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Titulo de Trabajo Integracion Curricular:

DESARROLLO DE UN CUBO OLAP PARA EL SISTEMA DE GESTION DE VENTA DE
UNA DISTRIBUIDORA DE SABANAS DEL CANTONMILAGRO, PROVINCIA DEL
GUAYAS.

RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo el desarrollo de una herramienta de inteligencia de
negocios (Cubo OLAP) para el soporte de toma de decisiones en el area de ventas de la

empresa DECORATEX.

Esta empresa cuenta con un sistema transaccional en el cual se almacenan todos los datos
que se generan a diario. Actualmente para tomar decisiones en el area de ventas de la
empresa, se designan a ciertos empleados para que realicen un analisis manual, el cual tarda

varios dias estar listo debido a la gran cantidad de datos existente.

Con el desarrollo del cubo OLAP, este proceso se realizara de una manera mucho mas facil
y automatizada, pues, se seleccionaran los datos relevantes del area de ventas.

Ademas, mediante la herramienta Power Bl, se realizaran reportes dindmicos generados al
instante, que sean faciles de entender para los usuarios gerenciales, de esta manera podran
analizar la informacion presentada desde diferentes perspectivas en un menor tiempo,

permitiendo que la toma de decisiones se lleve a cabo con éxito y de forma 6ptima.

PALABRAS CLAVE: Inteligencia de negocios, Cubo OLAP, Toma de decisiones,

Analisis de datos, Reportes,



ABSTRACT

This work aims to develop a business intelligence tool (OLAP Cube) for decision-making

support in the sales area of DECORATEX.

This company has a transactional system in which all the data generated daily is stored.
Nowadays, to make decisions in the company's sales area, certain employees are
designated to perform a manual data analysis, which takes several days to be ready due to

the large amount of existing data.

With the development of the OLAP cube, this process will be carried out in a much easier
and automated way, since the really relevant data from the sales area will be selected.

In addition, using the Power Bl tool, dynamic reports will be generated instantly, which are
easy for the management users to understand, in this way they will be able to analyze the
information presented from different perspectives in a shorter time, allowing decisions to be

taken carried out successfully and in an optimal way.

KEY WORDS: Business Intelligence, OLAP Cube, Decision making, Analysis of data,

Reports.



CAPITULO 1

1. INTRODUCCION

Las actividades mercantiles en la actualidad han crecido de manera acelerada respecto a afios
anteriores, la lucha constante de ser lider en el mercado, brindar productos de mejor calidad
y ofrecer un excelente servicio a sus clientes, ha llevado a laempresa DECORATEX a pensar
y estar un paso adelante de la competencia; y el factor clave dentro de esto es la gestion de
la informacion.

Actualmente en las empresas se manejan diariamente una inmensa cantidad de datos, pero
¢Qué se puede hacer con esos datos generados? Pues es de suma relevancia ya que con la
ayuda de la inteligencia de negocios esos datos se pueden transformar en informacion,
informacion que sera de mucha importancia y utilidad para la empresa, entre los que se
pueden mencionar: la generacién de informes y reportes, prondsticos y visiones o escenarios
que ayuden o apoyen a los altos directivos a uno de los factores mas importantes de una

organizacion lo cual es una correcta toma de decisiones.

Como ya se menciono, en la actualidad un recurso vital dentro de una organizacion es la
informacion, muchas de las empresas dedican gran parte de sus recursos (financieros y
humanos) y tiempo en la obtencidn y manejo de esta. La organizacion puede hacer infinidad
de actividades con la informacion, por ejemplo, controlar inventario, ver que producto se ha
vendido mas, y caso contrario que producto esta teniendo un déficit en sus ventas, todo esto
encaminado a un objetivo el cual es generar un alto grado de competitividad y

posicionamiento en el mercado.



Existen varias herramientas de la inteligencia de negocios y el presente trabajo abordara una
de ellas, la cual es el procesamiento analitico en linea (OLAP), mediante el desarrollo de un
cubo de informacidn, que no es mas que un abanico de posibilidades para la empresa ya que
facilita el procesamiento de la informacion, obteniendo como resultado consultas de desde
varias perspectivas (mdaltiples dimensiones), y todo esto conlleva a una asertiva toma de

decisiones.

1.1 Planteamiento del problema

En la actualidad, muchas empresas mantienen sus movimientos transaccionales de manera
tradicional lo que acarrea un sin nimero de limitantes ya que, al no contar con procesos
automatizados a nivel gerencial, se desaprovechan los datos que se generan a diario.

Los datos organizados o procesados se convierten en informacion, y la informacién es uno
de los bienes més preciados de las empresas, pues en ella se basan sus decisiones, desde la

mas simple hasta la mas compleja.

DECORATEX es una empresa que se encuentra ubicada en la ciudad de Milagro, provincia
del Guayas, y en la actualidad cuenta con 5 afios de experiencia en el mercado de lenceria
para el hogar. Se impone como una de las empresas mas competitivas a nivel provincial,
poseedora de un gran talento humano y maquinaria de alta tecnologia que transforman sus
necesidades en productos innovadores y de la mas alta calidad.

Pero a pesar de eso, la empresa esta consciente que el contexto empresarial es altamente

competitivo y no cuenta con las herramientas necesarias para sobresalir en el mercado. La
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informacion que maneja la empresa no se encuentra debidamente integrada, lo que genera
un déficit de visibilidad de las operaciones de la empresa, y a su vez, no es posible generar
informes detallados al instante para que el gerente o administrador conozca a detalle lo que

esta sucediendo en la empresa.

Todos los problemas mencionados conllevan a dificultades a la hora de la toma de

decisiones, un factor clave en la productividad de las empresas.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General

El cubo OLAP se desarrollaré siguiendo un conjunto de pautas y procesos para obtener los
mejores resultados, a fin de que la empresa distribuidora de sébanas obtenga varios
beneficios a partir del mismo mediante la toma de decisiones, y, por lo tanto, que logre una
mayor productividad. Por lo tanto, el objetivo general es:

Desarrollar un cubo OLAP para el soporte en la toma de decisiones de la distribuidora de

sdbanas DECORATEX de la ciudad de Milagro.

1.2.2 Objetivos Especificos

Para el desarrollo de un cubo OLAP, primero hay que tener completamente claro, los
requerimientos necesarios, en este caso, del area de ventas, teniendo en cuenta la informacion
a la que la empresa quiere acceder de manera mas agil y sencilla. Al momento de disefiar el
cupo OLAP se necesitan conocer los datos que se van a utilizar para obtener informacion, y

como éstos van a estar estructurados, su tipo de dato, asi como también identificar las
5



dimensiones y hechos con los que se van a trabajar. Para luego proceder a la construccion y
ofrecer mejoras a la empresa e incrementar su productividad, por lo tanto, los objetivos

especificos son:

e Analizar los requerimientos para el desarrollo del cubo OLAP en el area de ventas.

e Disefiar el cubo OLAP de acuerdo con los requerimientos previamente analizados en
base a las necesidades de la empresa.

e Construir el cubo OLAP para el sistema de gestion de ventas de una distribuidora de

sdbanas.

1.3 Justificacion

La toma de decisiones es de vital importancia en las empresas, de ella depende el éxito o
fracaso de la misma, por lo que es necesario contar con las herramientas y la informacién
adecuada para llevarla a cabo. Sin embargo, no siempre se realiza de la mejor manera.

De acuerdo con un articulo publicado por (Kielstra, McCauley, & Kenny, 2007) el 90% de
los ejecutivos llevan a cabo el proceso de toma de decisiones con informacion inadecuada,
ya sea por no disponer de datos integrados correctamente, o por no tener acceso a toda la

informacion.

Una de las herramientas mas utilizadas para hacer frente a estos problemas, son los cubos
OLAP (Procesamiento Analitico en Linea) debido a que facilita el procesamiento de la
informacion y permite tener diferentes perspectivas de esta, basdndose en su estructura
multidimensional; es decir facilita la seleccion y navegacion de grandes volumenes de

informacidn, ademas se puede hacer analisis ya sean descriptivos o estadisticos de esta
6



informacion almacenada en el cubo.

(Aranibar S., 2003) sefiala que las mayorias de las decisiones que se efectGan en una
organizacion deberian provenir de las propias operaciones empresariales es decir la
informacion que genera la empresa, de ahi radica la importancia de tener un control de esta
informacion y brindar una vision mas amplia (multidimensional) al nivel gerencial para

apoyar en la toma de decisiones y eso se puede lograr mediante la implementacién de un

cubo OLAP.

Infraestructura
de inteligencia de
negocios

Datos del
entorno
de negocios

> Almacenes de datos

Bases de datos

Call centers Mercados de datos

Sitio Web

Dispositivos moviles

Blogs

Tiendas Interfaz de usuario

Proveedores Informes

Emplea(_ios Tableros de control
de gobierno Cuadros de mando

Escritorio

Movil <—
Portal Web
Medios sociales

Conjunto de herramientas
de analisis de negocios

Modelos estadisticos
Mineria de datos
Informes de produccion

Plataforma

MIS
DSS

ESS

Usuarios y métodos
gerenciales

Estrategia de negocios
Administracion del desempefio
Cuadro de mando integral
Pronésticos

-

Figura 1: Inteligencia de negocios desde una perspectiva global

Elaborada por: Autores.

El motivo por el cual se desarrollard el cubo de informacion en el area de ventas de la
empresa DECORATEX es para apoyar a la toma de decisiones, logrando obtener un mejor
analisis en base a los resultados obtenidos en un tiempo determinado. Ademas de tener una

vision completa de la gestion de ventas de la empresa para identificar sus puntos fuertes y
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débiles, conociendo que productos son los més vendidos y que productos necesitan una

mejor promocion.

1.4 Marco Tebrico

Las organizaciones en la actualidad manejan grandes volumenes de informacion.
Anteriormente la informacion que generaban sus procesos operativos se almacenaba
fisicamente, es decir mediante archivos de texto, carpetas, etc. Desde la época de los 80 la
informacidn era un activo vital y escaso que proporcionaba una gran ventaja competitiva a
la organizacion que pudiera extraerla. La globalizacion, el incremento de la competencia, los
constantes y acelerados cambios tecnologicos ha obligado a las empresas a pensar, invertir

y controlar esta informacion.

En la década de los 60°s las empresas apoyaban sus operaciones de las diferentes areas o
departamentos dentro de grandes bases de datos. En afios posteriores una nueva metodologia
invadié el mundo empresarial; los sistemas de informacion, estos iban de la mano con la
automatizacion de procesos de negocio mediante un conjunto de herramientas y aplicaciones
que garantizaba un manejo mas sencillo de la informacién por lo que los tiempos de
respuestas se disminuyeron teniendo como resultado el incremento de su productividad en

el mercado.

