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RESUMEN

El trabajo que se presenta a continuacidon consiste en la implementacion de
Inteligencia de Negocios para que ayude a la toma de decisiones estratégicas
de la empresa Retail que se dedica a la venta al por mayor y menor de
materiales eléctricos y de construccion en la ciudad de Guayaquil, la cual

importa y distribuye reconocidas marcas nacionales e internacionales.

El objetivo del desarrollo de este trabajo es Disefiar e implementar una
solucion de inteligencia de negocios para el area de inventarios y ventas, de
manera que se pueda establecer un marco tedrico para dar entendimiento a la
metodologia de inteligencia de negocios, paso seguido implementar la
solucion propuesta para luego se pueda analizar la informacion para dar ayuda

a la toma de decisiones.

El desarrollo del trabajo se divide en cinco capitulos que son:

El capitulo 1 presenta informacién de manera general de la situacion de la
empresa a ser tratada en este trabajo, damos a conocer la problematica por la
cual esta pasando la empresa Retail y ademas se propone una solucién

basada en inteligencia de negocios en base a las necesidades de la misma.

El capitulo 2 detalla el Marco Tedrico en donde se explican las bases

conceptuales para el entendimiento y el desarrollo que sera la base para la



implementacion de indicadores y reportes para los departamentos de

Inventarios y Ventas.

El capitulo 3 tiene como objetivo levantar informacion de la situacion actual de
los departamentos de Inventarios y Ventas de la empresa Retail de la ciudad
de Guayaquil, asi mismo, se definiran los requerimientos, se identificaran los
actores y sus responsabilidades, y los legados que deberan contemplarse en

la solucién de BI.

En el capitulo 4 se considera el analisis de requerimientos realizados en el
capitulo anterior para disefar la solucién que se adapte a la realidad de la
empresa. Se definira el disefio de indices y reportes, disefio y arquitectura de
la solucién, el almacén de datos, los datamarts. Asi mismo, se modelaran las

tablas, se disefiaran los ETL y los diferentes reportes para el usuario final.

En el capitulo 5 se describen los pasos que se seguiran para la implementacion
del proyecto de inteligencia de negocios para la empresa Retail de la ciudad

de Guayaquil.

En el capitulo 6 finalmente se detalla el analisis de los resultados después de
la implementacion de la solucién de inteligencia de negocios, ademas de citar

las conclusiones y recomendaciones del caso.
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INTRODUCCION

La incesante evolucion de la tecnologia de la informacion y la comunicacién a
nivel de servicios, redes, softwares y dispositivos han sido un pilar importante
y fundamental en el cual se basa la sociedad en su todo, llamada sociedad de
la informacién. La informacion tiene una gran importancia para cualquier
ambito, su disponibilidad, integralidad y confiabilidad son los factores claves
que impulsan el desarrollo de las personas tanto de manera individual como
colectiva dentro de un entorno, y que se integran a un sistema de informacion

interconectado y complementario.

El sector empresarial no escapa a esta realidad, siendo el sector que de
manera principal aprovecha, revaloriza y rentabiliza el uso de la informacion, y
gue ademas considera un gran soporte para la toma de decisiones. Por tanto,
el uso de la informacion llega a convertirse en una ventaja competitiva en el
mercado; sin embargo, el gran volumen de informacion que se puede llegar a
generar es muy dificil de procesarla de manera convencional, es alli donde el
uso de la tecnologia y sus herramientas dan soporte y hacen que su

interpretacion sea posible.

Por ese motivo es que la tecnologia nos ofrece un sin numero de herramientas
para procesar el gran volumen de datos que se genera en la operacion diaria
de una empresa, estas herramientas hacen énfasis en la lectura e

interpretacion de los datos para que se conviertan en informacion valiosa para
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la toma de decisiones y es alli donde la Inteligencia de Negocios nace como
metodologia para brindar un conjunto datos que a través de alguna aplicacion
de estrategias de organizacion y lectura de datos, permitan ser herramientas
que soporten de manera transversal al negocio en su toma de decisiones. La
Inteligencia de Negocios para el afio 2010 consigui6 convertirse en la principal
tendencia tecnoldgica de las empresas, se convirtid asi en una herramienta
que permite tener una vision mas clara y sobre todo fundamental del

funcionamiento y de los resultados del negocio.

La empresa Retail de venta de materiales eléctricos y de construccién en la
ciudad de Guayaquil, es una empresa con mas de 25 afios de operacion y
presencia en el sector ferretero y que entiende la necesidad de que, si quiere
posicionarse de una mejor manera en el mercado local y ademas con miras a
lo nacional, tiene necesidad de aplicar inteligencia de negocios como
herramienta de soporte para la toma de decisiones. En sus ultimos dos afos
se ha visto un crecimiento tanto en cartera de clientes como en infraestructura
fisica, pasando incluso por la apertura del abanico de opciones en cuanto a
productos a ofertar se refiere, todo esto gracias a inversiones que se van
realizando. Esto ocasiona que los datos se vayan generando con mayor
rapidez y flujo, acumulando datos que crean un gran almacén y usando una
sola parte de los mismos a través de su unico sistema que posee actualmente,

basicamente reportes estandarizados que muestran datos minimos, tabulados
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y no estructurales, que no brindan un valor y complican al momento de tomar

una decisidon basada en estos.

Los reportes o informes que proporciona el actual sistema informatico no
ayudan o dan una visién clara y sencilla de la situacién de la empresa, o en su
defecto, no es informacion consolidada o resumida de tal manera que el
corporativo o el directorio pueda tener clara la situacion actual llegando a
utilizar herramientas terceras como hojas de calculo, donde se realizan
diferentes tipos de tratamientos manuales y que por consiguiente puede

provocar un error humano en el procesamiento manual de los datos.

El presente trabajo de titulacion propone como solucién la implementacién de
la inteligencia de negocios como herramienta tecnoldgica que facilite la toma
de decisiones de la empresa Retail de la ciudad de Guayaquil, el cual consiste
en la creacion de extractores de datos hacia su sistema actual, procesamiento
y limpiado de la informacién obtenida, presentacion de los datos ya procesados
y mostrados como informacion procesada lista para su analisis. Los
departamentos en que se van a implementar en esta solucion, son los de
Ventas e Inventarios, ya que estos son el corazdon de la empresa en cuanto

que los productos y las ventas dan el flujo de dinero necesario para subsistir.



CAPITULO 1

GENERALIDADES

1.1. Antecedentes

La empresa Retail se dedica a la venta al por mayor y menor de
materiales eléctricos y de construccién en la ciudad de Guayaquil.
Importa y distribuye reconocidas marcas nacionales e internacionales.
Es una empresa de constitucién familiar que nacié a finales de la

década de los noventa y en la actualidad consta con una sola
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dependencia, con miras a crecer abriendo nuevas sucursales dentro y

fuera de la ciudad.

La empresa cuenta con una infraestructura tecnolégica adquirida a
inicios del afio 2017 con ambientes virtuales, procesos de respaldos,
escalabilidad y redundancia. Maneja SAP Business One, que opera en
diversos departamentos de la compaiia tales como: Ventas,
Inventarios, Compras, Contabilidad y Finanzas; ademas, se encuentra
asociado con varios modulos Ad-hoc, los cuales admiten la integracién
con facturacién electronica y un Sistema de Picking que permite la
ubicacion de articulos en las diferentes bodegas. El Sistema ERP para
pequefias empresas Yy la plataforma Windows con Directorio Activo,
ayuda a los usuarios acceder a los sistemas y a las demas aplicaciones

de manera centralizada.

Descripcion del problema

A pesar de contar con una serie de herramientas tecnoldgicas, en la
empresa se identifica una dificultad en la operatividad dentro del area
de Inventarios, debido a las ventas fallidas que se originan por la falta
de stock, generando asi el incumplimiento de los presupuestos del

equipo de ventas.

El inconveniente surge por la ausencia de un histérico de ventas, lo que

impide una proyeccion de ventas mas precisa y un correcto



abastecimiento en las bodegas; ademas, los indices de rotacién de
inventario también son necesarios en esta actividad, ya que por la falta
de estos se adquiere mercaderia de baja rotacién, mermando el espacio
en bodega, afectando la competitividad de la empresa y poniendo en

riesgos la rentabilidad.

Hoy en dia, el equipo de ventas se ha visto obligado a realizar
solicitudes de abastecimientos estratégicos empiricos, tomando como
referencia lo que “cada uno vende”, y a tener como tarea el hacer
seguimiento al departamento de Inventarios para mantener abastecidas
las bodegas, dejando a un lado el enfoque para lo que realmente fueron
contratados: captar nuevos clientes y retener a los actuales, brindar un

buen servicio e incrementar los volUmenes de venta

Los departamentos de Inventarios y Ventas han caido en esta
problematica debido a que la plataforma informatica que soporta el
negocio no posee los elementos necesarios que generen informacion
para la toma de decisiones. EI ERP SAP, por ser una version para
pequefias empresas estd muy limitado en cuanto a generacion de
reportes y ofrece pequenos informes que no ayudan al modelo del
negocio, y no esta demas decir, que la obtencion de esta informacién

consume muchos recursos del sistema provocando lentitud y demoras
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en tiempos de respuestas a la transaccionalidad de los demas usuarios

de la plataforma informatica.

Solucién propuesta

Para dar soluciéon al problema antes mencionado, se propone

implementar una solucion de inteligencia de negocios, lo cual nos

permitira:

Disefar indices de gestion para el area de ventas de la empresa
Retail, que permitira la gestion de la operacion del area antes
mencionada, midiendo la efectividad y el cumplimiento del
presupuesto de ventas, analizar la captacién de nuevos clientes y el
margen de ventas. Ademas, la creacion de un reporte de histéricos
de ventas que facilitara el analisis de las ventas en el tiempo.

Disenar indices para el area de inventarios de la empresa Retalil,
que permitira le gestion de la operacion del area antes mencionada,
midiendo la rotacion de la mercaderia, la duracién del inventario y
su vejez. Ademas, se creara un reporte de stock de inventario que
nos indicara las unidades existentes en almacén y analizarlos con

sus respectivos niveles de maximos y minimos.

Esta solucion de Bl estda basada en las siguientes herramientas

tecnoldgicas:



SSIS, herramienta integradora de servicios de SQL, la cual nos
permitira la creacion de ETL para la extraccion, transformacion y
carga de datos al almacén de datos.

SQL, que es una base de datos de la familia Microsoft, la cual va
alojar el almacén de datos de la solucion propuesta.

Power BI, herramienta de Inteligencia de negocios de la familia

Microsoft, que permitira la creacion de los indicadores y reportes.

Los beneficios generales de la solucion son:

Optimizar la gestion, control y continua reposicion de mercaderia en
el area de Inventarios (Abastecimiento estratégico).

Controlar el inventario al dia, a través de los niveles 6ptimos de
maximos y minimos de existencias por cada uno de los productos
qgue se comercializan.

Medir la eficiencia de cada transaccién, a través de un margen de
venta determinado.

Incrementar las ventas en un 6%.

Reducir costos operativos en el area de Inventarios, ocasionados
por desabastecimientos de inventario.

Ayudar a las gerencias y mandos medios en la toma de decisiones

comerciales.
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Objetivo General

Disefar e implementar una solucion de inteligencia de negocios para el
area de inventarios y ventas de una empresa de Retail dedicada a la
venta al por mayor y menor de materiales eléctricos y de construccion

en la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos

e Establecer un marco tedrico necesario de inteligencia de negocios.
e Levantar informacion de la situacién actual de la empresa.
e Disefiar una solucion basada en inteligencia de negocios.

¢ Implementar la solucion propuesta.

Analizar los resultados de la solucion implantada.

Alcance

El proyecto tendra como alcance los siguientes puntos:

Levantamiento de informacion de las necesidades de los usuarios de
los departamentos de Inventarios y Ventas, con la cual se conoceran
los requerimientos técnicos y funcionales especificos de cada
departamento y asi proceder a implementarlos en la herramienta de

analisis de informacion sobre la base de datos del ERP SAP.



Creacion e implementacion de una estructura de base de datos
multidimensional para crear el almacén de datos con sus respectivos
datamart correspondientes a las areas a analizar. Este almacén de
datos se lo implementara en Microsoft SQL Server Estandar 2012,
mismo motor de la base de SAP, que por medio de su propio servicio
de integracion SSIS (SQL Server Integration Services), se realizara la

extraccion de los datos.

Creaciéon de los procesos de extraccion, transformacion y carga de
datos por medio de la herramienta SSIS propia del motor SQL Server,

el mismo que nos facilitara lo siguiente:

e Extraery depurar la informacién para los datamart (OLAP).
e Actualizar los datamart por medio de cargas periddicas en horario

nocturno para no afectar el rendimiento de la base de datos del SAP.

Crear un datamart para controlar el inventario:

e Modelamiento fisico del datamart.
e Modelado logico tipo estrella.

e Definir N dimensiones.

¢ Definir medidas.

e Creacion de varias vistas de analisis de dimensiones.

Crear un datamart para controlar ventas:



e Modelamiento fisico del datamart.
e Modelado légico tipo estrella.

e Definir N dimensiones.

e Definir medidas.

e Creacion de varias vistas de analisis de dimensiones.

Implementacién de la herramienta Power BI, un programa de
inteligencia de negocios que permite a los usuarios de una empresa
analizar los datos, hacer descubrimientos y revelar informacién
importante la cual colabora en la ayuda de solucién de problemas y en

la toma de decisiones.
Configuracion de la herramienta de inteligencia de negocios Power BI:

e Instalacion y configuracién inicial.
e Creacion de conexidon de base de datos.
e Creacion de tableros dinamicos en base a los criterios de los
usuarios, previamente definidos:
o Ventas
» indice de cumplimientos de presupuesto.
» indice de captacién de clientes.
= indice de margen de ventas.
= Reportes de histérico de ventas.

o Inventarios
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» indices de rotaciéon de mercaderia.
» indices de duracién de inventarios.
= indices de vejez de inventarios.
= Reporte de stock de inventarios.

e Publicacion del servicio.

e Capacitacion del usuario para el uso de la herramienta.
Metodologia

La metodologia que se usara en este trabajo consta de dos partes: la
revision documental que nos ayudara a formar el sustento teérico y la
metodologia de Kimball para la implementacion de la solucion de

inteligencia de negocios.

La revision documental es considerada un pilar fundamental en los
procesos investigativos. “La elaboracion del marco tedrico [...] nos
permite delimitar con mayor precisidon nuestro objeto de estudio y
constatar el estado de la cuestion, evitando asi volver a descubrir la

rueda’[1].

La metodologia Kimball se basa en el ciclo de vida dimensional del
negocio [2], la misma que segun Rivadeneira [3], se puede resumir en

4 principios basicos:

= Centrarse en el negocio.
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= Construir una infraestructura de informacion adecuada.
» Realizar entregas en incrementos significativos.

= Ofrecer la solucién completa.

La tarea de implementar una solucién de Bl es realmente compleja,
y “Kimball nos propone una metodologia que nos ayudara a simplificar

esa complejidad”[3].



CAPITULO 2

MARCO TEORICO

2.1.

Inteligencia de negocios

Este concepto proviene del término inglés “Business Intelligence (Bl)”
que significa inteligencia de negocios o comercial. Segun Elvia Amesti
nos indica que la inteligencia de negocios es un concepto que ha ido
evolucionando en los sistemas de apoyo a toma de decisiones desde la

década de 1960 y se ha ido desarrollando a lo largo de estos afios [4].

Mora lo define como “la transformaciéon de los datos en conocimiento
para sustentar la toma de decisiones [...] que permite obtener una

ventaja competitiva a través de la gestion de este conocimiento,
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orientandolo al apoyo a la toma de decisiones, con el propésito de

incrementar la efectividad de la empresa” [5].

Por otro lado, Rozenfarb dice que es “el proceso de integrar, procesar
y difundir informacién con el objetivo de reducir la incertidumbre en una

estrategia de toma de decisiones”[6].

La inteligencia de negocios es una perspectiva aplicada a las
organizaciones para transformar los datos en informacién que servira

para la toma de decisiones de la alta gerencia.

La inteligencia de negocios brinda varios beneficios [7] agrupados en

tres grupos que de manera resumida se detallan a continuacion:

e Beneficios tangibles, por ejemplo: reduccion de costes, generacion
de ingresos y reduccion de tiempos para las distintas actividades del
negocio.

e Beneficios intangibles: el hecho de que se tenga disponible la
informacion para la toma de decisiones, hara que mas usuarios
utilicen dicha informacion para tomar decisiones y mejorar su
posicion competitiva.

e Beneficios estratégicos: Todos aquellos que facilitan la formulacién
de la estrategia, es decir, a qué clientes, mercados o a que producto

dirigirse.
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Componentes de la tecnologia de inteligencia de negocios

2.21.

2.2.2.

Fuentes de Datos

Puede considerarse cualquier conjunto de datos ordenados que
correspondan a la empresa y que estén debidamente
almacenados en un formato estandar que pueda ser usado
posteriormente, tales como hojas de célculo, archivos planos,

bases de datos, entre otros.

Almacén de Datos

Almacén de datos o también conocido por su término inglés
“‘Data Warehouse” es el “proceso mediante el cual una
organizacion o empresa particular almacena todos aquellos
datos e informacion necesarios para el propio desempefio de la
misma” [5]; “orientado a un tema, integrado, no volatil y variante
en el tiempo, que soporta decisiones de administracion (donde
el término no volatil significa que una vez que los datos han sido
insertados, no pueden ser cambiados, aunque si pueden ser

borrados)” [8].

Los elementos basicos de un almacén de datos son los

siguientes:

e Tabla de hecho
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“Es la representacion en el data warehouse de los procesos
de negocio de la organizacion” [9]. Por ejemplo, en el
proceso de negocio de inventarios, el ingreso de mercaderia
a bodega puede ser considerada una tabla de hechos

inventarios.

Métrica

“Son los indicadores de negocio de un proceso de
negocio”[9]. Siguiendo con el ejemplo anterior, la cantidad
de mercaderia y el costo de compra son las métricas de la

tabla de hechos de inventarios.

Tabla de dimensién

“Es la representacion en el data warehouse de una vista
para un cierto proceso de negocio”’[9]. El ingreso de
mercaderia puede ser realizada por un usuario especifico
en una fecha especifica a una bodega en particular. Estos
tres conceptos: usuario, fecha y bodega pueden ser
considerados vistas para el proceso de negocio de

inventarios.
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Técnicas de Modelamientos

Para la reduccion de tiempos de respuesta en las consultas a la base
datos es necesario seguir u optar técnicas preestablecidas que logran

este cometido. A continuacion, veremos las principales técnicas.

2.3.1. Modelo Estrella

El modelo estrella se caracteriza por tener una tabla principal
de hechos que contiene los datos para realizar su respectivo
analisis. Esta tabla esta rodeada por las tablas de dimensiones.
La tabla principal se ubica en el centro y las demas tablas a su
alrededor llamadas dimensiones, de alli su semejanza a una

estrella.
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Figura 2.1: Modelo Estrella

Fuente: Elaboracion Propia
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En este modelo cabe mencionar “que la tabla de hechos

almacena datos que se generaron a partir de eventos ocurridos

en el pasado y que no van a cambiar. Mientras tanto, las

dimensiones guardan informacion descriptiva” [10].

Modelo Copo de Nieve

Es un modelo derivado del anterior, la tabla de hechos deja de

ser la central y las demas se relacionan con otras tablas sin que
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estas tengan relacion directa con la tabla de hechos. Una
consideraciéon importante al momento de usar este modelo es
la complicacion de la extraccion de datos, dado a la vinculacion
de las tablas entre si. Su objetivo es la normalizacion de tablas
y la reduccién de espacio en el almacén de datos al quitar la

redundancia de datos.

s

Figura 2.2: Modelo Copo de Nieve
Fuente: Elaboracion Propia

2.3.3. Modelo Constelacion

Este diseno tiene caracteristicas similares al del disefio estrella,

pero a la vez tiene muchas diferencias lo cual lo hace destacar.