Los sistemas de informacion tienen como insumo principal los datos, los cuales tienen que
atravesar un conjunto de controles y procesos para que puedan ser transformados en

informacidn, es decir la informacién en el resultado final que utilizaran los altos directivos
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y se determinard si esta informacion es relevante y adecuada. (Trasobares, 2003)

SISTEMA DE INFORMACION DE UNA ORGANIZACION

DATOS ., Almacenamiento ., Procesamiento [ INFORMACION

\\ RETROALIMENTACION /

Figura 2. Sistema de informacion de una organizacién, proceso que atraviesa los datos
para ser transformados en informacion y esta pueda ser utilizada y retroalimentada.

Fuente: Autores.

Los sistemas de informacion lograron que las organizaciones incrementaran su
productividad, pero este incremento era proporcional a los grandes volumenes de
informacidn que generaban a lo largo de los afios. En el afio 2005 se popularizo el termino
Business Intelligence (BI) o inteligencia de negocios. (Mufioz-Hernandez, Osorio-Mass, &

Zufiga-Pérez, 2016).

La inteligencia de negocios va mas alla de los datos y estos transformados en informacion,
no se limita a solo eso, sino que la informacion la puede transformar en conocimiento
(reportes, analisis mas detallados e intuitivos), es decir la inteligencia de negocios se encarga
de la creacion, administracion y control del conocimiento atreves de los datos existentes en
los procesos del negocio(operaciones) y los sistemas de informacion, es la union de ambas.
No existiera conocimiento sin informacion e informacion sin datos. (Ahumada Tello &

Perusquia Velasco, 2016). 9



La principal fuente de ventaja competitiva reside en el conjunto de informacion que al ser
analizada y usada se convierte en conocimiento, y cuando la organizacién es capaz de crear
y utilizar el conocimiento es el mejor camino para se puedan alcanzar los objetivos

estratégicos previamente establecidos. (Ahumada Tello & Perusquia Velasco, 2016).

1.4.1 Metadatos

Los metadatos son los datos de los datos y ayudan a los usuarios a comprender de una mejor
manera la informacion presentadas, pues proporcionan los detalles que permiten leer los

datos, usarlos y administrarlos. (Alfaro Mendoza & Paucar Moreyra, 2016).

1.4.2 Informacion

La informacion no es mas que un conjunto de datos, procesados y estructurados con un orden
I6gico para dar a conocer al usuario o0 usuarios un mensaje, mensaje que tendrd muchas
utilidades, en el ambito empresarial puede ser para mejorar algun proceso en las actividades

o0 para el apoyo de la toma de decisiones.

1.4.3 Automatizacién de procesos

Concepto que nace de la necesidad de reducir costos mediante la implementaciéon de
herramientas o aplicaciones tecnoldgicas que puedan optimizar a estos procesos, reducir la

mano de obra, tiempo y por ende los recursos de la empresa.
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1.4.4 Toma de decisiones

Para el proceso de toma de decisiones es de vital importancia contar con la informacion
adecuada para poder realizarlo de la mejor manera, pues es necesario analizar la informacion
disponible y cada una de las perspectivas que se pueden presentar. Sin embargo, siempre
existe el riesgo en la toma de decisiones, ya que el encargado del proceso desconoce los
resultados que se obtendran, pues no le es posible anticipar lo que sucedera en el futuro.

(Cortada de Kohan, 2017).

Algunos autores argumentan que el proceso de toma de decisiones esta compuesto por fases
las cuales son:

e Estar consciente de la existencia de un problema.

e Reconocer cual es el problema.

e Analizar las posibles alternativas y los efectos que tendran cada una de ellas.

e Escoger una alternativa de solucion.

e Implementar la decisién o solucién.

Al momento de tomar decisiones en una empresa hay que tener en cuenta los efectos que
tendra a futuro, si se puede revertir 0 no, el impacto que tendra en las diferentes areas de la

empresa, y con qué frecuencia se toman este tipo de decisiones. (Isolano, 2003).

1.4.5 Sistema gestor de base de datos

Es un programa padre que se encarga del controlar y manejar la creacion y acceso a las bases
de datos, es decir es el intermediario entre la base de datos y el usuario. Se puede acceder

mediante un lenguaje de manipulacion de datos (DML) y lenguaje de consultas.

11



Entre los mas populares y robustos tenemos a Oracle, Sql Server, PostgresQL, MySQL, etc.

(Rondon, Dominguez, & Berenguer, 2011).
1.4.6 Microsoft SQL Server

Desarrollado por Microsoft, es un sistema de gestion de base de datos relacional, el lenguaje
de consulta que utiliza es Transact-SQL, una norma ANSI e ISO Ilamada Structured Query
Language(SQL) o Lenguaje de consulta estructurada. Lanzado en noviembre del 2005,
proporciono escalabilidad, flexibilidad, integridad y seguridad a las aplicaciones de base de
datos y también que la creacion de estas sea menos compleja. (Santamaria & Hernandez,

2017).

1.4.7 Inteligencia de negocios

Es la recopilacion de los datos que proporcionan los procesos de negocio, la informacion
que proporciona un sistema de informacién y todo esto mediante el uso de herramienta de
analisis tratar de transformar eso en conocimiento. Conocimiento como reportes, pronésticos
encaminado para que el gerente pueda tomar mejores decisiones y cumplir con eficiencia

sus objetivos establecidos. (Laudon & Laudon, n.d.).

Estrategico
Inteligencia du'eocmn

HEEDEIOE
- Jefes de linea

Sistemas -
operacionales

Personal
operativo

Figura 3. Niveles empresariales, actores y en que nivel se aplica
inteligencia de negocios.

Fuente: Autores
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La inteligencia de negocios utiliza los datos del nivel operacional y este nivel es donde se
encuentran las actividades que se hacen diariamente en una empresa; procesar y ordenar

estos datos y transformarlos en conocimiento valioso para los niveles tactico y estratégico.

1.4.8 Datamart

Es una base de datos departamental que almacena los datos de un nico proceso de negocio.
El datamart puede provenir o estar alimentado de un datawarehouse, aunque no
necesariamente debe existir el datawarehouse, pues también se puede construir a partir de

diferentes fuentes de informacidn. (Castillo & Paniora, 2012).

1.4.9 Modelo Multidimensional

Una de las caracteristicas mas relevante del modelo multidimensional es que los datos se los
organizan en base a los temas de la empresa u organizacion. Se trabajan con hipercubos que
constan de un conjunto de celdas en las cuales se encuentran las dimensiones y los hechos.

En la estructura del modelo multidimensional se pueden trabajar con dos metodologias:

estrella y copo de nieve. (Tamayo & Javier, 2006).

1.4.10 Metodologia Estrella

Esta metodologia consiste en tener una sola tabla de hechos y varias dimensiones
relacionadas a esta, esto quiere decir que tola la informacién relacionada con alguna

dimensidn estara relacionada con una sola tabla, de ahi su nombre estrella porque se asemeja
13



a una. (Rene, 2016b).

1.4.11 Metodologia Copo de nieve

La principal diferencia con la metodologia estrella es que las dimensiones tienen jerarquias
formadas por mas dimensiones, la principal funcidn de esta metodologia es la normalizacion

de las tablas y por ende eliminar la redundancia de datos. (Rene, 2016a).

1.4.12 Herramientas ETL

ETL significa Extraccion, Transformacion y Carga, y representan una de las actividades méas
importantes en la inteligencia de negocios. Se encarga principalmente de extraer, limpiar,

transformar, resumir y formatear los datos que seran almacenados en el datamart.

e Extraccion: Se extraen datos de diferentes fuentes, como
sistemas transaccionales, archivos planos, etc.

e Transformacion: Los datos extraidos pasan por una serie de procesos, limpieza,
transformacion, personalizacion, para obtener datos estructurados y resumidos.

e Carga: Los datos estructurados son cargados al datamart.(Bustamante, Galvis, & Gomez,

2013)

1.4.13 Cubos OLAP
Procesamiento analitico en linea, denominacién que se le da al andlisis de datos

multidimensional, es decir el o los usuarios tienen la capacidad de visualizar la misma
14



informacion desde varias perspectivas y tiene como propo6sito agilizar consultas de grandes
cantidades de informacion. Todas estas perspectivas 0 aspectos de las consultas representan

dimensiones del cubo en cuestion. (Cruz Espin & Rosado Andrade, 2010).

1.4.14 Perspectivas

Una perspectiva en un subconjunto de todos los elementos que conforman un cubo, es decir
es creado o definido por el propio usuario cuando lo requiera y todas estas deben de estar

definidas en el cubo primario. (Microsoft, 2018).

1.4.15 Tabla de Dimensiones

Las tablas dimensionales se relacionan y alimentan la tabla de hechos, ésta tabla almacena
exclusivamente informacion descriptiva, estd compuesta por una clave primaria que

identifica a la dimension y por atributos que describen la dimension. (Wolff, 2002).

1.4.16 Tabla de Hechos

Es una tabla de un datamart o datawarehouse, que almacena Unicamente informacion
medible o cuantificable, a diferencia de la tabla de dimensiones que maneja informacion
descriptiva y generalmente una tabla de hecho estd compuesta de medidas y claves foraneas.

(Llombart & Intelligence, 2003).
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1.4.17 Dimension tiempo

Normalmente es la primera dimensién en ser definida en el datamart, pues permite establecer
un orden ya que el ingreso de datos al datamart se lo realiza por intervalos de tiempo para

asegurar un orden implicito. (Wolff, 2002)

D - Dimensién D
F - Hechos | Receiver |
D E D
Waste ——  Transport — Time
D

| Producer |

Figura 4: Tablas de hechos y dimensiones

Recuperado de: http://biblioteca.iplacex.cl/RCA/BI%20-

%20Inteligencia%?20aplicada%?20al%20neqgocio.pdf
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CAPITULO 2

2 METODOLOGIA

El uso de una metodologia en el desarrollo de software es de vital importancia, pues es un
marco de trabajo que permite la construccion de un software que cumpla con los
requerimientos planteados y la estructura establecida para asegurar que el producto cumpla

con ciertos criterios de calidad que lo haréan eficiente.

En el desarrollo del presente proyecto se decidi6 utilizar una metodologia agil ‘Kanban’ que
permite llevar un control total de las actividades o tareas que se hicieron, se hacen y se haran

por medio de tarjetas visuales.

Kanban es una metodologia usada principalmente para gestionar proyectos y controlar las
actividades que se realizan en el mismo. Divide el trabajo en partes, y esta basado en el
proceso incremental. Como cualquier metodologia, tiene establecidas sus reglas o pasos a

seguir las cuales son:

e Visualizar el trabajo y sus fases de flujo de trabajo.

e Limitar el trabajo en curso.

e Medir cuanto tiempo se tarda en completar una tarea.
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Figura 5. Etapas de desarrollo de software aplicando la metodologia kanban.

Fuente: Autores
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2.1 Analisis

En esta fase se analizaron los requerimientos del usuario para el cubo de informacion, para
proceder al desarrollo primero hay que tener claro lo que se va a necesitar. Para esto, se
prepararon entrevistas tanto para el gerente de la empresa como para el administrador de la

base de datos (Ver Anexo 1).

Durante la fase de entrevista, como proceso dirigido para la bisqueda de evidencias, se
establecieron varios requerimientos y necesidades a cubrir, tales como:

e Cobertura de ventas

e Sistema de informacion actual

e Obtencidn de resultados mediante reportes

e Estrategias comerciales

e Andlisis de escenarios, toma de decisiones

e Informacion (cantidad y dimension)

Mientras que, durante la entrevista con el DBA se expusieron detalles acerca del
funcionamiento de la base de datos y se despejaron dudas técnicas. En este caso, el principal
elemento es la base de datos transaccional del area de ventas de la distribuidora
DECORATEX, esta base de datos debe contar con los datos necesarios para el desarrollo del

cubo de informacion.

Por ejemplo, que los datos de los clientes se encuentren completos y correctamente

ingresados, que los datos de los productos sean consistentes, y que no se encuentre ningdn
19



registro vacio en la base de datos.

Si se llega a encontrar datos inconsistentes o vacios se contacta con el administrador de la
base de datos (DBA) antes de proceder a disefiar el cubo de informacion, pues no daria los

resultados esperados. (Ver Anexo 2)

2.2 Disefio

En esta fase se establecid la forma en la que se va a realizar o cumplir con los requerimientos
especificados en la fase de andlisis, también se definio la estructura general del cubo de
informacidn, el disefio de la interfaz, diagramas de procesos, y subprocesos. Para el disefio
del cubo OLAP, se siguieron una serie de pasos:

o Comprobar la consistencia de los datos.

o Crear dimensiones con sus respectivos atributos y la tabla de hechos con sus

medidas previamente analizadas.

o Definir qué herramienta se utilizara para la migracién de datos.

o Migrar los datos en su totalidad desde la base de datos transaccional al Datamart.

o Construir el cubo OLAP.

o Generar el conjunto de reportes a traves de Power Bl.
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2.3 Implementacion

Esta fase comprende la puesta en escena de las diferentes tecnologias utilizadas en el

desarrollo del cubo OLAP.

2.4 Pruebas

Esta fase comprende las pruebas en el cubo OLAP, tanto de parte de los usuarios como
también del equipo de desarrollo. Este ultimo llevara a cabo las respectivas pruebas previas
a laentrega a los usuarios para asegurarse de que todo funcione debidamente y no se presente

ningun tipo de problemas.

Durante las pruebas el usuario deberd comprobar el funcionamiento de este y emitird

opiniones o sugerencias que se puedan implementar o corregir.

2.5 Mantenimiento

Posterior a la fase de pruebas, se tomaran en cuenta las opiniones vertidas por los usuarios

para proceder a realizar correcciones o modificaciones.

Ademas, cada cierto tiempo se debera verificar que el cubo de informacion funcione

adecuadamente.
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CAPITULO 3

3 PROPUESTA DE SOLUCION

3.1 Tema

Desarrollo de un cubo OLAP para el sistema de gestion de ventas de una distribuidora de

sébanas del canton milagro, provincia del Guayas.

3.2 Descripcién de la propuesta de solucion

La razén de ser de una empresa es generar ganancias satisfaciendo una necesidad dentro de
un grupo de usuarios, pero debido a la competencia se debe mejorar continuamente el

servicio a sus clientes y hacer mas eficientes sus operaciones diarias.

De manera especifica la empresa DECORATEX consta de un sistema transaccional para
registrar sus operaciones diarias apoyandose de un gestor de base de datos como lo es SQL
Server, el cual permite tener control y accesibilidad a sus datos. Sin embargo, presenta
muchas limitaciones entre ellas: los datos no estan integrados correctamente por ende
presenta un déficit en la visibilidad de las operaciones de la empresa, imposibilitando la

generacion de informes detallados en poco tiempo.

De acuerdo a la problematica analizada, se propone el desarrollo de un cubo OLAP que
permitira al nivel gerencial tener una vision multidimensional de las operaciones o
movimientos que se realizan en la empresa en un tiempo determinado, y por ende tomar

decisiones estratégicas de manera asertiva y confiable.
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En primera instancia se deben analizar los datos almacenados en la base de datos de la
empresa, en este caso, se ha trabajado con el Sistema Gestor de Base de Datos SQL Server
2018, permitiendo acceder a los datos, luego se procedera al desarrollo del datamart
aplicando herramientas ETL (extraccién, transformacion y carga de informacion),

posteriormente con el desarrollo del cubo de informacion.

Para el desarrollo del cubo OLAP, una opcidn factible seria la utilizacion de la herramienta
SSAS(SQL Server Analysis Services) la cual es utilizada por las organizaciones para
analizar y dar sentido a la informacion que posiblemente se distribuye en multiples bases de
datos, o en tablas y como resultado final la generacion de reportes, excel pivoting donde este
es un complemento de excel que se utiliza para el andlisis de datos, también reportes
estandarizados e informes hechos por el propio usuario(Ad hoc reports) y todos estos
resultados seran analizados por la alta gerencia. Toda la informacidn presentada a través del
cubo OLAP permitira al nivel gerencial el planteamiento de estrategias para mejorar entre
otras cosas, la productividad de la empresa.

Los posibles beneficios que tendrd la empresa al implementar esta solucion son los
siguientes:

e Mejorar la eficiencia de los procesos operacionales.

o Analisis de las ventas generadas y de sus clientes.

« Evaluar las operaciones de la empresa desde diferentes escenarios.

« Entrega de informes en tiempo apropiado y estimado.

e Reportes o informes con un mayor nivel de detalle.
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DIMENSIONES Y HECHO

Reportes
. Empleado
Cubo OLAP

_ M
i
(S E H o E\ Ge:el:la;;:lses
| — -
D)
> Y ¥ B ; @
< J MART =4 >

i — Tt

Ad hoc reports

Figura 6. Explicacion del proceso de la herramienta Integration services

Fuente: Autores

3.3 Especificaciones Técnicas

Los aspectos que han sido considerados técnicamente para el desarrollo de la solucion

planteada son los siguientes:

3.3.1 Fuente de Datos

La empresa proporciond su base de datos transaccional, dénde se normalizé y estandariz

los datos, manejando SQL server.

Para el desarrollo del cubo OLAP se necesitd la base de datos transaccional del area de ventas

de DECORATEX y su estructura se puede observar en la figura 7.

24



SF M CUENTE SF T CABFACTURA S:l' MiMPlEADO
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SF M PRODUCTO "%
T Pro_eProduc SF P FUNCION

Figura 7. Diagrama de la base de datos transaccional

Fuente: Autores

3.3.2 Disefioy construccion de un DataMart

Las tablas maestras permiten alimentar las tablas transaccionales que se convertirdn en la

tabla de hechos de la base de datos multidimensional.

Cabe recalcar que, antes de proceder con el desarrollo del cubo de informacion se debe

verificar que la base de datos cuente con todos los datos necesarios, caso contrario se

contacta al Administrador de la base de datos para que solucione esta situacion, ya que los

desarrolladores no deben ingresar datos ficticios, pues se veria afectada la confiabilidad del

cubo.

Dependiendo del area para el que se desarrolle el cubo OLAP, se escogeran las dimensiones

con las que se van a trabajar y sus respectivos atributos, todos ellos exclusivamente
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descriptivos. En este caso para el area de ventas las dimensiones seleccionadas son: Cliente,
Empleado, Producto y Tiempo; de las tres primeras dimensiones se deben seleccionar los
atributos adecuados que permitirdn navegar y obtener informacion valiosa del cubo de
informacion, no es necesario incluir todos los atributos que se encuentren en las tablas de la

base de datos transaccional, pues cargaria mucho més el cubo de informacion.

En la tabla de hechos se establecerdn medidas exclusivamente numéricas y se alimentan
principalmente de las tablas transaccionales, se deben seleccionar cuidadosamente las
medidas adecuadas y crear nuevas medidas que permitan conocer el desempefio de la

empresa.
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A través de sus dimensiones, el disefio de la base multidimensional queda de la siguiente

manera:

Dimensién Cliente

Contiene toda la informacién relacionada con los datos de nombres, edad y ubicacion
geogréfica, la cual permitird conocer por ejemplo de que zona son los mejores clientes, el
rango de edad que realizan mas compras, a qué grupo de personas se puede enviar ciertas

promociones de acuerdo con su edad, entre otras.

Dimensién Producto

Esta dimensidon contiene toda la informacién descriptiva relacionada con el producto
involucrado en el proceso de venta, lo que permitird conocer cual es el producto con mayor

salida y en qué temporada.

Dimension Empleado

Esta dimension contiene la informacidn necesaria de los empleados junto con la funcion que
cada uno de ellos desempefia en la empresa. Gracias a esta dimensién sera posible conocer
cuél es el empleado con mayor rendimiento de la organizacion y los factores que influyen

en esto.

27



Dimension Tiempo

Esta dimension es la primera que se establece, pues permite conocer con exactitud la fecha

en que se llevd a cabo una transaccion.

Hecho de Venta

La tabla de hecho de venta contiene los identificadores de todas las dimensiones de la base
de datos multidimensional, ademéas de la informacion numérica del area de ventas que
corresponde a las tablas transaccionales de la base de datos transaccional, esta informacion

permitira conocer la rentabilidad y utilidad de la empresa.

Luego de crear la base de datos multidimensional con sus respectivas dimensiones y tabla
de hechos, se requieren las sentencias necesarias para el proceso de migracion de datos, el
cual se llevo a cabo con la herramienta SSIS (SQL Services Integration Services), para esto
se realizd el proceso de ETL en el cual se extraen los datos de la base de datos transaccional,
e los depura y se los transforma al tipo de dato del destino para luego cargarlos a la base de

datos multidimensional.

Una vez creado el paquete de migracién, se programa el agente de SQL Server para que los
ejecute cada cierto tiempo y a una hora exacta.