Su principio basico es la unién de dos 0 mas modelos estrellas,

donde cada tabla de hechos tiene su respectiva relacién con las
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tablas de dimensiones. Una de sus principales ventajas es la
reutilizacion de las tablas de dimensiones que se encuentran

en el modelo relacionadas a las otras tablas de hechos.

i T Dim_Tiempo
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e B ivCiugsd B8 Wit
Hombre Nambre
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Figura 2.3: Modelo Constelacion

Fuente: Elaboracion Propia

2.4. ETL: Extraccion, transformacién y carga

El concepto de ETL proviene de las iniciales inglesas: Extract,
Transform and Load. Dentro de la fase de construccion de una solucion
de inteligencia de negocios, las diferentes herramientas ETL juegan un
papel principal en la creacion de los data warehouse. Las ETL son uno
de los principales componentes de una solucidén completa de Bl: ETL,

Data Warehouse, Reporteria y Herramientas Analiticas.
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Figura 2.4: Componentes de inteligencia de negocios [7]

El proceso de ETL “consume entre el 60% y el 80% del tiempo de un

proyecto de Business Intelligence, por lo que es un proceso clave en la

vida de todo proyecto”[11].

La extraccion es el primer paso a realizar y consiste en extraer los datos

de su origen o fuente, también conocido como “Legado”. Las fuentes de

datos tienen sus propias caracteristicas y atributos que seran tratados

en todo el proceso, y estas pueden ser: base de datos, archivos planos,

webservices y otras fuentes de informacion.



20

Para iniciar el proceso de extraccién es muy importante tener en cuenta
el manejo adecuado de las diversas fuentes de datos, conocer de
manera detallada sus estructuras, ya que el principal objetivo es extraer
tan solo aquellos datos de los sistemas transaccionales que son
necesarios y prepararlos para el resto de subprocesos ETL. Esta
preparacion consiste en depurar o limpiar los datos que se obtienen de
la fuente. Las herramientas ETL contienden en su motor
funcionalidades especializadas para dicha tarea, tales como: llenado de
campos por defecto, ausencias de valores, valores criticos, valores
contradictorios, uso inapropiado de campos y seleccion del primer valor

de una lista por defecto.

Segun Cano [7] la limpieza de los datos se divide en las siguientes

etapas:

e Depurar los valores: Localiza e identifica los elementos
individuales de informacion en las fuentes de datos y los aisla en
los ficheros destino. Por ejemplo: separar el nombre completo en
nombre, primer apellido, segundo apellido, o la direccidon en: calle,
numero o piso.

e Corregir: Corrige los valores individuales de los atributos usando
algoritmos de correccion y fuentes de datos externas. Por ejemplo:

comprueba una direccién y el codigo postal correspondiente.
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e Estandarizar: Aplica rutinas de conversion para transformar

valores en formatos definidos y consistentes, aplicando
procedimientos de estandarizacion y definidos por las reglas del
negocio. Por ejemplo: trato de Sr., Sra., o sustituyendo los

diminutivos de nombres por los nombres correspondientes.

e Relacionar: Busca y relaciona los valores de los registros,

corrigiéndolos y estandarizandolos, basandose en reglas de
negocio para eliminar duplicados. Por ejemplo: identificando

nombres y direcciones similares.

e Consolidar: Analiza e identifica relaciones entre registros

congruentes y los junta en una sola representacion.

Datamarts

Los datamarts estan dirigidos a un segmento de usuarios dentro de una
organizacion, que puede estar formada por los miembros de un
departamento, o por los usuarios de un determinado nivel organizativo,

o por un grupo de trabajo multidisciplinar con objetivos comunes.

El uso de los datamarts es muy especifico, ya que almacena
informacion de un area limitada, como por ejemplo: el area de marketing

o el area de produccion de una empresa.
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Un datamart es mas pequefio que un data warehouse, por tanto,
contiene menos cantidad de informacién, menos modelos de negocios

y su uso es limitado a un numero menor de usuarios.

Por tanto, se podria decir “un datamart es un cuerpo de datos dentro de
un Sistema de Soporte de Decisidon para un departamento que tiene una

base arquitectdonica del Data Warehouse” [12].

Modelos Multidimensionales (Cubos)

Existen distintas tecnologias que nos permiten analizar la informacién
que reside en el almacén de datos, pero la mas extendida y conocida

es el OLAP.

Los usuarios de los sistemas de inteligencia de negocios necesitan
analizar informacioén a distintos niveles de agrupacion y sobre multiples

dimensiones.

Tomemos como ejemplos las ventas de productos por sectores, por
tiempo, por clientes o tipo de cliente y por regién geografica. Los
usuarios pueden hacer este analisis al maximo nivel de agrupacion o al
maximo nivel de detalle. OLAP provee de estas funcionalidades y
algunas mas, con la flexibilidad necesaria para descubrir las relaciones
y las tendencias que otras herramientas menos flexibles no pueden

aportar.
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A estos tipos de analisis se les llama multidimensionales, porque
facilitan el analisis de un hecho desde distintas perspectivas o
dimensiones. Esta es la forma natural que se aplica para analizar la
informacion por parte de los tomadores de decisiones, ya que los
modelos de negocio normalmente son multidimensionales. La
visualizacion de la informacién es independiente respecto de como se

haya almacenado.

EI OLAP Council sumarié las 12 reglas de Codd en lo que ellos llamaban
el concepto FASMI que los productos OLAP deben cumplir. EI concepto

FASMI segun Cano [7], proviene de las siglas de las iniciales en inglés:

e FAST (Rapido): Debe ser rapido, se necesita lanzar consultas y ver
los resultados inmediatamente.

e ANALYSIS (Analisis): Debe soportar la I6gica de negocio y analisis
estadisticos que sean necesarios para los usuarios.

e SHARED (Compartido): Tiene que manejar multiples
actualizaciones de forma segura y rapida.

e MULTIDIMENSIONAL (Multidimensional): Tiene que proveer de
una vision conceptual de la informacion a través de distintas
dimensiones.

e INFORMATION (Informacién): Debe poder manejar toda la

informacion relevante y la informacion derivada.
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La representacion grafica del OLAP son los cubos, como podemos ver

en la siguiente figura:

ol Unidades Vendidas ™

Cliente1 | 25 | 32 | 93

Cliente 2 | 13 15 | 50

Aifio 3

Cliente 3 | 56 45 11 Afio 2
Libro 1 Libro 2 Libro 3

. 9 ™
Figura 2.5: Cubo Unidades Vendidas 1 [7]

En el Cubo de Unidades Vendidas, se tienen las unidades vendidas de
cada uno de los libros, para los diferentes clientes y por afos. Este es
el concepto de multidimensionalidad. Se dispone de las unidades
vendidas de cada uno de los libros para cada uno de los clientes y en
cada uno de los afios: el contenido de un cubo individual son las ventas
de un libro a un cliente en un afo. Los contenidos de cada uno de los
cubos individuales del cubo recogen lo que se llama “hechos” (en el

ejemplo de las unidades vendidas).

Las herramientas OLAP permiten girar o rotar los cubos, es decir,
cambiar el orden de las distintas dimensiones, esto es que, en lugar de

analizar por clientes, se esta interesado en analizarlo por libros, ya que
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los usuarios que lo quieren consultar son distintos y tienen diferentes

necesidades.

En la siguiente figura vemos como se cambia la dimension Libros por la

de Clientes:

-

Libro 1

Libro 2

Libro 3

Unidades Vendidas

25 13 56

32 15 45

93 50 11

Afio 2

Afio 1

Cliente 1 Cliente 2 Cliente 3

Qo EA

Afo 3

/

Figura 2.6: Cubo Unidades Vendidas 2 [7]

También podemos seleccionar sélo algunas de las celdas, por ejemplo:

¢ Cudles son las ventas del cliente 2, de los libros 1y 2, en el afio 1?

Respuesta: libro1 13 unidades y libro2 15 unidades.
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. )
Unidades Vendidas
Cliente 2 13 15 Afio 1 -
Ubre @ Lbro 2
. J

Figura 2.7: Cubo Unidades Vendidas 3 [7]

También lo que puede interesar es el total de libros, por tanto, se realiza

una agrupacion.

r Unidades Vendidas N\

Clierte 1 150

Cllente 2 78

Cliente 3 112 Afio 3

o7 [
= i

Figura 2.8: Cubo Unidades Vendidas 4 [7]

Como ejemplo final, supongamos que se tienen libros de dos materias
distintas: El libro 1 y el libro 2 son de la materia A y el libro 3 de la
materia B. Partiendo del cubo anterior de las ventas agrupadas, se baja
a mas detalle a través de la jerarquia “materias”. Por tanto, quedaria de

la siguiente manera el cubo:



il Unidades Vendidas
CIiEnte 1 5?’ 93 f "'
Cliente 2 28 50 v ”’
Clients 3 1] 1 //,qﬁg3
Afio 2
Materia Materig Ano 1 _
1 2

Figura 2.9: Cubo Unidades Vendidas 5 [7]
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Existen diferentes tipos de herramientas OLAP. La diferencia entra ellas

basicamente, depende de cdmo se accede a los datos, estas son:

2.6.1.

Sistemas ROLAP

Son sistemas relacionados (Relational OLAP), este tipo de

OLAP permite acceder directamente a la base de datos

relacional (RDBMS). Accede habitualmente sobre un modelo

“estrella”. La principal ventaja es que no tiene limitaciones en

cuanto al tamafio, pero es mas lento que un sistema MOLAP.

En el mercado existen algunos productos comerciales que

permiten cargar cubos virtuales para acelerar los tiempos de

acceso a un ROLAP.
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Este enfoque “permite crear multiples vistas multidimensionales
de tablas relacionadas, evitando la estructuracion de datos

alrededor de la vista deseada”[12].

Sistemas MOLAP

Son sistemas multidimensionales (Multidimensional OLAP)
este tipo de OLAP permite acceder directamente a una base de
datos multidimensional (MDDB82). La ventaja principal de esta
solucion es que es muy rapida en los tiempos de respuesta y la
principal desventaja es que, si queremos cambiar las

dimensiones, debemos generar de nuevo el cubo.

Este tipo de sistemas puede ser muy util para organizaciones
con requisitos de analisis multidimensionales sensibles al
rendimiento y que han construido o estan en proceso de
construir almacén de datos que contienen multiples areas

departamentales[12].

Sistemas HOLAP

Son sistemas hibridos (Hybrid OLAP) que acceden a los datos
de alto nivel en una base de datos multidimensional y a los
atomicos directamente sobre la base de datos relacional. Este

tipo de sistema utiliza las ventajas del ROLAP y del MOLAP.
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En cierto sentido, la tecnologia HOLAP es tanto un compromiso

como una sinergia entre los dos enfoques[13].

Arquitectura Business Intelligence

Es necesario entender la importancia estratégica de cada uno de los
componentes para no confundir su rol y funciéon dentro de una solucién

de Inteligencia de Negocios.

En la Figura 2.10 tenemos cuatro componentes distintos y a considerar,
los sistemas fuentes transaccionales, sistema ETL, area de

presentacion de datos y las aplicaciones de inteligencia de negocios.

e Fuentes Transaccionales: la principal prioridad de los sistemas
transaccionales es soportar la operacion del dia a dia de la empresa,
por tanto: el rendimiento del procesamiento y la disponibilidad de
esa informacion es su deber ser. Es seguro suponer que en los
sistemas de origen no se permite consultas de forma amplia o
detallada, por lo que normalmente esta informacion se la obtiene de
los almacenes de datos.

o Sistemas ETL: Consiste en el area de trabajo, el manejo de las
estructuras de datos y conjuntos de procesos que altera la

informacion de origen y aplica las reglas de negocio necesarias para
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la operacién. Las ETL se encuentran entre las fuentes
transaccionales y el area de presentacion de datos.

Presentacion de datos: es donde los datos se organizan,
almacenan y se ponen a disposicion de las consultas directas de los
usuarios, los desarrolladores de reportes y demas aplicaciones
analiticas de BI.
Aplicaciones de Inteligencia de Negocios: EI| principal
componente final de la arquitectura de inteligencia de negocios, el
término aplicacion de Bl se refiere de manera general al rango de
capacidades dadas a los usuarios de negocios para aprovechar el

area de presentacion para la toma de decisiones analiticas.

Source  <———— Back Room - Front Room ——7—8¥
Transactions
————
’_',..--'_‘--\.\_\
ey Presentation Area:
—> = Dimensional {star
ETL Sysiem: schema or DLAP
M = Transform from cube)
source-to-targed * AMomic and
= Conform summary data
Y dimenzions " Eurgi?:::dpf:nuss Bl Applications:
= MNormalization = Ad hoc queries
““"_"'f{. optional + Miax coalrmad b= Standard reports
:> = Mo user guary > [y—1 * Analylic apps
support . * Data mining and
Design Goals:
models
— Dezign Goals: * Ease-gluse
+ Throughput = (wary performance
= [ntegrity and
T cansistency
R
:> Enterprise W Bus
| Archilecture
R

Figura 2.10: Arquitectura Bl de Kimball
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Métodos de Visualizacion

OLAP ofrece un conjunto de funcionalidades que nos facilitan el
procesamiento de la informacién de datos multidimensionales para la
toma de decisiones mucho mas rapida, permitiéndonos el analisis y
comparacion de medidas en base a diversos factores, el procesamiento

de los datos y la relacion entre ellos.

La visualizacién de la informacion se da en diferentes granularidades o
niveles de detalle, por tanto: la navegacion se la realiza mediante

operadores OLAP:

Roll-up (agregacién o agrupacion) y drill-down (desagregacion)

En un cubo de ventas como en el de la Figura 2.12, cuyas dimensiones
son el color, localizacién del vendedor y modelo del producto, se puede
alterar el nivel de detalle a lo largo de la dimensidn de localizacion para
poder analizar los datos desde el vendedor, pasando por los distritos,

hasta la region de ventas [10].
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Figura 2.11: Navegacion por un cubo de datos mediante roll-up y

drill-down [10]

Slice — Dice

Permite al usuario enfocarse en el analisis de los datos en una
perspectiva particular de una o mas dimensiones[14], en el cubo de
ventas de la Figura 2.12 cuyas dimensiones son el modelo, el color y el
vendedor, con el operador slice-dice accedemos a una sola seccion del

cubo.
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Figura 2.12: Navegacion por un cubo de datos mediante slice-dice

r mQg

[10]
2.9. SAP Business One

“SAP Business One es un software de administracion empresarial que
se adapta a las necesidades diarias de su empresa en crecimiento,
accesible y facil de usar, desarrollado especificamente para gestionar

las operaciones de las Pymes” [15].

/O

Financial Sales and customer Purchasing and
management management inventory control

o : Lf s r/(' i
Sf\oﬁ i il ﬁ o 0 | { """)
m\%@ . T:J,» - ‘1\1_3___{}\_~$H
4 {( ,|‘_.| — P %,/

Production planning Business intelligence Analytics and reporting

Figura 2.13: Funcionalidades de SAP Business One [15]



2.10.

2.11.

34

Esta aplicacion nos permite de manera practica administrar todo el
negocio, desde finanzas y contabilidad, inventario, compras, ventas y
relaciones con clientes, gestion de proyectos, hasta operaciones y

talento humano.

Microsoft SQL Server

Microsoft SQL Server “es un sistema de administracion y analisis de
bases de datos relacionales de Microsoft para soluciones de comercio

electronico, linea de negocio y almacenamiento de datos” [16].

Esta herramienta cuenta varias funcionalidades las cuales la hace muy

eficaz al momento de trabajar, entre las que podemos destacar:

Motor de base de datos.

e Servicios de integracion.

e Servicios de analisis.

e Servicios de reporteria.

e Servicio de calidad de datos.

e Replicacion y otros.

Microsoft SSIS (SQL Server Integration Services)

Los servicios de integracion de Microsoft SQL “son una plataforma para

generar soluciones de integracion de datos de alto rendimiento, lo que
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incluye paquetes que proporcionan procesamiento de extraccion,

transformacién y carga (ETL) para almacenamiento de datos”[17].

SSIS contiene una gran cantidad de servicios necesarios que pueden
ser de gran utilidad para la soluciéon de BI, facilitando tareas de
desarrollo en integracion desde las fuentes de datos hacia el DWH.
Contiene herramientas graficas para crear soluciones eficientes sin la

necesidad de escribir ninguna linea de codigo.

Power Bl

“Power Bl es un conjunto de aplicaciones de analisis de negocios que

permite analizar datos y compartir informacién” [18].

Power Bl ofrece varias funcionalidades desde integrar varias fuentes de
datos, actualizacién de datos en tiempo real y la disponibilidad de

informacion desde cualquier lugar o dispositivo que contenga internet.

Power Bl contiene una variedad de informes y tableros de mando los
mismos que permiten ver la informacion de varias formas, siendo lo mas
importante, que es comprensible para el usuario final y ayuda para la

toma de decisiones.
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CAPITULO 3

ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL Y DEFINICION

DE REQUERIMIENTOS

El presente capitulo tiene como objetivo levantar informacién de la situacion
actual de los departamentos de Inventarios y Ventas de la empresa, asi mismo,
se definirdn los requerimientos, se identificaran los actores y sus

responsabilidades y los legados que deberan contemplarse en la solucién de

BI.
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3.1. Situacion Actual

e Mision: Crecer junto a nuestros clientes ofreciendo los mejores
productos, con una alta calidad de servicio para construir los suefios
de nuestros clientes.

e Vision: Ser la mejor opcién de nuestros clientes en precio, calidad
y servicio en sus proyectos de construccion y hogar.

e Valores: Integridad, Respeto, Espiritu Emprendedor y Excelencia.

Al momento la empresa cuenta con 55 empleados distribuidos en

diferentes areas segun el siguiente organigrama:

Ir PRESIDENTE

3 I
I
v
[ GEREMTE GENERAL
1 I
i ¥ ¥
CONTADDR IEFEDE- JEFEDE e
‘GEMERAL FACTURACISN SISTEMAS INVENTARIOS
b I
‘ ‘ ANALISTA INFRA
‘___“_SCEEM:I L I CAJA CONTADOD ESTRUCTURA
i s [ s O N o o | [ e e
- __ﬁ!
ASISTENTE
B WA | |emachipmo o il
== 2 | 2 = 2
——— L | Il
BSISTENTE DE
B PR
_L_ 1
y Y k.
- JEFE DE JEFE DE
COMPRAS VENTAS MARKETING
: L _
ASISTENTE DE EIECUTIVO DE
‘ - COMPRAS . VENTAS
i e L . —

Figura 3.1: Organigrama de la empresa
Fuente: Elaboracién del autor
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En el mapa de procesos (Figura 3.2), se visualiza el diagrama de valor

que representa la interrelacion de los procesos de la empresa.

Los departamentos a analizar son: Inventarios y Ventas, los mismos
que forman parte de los procesos operativos. El area de inventarios es
el responsable de garantizar el constante abastecimiento de los
productos que se comercializan, asi como la identificacién, ubicacién y
custodia de los mismos; el area de ventas es el motor de la empresa,
ya que en sus manos se encuentra el poder de hacer efectivas las
ventas de los productos que se encuentran disponibles para la
comercializacion. Debido a que, ambas areas se complementan dentro
del proceso de ventas, es muy importante contar con informacién util,

actualizada y a tiempo.
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(41

o v

PROCESOS DE APOYO

Figura 3.2: Mapa de procesos
Fuente: Elaboracion del autor

En la actualidad, la empresa cuenta con reportes estaticos que brindan
informacion basica de inventarios y ventas tales como: total de ventas,
margen de ganancia, ventas por empleados, indices de rotacion de
inventarios, entre otra informacién, pero estos no permiten su respectivo
analisis ni profundizar en informacioén relevante que ayude a la toma de
decisiones. La actual informacién facilitada por este tipo de reportes
solo ayuda a evaluar la situacion real de las areas de ventas e

inventarios de forma eficiente.
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Todas las transacciones generadas a diario por todas las areas en el
SAP BO son guardadas en las bases de datos de la compafiia. Para
revisar dicha informacion es necesario acceder por el moédulo de
reportes de SAP BO, realizar las consultas y exportarlas a ficheros de

Excel para su respectivo analisis.