Finalizado el proceso de carga de datos, el DataMart se encuentra listo, y se procedi6 a la
creacion del cubo OLAP mediante la herramienta SQL Server Analysis Services, luego se
realizé el disefio de los reportes que se presentara al usuario, los cuales contienen gréaficos,

tablas y mensajes descriptivos que hacen intuitivo el manejo de estos.
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3.3.3 Construccidn de los paquetes de migracion en Integration Services

Para poder migrar los datos de la base de datos transaccional proporcionada al datamart
requerido se cred un flujo para constatar la existencia de los registros y actualizacion cuando

se necesite.

Pero antes de proceder al flujo se deben crear dos conexiones para que Integration services
tenga acceso a la base de datos transaccional que se llama NEMESIS1, dos conexiones ole
DB y dos conexiones Ado Net. Y seleccionar tarea de flujo de datos, en este caso seria

Migrar Cliente.

Para que el flujo funcione correctamente se utilizé un origen OLE DB para SF_M _Cliente
que es en la base de datos transaccional, y otro para la Dimension Cliente del data mart.
Dentro del origen SF_M_Cliente se debe especificar el administrador de conexiones que en
este caso seria la base de datos transaccional, luego se selecciona el modo de acceso a los

datos y se ingresa la consulta SQL, como se muestra en la figura 8.
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TS| 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 5L, especifique el comando SQL escribiendo la
consulta o mediante el generador de consultas.

Columnas
Salida de error

Administrador de conexiones de OLE DB:

| LocalHost. NEMESISLL - Nueva..

Modo de acceso a datos:

’Comando SQL V]

Texto de comando SQL:

Analizar consulta

select convert(int,cl.Cli_idCliente) 'Cedige’, cl.Cli_nombre 'Nombres - l Fe—d—mm— l
completos’, cl.Cli_ciudad 'Ciudad', cl.Cli_edad 'Edad’
from SF_M_CLIENTE cl
l Generar consulta... l
l Examinar... l

« 1 3 Vista previa...

Figura 8 Editor de origen de datos de la tabla cliente

Fuente: Autores

Después en el origen que apunta a la dimension Cliente llamada Dim_Cliente también se
debe especificar el administrador que seria el data mart llamado DM_Venta, lo que cambia
con respecto al caso anterior es que el modo de acceso a los datos es mediante una tabla o

una vista y esta tabla es DIM_Cliente.(Figura 9).
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Configure las propiedades que utiliza un flujo de dates para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB.

N e  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. 5i utiliza el mede de acceso a comandes 5QL, especifique el cemande SQL escribiendo la
consulta o mediante el generador de censultas,

Columnas
Salida de error

Administrader de conexiones de OLE DB:

| LocalHost.DM_VENTAL - Nueva...

Modo de acceso a datos:

’Tabla o vista v]

Mombre de la tabla o la vista:

= [dbe].[DIM_CLIENTE] -

4 [ T 1 Vista previa...

[ Aceptar l l Cancelar ] l Ayuda

Figura 9 Editor de origen de datos de la dimension cliente
Fuente: Autores
Luego se debe ordenar toda la informacion que se obtiene del origen de la base de datos
transaccional y para eso se utiliza el complemento ordenar que proporciona integration
services, ya que para si los datos de entrada no estan ordenados la combinacién de mezcla
no tendra los resultados esperados (Microsoft, 2017). Cabe recalcar que se debe ordenar por

codigo ya que es el identificador unico de la tabla, es decir su clave primeria. (Ver figura 10)
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Especifique las columnas que se ordenaran y establezca el tipo y el criteric de ordenacién, Las columnas no seleccionadas se
copiaran sin ninguna modificacian,

Colurnas de entrada disponibles
Mombre Paso a través

Codigo

MNombres completos

Ciudad

Edad
Columna de entrada Alias de salida Tipo de orden Criterio de ord...  Marcay
Codigo Codigo ascendente 1

Figura 10 Ordenar del origen de base de datos transaccional

Fuente: Autores
También se debe ordenar los datos del origen que apunta al data mart , en este caso al origen

de Dim_Cliente, y de la misma forma mediante ordenar por su clave primaria. (Figura 11)

Columnas de entrada disponibles

Nombre Paso a través
" 1d_Cliente

[l " Nombre

[]  Ciudad

[] Edad

Columna de entrada Alias de salida Tipo de orden Criterio de ord...  Marcay
Id_Cliente Id_Cliente ascendente 1

Figura 11 Ordenar del origen que apunta al Data
mart

Fuente: Autores
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El siguiente paso es hacer una combinacion de mezclas para unir los datos ordenados, es
importante seleccionar el tipo de combinacion y guiarse en qué lado esta el origen de la base
de datos transaccional que en este caso es el lado izquierdo, se debe seleccionar todos los

campos de los dos ordenar y en la parte inferior asignar el nombre que corresponde. (Ver

figura 12)
Tipo de combinacion: Combinacion externa izquierda v| ‘ Intercambiar entradas
Sort Ordenarl
¥ MNombre Orden Clave d #|  Nombre Orden Clave de...
J Codigo 1 v J Id_Cliente 1 v
J Mombres completos 0 J Mombre 0
V] Ciudad 0 v Ciudad 0
¥ Edad 0 ¥ Edad 0
1 1 r
Entrada Columna de entrada Alias de salida
Id_Cliente Id_ClienteDM
Ordenar 1 Mombre MNombreDM
Ordenar1 Ciudad CiudadDM
Ordenar 1 Edad EdadDM
Sort Codigo Codigo
Sort Mombres completos Meombres completos
Sort Ciudad Ciudad
Sort Edad Edad

Figura 12 Combinacion de mezcla
Fuente: Autores
Después de esto, se debe arrastrar el complemento division condicional para poder asignar
los datos a las salidas asignadas previamente. Se debe utilizar la condicién IsNull para poder
verificar si existen los registros y otra condicién para poder actualizar Unicamente la

informacidn que se haya modificado en la base de datos transaccional. (Ver figura 13)
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45 Editor de transformacion Divisién condicional o] [

Especifique las condiciones utilizadas para dirigir filas de entrada a salidas especificas. 5i una fila de entrada no coincide con
ninguna coendician, se dirigird a una salida predeterminada.

BF=Y verabies

3 Columnas

3 Funciones matematicas
3 Funciones de cadena

3 Funciones de fecha y hora
3 Funciones NULL

L3 Conversiones de tipo

1 Cperadores

EEREHBEEE

Descripcion:

Orden MNombre de salida
1 | NCliente
2 Actualizar

Condicion

ISMULL{Td_ClienteDM)

[Mombres completos] '= MombreDM || Ciudad != CiudadDM || E...

Figura 13 Division condicional

Fuente: Autores

Luego se procede a seleccionar los dos destinos, que en este caso serian Ado. Net para la

base de datos transaccional (Ver figura 14), es importante dirigirse a la parte de asignaciones

que se encuentra del lado izquierdo e ir seleccionando los atributos de forma correcta (Ver

figura 15) y comando OLE DB(Ver figura 16) para el destino del data mart, esta ultima

porque se utilizara la sentencia SQL para la actualizacion de los registros en el caso de que

se esté modificando también se debe seleccionar el administrador de conexiones que seria la

del datamart, la conexion fue nombrada previamente como DM_VENTAL, y para verificar

que esta todo bien se selecciona la opcion vista previa.
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||, Editor de destinos de ADO.NET

S il

- —

Configure las propiedades usadas para insertar datos en un destine con el proveedor ADO.NET.
Administrador de conexi
Asignaciones Especifique un administrad, e
Salida de error seleccione la tabla o vista en| 85 Vista previa de los resultados de la consulta
vista,
1d_Cliente Mombre
Administrador de conexiones 1 JIMENEZ ...
LocalHost.DM_VENTA 5418 YULISA J...
5419 DIAMAEL...
Usar una tabla o vista: 5420 LEONELA. ...
5421 LOURDES ...
5422 PACLAEL...
5423 ERICKAP...
5424 MICHEL 5...
5425 MARTHA ...
5426 MIRELLA ...
5427 JOSELINL...
5423 KEYLAIV...
5429 ABIGAIL B...
5430 JENNIFER...
5431 ANA SUA,..
5432 VERQMNIC...

Resultados de la consulta (hasta las primeras 200 filas):

Ciudad Edad
Guayaquil 7
guayaquil 30
Milagro 40
Milagro 35
Milagro 37
Milagro ... 34
Milagro ... 43
Milagro .. 21
Milagro ... 25
Milagro ... 40
Milagro ... 43
Miagro ... 38
Milagro ... 29
Milagro ... 30
Milagre ... 4
Milagro ... 34

Figura 14 Editor de destino ADO.NET

Fuente: Autores

| Editor de destinos de ADO.NET

= |-

Configure las propiedades usadas para insertar datos en un destino con el proveedor ADO.NET.

Administrador de conexir
Asignacicnes
Salida de error

Columnas de entrada di...

Nombre

Nombre DM
CiudadDM
EdadDM
Codigo

Mombres completos
Ciudad
Edad

Columna de entrada

Cedigo

Mombres completos
Ciudad
Edad

Figura 15 Editor de destino ADO.NET,

Columnas de d...

Nombre

Nombre
Ciudad
Edad

Columna de destine

{ 1d_Cliente

Mombre
Ciudad
Edad

Asignaciones

Fuente: Autores
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2, Editor avanzado para Comando de OLE DB = &

El editor avanzado properciona acceso a las propiedades de bajo nivel de los componentes de flujo de datos. Ademas, se puede usar para
configurar los componentes que no tienen una interfaz de usuaric personalizada.

Administradores de conexion | Propiedades de componente | Asignaciones de columnas I Propiedades de entrada y zalida

Especifique propiedades avanzadas para el componente de flujo de datos.

Propiedades:

_| Editor de valores de cadena LIEIH—hJ -

B Propiedades comunes

ComponentClassID Valor de la cadena:

ContactInfo " | i
Description update dm

D

set dm.Nombre=c Cli_nombre,
Identification5tring dm Ciudad=c Cli_ciudad,
IsDefaultLocale dm.Edad=c.Cli_edad

LocalelD from NEMESIS1.dbo. SF_M_CLIENTE ¢,

Mame DM_VENTA dbo .DIM_CLIENTE dm
PipelineVersion where ¢ Cli_idCliente = dm Id_Clierte |
UsesDispositions
ValidateExternalMetadata
Version

E Propiedades personalizadas
CommandTimeout A
DefaultCodePage 1252
SqlCommand update dmset dm.Mombre=c.Cli_nombre, dm.Ciudad=c.C

[ Aceptar ][ Cancelar

SqlCommand
Comando SQL para gjecutar.

[ 1 [ —— | — 1

Figura 16 Editor de comandos SQL, y la sentencia
para actualizar

Fuente: Autores
Se debe repetir este mismo proceso para todas las dimensiones del data mart, es decir para
Empleado, Tiempo, Producto y una particularidad en la tabla de Hecho que solo tiene dos
herramientas que son origen ADO.NET vy destino ADO.NET (Ver figura 22), y en el flujo
de tiempo solo va un destino, no se debe usar la otra herramienta de comandos sql ya que no
se puede modificar una fecha de alguna factura, solo se desactiva o se ponen valores 0 en la

factura para que no afecte el proceso transaccional.
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Luego de seguir los mismos pasos para todas las dimensiones se debe agregar una

herramienta més en el flujo llamada Tarea ejecutar SQL, debe ir antes de seleccionar la tarea

de flujo para migrar la tabla de hecho, ya que esta herramienta sirve para hacer un truncate,

es decir un borrado masivo mucho mejor que el delete, de la tabla de hecho. (Ver figura 17)

_&1 Editor de |a tarea Ejecutar SQL

| [ |

Lv

General

Aszignacian de pardmetros
Conjunto de resultados
Expresiones

Configura las propiedades necesarias para gjecutar instrucciones SQL y procedimientos almacenados mediante la
conexion seleccionada.

B Conjunto de resultados

Resultset Ninguno
Bl General
Mame Tarea Ejecutar SQL
Description Tarea Ejecutar SQL
B Instruccion SQL
ConnectionType OLE DB

Connection LocalHost. DM_VENTAL
SQLSourceType Entrada directa
5QLStatement TRUNCATE TABLE HECHO_VENTA E]
IsQueryStoredProcedure False
BypassPrepare True
B Opciones
TimeOut 0
CodePage 1252
TNl C# e b

Figura 17 Tarea Ejecutar SQL

Fuente: Autores
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Paquetes de migracion

Paquete 1

j OLE DB Source

Crigen de OLE

b

DB

Il o

Il

Crdenar 1
Combinacidn de
mezda
@?H Divisign
condicional
MNCliente T ?
¢ Actualizar +
2 | Comando de
ADQ MNET . OLE DB
Destination

Figura 18 Paquete de migracion de Cliente

Fuente: Autores
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Paquete 2

Tarea Flujo de datos: 24 Migrar Empleado

I I
T, T
T —

Combinacidn de
mezcla

m?E Divisién

condidonal

MNEmpleado | ‘
l ActulizarEmpleado l

ADO NET
S Comando de
Destination gjd OLE DB

Figura 19 Paquete de migracion de Empleado

Fuente: Autores
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Paquete 3

Tarea Flujo de datos: vl Migrar Producto

Origen de OLE
OLE DB Source DB

= T

Jim SDFtT Ji! Ordenar 1
T
vy

Merge Jain

JPJ
b Conditional Split

MProducto
l Actualizar i

"’"DO_NE!— 2 Comando de
Destination [ OLE DB

Figura 20 Paquete de migracion de Producto

Fuente: Autores
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Paquete 4

Tarea Flujo de datos: ¢4 Migrar Tiempo

|_, Crigen de ADQ
MET

T o
I

|__ Origen de ADC
5 MNET 1

T
]

'y

Combinadion de
mezdla

e
e

Diivisian
condicional

MRegistroTiempa

ADOQ MET
Destination

Figura 21 Paquete de migracion de Tiempo

Fuente: Autores
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Paquete 5

Tarea Flujo de datos: o4 Migrar Hecho

|__ Qrigen de ADQ
MET

ADO MET
Destination

Figura 22 Paquete de migracion de Hecho venta

Fuente: Autores

Flujo general

L
b Migrar Clientz

—

L L
51 Migrar Empleado

L !
5 1 Migrar Producto

T
¥
4 )
5 Migrar Tiempo

1

¥
'2\ Tarea Ejecutar

WY sq

—

L L
» 1 Migrar Hecho

Figura 23 Flujo general

Fuente: Autores
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Agente Sql Server

Después de la generacion de los paquetes es importante utilizar una herramienta para
automatizar las tareas de actualizacion de los datos, y esta herramienta es el Agente de Sql
Server que permite crear tareas que pueden ser la actualizacion de la informacion controladas
por un servidor, y programar su frecuencia. Antes de utilizar esta herramienta hay que iniciar

el servicio y luego crear un nuevo trabajo (Ver figura 24).

- [ Agente SQL Server
= 4 Trabajos
[3d ETLVentas
ﬂ syspolicy_purge_history
-EE Menitor de actividad de trabajo
[ Alertas
+ [ Operadores
+ [ Servidores proxy
[ Registros de errores

¥

Figura 24 Agente de Sql server

Fuente: Autores

Luego de crear el nuevo trabajo que en este caso se llama ETLVentas, se da dos veces clic
y saldra una ventana emergente con una serie opciones, por ahora las que se usaran seran
pasos y programacion. En pasos se crear uno nuevo que sSu nombre es
MigracionProyectoTerminado, se selecciona el tipo y este es paquete SQL Server Integration
Services, luego ejecutar como Cuenta de servicio del Agente de SQL server y al final en
paquete se seleccionar el archivo creado dentro de la carpeta bin del paquete de migracion
previamente desarrollado en Integration services con extension dtsx y aceptar. (Ver figura

25)
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- =NRCN X |

[@ Propiedades de paso de trabajo - MigracionProyecteTerminado

Seleccionar una pagina L g
) - da

2 General ;S Lj Ay

2 Avanzado
Nombre del paso:
MigracionProyecto Terminado
Tipo:
’Paqueie SQL Server Integration Services v]

Ejecutar comao:
| Cuenta del servicio del Agente SQL Server - |

| Opciones de ejecucion | Registro | Valores establecidos | Comprobacian I Linea de comandos |
General | Configuraciones | Archivos de comandos | Origenes de datos |

Origen del paquete: [Sistema de archivos v]

Conexion

Servidor:

Conexion:
Pequenia-PChPequenia

¢ Ver propiedades de
conexién Paguete:

F\Dennig'B.integration services\PROYECTOVETL_Ventas\ETL_Ventas'bin‘\E E]

Progreso

Lista
Siguiente

[ Aceptar ][ Cancelar

Figura 25 Propiedades de paso de trabajo del agente Sql
server

Fuente: Autores

Por ultimo, se debe ir a la parte de programacion también se debe poner un nombre, en este
caso el nombre es MigracionProyectoTerminado, se selecciona la frecuencia que puede ser
diaria, semanal o mensual, eso es algo que debe definirse, pero por prueba se le seleccione
diaria, luego se escoge cuando se repetird, y la fecha de inicio y final y la hora exacta,

luego aceptar (Ver figura 26).
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1] Propiedades de programacian del trabajo - MigracionProyectoTerminado Al i [ = [ E] ||

Mombre: Migracion Proyecto Terminado
Tipo de programacién: | Periédica = | [7] Habiitado
28/10/2019 12:17:00
Frecuencia
Sucede: lDiaria -
Se repite cada: i = dials)
Frecuencia diaria
@ Sucede una vez a lais): 11:22:00 s
: : i E 11:22-:00
(™) Sucede cada: 1 | | horas = -
Finaliza: 23.59:55
|| Duracidan
Fecha de inicio: 22/09/2019 [E~ (7} Fecha de finalizacién: |22/10/2013
@ Sinfecha de finalizacisn:
Resumen
Descripcian: Sucede cada dia a las 11:22:00. Se utiizara la programacidn que empieza el 22/09/2015. -
|
[ Aceptar ] [ Cancelar ] [ Ayuda ]

Figura 26. Propiedades de programacion de trabajo del agente Sql
server

Fuente: Autores

3.3.4 Construccion de un Cubo OLAP

Para la construccion del cubo se utilizé la herramienta Analysis services que es la que

proporciona las pautas para crear soluciones de inteligencia de negocios (BI).
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En primer lugar, se debe crear un nuevo origen de datos (Ver figura 27)

¢;# Asistente para origenes de datos S | —. -

Asistente para origenes de datos

Utilice este asistente para crear un nueveo origen de datos.

Un origen de datos representa una conexidn con sus datos,

Un origen de datos no incluye caracteristicas como almacenar metadatos en
caché o agregar relaciones, cdlculos y anotaciones, Utilice este asistente para
crear el origen de dates y aplicar estas caracteristicas a un origen de datos, A

continuacién, utilice el asistente para vistas del origen de datos para crear una
vista que incluya las caracteristicas correspondientes,

[] Mo volver a mostrar esta pagina

Figura 27. Nuevo origen de datos

Fuente: Autores

Luego se debe establecer una conexion con el servidor y poder acceder al data mart creado,

aceptar y se le pone un nombre y aceptar. (Ver figura 28)
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) Administrador de conexiones u

Proveedor: I OLE DB nativeSQL Server Mative Client 10.0 LI

Mombre del servidor:

- Actualizar

Conexion con el servidor

@ Usar autenticacien de Windows
(") Usar autenticacion de SQL Server

Maormbre de usuaria:
Contrasefia:

Guardar mi contrasena

Establecer conexién con una basze de datos

@ Seleccione o escriba el nombre de la base de datos:

DM _VEMTA|

() Asociar con un archivo de base de datos:

Examinar...
Mombre lagico:

Probar conexion I

[ Aceptar J[ Cancelar ]l Ayuda

Figura 28. Nueva conexion

Fuente: Autores

Después se debe crear una nueva vista de origen de datos que sirve para crear calculos,

utilizando las sentencias MDX. (Ver figura 29)
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+E| Asistente para vistas del crigen de datos

K Asistente para vistas del origen de datos

Utilice este asistente para crear una nueva vista del origen de datos,

Una vista del origen de datos se crea a partir de las tablas y las vistas de una
base de datos relacional.

Un erigen de datos proporciona una conexian sencilla con una base de datos
relacional. Utilice las vistas del origen de datos para caracteristicas mas
avanzadas como el almacenamiento en caché de metadatos, la agregacion de
relaciones, la creacign de calculos y |la configuracién de claves légicas.

[] Mo vohser a mostrar esta pagina

Figura 29. Nueva vista del origen de datos

Fuente: Autores

Se debe seleccionar la conexion previamente creada, luego se deben seleccionar todas las
dimensiones y la tabla de hecho, en el caso de que aparezca el diagrama ese no se selecciona

solo las tablas. (Ver figura 30). Luego darle un nombre a la vista y aceptar. (\Ver figura 31)

48




hEI Asistente para vistas del origen de datos

Seleccionar tablas y vistas
Seleccione los objetos de la base de dates relacional que deben incluirse en la vista del origen

de datos.
Objetos disponibles: Objetos incluidos:
MNombre Tipo MNombre Tipo
& DiM_PRODUCTO Tabla
1 DIM_TEEMPO Tabla
& HECHO VENTA Tabla
(1 DIM_CLIENTE Tabla

[ DIM_EMPLEADO Tabla

Filtro: Agregar tablas relacionadas

[ < Atras l [ Siguiente = Finalizar = >

Figura 30. Seleccién de tablas que apareceran en
la vista

Fuente: Autores
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7] DIM_PROD...