Cuando se necesita informacion detallada se elabora un requerimiento,
esto conlleva a solicitar una orden de trabajo al area de sistemas, quien
realiza el analisis del requerimiento, factibilidad de obtencion,
estimacion de tiempo/esfuerzo, etc.; de ser posible generar el
levantamiento de informacion, el area de sistemas procede a atender el
requerimiento del usuario solicitante, elaborando una compleja consulta
a la base de datos para extraer la informacion y que esta sea entregada
al usuario. Todo este proceso toma su tiempo, es util una unica vez,

para el usuario solicitante y no siempre se obtiene en la fecha solicitada.

Los jefes de las areas involucradas, para realizar sus reportes diarios y
mensuales, necesitan descargar la informacion desde el SAP BO para
luego trabajarla y consolidarla en Excel, darles formato y verificar que
la informaciéon sea la correcta, en lo posterior es entregada a la
gerencia. Todo este proceso de consolidacién toma mucho tiempo,

desgasta a los usuarios y esta propensa al error humano.
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En resumen, en la empresa no se dispone de informaciéon &gil y
oportuna para los departamentos de Ventas e Inventarios que permita
la gestiébn de dichas areas. La informacion existente es generada
manualmente por los encargados de los departamentos, por tanto, no
es completamente confiable ni suele ser la actualizada; todo esto
constituye una desventaja competitiva al momento de tomar decisiones

para la empresa.

Levantamiento de la informacién

Para obtener informacion de primera mano se procedié con las

siguientes técnicas:

e Focus Group: Se realizé una reunion con el equipo de ventas con
la finalidad de receptar sus opiniones y sugerencias sobre el sistema
SAP Business One, ademas de conocer cuan util les es en su
trabajo. Bajo esta misma metodologia se trabajé con las dos
personas operativo/administrativas del area de inventarios.

e Entrevistas a profundidad: Se procedio a realizar entrevistas a los
jefes de cada area involucrada en este proyecto con la finalidad de
identificar cuales son los requerimientos que junto con la gerencia
evaluan la efectividad de su gestion cotidiana. También explican

como realizan los informes para el analisis de ventas e inventarios
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respectivamente. Ademas, detallaron brevemente el funcionamiento

de cada una de sus areas.

A continuacion, se detallara de forma tactica el proceso de negocio de

cada area.

Ventas

El proceso de la venta inicia con la recepcion del requerimiento del
cliente, este puede ser via correo, teléfono o presencial. Se procede
a elaborar la oferta de ventas en el sistemay si es el caso se procede
a pedir descuento especial a gerencia. Después se culmina con la
cotizacién, esta se la entrega al cliente. El cliente procede a pagar

la compra y el producto le es entregado.
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Figura 3.3: Proceso de negocio Ventas
Fuente: Elaboracion Propia
Inventarios

El proceso de inventarios comienza desde la generacion de la orden,
el proveedor entrega la mercaderia y esta es receptada en bodega.
Se realiza la respectiva etiquetacidn de los productos y se le asigna
un lugar en la bodega. Cuando el cliente hace su pedido, se crea
una orden de despacho, los operativos recolectan los productos y se
envian a despacho. Despacho verifica y entrega el producto al

cliente.
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Figura 3.4: Proceso de Negocio Inventarios

Fuente: Elaboracion Propia

3.3. Identificacion de actores y responsabilidades

En la siguiente tabla

se va a identificar a los diferentes actores con sus

respectivas responsabilidades dentro del proyecto.

Tabla 1: Actores y responsabilidades

Actor

Responsabilidad

Gerente General

Sponsor del Proyecto de Inteligencia de
Negocios. Es quien promociona e impulsa el uso
del manejo de inteligencia de negocios y el cual
espera ver una mejora sustancial en cuanto al
manejo y administracion de los departamentos de
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Actor

Responsabilidad

Ventas e Inventarios, para finalmente ver una
mejoria en la rentabilidad de la empresa.

Administrador
de proyecto

Persona encargada de coordinar y monitorear las
tareas planificadas.

Jefe IT

Persona encargada de otorgar los permisos
minimos necesarios a la base de datos del
ambiente de pruebas y del ambiente de
produccion, facilitar las diferentes consultas a las
tablas de SAP Bussiness One que contiene la
informacion referente a Ventas e Inventarios.

Dar soporte tecnolégico de manera transversal a
toda la solucion de inteligencia de negocios.

Jefe de Ventas

Persona de soporte y de consulta a la
operatividad del departamento de Ventas y
ademas de validar y verificar la informacion a
presentar en los cubos de informacion que va a
otorgar la solucion de inteligencia de negocios.

Jefe de
Inventarios

Persona de soporte y de consulta a la
operatividad del departamento de Inventarios y
ademas de validar y verificar la informacion a
presentar en los cubos de informacion que va a
otorgar la solucioén de inteligencia de negocios.

Especialistas de
Inteligencia de
Negocios

Personas encargadas de implementar la solucion
de inteligencia de negocios con las herramientas
de Microsoft SSIS y Power BI.

Especialista en
Infraestructura

Persona encarga de la infraestructura
tecnologica, servidores y redes de
comunicaciones.
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En base al levantamiento de informacion del numeral 3.2 se procedio a

identificar y definir los distintos requerimientos para las areas

involucradas. Las diversas solicitudes se las ha agrupado en dos

grupos: indices y reportes. Los indices son medidas que indican el nivel

de rendimiento de un proceso y los reportes son informes detallados

con informacion de un proceso o gestion.

3.4.1. Requerimientos de ventas

Tabla 2: Requerimientos ventas - indices

indice

Descripcion

Cumplimiento de
presupuesto

Muestra porcentualmente el
desempenio del area de ventas.

Captacion de
clientes

Muestra el porcentaje de adquisicién
de clientes nuevos.

Margen de Ventas

Muestra el porcentaje de rentabilidad
de todo el negocio.

Tabla 3: Requerimientos ventas - Reportes

Reportes

Descripciéon

Ventas por Cliente

Muestra informacion de las ventas
por clientes en un determinado
periodo de tiempo.
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Reportes Descripcion
Ventas por Muestra informacién de las ventas
Producl?(o por producto en un determinado

periodo de tiempo.

Historico de ventas

Muestra informacién histérica de las
ventas.

3.4.2. Requerimientos de Inventarios

Tabla 4: Requerimientos de inventarios - indices

indice Descripciéon

‘s Permite saber cuantas veces se

Rotacion de ,
! vende la mercaderia en un
mercaderia . . )
determinado periodo de tiempo.

Duracién de Permite controlar la disponibilidad de
inventarios las existencias de mercaderia.

Vejez de inventarios

Muestra el nivel de existencias no
disponibles para la entrega, por
obsolescencia, mal estado, deterioro
0 vencimiento.

Tabla 5: Requerimientos de inventarios - Reportes

Reportes Descripcion
Muestra la cantidad de unidades de
Stock de , , X
. . un mismo articulo existente en
inventarios . .
bodega en un tiempo determinado.
Historico de Muestra la informacion histérica del
Inventario inventario.
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Reportes Descripciéon

Muestra el detalle de todas las
transacciones de los movimientos de
Auditoria de Stock | todos los productos, muestra la
trazabilidad desde su compra hasta
efectuarse la venta.

Identificacion de fuentes de informacion

Dentro de la solucion de inteligencia de negocios, se identifica una sola
fuente de informacion, el sistema SAP BO. Se va a acceder a la
informacion mediante consultas directamente a las tablas que contienen
la informacion de Ventas, Productos, Clientes, Inventario y Bodegas. La
informacion contenida procede desde el mes de mayo del 2014, fecha

en que se empieza a trabajar con SAP.

Las consultas van a contener la informacién minima necesaria para que
las diferentes ETL puedan procesar dichos datos. Para obtener los
datos de stock de inventarios se van a ejecutar procesos almacenados
en la base de datos destino y asi no afectar al rendimiento de la base

de datos transaccional.
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Vincular con cuenta de Microsoft Winds|

Nombre de usuario g B mw e

Emplesdo © [BRAVO RODRIGUEZ, ELVIS =)

Tekfono movil

1D d= dispasitive mavil

Faze

‘alores predeterminados

Sucursal

Departamento =

Grupos de sutorizaciones |k - El
[e]

Idioma "
Clave de scceso |
[[] La dave de acceso nuncs vence
[] Modificar dave de acceso en préxima conexidr
[ Bloqueado

h 0K || Cancelar ||§Q:pﬂrpaia1m'ha:.|

Figura 3.10: Fuente de informacién: Usuario



1l | | Blisqueda de texto| [ Mantener visble la ventana

de slmscin & Norsbre de simarén
BELLA-D7
ALMACENAMIENTO
' DESPACHO DE ALMACENAMIENTO
VOLUMETRICOS
(R IR
| MIX LIVIANOS
| NOTA DE CREDITO ESPECTAL
 DEVOLUCION PROVEEDORES
FALTANTES

4

A

#  Nimero de articulo  Descripoidn del articulo

1 5 AALSB | AMARRAS 15 CM BLANCO usoH |
2 o AAID-N | AMARRAS 30 CM NEGRO uso
3 o AAID-E | AMARRAS 30 CM BLANCO uso
[l >
Empleadc de ventas |Wentast ¢
Propietario - |CARRIEL HARG, GARY I
Py
[
e Total del documento | UsD 10
Comentarics Basado en Ofertas de ventas Importe aplicado | USD 10
315726, 1l ook [ |

Figura 3.12: Fuente de informacién: Ventas
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Informe de aucitoria de stocks

i 2

De fecha Hasta fecha
Moneds Dolar americanc

P!
1
3
3
4
5
5
=
]
3

Descripcicn Fecha del sistema
BALAST SODIO MH 100W 240V 5

31{Mayo 2014
24{Junic/2014
24{Junic/2014
25/ Junic/2014
25/Junic/2014
5/ Junic/2014
25/Junic2014
12{Agosto/ 2014
03(Diciembre/ 2015
10/Febrerc/2016
12{Mayo/2016
13/Mayc /2016
18(Mayo/2016
19/Mayc 2016
19/Mayc/2016
26/Mayo/2016
31{Mayo 2016
02{unic/2016
24/Iunic/ 2016
22{Septiembre/2016
21{Octubref2016
02{Marzof2017
02{Marzo{2017

Articulos
Almacenes Todos

Fecha de contabiizacion | Documento

Saldo inicial
31/ Mayo/2014 EM4
24/lunic/2014 oV T3
24/1unic/2014 NE 2001020
25/1unic/2014 oWV B1
25/1unic/2014 oV 3
25/ Junic/2014 NE 2001047
25/1unic/2014 NE 2001048
12{Agostaf2014 NE 4000873
03/Diciembre/2015 NE 2081740
10/Febrarc/2016 NE 2051084
12/Mayo/2016 NE 2105478
13/Mayo/2016 NE 2105528
18/Mayo/2016 EP 7453
15/ Mayo/2016 M 43275
15/ Mayo/2016 1M 43275
26/Mayo/2016 NE 6004231
31/ Mayo/2016 RC 2000664
02{1unic/2016 NE 2108473
24/1unic/2016 NE 2111514
23/S=ptembre/2016 NE 2126544
21/Octubre/2016 NE 2131437
02/ Marzo/2017 M E4563
02/Marzo/2017 M 54563
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§ 1 3

100

Almacén  Cantidad | C.

or 20.00
o1 1.00
01 -1.00
o1 100
o1 1.00
01 -1.00
o1 -1.00
01 -8.00
o1 -1.00
o1 -2.00
01 -2.00
o1 —4.00 J
17 30.00
17 -30.00
130 30.00
01 -1.00
o1 .00
or -1.00
130 -L00
130 -26.00
130 -1.00
130 1.00
170 1.00

Figura 3.13: Fuente de informacion: Inventario

3.6. Elaboracién del cronograma de actividades

A continuacion, se detalla el cronograma de actividades para la

implementacion de la solucion de inteligencia de negocios.

Tabla 6: Cronograma de actividades

Nombre de la tarea

Duracion
(dias)

Responsable

Retail

Disefo e implementacién de una
solucion de Bl para una empresa

76

Planificacion de la solucion

10

Definicion de la solucion

Administrador de
Proyecto, Jefe de Tl
y Especialista BI.
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Duracion
Nombre de la tarea ; Responsable
(dias)
Analisis de la situacion actual 3 Administrador  de
Proyecto.
Definir objetivos generales vy 1 Administrador  de
especificos Proyecto.
Definir alcance 2 Administrador  de
Proyecto.
Establecer periodo de pruebas 1 Administrador  de
Proyecto.
Definir fecha de entrega de 1 Administrador  de
proyecto Proyecto.
Definiciéon de Arquitectura 7
Administrador de
Establecer los requerimientos 3 Proyecto, Jefe de
para la solucién Ventas y Jefe
Inventarios.
Administrador de
e Proyecto, Jefe de
Definir indices y reportes 2 Ventas y Jefe
Inventarios.
Administrador de
Definir la arquitectura tecnolégica 1 Proyecto y Jefe de
TI.
Administrador de
Definir especificaciones Bl 1 Proyecto, Jefe de Tl
y Especialista Bl.
Disefio 16
Desa.rfollar la arquitectura de la 2 Especialista BI.
solucién
Analizar Base de Datos origen 2 Especialista BI.
Disefiar almacén de datos vy ° Especialista BI.
datamarts
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Duracion
Nombre de la tarea ; Responsable
(dias)
Disefiar el modelo relacional 2 Especialista Bl.
Disefiar ETL 5 Especialista BI.
Disefiar indicadores de gestion 2 Especialista BI.
Disefar reportes 1 Especialista BI.
Construccion 20
. . Especialista Bl y

Consfujwr la arquitectura de la 3 Analista de
solucién

Infraestructura.
Implementar almacén de datos y 3 Especialista Bl.
datamarts
Construir el modelo relacional 2 Especialista BI.
Crear ETL 5 Especialista BI.
Regllza\.r, pruebas de integraciény 3 Especialista BI.
validacion de datos
Construir indicadores 2 Especialista BI.
Construir reportes 2 Especialista BI.

Implementacién y despliegue 8

Instalacion de las herramientas 1 Jefe Tly Analista de
en el ambiente de produccion Infraestructura.
Instalacién de la solucién Bl en el 3 Jefe Tly
ambiente de produccién. Especialista Bl.

Jefe de Ventas,
Pruebas finales con usuarios. 1 Jefe de Inventarios

y Especialista Bl
Capacitaciéon 2 Especialista BI.

Entrega y cierre

Administrador de
Proyecto.
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Duracion
Nombre de la tarea ; Responsable
(dias)
Mantenimiento / Operacidn 15
Mantener y mejorar la aplicacion 5 Especialista Bl.
Monitorear el rendimiento 5 Especialista de
Infraestructura.
Verificacion y percepcion de los 5 Administrador de

usuarios acerca de la solucion.

Proyecto.




CAPITULO 4

DISENO DE LA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE

NEGOCIO

En este capitulo se toma en cuenta el analisis de requerimientos realizados en
el capitulo anterior para disefiar la solucién que se adapte a la realidad de la
empresa Retail de la ciudad de Guayaquil. Se definira el disefo de indices y
reportes, disefio y arquitectura de la solucion, el almacén de datos y los
datamarts. Asi mismo, se modelaran las tablas, se disefiaran los ETL y los

diferentes reportes para el usuario final.
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4.1. Diseio de indices.
4.1.1. indice de cumplimiento de presupuesto de Venta

Objetivo: Medir el porcentaje de cumplimiento del presupuesto

de ventas.

Periodicidad: Mensual, Trimestral, Semestral y Anual.

Grupo de interés: Ventas, Marketing, Contabilidad y Compras.
Destinatario: Gerencia General y Jefe de Ventas.

Dimensiones: Producto (Grupo de articulos, Categoria Madre,

Categoria y Fabricante) y Vendedor.

Niveles de Medicion:
e Esperado: > 90%.
e Aceptable: entre 50% y 90%.

e Preocupante: < 50%.
Beneficios:

e Medir la productividad de las ventas.
e Analizar el volumen de ventas que se generan

mensualmente.
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e Desarrollar estrategias que apoyen a cumplir el presupuesto

de ventas.

e Reducir tiempos de presentacion de informaciéon vy

resultados de la operacion de ventas.

Calculo:

Tabla 7: indice — Cumplimiento de Presupuesto

Presupuesto de ventas

* 100

Férmula Glosario
Total de Ventas: Indica el total de
Total Ventas las ventas netas en dolares en el

periodo de medicion.

Presupuesto de Ventas: Indica el
valor en dolares presupuestado a
vender en el periodo de medicion.

4.1.2. indice de ticket y unidades promedio

Objetivo: Medir cuanto compran los clientes por registro

promedio en un lapso de tiempo, y cuantas unidades se deben

de vender para alcanzar dicho monto.

Periodicidad: Mensual, Trimestral, Semestral y Anual.

Grupo de interés: Ventas y Marketing.

Destinatario: Jefe de Ventas.




Dimensiones: Producto (Grupo

Categoria y Fabricante).

Niveles de Medicion:

Esperado: > 90%.

Aceptable: entre 50% y 90%

Preocupante: < 50%.

Beneficios:

e Crecer en las ventas.

Calculo:
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de articulos, Categoria Madre,

Aumentar el valor de la compra por cliente.

Conocer la efectividad de la fuerza de ventas.

Tabla 8: indice — Tickets y Unidades Promedio

Formula Ticket Promedio

Glosario

Ventas Acumuladas
100

*
Registros Acumulados

Ventas Acumuladas: Indica el
total de las ventas validas
registradas en el periodo de
medicion.

Registros Acumulados: Indica
el numero de clientes que
realizaron compras validas en el
periodo de medicion.




62

Férmula Unidades Promedio Glosario

Unidades Vendidas: Indica el
total de unidades vendidas en el
periodo de medicion.

Unidades Vendidas +x 100 | Registros Acumulados: Indica
Registros Acumulados el nuimero de clientes que
realizaron compras validas en el
periodo de medicion.

4.1.3. indice de margen de ventas

Objetivo: Medir el porcentaje de rentabilidad de las ventas

efectuadas.

Periodicidad: Mensual, Trimestral, Semestral y Anual.
Grupo de interés: Ventas, Contabilidad y Gerencia General.
Destinatario: Gerencia General y Jefe de Venta.

Dimensiones: Producto (Descripcién, Grupo de articulos,

Categoria Madre, Categoria y Fabricante).

Niveles de Medicidn:
e Esperado: > 27.5%.
e Aceptable: entre 20% y 27.5%.

e Preocupante: < 20%.
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Beneficios:
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e Medir el rendimiento de las ventas realizadas.

e Analizar el margen de ganancia que se genera

mensualmente.

e Definir estrategias de precios.

Calculo:

Tabla 9: indice - Margen de Ventas

Foéormula

Glosario

Margen de Venta

E3
Total de ventas

Margen de Venta: Indica la renta
de la venta. Precio de venta —
Precio costo.

Total Ventas: Indica el total de las
ventas generadas en un periodo.

indice de rotacion de mercaderia

Objetivo: Medir la periodicidad de rotacion de los productos.

Periodicidad: Mensual y Anual.

Grupo de interés: Inventarios, Compras y Gerencia General.

Destinatario: Jefe de Inventarios.