¥ Id_Producto
Nombre
Categoris

Iy

7 HECHO_VE...
14_Cliente

= DIM_TIEMPG EC—E"P‘B;;':' = DIM_CLIEN...
1 el
§ Id Tempo =] Ic__ierpu ¥ I1d_Cliente
Afo Iva p  Nombre
Mies b Totsl Ciudad
Diz . Cantidad Eoat
Pracio
Utilidad
Rentzbilidad

F

r
7] DIM_EMPLE...
¥ Id_Emplezdo
Nombre
Ciundad
Senn
EstadoCivil
Fundion
Edad

Figura 31. Vista

Fuente: Autores

El siguiente paso es la creacion del cubo, nuevo cubo, siguiente y se debe seleccionar usar
tablas existentes ya que esas son las previamente se seleccionaron en la vista y las que
pertenecen al data mart (Ver figura 32), luego siguiente, se seleccionar la tabla de hecho y

aceptar.
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'a Asistente para cubos [_Iﬂli:_hj

Seleccionar método de creacion

Se pueden crear cubos usando tablas existentes, creando un cubo vacic o generando tablas en
el origen de datos.

;Como desea crear el cubo?

@ Usar tablas existentes
() Crear un cubo vacio

(") Generar tablas en el origen de datos

Plantilla:

(Minguno)

Descripcion:

Cree un cubo basadoe en una o varias tablas de un origen de datos.

[ ) (o ]

Figura 32. Creacion del cubo

Fuente: Autores
Luego se debe seleccionar la vista previamente creada y Unicamente la tabla de hecho,

aunque hay un boton sugerir donde la misma herramienta sugiere cual es la tabla de hecho

(Ver figura 33).
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Vista del origen de datos:

’VW_Ventas T ]

Tablas de grupe de medida:

[C1[E DIM_PRODUCTO
[ DIM_TIEMPO
(me peciowena
[7]E DIM_CLIENTE
[C1E DIM_EMPLEADQ

l < Atras l [ Siguiente > ] Finalizar » |

Figura 33. Seleccion de la tabla de hecho y la
vista

Fuente: Autores
Para el siguiente proceso se selecciona todas las medidas que tendra nuestro cubo (Ver figura

34)

Medida

EI] HecHo venTa|
Pl Iva

] gl Total

[¥] ul Cantidad

gl Rentabilidad
: il Recuento HECHO VENTA

[ < Atrds ] [ Siguiente > ] Finalizar > |

Figura 34. Seleccion de meddias que tendra el
cubo

Fuente: Autores



Se debe seleccionar las dimensiones que tendra nuestro cubo para que pueda funcionar de la

manera esperada (Ver figura 35)

Dirmensian

[l DIM TIEMPO
[l DIM EMPLEADO
¥l DIM PRODUCTO
[¥]l.”, DIM CLIENTE

Figura 35. Seleccion de dimensiones que tendra
el cubo

Fuente: Autores

Se le da un nombre caracteristico al cubo, en este caso Cubo_Venta (Ver figura 36)

Mombre del cubo:

Cubo_Ventag|

Yista previa:

[= [ Grupos de medida
= [wl] HECHO VENTA
arll Iva
all Total
ull Cantidad
all Precio
ull Utilidad
wull Rentabilidad
wll Recuento HECHO VENTA
= [ Dimensiones
IZ. DIM TIEMPO
TZ. DIM EMPLEADC
TZ. DIM PRODUCTO
TZ. DIM CLIEMTE

Figura 36. Nombre del cubo y verificacion de medidas y
dimensiones

Fuente: Autores



Finalmente se obtendra la estructura del cubo con la tabla de hecho relacionada con las

dimensiones. (Ver figura 37)

m DIM_PRO...

7] HECHO V...

1d_Clients

Id_Empleado

Id_Producto

? [d:TEmF-D = [d:TEI'I"IFl:I 4 Id_Cliente

Afo ] Iva Mombre
Mes Total Chndiad
Dz Cantidad Edad
MesMombre T Precia

Uilidad

Rentabilidad

DIM_EMPL...

¥ 1d_Empleado
Mombre

Ciundlad

Seeon
EstadoCivil
Fumciom

Edad

Figura 37. Nombre del cubo y verificacion de
medidas y dimensiones

Fuente: Autores

Después de debe procesar el cubo para poder visualizar la informacion (Ver figura 38)
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Lista de objetos:

MNembre de objeto Tipo Opciones de procese Cenfiguracién
Cubo Proceso completo
Quitar l l Analisis de impacto...

Resumen de configuracion de lotes
Orden de procesamiento:

Secuencial

Modo de transaccidn:

Todo en una transaccién

Errores de dimension:

(Predeterminado)

Ruta del registro de errores de claves de dimensiones:

(Predeterminado)

Objetos afectados por el proceso:

Mo procesar

l Carnbiar configuracién... l

l Ejecutar... ] l Cerrar ]

Figura 38. Cubo antes de procesar

Fuente: Autores

Después se debe dirigir a la parte que dice examinador y ahi se puede interactuar con la

informacién recopilada, y combinarlas con las medidas creadas. (Ver figura 39)
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@ Estructura de cuba |§[ Uso de dimensiones |Eﬂ Calculos |§ KPL |E3 Acciones |@ Particiones |§)! Agregaciones ‘@ Perspectivas |Q Traducciones Ea Examinador

S| RBWEAL I WY WY 8 o pespecive: [uboventzs

'] Idioma: [ESDaﬁol (Espaiia) V]

Grupo de medida:

<Todas> v]

Dimensidn Jerarquia

<Seleccionar dimensidn:»

@ Cubo_Ventas
[l Measures
[ [£5 HECHO VENTA
mll Cantidad

Operador Expresion de filtro

Cologue campos de filtro agui

Fidelizacion =
Cologue campos de columna aqui
i va o Aiio » [Nombre = |VentaNetaPorEmpleado
MargenRentablidadSobreVentas | = o515 AGUILERA RODRIGUEZ MELVA YESENIA _|21,04% .
ul Predo AGUIRO SAMBONING KEVIN JOSE 0,54% B
ul Recuento HECHO VENTA ALCIVAR FSCOBAR 10SELYN REBECA 16,86%
aill Rentabiidad ANGEL REINDS0 26,71%
ul Totdl ANGULO PEREZ JAIRO JOSE 37,58%
wl Utiidad ANTONNIO VERA 31,86%
UtidadPorPersonal AREVALO JIMENEZ EDWIN JAVIER: 33,92%
ARIZA RINCON ANYELICA ISABEL 54,30%
VentaNetaPorEmpleado ARREAGA SALAS JOSE ISRAEL 3,65% |
VelumenVentas BAREOZO ANGARITO PEDRO ARMANDO  |36,86% 3
VelumenVentasCliente BASTARDO MARTINEZ JORGE RAMON 16,30%
[a} DIM CLIENTE BECERRA ROMERO WILLIAMS JOSE 39,15%
B 15 DIMEMPLEADO BRACHO SALINAS JOSE EDUARDO 25,74%
Cudad BUSTAMANTE PERNIA ANDERSON JAVIER | 18,45%,
Siad CAMPOS JESUS 22,36%
» CARIZALEZ CABRERA NERMA ESTHER 18,98%
Estado Civi CARDENAS SATAN ELOISA AVELINA 7,32% L
Funcion CARLOS FERNANDEZ 12,26%
1d Empleado CARLOS IDROVO 18,47%
Nombre CARLOS SANDOVAL 5,71%
Miembros CARRILLO CARRILLO GINGER STEFANIA |20,41%
" Nombre CASQUETE POZO ANTHONY DANIEL 1,78%
o0 CHACON ROSALES WUALTER DAVIER 10,16%
CHANG VILLALVA YOLANDA ANABELLE  |22,94%
[ b PrODUCTO CHILA KARINA 6,205
& {5 oM TIEMPO CHIQUI ALEXANDRA 15,72%
T CINTHYA QUINONEZ 22,34%
[ Miembros COROMEL BANCHEN JENIFER ROXANA _|16,37%
. Ao DANIEL ESCOBAR 4,21%
bia DARWIN BOHORQUEZ 13,78%
14 Tempo DAYANA ZAMBRANO 40,82%
DIAZ FUENTES DAVID ENRIGUE 1,45%
Mes DOMINGUEZ ZUANY 21,05%
Mes Nombre ELOISA HERRERA 5,24%
ENRRIGLE ORTIZ 5,08%
ERAZO JARA JULIO DAREN 31,39%
ERIKA MERO 9,16% il
I 17 NA%

Figura 39 . Consulta de informacion del cubo

Fuente: Autores

56




KPI (Indicador clave de rendimiento)

Para la elaboracion de los reportes es indispensable la creacion de KPI, ya que estos son los
que van a permitir medir la viabilidad o rendimiento de alguna actividad o proceso en una

organizacion.

Pero antes de eso se debe utilizar Célculos para las medidas, ya que estos permiten acceder
a especificar miembros como su palabra lo dice calculados y ejecutar comandos con la

finalidad de incrementar las funcionalidades del cubo. (Microsoft, 2017).

Consta de algunos pardmetros, en este proyecto se usaran 4 muy importantes:

» Laexpresion de valor que indica el valor actual del kpi.

« Laexpresién objetivo es para especificar lo que se espera o la meta.

» Indicador de estado: Grafico asociado a la expresion de estado que se va a
calcular

» Expresion de estado: EvalUa el estado actual de la expresion de valor haciendo
una comparacion con la expresion objetivo, arrojara 3 escenarios o resultados,
1 que significa que es 6ptimo, 0 es neutral, y -1 que es muy malo. (Microsoft,

2017)
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Calculo Rentabilidad Sobre Ventas

Se debe dar un nombre y especificar la jerarquia que serd una medida, y muy importante la
expresion que es la formula para determinar el resultado esperado, como se nombre la
rentabilidad sobre ventas su formula es el total de la utilidad / Total de Ventas, después se
debe especificar la cadena de formato que puede ser en nimero estandar, porcentaje, formato
de fecha, etc., y al final el grupo de medida asociado que seria la tabla de hecho. (Ver figura

40)

Mombre:

MargenRentabilidadSobreVentas

% Propiedades del miembro primario @

Jerarguia primaria: Measures -

Miembro primario:

% Expresidn

[Measures].[Utilidad] /[Measures].[Total]

# Propiedades adicionales

Cadena de formato: "Standard” -

Visible: | True - |
Comportamiento si no esta vacio: | ﬂ
Grupo de medida asodado: |HECHO VENTA - |

Figura 40. Calculo Rentabilidad sobre Ventas

Fuente: Autores

Kpi Rentabilidad sobre Ventas
Luego de crear el calculo se debe crear el Kpi correspondiente, se le asocia a un grupo de
medidas que es la tabla de hecho y en la expresion de valor que sera el calculo creado con

anticipacion. (Ver figura 41)
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Mombre:

KFIRentabilidadSobreventas

Grupo de medida asodado:

|HECHO vENTA -

# Expresion de valor

[Measures] . [MargenBentabilidadSocbreVentas]

# Expresion objetivo @

Figura 41. KPI Expresion de valor

Fuente: Autores

Después de debe especificar la expresion objetivo, donde se debe especificar una expresion
case que evalué todo lo pertinente, como se puede observar en la figura 42 cada categoria se
espera que incremente en un tanto, por cierto, por ejemplo, la categoria almohadas espera
que se incremente en un 15 % con respecto a la expresion de valor y de acuerdo eso se

seguira con el siguiente paso.

# Expresion objetivo

CASE
WHEN [DIM PRODUCTO].[Categoria].CURRENTMEMBER IS [DIM PRODUCTO].[Categoria].&[Almohadas] THEN 0.15
WHEN [DIM PRODUCTO].[Categoria].CURRENTMEMBER IS [DIM PRODUCTO].[Categoria].&[Combos] THEN @.3
WHEN[DIM PRODUCTO].[Categoria].CURRENTMEMBER IS [DIM PRODUCTO].[Categoria].&[Edredones] THEN
0.3
WHEN [DIM PRODUCTO].[Categoria].CURRENTMEMBER IS [DIM PRODUCTO].[Categoria].&[Embellecedoras] THEN 6.4
WHEN [DIM PRODUCTO].[Categoria].CURRENTMEMBER IS [DIM PRODUCTO].[Categoria].&[Forros] THEN ©.15
WHEN [DIM PRODUCTO].[Categoria].CURRENTMEMBER IS [DIM PRODUCTO].[Categoria].&[Sabanas] THEN
8.2
WHEN [DIM PRODUCTO].[Categoria].CURRENTMEMBER IS [DIM PRODUCTO].[Categoria].&[Toldos] THEN @.2
ELSE
8.2

END

Figura 42. KPI Expresion objetivo

Fuente: Autores
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Finalmente, el indicador y expresion de estado. En este caso para el indicador de estado se
utilizé el semaforo para hacerlo més vistoso, luego en la expresion de estado también se
utiliza un case y la primera evaluacién que hace es para que los registros que no tengan un
total, en este caso no presenten rentabilidad quizas porque no se vendio ese producto salga
vacio en vez de que salga como el peor escenario es decir que tome el valor de -1, la funcién
estrella en ese caso es iSEmpty. Luego se debe obtener el valor del kpi con KPIVALUE y
dividirlo para el valor de la expresion objetivo y se obtiene mediante KPIGOAL Yy si es
mayor a un determinado porcentaje se le da 1,0 o -1 que seria este Gltimo el peor escenario.

(Ver figura 43).

Indicador de estado: | B seméforo ~v |

Expresion de estado:

CASE
WHEN IsEmpty(KPIVALUE("KPIRentabilidadSobreVentas"))OR IsEmpty(KPIGOAL
( "KPIRentabilidadSobreVentas™)) THEN NULL
WHEN KPIVALUE("KPIRentabilidadSobreVentas™)/KPIGOAL ("KPIRentabilidadSobreVentas")»= 8.2 then 1
WHEN KPIVALUE("KPIRentabilidadSobreVentas™)/KPIGOAL ("KPIRentabilidadSobreVentas")< 8.2 and
KPIVALUE("KPIRentabilidadSobreVentas™) /KPIGOAL ("KPIRentabilidadSobreVentas")»= 8.1 then @
ELSE
-1

Figura 43. KPI Expresion e indicador de estado

Fuente: Autores

Calculo Venta Neta por Empleado

Este calculo sirve para medir la venta neta de cada empleado dentro de la empresa, mediante
esto el personal pertinente puede planear estrategias o incentivar a los mejores empleados
por su excelente labor. En la figura 44 puede apreciarse el calculo y su respectiva formula.
La funcidn drilldown sirve para ordenar a los empleados y obtener todos los niveles de la
jerarquia.
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MNombre:

VentaMetaPorEmpleado

# Propiedades del miembro primario

Jerarquia primaria: Measures A

Miembro primario:

# Expresidn

{ [Measures].[Total] / Count (DrilldownLewvel ([DIM EMPLEADO] . [Nombre] . [Nombre] ))) /100

Figura 44. Calculo venta neta por empleado

Fuente: Autores

KPI Venta neta por Empleado

La expresion objetivo del kpi venta neta por empleado que es el célculo previamente

obtenido. (Ver figura 45)

MNombre:

KPIVentaMetaPorEmpleado

Grupo de medida asodado:

|HECHD vENTA -

A Expresidn de valor

[Measures] . [VentaNetaPorEmpleado]

# Funresion nhistivo

Figura 45. Venta neta por empleado Expresion de
valor

Fuente: Autores
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La expresion objetivo evalla solo a la categoria empleado con un aumento del 30 % (Ver

figura 46).
# Expresion objetivo e
Case
when [DIM EMPLEADC] . [Nombre] then 0.3
else
0.3 E
end
# Estado (5 ]

Figura 46. Venta neta por empleado Expresion
objetivo

Fuente: Autores

Luego la expresion de estado con caracteristicas similares, pero con diferente evaluacion,

del 8 al 9 %. (Ver figura 47)

Indicador de estado: | B seméforo v

Expresidn de estado:
CASE

WHEN IsEmpty(KPIVALUE("KPIVentaletaPorEmpleado™))OR IsEmpty(KPIGOAL

( "KPIVentaletaPorEmpleado™)) THEN MNULL
WHEN KPIVALUE("KPIVentaNetaPorEmpleado™)/KPIGOAL("KPIVentaletaPorEmpleado™)>= @.889 then 1
WHEN KPIVALUE("KPIVentaNetaPorEmpleado™)/KPIGOAL("KPIVentaletaPorEmpleado™)< ©.889 and

KPIVALUE("KPIVentaNetaPorEmpleado™) /KPIGOAL ("KPIVentaNetaPorEmpleado™)»= 8.888 then 8
ELSE

-1

Figura 47. Venta neta por empleado Expresion
objetivo

Fuente: Autores
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Calculo utilidad por personal

Su férmula es el total de las ventas / nimero de empleado (Ver figura 48).

UtilidadPorPersonal

s

Propiedades del miembro primario

Jerarquia primaria: Measures -

Miembro primario:

s

Expresidn

{[Measures].[Total] /Count (DrilldownLevel ([DIM EMPLEADOC] . [Nombre]. [Nombre] ))) /100

% Propiedades adicionales

Figura 48. Calculo utilidad por personal

Fuente: Autores

KPI Utilidad por personal

Se inserta el calculo previamente elaborado en la expresion de valor (Ver figura 49)

KPILtilidadPorPersanal

Grupo de medida asociado:

HECHO VENTA hd

# Expresion de valor

[Measures].[UtilidadPorPersconall

% Expresidn objetivo

|r“: as

Figura 49. KPI Utilidad por personal Expresion
de valor

Fuente: Autores
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Después se continua con la expresion objetivo (Ver figura 50).

2 Expresion objetivo

Case

when [DIM EMPLEADO]. [Nombre].CURRENTMEMBER IS [DIM EMPLEADO].[Nombre] then 0.2

end

Figura 50. KPI Utilidad por personal Expresion
objetivo

Fuente: Autores

Y al final la expresion de estado para determinar el comportamiento en este caso del KPI

utilidad por personal. (Ver figura 51)

Indicador de estado: | B seméforo v

Expresion de estado:
CASE

WHEN IsEmpty(KPIVALUE("KPIUtilidadPorPersonal™))OR IsEmpty (KPIGOAL( "KPIUtilidadPorPersonal™))
THEMN HULL

WHEN KPIVALUE("KPIUtilidadPorPersonal™)/KPIGOAL("KPIUtilidadPorPersonal”)>= 8.81 then 1

WHEN KPIVALUE("KPIUtilidadPorPersonal™)/KPIGOAL("KPIUtilidadPorPersonal™)< 8.01 and

KPIVALUE("KPIUtilidadPorPersonal™)/KPIGOAL ("KPIUtilidadPorPersonal™)»= 0.8089 then 8
ELSE

-1

Figura 51. KPI Utilidad por personal Expresion e
indicador de estado

Fuente: Autores
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Calculo Volumen de Ventas por Cliente

Medida que sirve para determinar el que tanto compro un cliente. (Ver figura 52)

MNombre:

VolumenventasCliente

»

Propiedades del miembro primario 3

Jerarquia primaria: Measures -

Miembro primario:

Expresion

»

[ [Mea=sures].[Total] /Count (Drilldownlewvel |
[DIM CLIENTE]. [Nombre] . [Nombre]))) /100

Figura 52. Calculo volumen de ventas por cliente

Fuente: Autores

KPI Volumen de ventas por Cliente

Se empieza por definir la expresion de valor, es decir el calculo elaborado. (Ver figura 53)

Grupo de medida asodado:

|HECHO VENTA ~|

% Expresidn de valor

[Mea=zures] . [VolumenVenta=sCliente]

# Expresidn obietive 5 ]

Figura 53. KPI volumen de ventas por cliente
Expresion de valor

Fuente: Autores
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Luego la expresion objetivo (Ver figura 54), se espera que se incremente en un 90 %

# Expresion objetivo

CASE
WHEN [DIM CLIENTE].[Nombre].CurrentMember IS [DIM CLIENTE].[Nombre] THEN @.62

END

Figura 54. KPI volumen de ventas por cliente
Expresion objetivo

Fuente: Autores

Y al final la expresion e indicador de estado del KPI para poder determinar si se cumple,

esta neutral o falla. (Ver figura 55)