Dimensiones: Producto (Descripcién, Grupo de articulos,

Categoria Madre, Categoria y Fabricante).
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Niveles de Medicion (numero de veces):

e Esperado: > 2.
e Aceptable: entre 1y 2.

e Preocupante: < 1.

Beneficios:

e Control adecuado de la mercaderia.

e Efectuar sugerido de reposicion al area de compras.

e Planificar promociones con articulos de baja rotacion.

Calculo:

Tabla 10: indice - Rotacion de mercaderia

Formula

Glosario

Costo de mercaderia vendida

Promedio inventario

Costo de mercaderia vendida:
Indica el valor en délares del
costo de la mercaderia vendida
en el periodo de la medicién.

Promedio inventario: Indica el
promedio de los saldos dividido
para el numero de periodos de
medicion.

indice de duracion de inventarios

Objetivo: Controlar los dias de inventario disponible de la

mercaderia almacenada en bodega.
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Periodicidad: Anual y Mensual.

Grupo de interés: Inventarios y Compras.

Destinatario: Jefe de Inventarios y Jefe de Ventas.

Dimensiones: Producto (Descripcién, Grupo de articulos,
Categoria Madre, Categoria, Fabricante y Procedencia

(Importada / Nacional)).

Niveles de Medicion por Procedencia Importada:
e Esperado: entre 12 meses y 18 meses.

e Preocupante: < 12 meses o0 > 18 meses.

Niveles de Medicion por Procedencia Nacional:
e Esperado: entre 6 meses y 9 meses.

e Preocupante: < 6 meses 0 > 9 meses.

Beneficios:

¢ Planificar tiempos de reposicion de mercaderia.
e Transparentar la disponibilidad de la mercaderia.
e |dentificar el inventario que no posea una materializacion

inmediata para la toma de decisiones.

Calculo:
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Tabla 11: indice - Duracién de Inventarios

Formula

Glosario

Inventario Final

*
Ventas Promedio

30

Inventario Final: Indica el valor
en dolares del inventario final en
el periodo de la medicién.

Ventas Promedio: Indica el valor
promedio de las ventas dividido
para el numero de periodos en
medicion.

4.1.6. indice de vejez del inventario

Objetivo: Controlar el nivel de las mercancias no disponibles

para despacho por averias, obsolescencia, devueltas en mal

estado, vencimientos, deterioro y otros.

Periodicidad: Mensual y Anual.

Grupo de interés: Inventarios y Compras.

Destinatario: Jefe de Inventarios y Jefe de Ventas.

Dimensiones: Producto (Descripcién, Grupo de articulos,

Categoria Madre, Categoria y Fabricante).

Niveles de Medicion:

e Esperado: < 10%.

e Aceptable: entre 10% y 30%.




e Preocupante: > 30%.

Beneficios:
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e Identificar mercancia con mucho tiempo dentro del

inventario con el fin de evitar obsolescencia.

e Controlar el nivel de mercaderias no disponibles.

e Tomas de acciones correctivas con el fin de no afectar el

costo del inventario por mercaderia obsoleta.

Calculo:

Tabla 12: indice - Vejez del Inventario

Férmula

Glosario

Unid. dafiadas + Obsoletas
+Vencidas N
Unid. disponibles en inventario

Unid. danadas: Indica el total de
unidades dafiadas del inventario
en el periodo de medicion.

Obsoletas: Indica el total de
unidades obsoletas del inventario
en el periodo de medicion.

Vencidas: Indica el total de
unidades vencidas del inventario
en el periodo de medicion.

Unid. disponibles en inventario:
Indica las unidades disponibles o
las existencias en inventario en el
periodo de medicion.
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Diseiio de reportes

De acuerdo al levantamiento de informacion de los requerimientos de
los departamentos de Ventas e Inventario, se establecieron los
diferentes criterios generales que se esperan sean aplicados en la

implementacioén de la solucion:

e Todos los reportes a nivel de disefio deben respetar los colores
corporativos de la empresa y ademas el logotipo debe ser visible.

e Todos los reportes, salvo casos puntuales que se determinan en
cada reporte, debe mostrar un filtro de busqueda por fecha y que
contenga afio, semestre, trimestre y mes.

e Todos los reportes, salvo casos puntuales que se determinen en
cada reporte, los filtros de busqueda de fecha deben ser
posicionados en la parte superior y que su lectura y seleccion sea
de izquierda a derecha.

e Todos los reportes, salvo casos puntuales que se determinen en
cada reporte, filtros adicionales a la fecha, deben ser posicionados
en la parte izquierda y que su lectura y seleccion sea de arriba abajo.

e Estandarizacién en la posicion de los diferentes elementos de los
reportes, tales como, filtros, tamafio letra, graficas, tablas, etc.

e Disponibilidad de la informacién de acuerdo a los requerimientos

funcionales establecidos para cada uno: presentacion de datos,



69

tablas, despliegue de niveles, operaciones de filtrado e indices

calculados.

4.21.

Reportes de Ventas

El objetivo de los reportes de ventas es propiamente mostrar
las ventas de una manera detallada y agrupada el cual permita
ver en el tiempo su comportamiento. Se realizé una definicion
con el personal clave de la empresa Retail, lo cual otorgé el
alcance a desarrollarse en el presente trabajo. A continuacion,

se describe de manera funcional cada uno de los reportes de

ventas:
Tabla 13: Reportes de Ventas
Reporte Descripcion
Jerarquias por Dimension.
e Tiempo
o Afo
o Semestre
o Trimestre
o Mes
Ventas por o Dia
Cliente e Producto
o Categoria Madre
o Categoria
e Fabricante
e Forma de Pago
e Tipo Transaccion
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Reporte

Descripcion

Ventas por
Producto

Jerarquias por Dimension.

Tiempo
o Afo
o Semestre
o Trimestre
o Mes
o Dia
Linea
Producto
o Categoria Madre
o Categoria
Fabricante
Forma de Pago
Tipo Transaccion

Historico de
Ventas

Jerarquias por Dimension.

Tiempo
o Ano
o Semestre
o Trimestre
o Mes
o Dia
Linea
Producto
o Categoria Madre
o Categoria
Fabricante
Forma de Pago
Tipo Transaccion

4.2.2. Reportes de Inventario

El objetivo de los reportes de inventario es propiamente mostrar

el inventario de una manera detallada y agrupada el cual

permita ver en el tiempo su comportamiento. Se realizé una
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definicion con el personal clave de la empresa Retail, lo cual
otorgd el alcance a desarrollarse en el presente trabajo. A
continuacién, se describe de manera funcional cada uno de los

reportes de ventas:

Tabla 14: Reportes de Inventario

Reporte Descripcion

Jerarquias por Dimension.

e Tiempo
o Afo
o Semestre
o Trimestre

Stock de o Mes
Inventario o Dia
e Producto
o Categoria Madre
o Categoria

e Fabricante
e Forma de Pago
e Tipo Transaccion

Jerarquias por Dimension.

e Tiempo
o Afo
o Semestre
o Trimestre
o Mes
Histoérico de o Dia
Inventario e Linea
e Producto
o Categoria Madre
o Categoria
e Fabricante
e Forma de Pago
e Tipo Transaccion
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Reporte

Descripcion

Auditoria de

Stock

Tiempo
o Ano

Jerarquias por Dimension.

o Semestre
o Trimestre

o Mes

o Dia
Linea
Producto

o Categoria Madre
o Categoria

Fabricante

Forma de Pago
Tipo Transaccion

Diseifo y Arquitectura de la solucion

Para la solucion de BI, se realizara el disefio de la infraestructura

tecnoldgica acorde con lo que cuenta la compafia para reducir costos

tanto en hardware como software. Se aprovechara la infraestructura

existente: un ambiente virtual administrado por VMWare de alta

disponibilidad como se ve en la Figura 4.1, ademas se creara una

maquina virtual con las siguientes caracteristicas:

Tabla 15: Caracteristica de maquina virtual

Maquina Memoria Disco Sistema .
Virtual #Cores RAM(GB) | Duro(GB) | Operativo Aplicativo
0.8 | o, | 9o o
- erver y
DW-5l 4 12 Basede | R264Bits | Power Bl
Datos 100 RS
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Solucion BI

sap Dw POWERBI :

|

Figura 4.1: Arquitectura fisica y virtual de la solucién

El disefio de la arquitectura légica se la detalla en la siguiente figura:

L SAP

DW

POWER. BI

Origen de
Datos

‘ ETL

G

Almacen de
Datos

.
g 'l

Reportes
Usuario Final

Figura 4.2: Arquitectura légica de la solucién

El disefio de forma general, empieza con el origen de los datos que es
la base de datos del SAP BO que se encuentra en SQL Server 2012, a
continuacioén se realiza la extraccion, transformacion y carga de datos

al DW por medio del SSIS, todo esto con la misma version del motor de
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base de datos, y finalmente la herramienta Power Bl Desktop para
realizar los reportes y Power Bl Report Server para presentar la

informacion a los diferentes usuarios.

Diseio del Almacén de Datos

En base al analisis de los requerimientos realizados en capitulos
anteriores, se define que para satisfacer las necesidades es importante

crear un almacén de datos con dos datamarts.

¢ Ventas: Almacena datos del departamento de Ventas.

¢ Inventarios: Almacena datos del departamento de Inventarios.

De esta manera se consolida toda la informacién de las areas antes
mencionadas para la creacion y presentacion de indices y de los
reportes solicitados. Aqui se podra realizar el analisis de los datos para

convertirla en informacion que servira para la toma de decisiones.

Diseno de ETL

Los procesos de extraccion, transformacién y carga de informacién se
los realizara en horas no laborables para evitar afectar el rendimiento
de la base de datos de SAP BO vy la disponibilidad a las diferentes
aplicaciones, por tanto, se ejecutara una tarea automatica a las 02h00,

la misma que invocara los paquetes de integracién de servicios del
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SSIS para el llenado de las tablas de dimensiones y hechos de los

datamarts.

Luego se procedera a identificar las diferentes entidades del modelo
relacional del origen de datos, especificamente de la base de datos de
SAP BO. A continuacién, se detallaran las entidades de donde se

extraeran los datos para guardarlos en el almacén de datos.

Las entidades principales para la creacion de los datamarts se las

detalla en siguiente tabla:

Tabla 16: Entidades principales del origen de datos

Objeto Tabla Descripcion

OINV | Datos relacionados a la venta realizada a los

Factura .
INV1 | clientes.

Nota de debito OINV | Datos relacionados a los servicios adicionales
INV1 | realizados a los clientes.

ORIN | patos relacionados a las devoluciones

Notas de crédito : .
RIN1 | realizadas por los clientes.

Datos relacionados con los movimientos de
OINM | mercaderia como: ingresos, salidas vy
transferencias de productos.

Movimientos de
mercaderia

También se va a necesitar de entidades secundarias, las mismas que

proveeran los datos maestros para la formacion de cada datamart.
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Tabla 17: Entidades secundarias del origen de datos

Objeto Tabla Descripcion
Datos relacionados con los productos
Producto OIT™M tanto para la venta como para la
compra.
Vendedor OSLP Datos. relacionados aI. vepgedor
como: hombre, correo y direccion.
Socio de Datos relacionados con los clientes y
: OCRD
Negocio proveedores.
Bodega OWHS Datos relacionados con las bodegas
de la empresa.
Unidad de OUGP Datos reIIaC|onr?,do|s a la for.ma ?e
Medida OUOM agrupar los articulos, por ejemplo:
metrajes, unidades y paquete.
Datos relacionados a la forma de
Grupos de OITB agrupar los articulos. Ejemplo:
articulos Gasfiteria, Material Eléctrico,
Plomeria, Cerrajeria entre otros.
Datos relacionados a las categorias
principales o madre, segundo nivel de
Categoria KIT CAT MADRE d|V|$|o’n de Ip_s artlculos’,. Eje’mplo:
Madre - - Tuberia metalica, tuberia plastica,
herramientas eléctricas,
herramientas manuales, entre otras.
Datos relacionados a las categorias,
) tercer nivel de division de los
Categoria KIT_CATEGORIA | articulos. Ejemplo: Tuberia desagle,
tuberia rosca, tubo abasto, entre
otros.
Datos relacionados con las diversas
Forma de OCTG formas de pago, Ejemplo: Contado,
pago Tarjeta de Crédito, Cheque, entre
otros
Datos relacionados a los usuarios
Usuario OUSR que tienen acceso al sistema SAP

BO.
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Objeto Tabla Descripcion

Datos relacionados a los tipos de
movimientos. Por ejemplo: Ingreso de
rView_TipoDeObjecto | mercaderia, transferencia de bodega,
devolucion de mercaderia, entre
otros.

Tipo de
Movimiento

Definicién de las dimensiones y medidas

En este apartado se procede a definir las tablas de dimensiones vy
hechos que formaran el modelo relacional del almacén de datos para la

solucion de Bl para la empresa de Retail de la ciudad de Guayaquil.

Como ya se establecio en el apartado 4.2. el almacén de datos se
formara de dos datamart, estos datamarts tendran dimensiones
compartidas y dimensiones propias. Las dimensiones compartidas se

detallan en la siguiente tabla:

Tabla 18: Dimensiones Compartidas

Dimension Descripcion

En esta dimension se guardan los diversos periodos a
Tiempo usarse para el analisis de informacién, tales como: afo,
semestre, trimestre, mes y dia.

En esta dimension se guardan los datos de la mercaderia,

Producto . .
maximo y minimo.

Socio de En esta dimensién se guardan los datos de clientes y
Negocios proveedores, direccion domiciliaria y teléfono.

Las dimensiones propias de cada datamart se describen en la siguiente

tabla:
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Tabla 19: Dimensiones Propias

Datamart | Dimension Descripcion
En esta dimension se guardan los datos de los
Ventas Vendedor ! .
ejecutivos de ventas.
En esta dimension se guardan los datos de las
Forma de X R .
Ventas diversas formas de pago: crédito, efectivo y
Pago . _—
tarjeta de crédito.
En esta dimension se guardan los datos de los
Inventario Inventario detalles de los movimientos entre bodegas,
ingresos y salidas de mercaderia.
, En esta dimension se guardan los datos de las
Inventario Bodega : )
diversas bodegas que tiene la empresa.
Tioo de En esta dimension se guardan los datos de los
Inventario PO, tipos de movimientos que generan las
Movimiento . ;
transferencias de mercaderia.
, . En esta dimension se guardan los datos de las
Inventario Usuario

personas que tienen acceso al SAP BO.

Establecidas las dimensiones se procede a definir las tablas de hechos

necesarias para que el modelo dimensional funcione correctamente.

Estas tablas de hechos se detallan en la tabla a continuacion:

Tabla 20: Tablas de Hechos

Datamart

Descripcion

Ventas

En esta tabla se guardan datos provenientes de todas las ventas
generadas en la empresa. Datos como clientes, productos,
formas de pago, precios unitarios, porcentaje de descuentos,
cantidades y totales de ventas.

Inventario

En esta dimensién se guardan los datos de los movimientos
entre bodegas, ingresos y salidas de mercaderia, precio de
ventas y precio de costo.
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Junto a las tablas de hecho, se establecen medidas principales que
formaran parte del modelo. En la tabla a continuacién se describen

estas medidas:

Tabla 21: Medidas

Medida Descripcion
Cantidad Se usa para determinar las unidades del producto que
vendida fueron vendidas a los clientes.
Ventas en Se utiliza para calcular el total vendido en términos
ddlares monetarios.
Cantidad Se la emplea para determinar las unidades de mercaderia
transferida que fue movilizada de una bodega a otra.
Cantidad en Se la usa para calcular el total de unidades existentes en
stock una localidad.

Diseno del modelo dimensional

El esquema para el disefio dimensional es el tipo estrella ya que se
cuenta con informacion primordial en las tablas de dimensiones. De tal
forma, los datos son leidos de forma directa desde el DW sin la
necesidad de consultar otras bases de datos externas. Todo lo

mencionado optimiza los tiempos de respuesta del DW.

4.7.1. Diseino Cubo Ventas

El disefo del cubo de ventas permitira el aprovechamiento de

los datos que genera el area de ventas. El mismo que permitira
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realizar profundos analisis de los datos de las ventas,
cantidades vendidas, total vendido, top de productos, mejor
vendedor; todo lo mencionado va a estar dentro de los
parametros de filtrado que definira el usuario para clasificar la

informacioén a mostrar.

= Dim_Producto

7 Dim_Tiempo
2 IdeEntrada = | IdProducto

Fechalocumente  ©
IdDocumento P

¥ IdLineaDetalle IdUnidad
FechaDocumento DescUnidad

Semestre TipoTransaccion IdDetUnidad

Trimecira

Fechs_MNombre

Ano

IdDocFEcal DescDetUnidad

IdVendedar InGmpe

[ Dim_SocioMegocio
IdFormaPago DescGripo

IdSocioMegacio Tdbroducto f IdFabricante

Cliente ¥ Cantidad DescFabricante

TipoSecioMegodo DescProvesdor

I-.r.

" PrecioUnitario

- .
elefono . PorcDcto IdCatMadre
Direccion -

~
=
-
b

ValorDoo DescCatMadre

TipoContribuyente PrecioConDeto IdCategoris

Fechalreacion P—— DescCateqgoria

ValorivA IdZocioMegocio

[

[T Dim_Vendedor - WentssBrutas Minimo

IdVendedor TotaiDcto Maximo

DescVendedor Ventas Netas

i T o Rl

™ Dim_FormaPago
Email CostoProducto
[dFormaPago

CostoWentas

. Totallva

Usuario
DescFormaPar =

[

IdSocioMegocio

Figura 4.3: Modelo dimensional Ventas

4.7.2. Diseino Datamart Inventarios

El disefio del cubo de inventarios permitira el aprovechamiento
de los datos que genera el area de Bodega. Este nos permitira

realizar analisis detallado de los movimientos de mercaderia,
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productos con mayor rotacion, stock de productos y su histérico

dentro de parametros de filtrado que definira el usuario para

filtrar la informacién a mostrar.

= Dim_Tiempo

] Dim_Bodega

FechaDocumento
IdBodega c
: Afo
DescBodege - . ldLineaDetalle
Semestre
IdTipoMovimiento :
™ Dim_SocioNegocio B Trimestre
IdDocReferencia
IdSocioNegocio e
FechaDocumento ¥ Dia Del Mes
DescSocioNegocio = -

IdUsuario

TipoSocieNegocio 3 Mes_Del_Afio
i J IdSocicNegeocio

IdBodega
IdProducto

Dia_de_la_Semana

Telefono

Direccion

Dim_Producto

TipoContribuyente

CantEntrada ——

i roducto
e cantsalice DescProducto
GrupoSocioNegocio by :
Ciudad : : DescUnidad

PrecioVentaFinal
DescGrupo

PrecioCosto b
 Dim_TipoMovimiento Beschaprcinte

iy Bl s A e L W0 I e SO s BN s B

CostoTotal
’ o idProveedor
IdTipoMovimiento CantidadAcumulada
. . DescProveedor
DescTipoMovimiento ValorAcumulado
DescCatMadre
TipoLinea -
) - DescCategoria
B Dim_Usuario IdMovimiento Minitio
IdUsuario Maximo

Usuario

Nombre

Figura 4.4: Modelo Dimensional Inventarios

Diseio de pruebas

El disefio de pruebas corrobora el efectivo funcionamiento de cada uno
de los modelos dimensionales que se van a generar. Por otro lado,
permite comprobar que los datos del sistema transaccional SAP BO
sean consistentes con los datos procesados en la solucion de

inteligencia de negocios a implementar.
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Funcionalidad

Esta perspectiva define la ejecucion de los indices y reportes a
implementar, y corroborar de primera mano con los datos del
sistema SAP BO, de tal manera que los resultados obtenidos
en cuanto a informacién sean veraces. A continuacion, se
detalla varios casos de uso para efecto de validar la perspectiva

de funcionalidad:

Tabla 22: Pruebas - Funcionalidad

Caso de uso Descripcion
Datos de indices y Ejecutar indices y reportes
reportes sean los mismos | implementados y cotejar su
del sistema SAP. informacion con el sistema SAP.