Indicador de estado: | 8 seméforo v|

Expresion de estado:
CASE

WHEN IsEmpty(KPIVALUE("KPIVolumenVentasCliente"))OR IsEmpty(KPIGOAL

( "KPIVolumenVentasCliente")) THEN MULL
WHEN KPIVALUE("KPIVolumenVentasCliente")/KPIGOAL("KPIVolumenVentasCliente")>= 8.004 then 1
WHEN KPIVALUE("KPIVolumenVentasCliente™)/KPIGOAL("KPIVolumenVentasCliente™)< 8.804 and

KPIVALUE("KPIVolumenVentasCliente™)/KPIGOAL ("KPIVolumenVentasCliente™)>= ©.883 then
ELSE

-1

8

Figura 55. KPI volumen de ventas por cliente
Expresion e indicador de estado

Fuente: Autores

66



3.3.5 Generacion de Reportes

1 SV RIOW Venta de Productos por Empleados

CONFECCIONES DECORATIVAS | TEXTILES

Mes Nombre Total por Empleado

333 mil
Total de Ventas ‘ _ 328 mi

2.928,50 mil

270 mil
267 mil
Nombre Total KP

YENIXA ROMERO 3.585,12 et
VERONICA PARRALES 489440 0 mil 100 mi 200mi 300 mil
SUSANA MENA 212800 Total
SHIRLEY ESMERALDA 249200

ROCIO CHUE 3.276,00 Total por Edad Empleado

RIVAS JAZMIN 3.505,80

PINARGOTE VELASQUEZ DENNY MARISOL  10.049.76

MEJIA GLEN 1.31040

MAYORGA GAZOLA MAITE CAROLINA 1.416,80

MARTHA ZAMBRANO 343280

MARIA MORALES 3.690,40 2 »

LLAURI ANGELA 14.201,60

LLANGANATE TELLO ANA MARIA 383.471,68 o

LISBETH CASTRO 3.976,00

KATHERINE TANQUINO 353584

Total 2.928.496,46

Nombre

208 mil

- 198 mil

Figura 56. Reporte de Ventas de productos por
empleados

Fuente: Autores

Este reporte permite observar el total de las ventas realizadas por los empleados de acuerdo
con su edad, sexo, afio y mes correspondiente, ademas de indicar si los objetivos de venta

por empleados se estan cumpliendo o no.
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VSCVRIDN Utilidad de Ventas por Empleados

CONFECCIONES DECORATIVAS | TEXTILES

Nombre Total Utilidad Estado KPIUtiidadPorPersonal | Afig v

YENIXA ROMERO 3.585,12 29450 o
WACHO BARBOSA 1.489,60 142,00
VINCES LISBETH 376760  1.107,50
VICTOR VINCES 1.876,00 162,00
VERONICA PARRALES 4.894,40 342,50
Total 8.190.691,92 858.738,39

Utilidad por Nombre Empleado

100 mil

Utilidad por Estado Civil

Utilidad

40 mil

20 mil Estado Civil

Nombre

Figura 57. Reporte de Utilidad de ventas por
empleados
Fuente: Autores

El reporte muestra la utilidad de ventas de los empleados segln su género y estado civil.
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1 Ser O Venta de Productos por Categoria

CONFECCIONES DECORATIVAS | TEXTILES

Categoria Total Utilidad  Estado KPIRentabilidadSobreVentas 0 M Porcentaje por Categoria

[ 2016 Categorias

Almohadas 2.200,80 116,61 7.27% 0,1%
#Toldos

Combos 595.70543  76.975,15
Edredones 19216729 2168095
Embellecedoras 794528 128209
Forros 977536 589,62
Sabanas 219462170 22244497
Toldos 5.185.276,06 535.648 40

Total 8.190.691,92 868.738,39

@ Sabanas
@ Combos
@ Edredones

63.34% Forros
:

®o o o o o o o |4

Embellecedoras

Almohadas

Total por Categoria Utilidad por Categoria

6 mil 10898 100%

‘ Toldos 535,65 mil
4 mil

Sabanas 222,44 mil
Combos 76,98 mil

Edredones 21,68 mil

0 mil e - Embellecedoras 1,28 mil

Forros 0,59 mil

Almohadas 0,12 mil

Categoria

Figura 58. Reporte de Ventas de productos por
categoria

Fuente: Autores

En el reporte se observa el total de ventas de los productos de acuerdo con la categoria que
pertenecen y el afio correspondiente. Ademas, se puede monitorizar el cumplimiento de los

objetivos de ventas establecidos para cada categoria de productos.
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1TV RIS Vienta de Productos por Clientes

CONFECCIONES DECORATIVAS | TEXTILES

Mes Nombre f - Total de Ventas

8.190.69 mi

Total

Top 10 Clientes

1663 (1542%)  Nombre

# JACINTA VALERO VERA

@ GINGER PAREDES CA...
JENNIFER ROCA VELEZ
MARIA BRAVO RODR...
GENESISDIXIONALL...
SOLANGE CACERES ..

# RUTH ESTEFANY HUR...
MIRIAN CARDENAS G...
ELIANA SANCHEZ CH..

9 GLORIA MORENOMO...

Nombre Total Estado KPIVolumenVentasCliente

ELIANA SANCHEZ CHINIZACA 8.369,76
GENESIS DIXIONA LLERENA SALAZAR 9.34864
GINGER PAREDES CAMPOVERDE 12.018,16
GLORIA MORENO MORAN 7.999,04
JACINTA VALERO VERA 15.631,00
JENNIFER ROCA VELEZ 10.804,64
MARIA BRAVO RODRIGUEZ 10.370,08
MIRIAN CARDENAS GARCIA 8.419,04
RUTH ESTEFANY HURTADO MORENO 9.088,80
SOLANGE CACERES CASTILLO 9.322,88

Total 101.372,04

9,35 mil (9.22%)

Figura 59. Reporte de Ventas de productos por
cliente

Fuente: Autores

Este reporte muestra el total de ventas de acuerdo a los clientes que han comprado en la

empresa, segun el mesy el afio correspondiente.
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VSR (O Top 10 de Empleados y Productos

CONFECCIONES DECORATIVAS | TEXTILES

Top 10 Empleados Top 10 Ventas por Edad Empleados

800 mil o, 461%
6,47% 17,67%

600 mil 1,19%

446 32 mil

333,14 mil
328,12 mil
316 mil

400 mil 8,43%

308 73 mil

200 mil

- 10,94%
\Z... GARCIA ANGU... LLAN.. CHAC.. BECE.. CANIZ.. ARIZA CA
RODR... PEREZ TELLO RC ROME... CABR... RINCON
LUIS MANU.. JAIRO ANA L... WILLI.. NERMA ANYE.. ANTH.. CRIS
ENRI.. EDUA.. JOSE MARIA DAVIER JOSE ESTHER ISABEL DANIEL ALBE
Nombre Top 10 Productos

7 Total por Categoria Productos TOLDO /3 PLAZAS/

0 206 oo SABANA 2 PLAZAS 272,51 mil
0 2017 T @ Toldos TOLDO/2 PLAZAS | 66,13 mil
0 2018 SABANA /1 PLAZA! 51,42 mil
COLCHA /2 PLAZAS 46,80 mil
Combos BANA/2 PLAZA... 44,05 mil
Edredones 39,39 mil
33,16 mil
SABANA [ 2PLAZ 36,67 mil
TOLDO/2 PLAZAS / 35,37 mil

@ Sabanas

63,34% » Forros
@®Embel

Almohadas

0,8%

Figura 60. Reporte del top 10 de empleados y
productos

Fuente: Autores

En el reporte se puede observar los mejores 10 empleados que tiene la empresa, y los 10

productos mas vendidos en un determinado afio.
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CONCLUSIONES

Se desarrollé el cubo de informacion corroborando los beneficios estipulados, entre ellos
agilizar la toma de decisiones apoyados en informes detallados y presentados en poco

tiempo, garantizando asi la eficiencia de la solucion planteada.

La solucién garantiza una integracion correcta de la informacidon facilitando las consultas
que se puedan llegar a realizar, esto debido a la correcta transformacion de los datos

proporcionados.

Se logré optimizar los procesos de extraccion, transformacion y carga con la informacion

previamente requerida en la entrevista donde se establecieron los requerimientos.

El uso de la inteligencia de negocios brinda un escenario completamente diferente, dada sus
ventajas tanto a la empresa como a sus clientes, ya que mediante esto la empresa puede tomar

mejores decisiones estratégicas y por ende fortalecer la confianza entre sus clientes.
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RECOMENDACIONES

Es de vital importancia que una empresa tenga a su disposicion un sistema que le permita a
los usuarios obtener informacion estratégica, es decir informacion atil para la toma de
decisiones, garantizando una mayor productividad y por ende mejor posicionamiento en el
mercado, y de esta manera incentivar a las empresas a desarrollar soluciones de inteligencia

de negocios.

Tener en consideracion y al mismo nivel de importancia la informacion historica, es decir
las ventas generadas en afios posteriores como insumo principal para poder plantear

escenarios de negocios.

Controlar la informacion registrada a nivel operativo, es decir los usuarios que registran las

actividades transaccionales, debido a la inconsistencia en los registros.

Se sugiere a la empresa tener en consideracion la aplicacion de herramientas tecnoldgicas

como el cubo de informacion para poder incrementar su productividad y por ende su

posicionamiento en el mercado.
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ANEXOS

Anexo 1

REQUERIMIENTOS DEL CUBO DE INFORMACION

ENTREVISTA
NOMBRE: Carlos Paez C.
CARGO: Gerente de la distribuidora DECORATEX

L N |ﬁLa distribuidora DECORATEX cuenta con varias sucursales?

2. ¢Qué Sistema de Informacién manejan en la actualidad?

3. ¢Qué resultados espera del cubo de informacién?

4. ¢Qué tipo de estrategias comerciales implementan en la actualidad?

5. ¢Cudl es su volumen aproximado de ventas?

6. ¢Qué problemas presenta al momento de tomar decisiones cruciales en la
distribuidora?

7. ¢En qué formato le resultaria mas util la presentacion de informes?
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Anexo 2.

REQUERIMIENTOS DEL CUBO DE INFORMACION

ENTREVISTA
NOMBRE: Carlos Paez C.
CARGO: Gerente de la distribuidora DECORATEX

1. |ﬁLa distribuidora DECORATEX cuenta con varias sucursales?

2. ¢Qué Sistema de Informacién manejan en la actualidad?

3. ¢Qué resultados espera del cubo de informacién?

4. ¢Qué tipo de estrategias comerciales implementan en la actualidad?

5. ¢Cudl es su volumen aproximado de ventas?

6. ¢Qué problemas presenta al momento de tomar decisiones cruciales en la
distribuidora?

7. ¢En qué formato le resultaria mas util la presentacion de informes?
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