Validar resultados de Valorar nivel de pertinencia de
indices y reportes. los resultados.

Rendimiento

Esta perspectiva define la medicion del rendimiento en la
ejecucion de los indices y reportes de la perspectiva de pruebas
a nivel funcional. A continuacion, se detalla varios casos de uso

para efecto de validar la perspectiva de rendimiento:
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Tabla 23: Pruebas - Rendimiento

Caso de uso

Descripcion

Establecer el rendimiento
en la ejecucion de indices
y reportes.

Validar rendimiento y tiempos de
respuesta en la ejecucidn de
indices y reportes de la solucion
implementada.




CAPITULO 5

IMPLEMENTACION DE LA SOLUCION DE

INTELIGENCIA DE NEGOCIO

En el presente apartado se describen los pasos que se siguieron para la
implementacion del proyecto de inteligencia de negocios para la empresa

Retail de la ciudad de Guayaquil.
5.1. Implementacién de la arquitectura de la solucién

Se procede con la creacidn del servidor virtual con las especificaciones
de hardware y software mencionadas en el apartado 4.3. Este albergara

el almacén de datos sobre el motor de base de datos Microsoft SQL
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Server 2012y el servidor de reportes de Power Bl. En la siguiente figura

se puede visualizar los antes mencionado:

.'@_M

{1 CJSISR024 - WIN2012R2 - BE: editar configuracion

l Hardware vitual | Opciones de maquina vitual | Reaglas de SDRS ‘ Opciones de vApp

» @ crPu
» I Memoria
» = Disco duro 1
» 2 Disco duro 2
» B, Controladora SCSI 0
» Adaptador de red 1
» (@) Unidad de CD/IDVD 1
v [ Unidad de disquete 1
» [ Tarjeta de video

ED Controladora SATAD
b ;¢ Dispositivo VMCI
» Otros dispositivos

b Actualizar

| 0
) sles |-
100 Elles |
LSl Logic SAS
| vLANSS-SRY -

[ conectado

| Dispositivo cliente

| Dispositivo cliente

[ Programar actualizacién de compatibilidad de maguina virtual

Mueve dispositivo:

—— Seleccionar ——

Compatibilidad: ESXi 6.0 v posterior (maquina virtual versian 11)

Aceptar Cancelar

Figura 5.1: Especificaciones de hardware

-

@Mncmﬁn& Help Viewer 1.1 Language Pack - ESN

il Microsoft Power Bl Desktop (octubre de 2017) (x64)
#Microsoft Power Bl Report Server

|J Microsoft Report Viewer 2012 Runtime
{5 Microsoft SOL Server 2012 (64 bits)

i Microsoft SQL Server 2012 Management Objects

|J Microsoft SQL Server 2012 Managerment Objects (x64)

:j Microsoft SQL Server 2012 Natrve Client

{§ Microsoft SQL Server 2012 Transact-5QL Compiler Ser...

_j Microsoft SOL Server 2012 Transact-SO) SeriptDom

@Micmsnﬂ SQL Server Data Tools - Database Projects ..,

[ Microsoft SQL Server System CLR Types

Figura 5.2: Especificaciones de Software

Editor

Micrasoft Corporation
Microsoft Corporation
Micrasoft Corporation
Micrasaft Corporation
Microsoft Corporation
Microsoft Corporation
Micrasoft Corporation
Microsoft Corporation
Microsoft Corporation
Microsoft Corporation
Wherosoft Corporation
Whcrasoft Corporation
Microsoft Corporation
Microsoft Corporation
Microsoft Corporation
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Implementacion del almacén de datos y datamarts

A continuacion de detalla la nueva base de datos creada para el

almacén de datos con sus respectivas tablas de dimensiones y hechos

desde el administrador del motor de base de datos:

g

Seleccionar una pagina
= General

4 Opcianss

=" Grupos de archivos

Conexion
Senvidor
CJSISRD24
Conexidn
KITTONSA\Administradar

%} Ver propiedades de
conesnén

Progreso
Listo

Nueva base de datos

5 Scipt ~ [ Ayuda

Nomibre: de la base de datos

Propetano

Archivos de la base de datos
Hombre lgics
BI_RETAIL
BI_RETAIL_.

Tipo de archiva
Datos de filas
Registro

[=T=T=T

BI_RETAIL

<predeteminado> =
Grupo de archivos | Tamafo nicial (MB) | Crecimiento autom
PRIMARY s 1 En 1 MB, sin limity
Mo aplcable 1 Enun 10%. en lin

| Agregar ‘
Acegtar Cancelar

Figura 5.3: Creacién del DW

Paso siguiente, se crean las diferentes tablas de dimensiones y hechos.

Las tablas de dimensiones llevan un prefijo Dim_ con el nombre de cada

dimension y con las tablas de Hechos llevan el Prefijo Hch_ con el

nombre de cada hecho.

¢ Dimension: Bodega.



CISISR024.81_RETAIL - dbo.Dim_Bodega < ||| GGG

MNombre de columna Tipo de datos Permitir val..,
7 |dBodega nchar(16) ]
DescBodega nchar{200) :
Direccion nchar(200) E

Figura 5.4: Vista disefio de tabla: Dim_Bodega

Dimensién: Forma de pago.

CI515R024.81_RET., dbo.Dim_FormaPage = [ T

Mombre de columna Tipo de datos Permitir val..,
¥ ldFormaPago smallint []
DescFormaPago nvarchar{100) o

Figura 5.5: Vista diseno de tabla: Dim_FormaPago

Dimensién: Producto.
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MNembre de columna
¥ IdProducto
DescProducto
|dUnidad
DescUnidad
|dDetUnidad
DescDetUnidad
|dGrupo
DescGrupo
|dFabricante
DescFabricante
ldSocioMNegocio
DescProvesdor
|dCathadre
DescCathiadre
|dCategona
DescCategoria
Minimo

Maximo

Figura 5.6: Vista disefo de tabla: Dim_

Dimension: Tiempo.

Tipe de datos
rvarchar(50)
nvarchar{100)
int
nvarchar(20)
int
nvarchar{100)
smallint
nvarchar{20)
smallint
nvarchar(30)
nvarchar(13)
nwvarchar(100)
nvarchar(30)
rwvarchar{30)
nvaschar(30)
rwvarchar(30)
numeric{19, 6]

numeric({19, £)

CISISRO24.81_RETA.. dbo.Dim Producte > [N

Permitir val..,

LT (AR LR AL A C A

KR K

K &

€ € & & K

U
-
o
Q
c
1)
-~
o

CISISR02481_RETAL - dbo.0im_Tiempo < [N

MNombre de columna

¥ FechaDocumento

Fecha_Mombre

Afo

Semestre

Trimestre

hes

Dia_Del_Me=z

Me<_Del Afo

Trnimestre_Del_Afio

Semestre_Del_Afo

Tipo de datos

datetime
nvarchar{30)
nvarchar(d)
nwarchar(3)
nvarchar(3)
rvarchar{10)
int

it

a1

it

Permitir val...

KERRRKRRER R O

Figura 5.7: Vista diseio de tabla: Dim_Tiempo

Dimension: Tipo de Movimiento.
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CISISRO24BI_RETA..am_TipoMovimiente > T

Mombre de columna Tipe de datos Permitir val...
7 IdTipcMovimiente int []
DescTipaMovimiento nvarchar{30) o

Figura 5.8: Vista diseio de tabla: Dim_TipoMovimiento

e Dimensioén: Usuario.

CISISR024.81_RETAIL - dbo.Dim_Usuano < NN

MNombre de columna Tipo de datos Permitir val..,
T |dUsuano smallint [
Usuano nvarchar(25) [
MNombre nvarchar{1535) E

Figura 5.9: Vista diseiio de tabla: Dim_Usuario

e Dimensiéon: Vendedor.

T e—

Nembre de columna Tipo de datos Permitir val...
% ldVendedor int []
DescVendedor nvarchar(155) W
Ermail rvarchar{100) i
Usuano nvarchar{133]) i

Eimead

Figura 5.10: Vista disefo de tabla: Dim_Vendedor

e Hechos: Inventario.



0515802481 RETAL.dbo Heh_Inventaric < [N

Mermbre de columna Tipo de dates Permitir val...
(e v
IdLinealetalle int [v
idTipoMovimiento int [+
ldDocReferencia mvarchar2d) [+
FechaDocumenta datetime ]
IdUsuario smallint [w
Id5ocioMegocic mvarchar{3{) [w
IdBodega nvarchar(50) El
IdProducto nvarchar(100) ]
CantEntrada nurmeric(19, ) ]
CantSalida nurneric{19, &) ]
Cantidad nurnenic({19, &) ]
PrecioVentaFinal numernic{19, §) ]
PrecioCoste numeric(19, §) ]
CostaTotal numeric(19, B) ]
CantidadAcumulada nurmeric(19, ) ]
ValorAcumulado numeric{19, 6) ]
Tipolinea bit O

Figura 5.11: Vista disefo de tabla: Hch_Inventario

e Hechos: Ventas.
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cisisr024.81_RETAIL - dboHeh_Ventas < [ G
Mombre de columna Tipo de datos Permitir val...
T |dEntrada int []
7 ldDocumento int []
T IdLineaDetalle int []
7 FechaDocumento datetime ]
TipoTransaccion nvarchag(Z) ]
IdDacFiscal nvarchar(13) ]
7 |dSocicNegocio nvarchar(15) ]
T ldVendedor int []
% |dFermaPago srnallint []
% |dProducto rvarchar(50) []
Cantidad numeric(19, &) I
Preciolnitano numernc(19, §) i
PorcDcto numernc{19, &) i
ValorDcio numeric{19, &) W
PrecicConDcto numeric(19, &) v
PorclVA numerici19, &) W
ValordVa numeric{19, &) ]
VentasBrutas numeric{19, 6} o
TotalDcto numeric{19, §) W
VentasMetas numeric(19, 6) o
CoastoProducts numeric]19, B) W
CostoVentas numeric{19, &) W
Totallva numeric(19, &) v

Figura 5.12: Vista disefio de tabla: Hch_Ventas

Implementacion de ETLs

Los procesos de extraccion, transformacion y carga se los realizara con
la herramienta propia del motor de base de datos SSIS. La herramienta
integradora de servicios nos permite realizar el tratamiento de la

informacion de manera amigable y sencilla.
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Se procede a crear un nuevo proyecto de integracion de servicios

usando una plantilla por defecto segun la siguiente figura:

Nuevo proyecto 2] x|
‘ NET Framework 4 |' | Ordenar por: | Predeterminado |'I : D | Buscar Plantillas mstaladas L

Plantillas instaladas

Ipo: Business Intelligence
Proyecto de Integration Services Business Intelligence | 9

| 5 q
4 Business Intelligence Szl Este proyecto se puede usar para crear

Analysis Services L, . . soluciones de flujo de datos e integracion
- & Asistente para importar proyectos de Integration... Business Intelligence de datas de gran rendimients, incluidas
Integration Services ' operaciones de extraccion, transformacion
Reparting Services y carga para el almacenamiento de datos,
SQL Server
Otros tipos de proyectos
Plantillas en linea
Nombre: Retail-BI
Ubicacion: | chusers\administrador kittonsatdocumentsivisual studio 2010hprojects | - | | Exarminar... |
Nombre de la solucion: Retail-Bl [¥] Crear directorio para la solucién

oo Lo

Figura 5.13: Creacién de proyecto de Integracion de Servicios

En la ventana del explorador de soluciones se crean dos paquetes SSIS
de la siguiente forma:

e Paquete de Hechos: Contiene las ETL de las tablas de hechos.

e Paquetes de Dimensiones: Contiene las ETL de las tablas

dimensiones.
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_—
Explorador de soluciones

= |
#% Retail
i# Project.params
[ Administradores de conexiones

[ Paque .
i = ‘u‘a:n ), | Muevo paquete de 5515
(& Varios

&, Asistente para importacion y exportacion de 5515...
Convertir modelo de implementacion
Actualizar todos los paguetes

2y Agregar paguete existente
COrdenar por nombre

Feqgal

Figura 5.14: Creacion de nuevo paquete SSIS

Se renombran los paquetes creados como indica la figura siguiente:

Explorador de scluciones

P4 Retail
i Project.params
[z Administradores de conexiones
4 [ Paguetes 5515
. L Hechos.disx
& Dimensiones.dtsx

[z Varios

Figura 5.15: Explorador de soluciones

Antes de continuar, se detalla brevemente las herramientas a usar
dentro de cada ETL, dichas herramientas se encuentran en la ventana

Cuadro de Herramientas como podemos apreciar en la Figura 5.16.



4 Comun

Cuadro de herrarmientas de 5515 v 2 3
-
{23 Tarea Ejecutar SQL

= Tarea Flujo de datos

Jfe Tarea de expresion

L@ Tarea de generacidn de perfiles de datos
i#) Tarea de procesamiento de Analysic Services
&1, Tarea Ejecutar paguete

1 Tarea Ejecutar proceso

= Tarea Enwviar correo

& Tarea FTP

I],J Tarea Insercidn masiva

:='5 Tarea Script

@ Tarea Servicio Web

)] Tarea Sistema de archivos

@ Tarea XML
b Contenedores

b Otras tareas

Figura 5.16: Cuadro de herramientas de SSIS
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En la siguiente tabla se detallan las herramientas que se usan en los

procesos ETL durante su proceso de creacion:

Tabla 24: Herramientas de SSIS

Herramienta

Descripcion

Tarea Ejecutar SQL

—)

Ejecuta comandos o instrucciones SQL.
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Herramienta

Descripcion

=% | Tarea Flujo de datos

Permite mover datos entre origen y destino,
transformar, limpiar y modificar datos durante su
transferencia.

| Destino de OLE DB

Carga datos a una base de datos compatible con
OLE DB.

| | Origen de OLE DB
i

Extrae datos desde una o varias bases
compatibles con OLE DB.

Columna derivada
~

Afade al proceso de transformacion de datos una
columna derivada del flujo de datos.

Durante el proceso de construccion de ETL es necesario identificar las

areas de trabajo que muestra el entorno de disefio de paquetes. Se

tienen varias pestafas de las cuales el trabajo se enfocara en dos: la

pestaina de flujo de control y la pestafia de flujo de datos segun nos

muestra la siguiente figura:

Hechos.dtsx [Disefio]*
|z& Flujo de control | (21 Flujo de datos I.,/ Parametros | 7 Controladores de eventos “": Explorador de paquetes v _fg

Figura 5.17: Ventana de diseiio de paquete
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En la pestana de control de flujo se muestra el orden a seguir del
paquete en construccion, este flujo norma y dirige la ejecucion de todas
las tareas en su momento adecuado. Por otro lado, la pestafa de flujo
de datos norma y dirige la correcta extraccién, transformacion y carga
de los datos desde una base de datos origen a otra base de datos
destino.

Es importante considerar que antes de cada ejecucion de ETL, se
realiza una limpieza a la tabla destino, esta se la envia con una
sentencia SQL, logrando asi una cargar limpia y libre de duplicados.

Posteriormente se procede con el flujo de datos.
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Hechos.dtsx [Disefio] Dimensicnes.dtsx [Disefo] > _

%, Flujo de control |2 Flujo de datos | {# Parametros | & Controladores de ev... | T Explorador de pague... | # R
. I Limpiar L. Limpiar
d
| '[-j'i’:n!"::o — (. Dim_SocioNegocio L\ Dim_FormaPago
—d - 1
| : !
*‘ ‘5’
N - od q_J ETL Dim_SocioMegodio | np_J EIL
,_A-*_J ETL Dim_Producte L= o= =y

Dim_FermaPago

d Limpiar ) o i Szt
i ; Limpiar Limpiar
L' o Dim Ysuari L_ +y Dim_Vendedor L—_;-_--,- Dim_Bodega
| !
v
o ' £ i | ETL Dim_Bodega
| = | ETLDim_Usuario =] Dim_Vendedor (= ] L_todeg

. Limpiar
L. Dim_TipoMovimienta
v
L= ETL
L] Dim_TipoMovimiento

Figura 5.18: Flujo de control - Paquete Dimensiones

g s el i @ L el [Vimensiones.disy [Disero]

E-... Flujo de contrel |54 Flujo de datos |v' Parametros | & Controladores de ev... "':
Limpiar Hch_Ventas Limpiar Hch_Inventario
e -\""L'.
l v

¥l E7LHch Ventos | =% | ETLHch_Inventario

.L

| 7 Ejecutar STP BI_Stock

Figura 5.19: Flujo de control - Paquete Hechos
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Dentro de cada flujo de datos, se configura origen y destino de cada

ETL.

Hechos.dtsx [Disefio]* Dimensiones.dtsx [Disefio]® .

%, Flujo de control |_a_1 Flujo de datos | (¢ Pardmetros | FC

Tarea Flujo de datos: | [ ETL Dim_Producto

| Origen de OLE DB

_mp Producto

| Destino de CLE DB
L Dim_Producto

Figura 5.20: ETL - Flujo de Datos
En el origen se configura las siguientes parametrizaciones:

e Conexion: La conexion a la base de datos de SAP BO.

¢ Modo de acceso a datos: La forma en que se accede y esta puede
ser por comando SQL, tabla o vista.

e Texto o Comando SQL: La sentencia SQL que extraera los datos

requeridos.
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i Editor de origen de OLE DB || = [0

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

| Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione
el modo de acceso a los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandos 501, especifique el comando 5GL
escribiendo la consulta o mediante el generador de consultas,

Columnas

Salida de error

Administrador de conexiones OLE DB:

| 182.168.5.107 YKITTON.standby 2 Nueva...

|

Modo de acceso a datos:

‘ Comanda SQL

Texto de comando 5QL:

SELECT £ Parametros...
T0.ItemCode AS IdProducte,
ISMULL(TO.lkemMName,'MA'") AS DescProducto,
ISMULL{TO.UgpEntry, 0) AS IdUnidad,
ISMULL{TE.UgpCode,'WA") AS Desclnidad,
ISMULL{TO.IUcMEntry, 0) AS IdDetUnidad,
ISMULL{T7.UomMame 'NA") AS DescDetUnidad, Examinar...
ISMULL{TO.lemsGrpCod, 0) AS IdGrupo,
ISMULL(TZltrmsGrpMam, ' NA") AS DescGrupo,
ISMULL(TO.FirmCode, 0) AS |dFabricante, Analizar consulta
ISMULL(T5.FirmMName, 'NA") AS DescFabricante,
ISMULL{TO.CardCode, 'NA') AS ldSocicNegocio,

A1

Generar consulta,..

ISMULL{TT.CardMName, 'MA") AS DescProveedor,

ISMULL(T3.Code, 'MA") AS ldCatMadre,

ISMULL{TO.U_cat_madre, N'Sin Categoria’) AS DescCatMadre,

ISMULL{T4.Cade, N'0") AS IdCategoria, hd

Figura 5.21: ETL - Origen de Datos

En el destino se configura las siguientes parametrizaciones:

e Conexion: La conexion a la Base de Datos del DW.

e Modo de acceso a datos: La forma en que se accede y esta puede
ser por comando SQL, tabla o vista.

e Nombre de la tabla o vista: Nombre de la tabla destino donde se
va a cargar la informacién extraida.

e Asignaciones: La respectiva distribucion de campos extraidos,

campo origen y campo destino.



Editor de destino de OLE DB

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

Administrador de conexic
Asignaciones
Salida de error

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

modo de accese a los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandos SQL, ecpecifique el comando SQL escribiendo |a
censulta o mediante el generador de consultas. Para obtener acceso a datos de carga rapida, configure las opciones

de actualizacién de tablas.

Administrador de conexiones OLE DB:

| Cjsisr024.BI_RETAILsa 1

Medo de acceso a datos:

=] e

‘Carga rapida de tabla o vista

v

Nombre de la tabla o la vista:

[ 3 1dbalipim Praducto]

[[] Mantener valores de identidad

[[] Mantener valores NULL

Filas por lote:

Tamafio méxime de confirmacidn de insercién:

Ver datos existentes,

Blogueo de tabla

Comprobar restricciones

2147483647

V| Nueva...

| Aceptar

‘ | Cancelar ‘ ‘

Ayuda

Figura 5.22: ETL - Destino de datos

Editor de destino de OLE DB

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

Administrador de conesi|

Salida de error

Figura 5.23: ETL - Destino de datos - Asignaciones

Columnas de en... Columnas de de...
Nombre ~ Nombre e

{ IdProducto { IdProducto

| DescProducto DescProducte |
idUridad = idUridad =
Desclnidad DescUnidad
ldDetlnidad ldDetUnidad
DescDet Unidad DescDet Unidad
IdGrupo ldGrupe
DescGrupo DescGrupo
|dFabricante IdFabricarte
NescEahricants | DeseFahricants |V

Celumna de entrada

dProducto

DescProducto
IdUnidad
DescUnidad
ldDetUnidad
DescDetUnidad
ldGrupo
DescGrupo
IdFabricante

DescFabricante

Columna de destine

|dProducto

DescProducto
IdUnidad
DescUnidad
ldDetUnidad
DescDetUnidad
ldGrupo
DescGrupo
IdFabricante

DescFabricante

100
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Todas estas configuraciones se las realiza para todas las ETLs de
dimensiones y hechos. Con la excepcion de la dimension de tiempo y

hechos de inventarios.

La dimension de tiempo se la genera con la misma herramienta SSIS,
se crea una solucién nueva de analisis de servicios como lo indica la

siguiente imagen:

Plantillas recientes NET Framework 4 ~ | Ordenar por  Predeterminado ¥

Plantillas instaladas
e - . . e - .
Busi Intelli :5-_.“._-; Proyecto multidimensional y de minerfa de datos... Business Intelligence
4 Business Intelligence 4=
Analysis Services [ ] o ] T . .
Integration Services [ Importar del servider (multidimensional y miner(., Business Intelligence
Reporting Services = . . .
5OL Server _-,TF-, Importar del servider (tabular) Business Intelligence
Otros tipos de proyectos =,|
[ — I Lg¥s Importar desde PowerPivot Business Intelligence
antillas en linea |
| ;‘r.i?-r_’,s Proyecto tabular de Analysis Services Business Intelligence

Figura 5.24: Dimension Tiempo: Creacion de proyecto

En la ventana explorador de soluciones, se escoge agregar una
dimension, se ejecuta un asistente y pedird ingresar ciertas
parametrizaciones para la dimension tiempo como se mostrara en las

siguientes imagenes:
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Definir periodos de tiempo
Seleccione los periodos de tiempo que se utilizaran al generar las jerarquias.

Primer dia natural: Imiér\:oles. 1de eneo  de 2014 DV|

Utimo dia natural: | lunes |, 31de diciembre de 2018 [E]- |

£V

Primer dia de la semana: DOmingo

Periodos de tiempo: Ao

[] Semestre
[-] Trimestre
[] Cuatimestre
|

[ ] Diez dias
[] Semana
Fecha

Idioma de los nombres de miembros de tiempo: | Inglés (Estados Unidos) ~

< Atras Cancelar

Figura 5.25: Dimensién Tiempo - Definir periodos

17 Asistente para dimensianes

Seleccionar calendarios
Seleccione los calendarios para los que desea crear jerarquias.

Calendario normal
[] Calendario fiscal
3y mes de =

Mombre det afo natural + 1

[] Calendaric de informe {o marketing)
: - 1 13| Enemn

Semana 445

[] Calendario de fabricacién
3FE Y me Enero

EI TS

[] Calendario IS0 8601

< Ptras z Cancelar

Figura 5.26: Dimension Tiempo - Seleccionar calendario

Los hechos de inventarios, se los realiza en dos partes: la carga del

detalle de movimientos y el calculo de saldos mensuales de stock por
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medio de la ejecucidn de un procedimiento almacenado, el cual es
invocado por una tarea SQL en el flujo de control del paquete de

Hechos.

Finalmente se procede a realizar la programacion del trabajo de
ejecucion de los paquetes integradores de servicios. Esta programacion
de la realiza desde el agente SQL Server que se encuentra en el

administrador del motor de la base de datos.

= uj CISISR024 (SOL Server 11.0.7001
[+ | Baszes de datos
+ [ Seguridad
# [ Objetos de servidor
# [ Replicacion
[+ [ Alta disponibilidad AhwaysOn
+ [ Administracion
# | Catdlogos de Integration Services
= [ Agente SQL Server
= L lraoajos

[5] syspoli

Figura 5.27: Trabajo de ejecucién ETL

=g Propiedades del trabajo - Bl - ETLs |
Seleccionar una pagina [ ! 5 =
& S - d
2 General ;S i 3 Ay
2" Pasos
# Programaciones Lista de pazos de trabajo:
b nd -
) ::::ﬁa:adones Tipo Encasod.. Encasode ..
E‘ Destinos Paguete ... Salirdeltr.. Salirdelira...
Paguete ... Iralsigui.. Salirdeltra...

Figura 5.28: Trabajo de ejecucién ETL - Pasos
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s Propiedades del trabajo - Bl - ETLs [-[= ]

Seleccionar una pagina EP ek =
2 S > i d
2 General 5 St & Apca
P
AR Lista de programaciones;

as
4 Notficaciones

%A Destinos

3 |-?.|.-_<§

Mombre Habiltado  Descripcién
BI-ETL Si Suceds cada dia a las 02:00:00. Se

Figura 5.29: Trabajo de ejecucion ETL — Programacion

Durante esta etapa de la implementacion, se trabaja en servidores de
desarrollo, una vez terminada las pruebas correspondientes, se realiza

el cambio del origen de datos (ETL) al servidor de produccion.

Implementacion de Datamarts

Para implementar los datamarts de Ventas e Inventarios, se usara la
herramienta de inteligencia de negocios de la familia de Microsoft
Systems, Power Bl. Esta herramienta permitira desde la creacién de los
datamarts hasta la misma creacién de reportes e indices para la

empresa Retail de la ciudad de Guayaquil.



5.4.1. Implementacion: Datamart de Ventas

Obtener datos

Todas

Archivo

Base de datos
Azure

Servicios en linea

Otras

Todas

Excel

B TextooCsV

B xML

[ Json
Carpeta

5} Carpeta de SharePoint

Base de datos SQL Server l

EI Base de datos de Access

Base de datos SQL Server Analysis Services

Base de datos de Oracle

Base de datos IBM DB2

Base de datos Informix de IBM (beta)

IBM Netezza (beta)
Base de datos MySQL
Base de datos PostgreSQL

Base de datos Sybase

Conectar Cancelar

Figura 5.30: Datamart Ventas - Obtener datos

Base de datos SQL Server

Servidor (i

Base de datos (opcional)

| BI_RETAIL |

Modo Conectividad de datos (i

Importar

EDtredQuer‘/

P Opciones avanzadas

Aceptar

Figura 5.31: Datamart Ventas - Seleccion DB
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Navegador
P Hch_Ventas 2
Opciones de presentacién Di Vista previa descargada el lunes, 29 de...
4 CJSISRO24: BI_RETAIL [13] IdEntrada IdDocumento IdLineaDet
1 1
[ Dim_Bodega A
2 2
¥ [ Dim_FormaPago 3 3
] Dim_Inventario 4 4
¥ [ Dim_Producto 5 5
¥ [ Dim_SocioNegocio 6 6
¥ [ Dim_Tiempo 4 4
8 8
[ Dim_TipoMovimiento z c
E Dim_Usuario 10 10
¥ [ Dim_Vendedor 11 11
[ Hch_Inventario_Bod 12 12
[ Hch_Inventario_Mes 13 13
14 14
] ¥ [ Hch_Ventas
15 15
fx fn_diagramobjects 16 16
17 17
18 18
19 19
20 20 v
21 2
< >
Seleccionar tablas relacionadas Cargar Editar Cancelar

Figura 5.32: Datamart Ventas - Seleccién de tablas

Crear relacion

Permite seleccionar tablas y columnas relacionadas.

Dim_Producto Y
IdProducto  DescProducto IdUnidad DescUnidad IdDetUnidad DescDetU
100 BALAST SODIO MH 100W 240V SYL/OSRA 4 UNIDADES 53 UNIDAD
1000KITa KIT 1000W MERCURIO MH 120-240V AME 4 UNIDADES 53 UNIDAD
1000KITHG KIT 1000W (MERCURIO/MH) 120-240V SYL (P44303) 4 UNIDADES 53 UNIDAD
< >
Hch_Ventas 5
IdLi
1 1 0 31/05/2014 00:00:00 NC 001001000002771 (09926503
2 2 0 31/05/2014 00:00:00 NC 001001000003088 C€09925794
3 3 0 31/05/2014 00:00:00 NC 001001000003432 C€09925944
< >
Cardinalidad Direccion del filtro cruzado
Uno a varios (1:%) > Unica %

¥ Activar esta relacion Aplicar filtro de sequridad en a
Asumir integridad referencial

Mas informacién

Aceptar Cancelar

Figura 5.33: Datamart Ventas - Crear Relacién
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E Dim_Tiempo
FechaDocumento £

Fecha_Nombre ™ Dim_Vendedor

Afio Idvendedor
Semestre DescVendedor
= ; Email

Usuarno

2 Hch Ventas
¥ IdEntrada
Dim_SocioNegocio \dDocumenta
IdSocioNegocio > IdLineaDetalle
Cliente FechaDocumento

TipoSocioNegocio ™ Dim_Producto

Telefono IdProducto
= - Producto

ldUnidad
DescUnidad

IdFarmaPago
DescFormaPago

Figura 5.34: Datamart Ventas - Modelo Dimensional

5.4.2. Implementacion: Datamart de Inventarios

Al igual que el datamart anterior, se siguen los primeros pasos
de obtener datos y seleccionar la base de datos. A
continuacién, se seleccionan las tablas de hechos vy

dimensiones correspondientes.
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Dim_Tiem
B Dim_Bodega Fiermgio. [0

FechaDocumento
IdBodega
—— A
Deschadega L 3 IdLineaDetalle
Semestre
IdTipoMovimiento .
™ Dim_SocioNegocio P . Trimestre
ldDocReferencia
ldsocioNegocio FechaDocumento e
3. Dia_Del_Mes

DescSocoNegocio idUSuanio

TipoSocieMegocio 5 Mes_Del_Afio
p g ldSocioNegecio

IdBodega
ldProducto

Telefono Dia_de_la_Semana

Direccion

. ; Dim_Producto
TipoContribuyente

3 CantEntrada idProduct
. = roducto
FechaCreacion ¥ Cantsalida di
GrupoSecioNegocio S Cantidad e
) — DescUnidad
Ciudad 3 PrecioventaFinal DescG
escGrupo

3 PrecioCosto

= Dim_TipoMovimiento E e toTisial DescFabricante

. i = idProveedor
IdTipoMovimiento ¥ cantidadAcumulada
: ve DescProveedor
DescTipoMovimiento 3 vValorAcumulado
DescCatMadra
Tipolinea R
- L DescCategoria
=1 Dim Usuario 2. ldMovimiento Meirivio
IdUsuario Maximo
Usuario Origen

Nombre

Figura 5.35: Datamart Inventario - Modelo Dimensional

Implementacién de indices

Para realizar la implementacion de indices para las areas de la
empresa, ventas e inventarios, se partira del modelo dimensional ya

implementado.

Cada indice tendra en la parte superior una barra de tiempo que
permitira aplicar los filtros de tiempo, sean estos: afo, semestre,
trimestre 0 mes segun sea el caso. En el lado izquierdo se mostraran
graficos de barra de la categorizacion de los productos y en la parte
central informacion relevante de cada indice, mostradas en graficos de

linea sobre el tiempo y en tablas, segun sea el caso.
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Adicional, se puede observar junto a la informacion del indice,
pequefios graficos con colores que mostraran su nivel de aceptacion.
Los niveles de medicion se definieron en el inciso 4.1. Los colores y

graficos a usar para estos niveles son los siguientes:

Tabla 25: Graficos y colores de niveles de medicién

Nivel de medicion Color Gréfico
Esperado Verde
Aceptable Blanco @

Preocupante Rojo .

indice de cumplimiento del presupuesto de ventas

En el grafico de lineas se presenta el indice de cumplimiento de
presupuesto y el presupuesto (dolares) versus el plano del tiempo
(meses). En la parte inferior, se muestra una tabla con los vendedores

y sus respectivos valores e indice.
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I ENE $12.018.070.22

Vendedor TotalVentas |Presupuesto Curlvlinliunn‘
Luis Diaz $874,668.60 $211,034 41447%
Fernando Matamoros  $987,121.77 $787,856 125.29%
Joel Lainez $2062,661.88  $1932,163 106.75%
Jasmani Jurado $2543371.25  $2776171 9161%
N Andrea Espinoza $273263689  $2847.919 95.95%
: Gary Carriel $2816,886.55  $2860,688 9847%

Figura 5.36: indice de cumplimiento de ventas
indice de tickets y unidades promedio

En el grafico de lineas superior se presenta el indice de tickets promedio
y su comparativa del afio anterior (délares) versus el plano del tiempo
(meses). En el grafico de lineas inferior se presenta el indice de
unidades promedio y su comparativa del afio anterior (unidades) versus

el plano del tiempo.
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G 9508 @ 181

Figura 5.37: indice de tickets y unidades promedio
indice de margen de ventas

En el grafico de lineas se presenta el indice de margen de ventas y su
valor objetivo (%) versus el plano del tiempo (meses). En la parte
inferior, se presenta una tabla con los productos mostrando su

respectivo margen de contribucion.
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% Margen Ventas

o TosToe o Ton [ 1] 27.12% O
Margen de Ventas

ENERO MARZO MAYO JuLIo SEPTIEMBRE NOVIEMBRE

ol entas ®
Producto Ventas |Costo | %Margen| [
abrican <] |
ANILLO PLANO ACERO GALV 1/4° S007 003  9048%
vvvvv I ANILLO PLANO ACERO GALV 1/2 $008 004  5000%
ﬂ“bb;‘ = ANILLO PLANO ACERO GALV 1/4" $008 003 80.36%
steco: [ ANILLO PLANO ACERO GALV 1/4” $008 004  6875%
o o 100% ANILLO PRESION 1/4” $0.08 0.01 137.50%
ANILLO PRESION 3/8 $008 002 75.00% %

Figura 5.38: indice de margen de ventas
indice de rotacion de mercaderia

En el grafico de lineas se presenta el indice de rotacion de mercaderia
(numero de veces) versus el plano del tiempo (meses). En la parte
inferior, se presenta una tabla con los productos mostrando su

respectivo indice de rotacion.
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R ONEREEREEEEE ¢ O

Producto Stock CostoVentas Inventario &l I

LDOB6/6K - OB LED 6W 65K FINO 100-240V S $5.089.52 $3.10 164179

LDTF10W - TUBO LED 9W 6500K MAV (2835) ( 1 5482507 $3.00 160836
LDOB24-6Kosr - OB LED 24W 6K FINO 11 PULG LDV 1 $894244 $900 99361
LPISO1/3mav - REFLEC LED PISO (12VOLTS) EMP 1 5267185 $720 50998

TPBEGO3 - TORNILLO PUNTA/BROCA CAB ESTR 2 54401 s010 42010 @

LDL20-4Kosr - LAMP LED LINEAR 20W 4K LDV (70 5 51143975 $2870 39860
LDOB18-6Kev - OB LED SLIM 18W 6K BL EVLITE ( 4 $397138 $1300 30550
GCEONE - GRAPAS PLASTICAS C/ CLAVO NEGR 1 $167197 $620 26968
LD6-6Dev - LED DICRO 6.5W 6K DIMER GUS 3 2 $646.75 $260 24875
LDRBO/6SYL - REFLEC JETA LED 80W 100/240V 6 1 $691072 s2780 24350 M,

Figura 5.39: indice de rotacion de mercaderia
indice de duracién de inventarios

En el grafico de lineas se presenta el indice de duracion de inventario
segmentado por origen del producto, nacional e importado (numero de
meses) versus el plano del tiempo (meses). En la parte inferior, se
presenta una tabla con los productos mostrando su respectivo indice de

duracion.
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. Duracion (meses)
I BN I B B K e )
12.05

Grupo de Articulos CategoriaM Duracion de Inventario en meses

2 o

157
Electrodom. . Tuberia V. - = e fa *\/\u)/
s ] Switch - 10 ne
aiterays.. [|| susiviesy . [|]

Seguridad I Maquinas l 0

) ) A0 S ) o o 0 & & “ o«
& G & S o ¢ > = SN & ®
) G A T P Py
g =00 omil Smil b S
Producto Origen Stock | Unid. Vendidas Meses 1D A
Categoria Fabricante

JACKBA-VE - TOMA RI4S (JACK) CAT6A NEWLINK Imp.
DINFUS16 - FUSIBLE DIN 16A (10X38) 380V'S Imp

rpsra . [ <« [N Q20125AIM - ANGULO INTERNO 20X125 Imp

1.00 12 1758000 @
200 12 1741800 @
1.00 12 1489200 @

ame
TP1D - PLACA VERTICAL METALICA 1SERV Imp 4265 400 12 1279500 @
Caja Sobrep - i . CKV225-M - Cable # 2 (25KV) Alta Tension Nac 1002 1.00 12 1202400 @
Taco Pasah. - Beirut . TPKD - PLACA TOMA METALICA 1SERVDORA  Imp. 4160 500 12 998400 @
S | we i TC2/0XL - TERMIN/COMPRES 2/0 AWG (EXTRA  Imp. 5910 800 12 886500 @

i

0B35GD - OB 3.5 PULG £27 DORADO ELECLUZ  Nac 1458 200 12 874800 @
=z = e e STLNTPBle - PLACA ELIPTICA 3MD BLANCO 8TL  Imp 719 100 12 86200 @
Imp 649 100 12 778800 @

Figura 5.40: indice de duracién de inventarios
indice de vejez del inventario

En la tabla principal se muestra los productos y su respectivo indice de

vejez de inventario.

Grupo de Articulos CategoriaM Producto v -
— I 140L - LAMP REGLETA 1X40W RPST T12 5P 1 100 1.00 @
LG _ 400LMH - REFLEC JETA TUBULAR MH 400W 22 1 100 100 @
Griferia y Ba. Emergencia _ EMER(R-2) - LAMP EMERGENCIA LED AME (LEDR- 2 200 100 @
aet SR somrsos | 5/65K - FOCO AHOR 3U (23W- 25W) 65K € 2 200 100 @
#8559 - FOCO AHOR ESPIRAL 85W 65K AME 1 100 100 @
Wpioacion facalitn SCVE16/4 - ENCHUFE CLAVIA 16A 380-415V 4 1 100 100 @
Material Sle Accesorios ?. LDAAQUADSS - LAMP LED QUADRO 44W 6.5K AME 5 400 050 @
CNFSHO7 - CONSCTOR HEMBRA SELLADO 2-1/2 185 2200 051 @
00 05 0 000 001 002 CIPVIC3025 - CAJA PASO PVC (30X25X12) 2 100 050 @
F70MH2TTa - FOCO MH (DOBLE CONTACTO) 70W A 8 400 050 @
0B35WH - OB 3.5 PULG £27 BLANCO (204NM) 1364 54000 040 @
STAU313911 - KIT AUDIO 1SERV BASIC BT 2000 3 100 033 @

Categoria Fabricante

LDR7O/VERD - REFLEC LED 70W VERDE 90-265V A 3 100 032 @
i OBBC/VIDRI - 08 6 PULG VIDRIO 2XE27 BLANCO 354 11600 033 @
Lamparas Fl. _ - Ningyin fab. ST69147 - DESTORN ESTRELLA #2X10 STLEY P 33 800 024 ®
Lampaa Tip. - AmericanTie G - LAMP EMERGENCIA R1 25 300 012 @
| ol ABRAVIGAQO - ABRAZADERA DE VIGA 3/8 381 4300 011 @
1K-04630-4 - LAMP. TECHO'3LTS*120V*60HZ"E27 15 100 007 E
Gireas Led A - Fame JARDINGU - REFLEC JARD-ESTAC (GU10) NEGRO 3 200 006 @
xrauo ] *E LD40-6PANEL - PANEL (FINO) LED 40W 6< SYL (P 5 100 004
LDGOW - TRANSFORMADOR LED 60W AME (ALS 107 400 004

00 o1 00 05 D303 - DOBLADORA EMT 1° 252 700 003 g
-

Figura 5.41: indice de vejez del inventario



5.6.

115

Implementacion de reportes

A menara general, cada reporte tendra en la parte superior una barra
de tiempo que permitira aplicar los filtros de tiempo, sean estos: ano,
semestre, trimestre o mes segun sea el caso. En el lado izquierdo se
mostraran objetos de filtrado basados en la categorizacién del producto,
clientes, procedencia entre otras. En la parte central se mostrara
informacion relevante de cada reporte acompafado por graficos de

barras o lineas, segun sea el caso.

Reporte de Ventas por Cliente

En la tabla superior se muestra informacién de los clientes y sus
respectivas ventas. En la tabla inferior, el detalle de cada transaccion
generado por los clientes. En los graficos de barra se presenta el top 5
de clientes que generaron mayor importe en ventas, y en el otro grafico,

se presenta a los vendedores con su respectivo importe de ventas.
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Ventas Netas

Semestre Trimestre Mes Dia Linea de Negocio
2018 vV Todas v Todas  FEBRERO Vv Todas N4 -- $813.562.24

Cliente ‘llh( Ventas Netas !rhgmnmn Ixm ~
SISTELESA SA. 64 $19,598.21 $5233.64 24%

v IMPROSELECSA. 33 $1547445 $394442  19%
CCORPORACION EL ROSADO SA. 62 $14438.47 $318093  1.8%
EEINSA 27 $9,940.38 $2419.58 12%
v ENERGAU SA. 3 $9,819.04 $2,664.52 12%
INGENIERO WELLINGTON BERMUDEZ HIDALGO WBH S.A. 36 $9,194.07 $2,524.06 11%
s ALMACEN ELECTRICO HAZ SA. 19 $8,75453 $2,53346 11%
Todss v GRAN COMERCIO CIA. LTDA. 5 $7,82699 SITI647  1.0%
FRANCTFI S A 10 __S$7 72407 _€225017 ____NO%
abrica 6242 $813,562.24  $226,579.06 100.0% ~
Todsz v
Documento  Descripci6n Producto Cantidad |Precio | % Deto. Ina | Total
PO d 4004660 LED DICRO 7W 65K MR16 GUS.3 DIME MAV. -400 (56.14) 2% (50.98) ($2358)
Todas 7 Total -4.00 ($6.14) 4% (50.98) ($23.58)
4004661 (OB LED 24W 65K BLANCO (89045) R300 MAVLU -1.00 ($17.99) 0% $0.00 ($17.99)
- = Total -1.00 (517.99) 0% $0.00 ($17.99)
i 4004662 BREAKER 2X100A 240V MOLDEADO GE 200 (s7280) s ssm) (51978
Todas v (TQD22100WL)
TORNILLO TRIPA PATO 8X3 -1.00 (5038) 2% ($0.02) (8036)
Total -3.00 (§73.18) 8% ($5.84) (5140.14)
4004663 CAJA PASO (C/TORNILLO) 15X15X10 -1.00 (5478) 2% (80.19) (5459
Todas v Total 100 (5478) 4% (5019) (s459) *

Figura 5.42: Reporte de Ventas por Cliente

Reporte de Ventas por Producto

En la tabla superior se muestra informacion de los productos y sus
respectivos importes de ventas. En la tabla inferior, el detalle de cada
transaccion. En los graficos de barra se presenta el top 5 de productos
que generaron mayor importe en ventas, y en el otro grafico, top 5 de

productos que generaron mayores unidades vendidas.
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Ventas Netas

Afo Semestre Trimestre Dia Linea de Negocio
2017 Vv Todas vV Todas Y ENERO V' Todas 27 “ $981,410.38

) o e -

culo Cable THHN 12 (UNILAY) 100 METROS BLANCO 191 $14348.19 $359198  15% e
Todas v Cable THHN 12 (UNILAY) 100 METROS NEGRO 201 $14,13521 $3645.19 14% SIA3S il Sl 135y (0
TUBO IMC RIGIDO 4 PULG C/UNION 13 $13,556.70 $431020  14%
TUBO EMT 3/4 PULG 19 1282455 $638328  13%
Toda: v Cable THHN 12 (UNILAY) 100 METROS ROJO 170 $12491.14 $329737  13%
TUBO EMT 1/2 PULG 153 $1201049 $490132 12%
VARILLA ROSCADA 3/8 PULG X 3 MT 14 $10750.79 $390259  11%
Todas v Cable THHN 4 (7h) cu 74 $8905.88 $28%032  09%
Lahla CONCENTRICO 3X12 125 _SRA57 RS 8106064 00%
abric Total 5490 $981,41038  $272,123.12 100.0%
Todas X -
Documento  Descripcién Producto Cantidad | Precio |swm |nm |m:|
4001588 GRAPA EMT 3/4 PULG -1,000.00 (50.06) 10% ($5.70) (851.30)
Todas v Total -1,000.00 (50.06) 10%  ($5.70) ($51.30)
4001721 (CABLE XLPE 8 (1000 VOLTIOS) -480.00 (s227) 26% (s70.82) (5473.93)
ma di BASE BREAKER TIPO GE -1400 (50.18) 13% (8033) (s2.19)
s > TERMINAL COMPRESION 8 AWG -600 (s038) 1% (5030) (s198)
BREAKER 3XS0A SOBREP ORIG GE (THQC32050WL) -400 ($33.00) 13% {517.16) ($11424)
BREAKER 1X20A SOBREP GE (THQC1120WL) -200 (55.65) 13% (5147) ($9:83)
Cable THHN 10 (UNILAY) 100 METROS BLANCO (858.96) 13% (57.66) (85130

00
Fadas &% Cable THHN 10 (UNILAY) 100 METROS NEGRO 100 (558.96) 13% (5766 ($5130)
Cable THHN 12 (UNILAY) 100 METROS AMARILLO 00 (53585 % (3466 (531.19)

Figura 5.43: Reporte de Ventas por Producto

Reporte de Histérico de Ventas

En la matriz superior se muestra informacion historica de ventas de los
clientes con su respectivo importe y margen. En la matriz inferior se
muestra informacion histérica de ventas de los productos con su
respectivo detalle de precios y descuentos. En el grafico de lineas se
presenta las ventas de cada afo (ddlares) versus el plano del tiempo

(mes).



118

e (S]] I $44508,375.75

Ao 2014 2015 2016
Cliente Ventas Netas | Margen  Ventas Netas |Margen  Ventas Netas : SEE Mercues
CLECTROUG SA | s2s282004 ss7i1530  s37aseeze  $9ss8073 534147970
GICOUNOUSTRALELECRC KCUADORLMITADA | $3047248 703886 $14420831  $3910331 530461087
SSTRLESASA $5561635  $1262612  $16148331 S4207614  $10337082
WPROSELECSA $9698048 $2226700  $20036872 S4795551  $10084527
CategoriaM CORPORACION ELROSADO SA. $3741243 5991801 $16189073  $39.71425 $83,007.97
o o AMAGNTECTRCOMAZSA $9917937 $2532515  $17044960 5424384  $13135943
FRANCTEL SA. $108191.56 52394583 $14803091  $36.869.28 $113530.50
Cattanta VONNE ROMERD $6741186 51679458 $111,18215  $2823435 $133,661.00
consa $5741560  $1413616  $9072881 52420581 58310845
Todas bk Total
<
Fabricante
e ¢ B3 2014 2015 2016 |
Producto Cantidad Ventas Brutas Dcto | Ventas Netas Cantidad vmmlo:ta |Ventas Netas Cantidad |Ventas Brutas | Dcto
Tipo de Transaccion Cable THHN 12 (UNILAY) 100 METROS. 10.242.00 43051780  7.25856 $38205678  14393.00 58304075 10939.12 $521.13274 6877.00 25481901 490596
dorees 7 Cole NG (0w 5374100 9331860 14105  $8380832 12736700 21698990 27650  $19444861 6803200 13450882 20390
Cable THHN 8 (M) 69.273.00 7620562 1737 $68546.02 235793.00 25046809 257.82 $22442466 12933800 117.90481 152.10
Forma de Pago Cole TN A T cu 3529900 9927991 15382 58886850 7600500 20588646 26650  $18486828 5233300 12511353 16745
Cable CONCENTRICO 312 5802300 9312167 14265  S8304004 9687900 14908347 23855  $13338424 6064300 7053608 14418
Todas Vo cemanzmne 1781200 8032064 14656  $7214134 3145200 13453476 19947  $12084543 2062800 10912841 16033
TLBO EMT 12 UG 3165300 8047380 27928 7223060 5274200 13046037 42647  S11721603 4466200 10592310 38011
Procedencia TLBO BT 344 HAG 2026300 8038364 31183 S7180270 3047900 11589077 45907  $10388231 3643100 13194027 42486
s o Cable FLEXBLE # 12 cu (100 METROS) 3659.00 16992928 504053  $15404176 431500 19323742 624339  $17541077  1561.00 6616312 234587
Total 334475700 844474330 18116957  S7581.606.40 7990297.00 1400911665 24945843 $1261550656 658537950 1152539067 26710759
< >

Figura 5.44: Reporte de Histérico de Ventas

Reporte de Stock de Inventarios

En la tabla superior se muestra informacion del stock de los productos
tanto en ddélares como unidades. En la tabla inferior, se presenta el
stock por bodegas. En los graficos de barra se muestra el top 5 de
productos con mayor costo de inventario, y en el otro grafico, top 5 de

productos con mayores unidades en stock.
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ENEHEREDED EIECIEICEIENEIEIGEEIES  $6277,313.56

- E—— oo
11407308t LAMP ELITE 1X14W 3K (TUBO) SYL (P33768) lluminacion $0.00
14L/656 LAMP ELITE 1X14W 6.5K (TUBO) SYL (P33772) lluminacion

IR
N
— 1 Top 5 Costo Inventario
o s
58 E
Bods $0.00 5
e 120 LAMP REGLETA 1X20W RPST T12 SPLEND (2675) lluminacion 5000 2
s g 132L LAMP REGLETA 1X32W ELECTRO T8-T12 lluminacion $0.00 n
1500Lspor LAMP/ESTADIO 1500W (SIN-FOCO) 22PULSYL  lluminacion $000
Grupo de Articulo (P33636) s
2110 BALAST RAPID START 2X110W 120V UNIVERSAL lluminacion 0 5000
Todas b «
¢ we  Cile  Chb  ME VMU

© o oo o

21 L AMD REGI ETA 2X32W FIECTRO TR-T12 0 000
Total 6322695  $6277.313.56

CategoriaM
Todas % Producto ’lu-g. Precio Costo | Precio Veata CantEntrada CantSakida Cg
100 - BALAST SODIO MH 100W 240 SYL/ 01 956 1399 [ VRPARS
Categoria Total 0 0 o
1000KITa - KIT 1000W MERCURIO MH 120-240V 01 7321 108.90 0 0
Todas N
03 7321 7321 0 0 .
04 7321 7321 0 (] . L
Procadencti ) 7321 321 0 0 ; B B
Total 0 0 ’ e £
Todas N
1000KITHG - KIT 1000W (MERCURIC/MH) 120-24 01 10087 13938 [} 1 .
03 10088 10263 0 (] .
Total 0 1 TR movpw) wibpwd BV 61
10001enara - L AMD ESTADIN 1000W 22 DUIIG AME N1 186 &0 230 10 n [ > ool = M el S, L

Figura 5.45: Reporte de Stock de Inventarios

Reporte de Historico de Inventario

En la matriz superior se muestra informacion de los productos agrupada
por afos mostrando stock y costo del inventario. En la matriz inferior se
muestra informacién de los productos por afios, pero segmentado por
cada bodega. En el grafico de lineas se presenta la informacién del

costo de inventario (délares) versus el plano del tiempo (mes).



120

Costo Inventario

EDENEREDED CIDCICIIESEIEICIEIE  ¢6726,016.57

1 E .o

Prodkcto

Sodsia 100 - BALAST SODIO MH 100 240 SYL/ $105.19 4 s
1000KiTa - KIT 1000W MERCURIO MH 120-240v 146429 1 §
L 1000KITHG - KIT 1000W (VIERCURIO/MH) 120-24 9 $907.87 1 S gsma
1000Lspora - LAMP ESTADIC 1000W 22 PULG AME 1 518661 )
Grupo de Articulo 100KIT - KIT 100W SODIO M 240V SYL (P9 1 s17.24 1 s
Todas T00LNAK - LAMP COBRA SODIO 100W £27 ELEC " $383.05 1 $3: % &L P °
o >
100LNAK) - LAMP QUADRO SODIO 100W 240V £2 16 $567.14 16 ss ®
CategoriaM — Sall) AP GEEED, STAN
Todas
Categoria Costo PrecioVentaFinal Stock Costo lnventario Cantidad Precio Costo
Todas 100 - BALAST SODIO MH 100W 240V SYL/ o1 936 1258 11 510519 -9 1183 1376
130 2 1296 1720
Peradenin 17 0 0.00 000
- Total -1 956 1258 1 $105.19 7 877 1081
1000KITa - KIT 1000W MERCURIO MH 120240V 01 0 7321 10295 1 $7321 -1 7321 91.06
03 6 7321 7321 6 $43929 -6 7321 7321
0L -3 7321 7321 0 $0.00 0 7321 7321
® 22 7321 7321 13 595179 -13 7321 11304
130 1 7322 9431 v
< - —

Figura 5.46: Reporte de Histoérico de Inventario

Reporte de Auditoria de Stock

En la tabla principal se presentan a detalle todos los movimientos de

mercaderia que se generan en la empresa.

Afio Semestre Trimestre Mes Dia Producto Sodo Negodo
2016 v Todas Vv Todas o ENERO v Todas v Sesrch ol G [ i & ] &
Bodega
Todas D Producto Bodega Tipo Grupo de Articulo CantEntrada CantSalida Precio Costo | Precio Venta Costo Total i
i
1000KITHG  KIT 1000W (MERCURIO/MH) 120-240V SYL o1 15 liuminacion ) 1 100.87 13938 -10087
Tipo Movimiento (Pasz0z)
. 128L/30eli  LAMP ELITE 1X28W 3K (TUBO) SYL (P33769) 01 15 liuminacion [ 1 567 1215 567
1400 LAMP REGLETA 1X40W RPST T12 SPLEND (2676) 01 18 lluminacion 0 0 0.00 000 000
1400 LAMP REGLETA 1X40W RPST T12 SPLEND (2676) 01 15 liuminacion [ 1 813 1088 -8.13
e 140L LAMP REGLETA 1X40W RPST T12 SPLEND (2676) 01 15 lluminacion 0 2 813 1053 -1626
Todas 140L LAMP REGLETA 1X40W RPST T12 SPLEND (2676) 01 20 llminacion 40 () 813 813 32520
1500Lspor  LAMP/ESTADIO 1500W (SIN-FOCO) 22PUL SYL 03 67 lluminacion ] 6 18211 18200  -109265
Uaio (P33636)
1500Lspor  LAMP/ESTADIO 1500W (SIN-FOCO) 22PUL SYL 01 15 liuminacion ) 7 18211 28350  -127476
Todas (P33636)
1500Lspor  LAMP/ESTADIO 1500W (SIN-FOCO) 22PUL SYL 01 67 lluminacion 6 0 1821 18200 109265
g (P33636)
Grupo de Articulo
1S0KITNA  KIT 150W SODIO MH 240V SYL/VOSSL (P94012) 01 15 lluminacion 0 1 21.70 2759 -21.70
floces 1SOKITNA  KIT 150W SODIO MH 240V SYL/VOSSL (P94012) 01 15 lluminacion 0 3 21.70 27.90 -65.10
232 BALAST ELECTRO 2X32W 120-277V (OSRAM) 01 15 liuminacion 0 1 7.66 1001 -766
CategoriaM 7013500
e 232 BALAST ELECTRO 2X32W 120-277V (OSRAM) 01 15 lluminacion ) 1 7.66 1035 -7.66
S
7013500
232 BALAST ELECTRO 2X32W 120-277V (OSRAM) 01 15 lluminacion 0 1 7.66 1092 -766
Categoria 7013500
232 BALAST ELECTRO 2X32W 120-277V (OSRAM) 01 15 liuminacion [ 2 7.66 1035 -1532
Todas =
7013500
232 BALAST ELECTRO 2X32W 120-277V (OSRAM) 01 15 lluminacion [ 2 7.66 1070 -1532

Figura 5.47: Reporte de Auditoria de Stock
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Publicacion de reportes e indices

Para realizar la publicacién de los reportes e indices de ventas e
inventarios, se procedera a acceder al sitio web del servidor de Power

BI.

Ml Inicio - Power Bl Report X

& C | @ cjsisrD24/bi/browse, ¥ [

Bl Power Bl Report Server

* Favontos D Examinar —|—

ﬂ] Inicio

Inicio

Tipo Nombre Descripcion

Esta carpets estd vacia.

Figura 5.48: Portal Web - Power Bl

Se procede a realizar la carga de cada uno de los archivos que

contienen los reportes e indices.



122

& Abrir X

T « RPT-PWEI » w

Buscar en RPT-PWEB 2

o
:

Organizar Mueva carpeta FE « [ 0

ol & imagenes
3 Acceso rapido £l : :
E 24 Indices Inventarios.pbix

Instaladnles:.2 24 Indices Ventas.pbix
4 Descargas 4 Reporte Inventarios.pbix
Reportes PW- - 24 Reportes Ventas.pbix
B Escritorio

5 Documentos

Neombre: v| Tedos los archivos ~

Abrir 1v Cancelar

Figura 5.49: Carga de reportes

Se verifica que los reportes se hayan subido satisfactoriamente.

ol Inicic - Power Bi Report %

E C | @ gjsisrD24/bi/browse/ r B

BT Power Bl Report Server

* Favoritos D Examinar +
ﬂ] Inicio
Inicio
|:| Tipe MNombre ~ Descripcion
|:| al Reporte Inventarios
D il Reportes Ventas
|:| al (ndices inventarios
D il ndices ventas

Figura 5.50: Sitio Web con reportes cargados
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Se realiza prueba de funcionalidad.

il Reportes Ventas - Powsr X

& C | ® Noseguro | gjsisrD24/bi/powerbi/Ventas/Reportes%20Ventas ¥y E O 6

Power Bl Report Server

“ Favoritos [ Examinar

Inicio ~ “Wentaz  Repomss Yentas

Archive v Verv BEzv ()
VENTAS POR CLIENTES

Tod Terehi FEERERD T T e 531 3.552.24

Tutai [E2F] T RTET S TR TR T T TR WL

T £
ot T & ﬁ I E E
Ventas por Clientes Ventas por Productos Historico de Ventas

Figura 5.51: Prueba funcional de reporte

Por razones de confidencialidad de la informacion, se procede a crear
dos repositorios con el nombre de cada area, con el fin de otorgar
permisos a los usuarios correspondientes de cada area. Finalmente, se

mueven los reportes e indices a cada repositorio.
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[T
ol Inicio - Power Bl Report = X

< C | ® djsisr024/bi/browse/ 7 0

WM Power Bl Report Server

* Favoritos D Examinar

ﬂ] Inicio

Inicio

CARPETAS (2)

D Inventarios D Ventas

Figura 5.52: Repositorios para informes e indices

Pruebas

En esta etapa de pruebas validaremos la informacion de los modelos
dimensionales antes establecidos contra un ambiente de desarrollo

creado para este proyecto de Bl en el servidor de desarrollo.

Para la clasificacion de los resultados de las pruebas a realizar por los

usuarios de cada area involucrada, se define la siguiente tipificacion:

Tabla 26: Clasificacion de resultados de pruebas

Clasificacion Descripcion
Correcto El resultado de la prueba es el deseable.
Aceptable El resultado de la prueba varia de lo esperado, pero
es tolerable.
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Clasificaciéon Descripciéon

El resultado de la prueba es incongruente con el
Error resultado esperado. Por tanto, se debera verificar
contra el sistema transaccional.

5.8.1.

Prueba Unitarias

Las pruebas unitarias consistieron en la ejecucién de los
datamarts, validando los datos con la informacién del ambiente

productivo, mediante las siguientes acciones:

e Carga de datos dimensionales.

Woimensiones dsx piseio) > (NG
1 Flujo de datos | (@ Pardmetros | < Confroladores de eventos |"'5

| [25 ETL Dim_SocioMegodo

| ||ﬁ~ Origen de OLE DB SocioMegodo

31,823 filas

| ‘l. Destino de OLE DB Dim_Sociolegocio

Figura 5.53: Carga de datos dimensionales

e Validaciéon de datos dimensionales.



Cédigo  Manual 0500728221  Cliente ¥
Nombre WELLINGTON MARQUEZ Saldo de cuenta
Nombre extranjero Entregas
Grupo A/A ¥ Pedidos clientes
Moneda Dolar americano Y| Oportunidad
RUC/CEDULA 0500728221
General | P de contacto | Direcciones | Condiciones de pago |  Ejecucidn de |
Telfono 1 0391157829 Persona de contacto
Teléfono 2 1D nimero 2
Teléfono mdvil 1D fiscal federal unificado
Fax
Afio Semestre Trimestre Mes
2018 Vv Todas Vv Todas V' FEBRERO V

e

I INGENIERO WELLINGTON BERMUDEZ HIDALGO WBH S.A. I 36

Figura 5.54: Validacién de datos dimensionales

Carga de datos de Hechos.

[ Flujo de datos &

Parémetros |',4? Controladores de eventos 'f_-g Exp

¢ [E8 ETLHch ventas

L

W

Origen de OLE DB Ventas

1,302,323 ﬁ%

i Destino de OLE DB Hch_Ventas

W

Figura 5.55: Carga de datos de Hechos

Validacion de datos de Hechos

126
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Parsana de contarte « COMPROBANTES ELECTRON™ | ©

Numera da referenca d

Monads iocal -

] Contanco Legma [ Firangss [ Ansscs [
Ciasn de articulofsar. [Ariiculo Class de rasurmen |5m resumen
# Dasscripcidn del smicuio Precio par ... % dedescuents | Precio tras ol de
1 TOMA ISERV 15A (CHINO-220v) MARFIL{B16V) st 0.00
1 PLACA TOMA/SENCILLA ALMENDRA ust 0.00|
¥ CALVANIZADD m{) ICLLGJ st D00
4 \CAlA RECTANG INTERPERIE [1/2 PULG) ust .00
5 (Cabls CONCENTRICDO 4312 (100 METROS) usD 1 0.00 s
(Hente FDoc  Ventan Netas Margen Brite % Part

-

INGENIERD WELLINGTON BERMUDET HIDALGO WBH S.A - §186.82 $46.60  100.0%
Total 1 $188.82 $46.60 100.0%

CAa RECTANG INTERDERIE 1 1/2 DULGY =
CALVANZADC 18 [T K3 T
FLACA TOMASENCILLA ALMENDRA i T [AET]
TOMA 1SERV 154 [CHINC-20V) MARFLE YY) ™

Total A 175 5% 1421 $138.82

Figura 5.56: Validacion de datos de Hechos

5.8.2. Pruebas con areas objetivo

Las pruebas con los departamentos de Ventas e Inventarios

consisten en casos de uso, donde se verificara:

e Resultados de indices y reportes.
e Tiempos de ejecucion de reportes.

e Consistencia con sistema ERP.

Los resultados de las actividades realizadas se muestran en la

siguiente tabla:
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Tabla 27: Resultados de casos de usos

Tipo Caso de Uso | Datamart | Clasificacion
Datos de | Ventas = Correcto
. reportes e
Funcional o
indices  sean
iguales al ERP. | Inventarios | = Correcto
Verificacion de | y/entas = Correcto
. resultados de
Funcional
reportes e )
indices. Inventarios | = Correcto
Definicion  de
tiempos en Ventas = Correcto
Rendimiento | ejecucion  de
repo rtes € | Inventarios | = Correcto
indices.

5.8.3. Revision de informes con areas objetivo

En esta fase de revision de reportes e indices con las areas
involucradas, se permite el acceso a la plataforma de Power Bl,
para que se realicen las respectivas pruebas y validaciones ya
definidas en el apartado anterior. Por tanto, se asignan
permisos a cada repositorio con los usuarios claves. Por ahora

se otorgan los perfiles de explorador.



129

Wl Seguridad - Ventss - Por %

&« C | @ gsisr024/bi/manage/catal

®l Power Bl Report Server

Y Favoritos [} Examinar

|j Administrar Ventas

Inicio ~ Ventas - Administrar = Seguridad

Propiedades - Agregar grupo o usuario | [ Elimina “J Usar la misma seguridad que la carpeta pr

Sequridad

I:‘ Editar Grupo o usuario -~ Roles

Editar \acalle Administrador de contenido, Explorador, Generador
informes, Mis informes, Publicador

Ololol ol

Editar Ainaranjo  Explorador
Editar \jquimis Explorader
Editar \mtorres  Explorador

Figura 5.57: Asignacion de permisos - Ventas

Wl Seguridad - Inventarios - X

< C | ® Noseguro | csisr024/bi,

Power Bl Report Server

¥ Favoritos [} Examinar

D Administrar Inventarios

Inicio > Inventarios > Administrar > Seguridad

Prc:piedades + Agregar grupo o usuario Eliminar *J Usar la misma seguridad que la carpeta

Seguridad
I:‘ Editar Grupo o usuario ~~ Roles

Editar Nacalle Administrador de contenido, Explorador, Generac
informes, Mis informes, Publicador

[l
I:‘ Editar \ctorres Explorader
[]

Editar ‘fmero Explorader

Figura 5.58: Asignacion de permisos - Inventarios
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Despliegue de la solucion

En esta etapa se procede a cambiar el origen de datos de las ETL, se

cambiara el origen del servidor de desarrollo al servidor de produccion,

por lo tanto, esto se lo realizara en el SSIS como se muestra en la

siguiente imagen:

Editor de origen de OLE DB =|0] X

Configurz las propiedades que utiliza un flujo de datos para cbtener datos de cualquier proveedor OLE DB,

Administrador de conexig
Cnlumnas

Salida de error

Especfique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el
modo de acceso a los catos. 5i utiliza el mode deacceso = comandos 50U, especificue el comando S3L escribiendo |a
corsulla o miedianle o generador de consullas,

Administrador de conedones OLE DE:

CISISRO07.DE_KITTOMN standby - Mueva..

standky1
0 cjsisrD24.B| RETAIL.sa :
=R Parimetros...
O cjsisrD24.BI_RETAILsa 1
O cjsisr024.BI_RETAILsa 2
Generar consulfa...
| Aceptar | | Cancelar | Examinar...

U e S Sy T T W PPy JT . VO S o T

Figura 5.59: Cambio de origen de datos

Este cambio se lo realiza en todas las ETL, tanto de dimensiones como

de hechos.

Una vez culminado este paso, se publican nuevamente los paquetes de

integracion y se vuelven a realizar las pruebas ya antes mencionadas

en el apartado 5.8.
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Capacitacion del usuario para el uso de la herramienta

Posterior a las pruebas del despliegue de la implementacion de Bl, se

procedera a realizar la capacitacion para los usuarios.

PLAN DE CAPACITACION

Introduccion a MS. Power BI.

e Ingreso al sistema web.

e Creacion y edicion de reportes e indices.

e Definicion y usos de objetos de Power Bl.

e Creacion de filtros de informacion.

e Creacion de medidas y columnas calculadas.

e Creacion de medidas basicas mediante programacion DAX.

e Publicacion de reportes e indices.

A los usuarios responsables del mantenimiento de la solucion, personal

de sistemas, se capacitara en los siguientes aspectos:

¢ Instalacion de las herramientas de MS. Power BI.
¢ Mantenimiento y administracién de la solucién Bl.
¢ Revision y mantenimiento de ETL.

e Generacion de respaldos.

e Revision de registros de errores.
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La cantidad de participantes para la capacitacion sera de 5 usuarios por
cada area y 5 para el area de sistemas. Las horas impartidas seran de

20 horas para usuarios finales y 30 para el area de sistemas.

La capacitacion sera impartida en las instalaciones de la empresa Retail

en la ciudad de Guayaquil dentro de horario laboral.



CAPITULO 6

ANALISIS DE RESULTADOS

6.1.

Beneficios de la Inteligencia de Negocios para la empresa Retail

Dentro de los beneficios de la implementacion de dicho trabajo
mencionado en los capitulos anteriores, al momento se presenta una
optimizacion de tiempo en cuanto a la obtencién de informes la cual
contiene informacion detallada y agrupada, y que ademas dicha
informacion esta orientada a la toma de decisiones gracias a los
diferentes indicadores mostrados en cada uno de los informes que tanto
requerian los departamentos de Ventas e Inventarios. Por otro lado, el
area de Tecnologia de la empresa Retail mejoré en la optimizacién de

recursos en cuanto al desarrollo de reportes customizados que
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constantemente se solicitaban y que ahora ya son suplidos por modelos

multidimensionales.

A continuaciéon, se presenta un cuadro comparativo de tiempos de

mejora para la extraccion de la informacién.

Tabla 28: Tiempos optimizados en generacion de reportes

Departamento Reporte Previo | Post | Mejora
Ventas por Clientes
- Mensual 35seg |2seg |94,28%
- Anual 81seg |3seg |96,29%
Ventas por Productos

Ventas - Mensual 35seg |2seg |94,28%
- Anual 81seg |3seg |96,29%
Historico de Ventas
- Mensual No 3 seg No
- Anual aplica | 5 seg aplica
Stock de Inventario
- Alla fecha 132 seg | 3seg | 97,72%
- Mensual No 3 seg No
- Anual aplica | 5 seg aplica
Inventario

Histérico de Inventario
- Mensual No 3 seg No
- Anual aplica | 5 seg aplica
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Departamento Reporte Previo | Post | Mejora

Auditoria de Inventario
- Mensual 270 seg | 3seg | 98,89%
- Anual 29 min | 5seg |99,71%

Cabe mencionar que, en la medicion de los tiempos actuales, al ejecutar
un reporte, el sistema transaccional bloquea las tablas por el tiempo
que se ejecuta el reporte, lo que se traduce, que en ese lapso de tiempo

se detiene la produccién en la empresa.

Por otro lado, también se evidencidé que, gracias a la soluciéon
implementada, se eliminaron tiempos en la construccion de nuevos
reportes customizados. En la siguiente tabla de muestra los tiempos
gue demoraban las ordenes de trabajo hacia el area de IT para atender
requerimientos puntuales y customizados a nivel de reportes para los

departamentos de Ventas e Inventario.

Tabla 29: Reportes customizados

Departamento Reporte Customizado B':sn;?&ﬂg
Solicitud detallada mensual de 5 dias
ventas.

Ventas Solicitud detallada mensual de 4 dias
unidades vendidas por grupo de
articulos, categorias y
subcategorias.
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. Tiempo de

Departamento Reporte Customizado Desarrollo
Solicitud detallada a la fecha de 5 dias
articulos en stock por bodega,
grupos de articulos, categorias y
subcategorias.

Inventario

Solicitud detallada por periodo de 3 dias
inventario promedio y cantidades
vendidas.

Finalmente, la solucion implementada consta con la publicacion de
varios indices analiticos, los cuales ayudaran a la toma de decisiones

en cada uno de los departamentos analizados en este trabajo.

Beneficios de la herramienta Power Bl

La implementacion de los tableros en Power Bl de las areas de Ventas
e Inventarios facilito la generacion de los diferentes reportes e indices
con informacién consolidada e integrada, que anteriormente se

elaboraban de manera manual mediante hojas de Excel.

La herramienta de inteligencia de negocios Power Bl ofrece muchas
bondades para el usuario final, algunas de las cuales se detallan a

continuacion:

e Es una herramienta intuitiva. Basta con poseer conocimientos de
ofimatica para trabajar y generar analitica de datos en pocos

minutos.
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Permite la generacion de medidas de forma asistida. Basta con
seqguir el asistente de configuracion de Power Bi para generar
medidas o métricas en un par de clics.

Permite la creacion de filtros basicos y avanzados. Esta opcién
permite filtrar la informacion de forma basica: como la seleccion
directa del o los items, y de forma avanzada mediante funciones
l6gicas.

Informacién dinamica. Es una de las mas grandes bondades que se
puede apreciar de forma directa, solamente con dar clic en un
campo del reporte, este sirve de filtro y la informacién
automaticamente se actualiza en cuestidon de segundos.

Permite la segmentacion de datos. Mediante los objetos de
segmentacion se puede seleccionar o discriminar los datos a
mostrar.

Programacién DAX asistida. Maneja un lenguaje similar a las demas
aplicaciones de Microsoft, en particular con Excel. Se pueden crear
calculos complejos mediante férmulas preestablecidas que trae
incorporado Power Bl.

Permite perfiles de acceso y seguridad. Brinda varios perfiles de
acceso a los tableros desarrollados lo cual brinda la seguridad y

confiabilidad de la informacién que se presenta.



6.3.

Riesgos
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Todo proyecto de implementacion de tecnologia tiene riesgos, por

tanto, el presente trabajo no esta exento en la apariciéon de escenarios

que de alguna manera compliquen la operacion adecuada de los

modelos dimensionales que se estan poniendo a disposicion de los

departamentos de Ventas e Inventarios. A continuacién, se muestran

los diferentes escenarios de riesgo y acciones a seguir:

Tabla 30: Riesgos

Riesgo

Accion

Servidor de DW
sin disponibilidad

Identificar motivos, si son de indole técnicos o
mantenimiento, informar al area respectiva.

Proceso de ETL
no concluye de
forma exitosa

Verificar servicios que se encuentren
ejecutando, ademas verificar logs de ejecucion
y aplicar correcciones de indole técnico.
Realizar una conciliacion de datos para
comprobar integralidad de la misma.

Informacioén no
coincide con el
sistema
transaccional

Identificar junto el personal correspondiente de
cada area departamental los datos no
conformes, revisar fuentes de datos y procesos
ETL, ademas de una verificacion detallada de
logs.

Rotacioén de
talento humano en
los departamentos

Documentacién detallada del
como la generacion de
especificaciones funcionales.

proyecto, asi
manuales de

Aceptacion de una

nueva herramienta

como lo es Power
Bl

Implementar canales de comunicacién
permanente para ir informando de las ventajas
y beneficios de Power Bi, ademas de hacer
participe a las areas involucradas.
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Riesgo

Accion

No entendimiento
de los indices de
ventas e inventario

Generar procesos de capacitacion sobre el
manejo de indices en los diferentes reportes

para cada area.




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

1.

La disponibilidad de informacién consolidada y sumarizada para los
departamentos de Ventas e Inventarios es de vital importancia para la
empresa dentro del proceso de toma de decisiones.

Todo sistema transaccional permite el registro oportuno de las
transacciones operativas diarias de una empresa, sin embargo, es
necesario el poder consolidar dicha informacion y ponerla a disposicioén de
manera rapida y eficiente.

Los sistemas basados en Bl, permiten traducir la informacion transaccional

en informacion consolidada para una adecuada toma de decisiones.
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4. El DW es el componente principal de todo sistema Bl, ya que permite

registrar de forma sumarizada y desnormalizada la informacién proveniente
del sistema transaccional.

Power BI, es una herramienta orientada a soluciones de inteligencia de
negocios, mediante la cual es posible la implementacion del DW e informes

analiticos.

Recomendaciones

1.

Hacer uso de los reportes e indices de las areas implementadas, de
acuerdo al alcance de este proyecto, a fin de incursionar en la tecnologia
Bl por parte de la empresa Retail.

Socializar con las demas areas de negocio, fuera de los objetivos del
presente trabajo, con la finalidad de difundir la tecnologia B, evidenciando
sus ventajas y utilidad en el proceso de toma de decisiones.

Efectuar un proceso de medicion del nivel de madurez en la empresa en
base al nivel de uso de la tecnologia Bl, post-implementacion del presente
trabajo, a fin establecer acoplamiento del usuario final ante este tipo de

soluciones.
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ANEXOS

Anexo 1. Instrumento: Entrevista a personal clave

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL )
FACULTAD DE INGENIERIA EN ELENTRICIDAD Y COMPUTACION
Maestria en Sistemas de informacion Gerencial

El presente documento (entrevista) tiene el proposito de obtener informacion
basada en su opinion, dado su rol como Ejecutivo Clave — Administrador, en
el desarrollo de informes, soportado bajo el esquema de Inteligencia de
Negocios, el cual va a ser aplicado a los departamentos de Inventario y Ventas.

La presente encuesta tiene fines investigativos y esta orientada al personal de
las areas obijetivo.

A continuacion, se enlistan las diferentes preguntas:

—

. ¢ Qué tipo de decisiones son las que usted toma frecuentemente en el
negocio?

2. ¢Qué informacion necesita responder constantemente para mantener
su puesto laboral?

3. ¢Qué tipo de indicadores maneja en la operacion diaria del negocio?

4. ;Con qué periodicidad se monitorean los diferentes indicadores de
cada departamento en la empresa?

5. ¢De qué manera usted obtiene la informacion de cada departamento?
6. ¢Con qué periodicidad y en qué cantidad usted solicita informacion
especifica al area de Tecnologia? ¢Esta informacién satisface las

necesidades?

7. ¢Qué tan dificil le es para usted conseguir esa informacion?
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8. La actual plataforma informatica, ¢ posee los elementos necesarios que
generen informacién para la toma de decisiones?

9. ¢Qué preguntas o interrogantes le estan quedando sin respuesta
porque no tiene informacién de primera mano?

10.¢Con qué frecuenta usted necesita la informacion de sus areas de
trabajo? ¢Diaria, Mensual, Semestral, Anual? ;Como deberia
presentarse esta informacion, de qué forma?

11. ¢ Cuales son los reportes que mas le ayudan a realizar su trabajo? ; Qué
tan comprensibles son estos reportes?

12.¢4Con qué personal discute y analiza la informacion de su area de
trabajo?

13.¢Co6mo se organiza y funciona su departamento? ;Cdémo fluye la
informacion con relacion a las diferentes areas?

14. ;Como le ayuda actualmente su sistema en el desempefio y la toma de
decisiones de su area de trabajo?

15. ¢ Cuales son los objetivos y metas de su area de trabajo? ;Se estan
cumpliendo a cabalidad?

16. ¢ Cual es el factor critico de su area de trabajo, el cual podria mermar
su éxito?

17.¢Como ayuda la informacion de su area al desempefio de la empresa?

18.¢Qué papel esta actualmente jugando la informaciéon en la toma de
decisiones en la empresa?

19. ¢ Cuan vital considera usted el acceso a la informacion de forma rapida,
consistente y segura?

Gracias por su colaboracion.



