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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo la aplicacion de
conceptos de Inteligencia de Negocios en sistemas de punto de venta, lo
qgue permitira resolver problemas en cuanto a la falta de conocimiento para la
toma de decisiones anticipadas en adquisiciones e informacion especifica
en temporadas para el establecimiento de promociones. Para la recoleccion
de informacion se aplica la metodologia de investigacion empirica y de
campo por medio de encuestas y entrevistas realizadas a los principales
involucrados, mientras que para el desarrollo se utilizé la metodologia
CRISP-DM, la cual se basa en experiencias reales y en una variedad de
éxitos en proyectos de Data Mining, por lo tanto es una buena guia de
referencia para el desarrollo del proyecto. Finalmente con la aplicacion de
este proyecto se consiguié representar graficamente informacion atil para la
evaluacion de ventas netas, productos adquiridos y productos de bajo
consumo en un periodo de tiempo, lo que proporciona a la empresa la
oportunidad de analizar el comportamiento del consumidor. Ademas, se
logré determinar un conjunto de indicadores de desempefio que permiten
visualizar de manera eficiente el comportamiento del negocio facilitando la

toma de decisiones.
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ABSTRACT

The aim of this research project is to apply business intelligence concepts in
point-of-sale systems, which will make it possible to solve problems
regarding the lack of knowledge for early decision-making in acquisitions and
specific information in seasons for the establishment of special offers. For the
collection of information, empirical and fieldwork research methodologies are
applied through surveys and interviews that were carried out with the main
people involved, while CRISP-DM methodology was used for the
development since it is based on real experiences and on a variety of
successful cases of data-mining projects. Finally, with the application of this
project, it was possible to graphically represent useful information for the
evaluation of net sales, purchased products and products of low consumption
in a period of time. This provided the company the opportunity to analyze
consumer behavior. Additionally, a set of performance indicators were
formalized which will help to efficiently visualize the business behavior, thus

making decision making easier.

Key words: business intelligence, decision, prediction, indicators, strategy.
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CAPITULO |

1. Antecedentes

1.1. Problema

1.1.1. Descripcion del problema

Actualmente los diferentes locales de bazares y papelerias LA TRANCA de
la ciudad de Ambato, mantienen sistemas informaticos soportados en
plataformas cliente-servidor que permiten brindar soporte a transacciones
del negocio. Estas aplicaciones de software, han estado siendo utilizadas
durante aproximadamente 4 afios, durante este tiempo la base de datos ha
venido almacenando informacién, la misma que en la actualidad no genera

ningun valor importante para la toma de decisién [1].

Este ambiente de falta de generacion de un valor agregado sobre los datos
de la base generan algunos inconvenientes como: La falta de capacidad de
toma de decisiones anticipadas en adquisiciones, la falta de informacion
especifica en temporadas para el establecimiento de promociones, el
incremento de stock y amortizacion de productos en bodega que genera un
costo operativo y pérdidas significativas por diferentes rubros como
caducidad y desactualizacion de productos, por otra parte se identifica
también limitaciones en cuanto a la explotacion de datos que se ha ido
almacenando durante varios afios en la base de datos del Sistema
Salomone que utiliza la Tranca para facturar sus ventas, esto se debe a la

rigidez a la hora de extraer los datos, es importante destacar que por la



desorganizacion de datos es imposible conocer informacion relevante en
cuanto a proveedores. Por otro lado se nota también a nivel de gerencia un
desconocimiento total en cuanto a los gustos, intereses y habitos de compra

de sus clientes.

Con la ayuda de un sistema de inteligencia de negocios, se pretende
generar una serie de indicadores que permitan conocer con anticipacion la

siguiente informacion referente a productos, proveedores y clientes:

¢ El producto que mas se venden por temporadas.

e Los productos mas propicios para una oferta en fechas definidas.
e Mejores proveedores por producto.

¢ Mejores clientes.

e Volumenes de compras de productos por temporadas.

1.1.2. Preguntas basicas

¢Como aparece el problema que se pretende solucionar? Con el
crecimiento del negocio; debido a que se ha incrementado la cantidad de
productos que ofrece la Tranca a sus clientes, se genera, la necesidad de
realizar un analisis que permita el aumento de ingresos en el negocio con la

ayuda de nuevas estrategias de venta.



¢Por qué se origina? EIl problema se origina por la inexistencia de un
sistema de inteligencia de negocios que provea informacion especifica que

ayude al analisis de los procesos del negocio.

¢, Qué lo origina? El desconocimiento de datos exactos que correspondan a
los niveles de mercaderia, o que necesitan los clientes y como ofrecerlo de
adecuadamente, ademas, se ha identificado que existe poca informacién

referente a los proveedores, lo cual dificulta la compra de productos.

¢Cuando se origina? En el momento de generar adquisiciones de
productos, ya que no se dispone de informacion especifica sobre el stock de
los mismos, se origina también cuando surge la necesidad de conocer los
mejores clientes de la Tranca, con el fin de fidelizarlos y fomentar més sus

compras.

1.2. Justificacion
1.3. Objetivos

1.3.1. General

Aplicar los conceptos de Inteligencia de Negocios en sistemas de punto de

venta.



1.3.2. Especificos

e Analizar herramientas de Inteligencia de Negocios adecuadas para
representar la informacion.

e Elaborar los cubos de datos y poblarlos a través de la conexion con la
base de datos del sistema.

e Representar estadisticamente la informacion relacionada con ventas y
compras en una interfaz en la cual el cliente pueda acceder facilmente

a los datos.

1.4. Fundamentos Tedricos

1.4.1. Cliente — Servidor

Es un procesamiento distribuido que se divide entre cliente y servidor, el
servidor es el que provee el servicio por lo tanto es el que realiza el
almacenamiento y el procesamiento de los datos; y los clientes son la
entrada de los usuarios para requerir un servicio, hacen las peticiones y el

servidor las responde [2].

Los sistemas cliente-servidor son una estructura légica porgue no es
necesario disponer de las computadoras fisicas, ya que una sola puede ser
servidor y atender las solicitudes del cliente, el cual también puede ser solo
una computadora utilizada por varios usuarios. La conexién entre cliente y
servidor es por medio de la red, en la que el servidor guarda y procesa datos

compartidos para que el cliente pueda acceder a ellos [3].



Algunas de las caracteristicas importantes que tiene la arquitectura Cliente-
Servidor son: escalabilidad sencilla es decir que no hay dificultad en afadir
servidores y clientes, integridad y tanto el cliente como el servidor pueden

tener diferentes sistemas operativos [4].

En conclusion, cuando nos referimos a una arquitectura cliente servidor se
habla de un ordenador al cual un usuario accede por medio de una red LAN
o WAN para establecer una conexién que le permita acceder a algun servicio

gue cubra sus necesidades.

Figura 1.1: Arquitectura Cliente-Servidor

’4

Fuente: http://www.rociosoft.com/site/

1.4.2. Sistemas de punto de venta

Las actividades comerciales son parte esencial de la economia de un pais,
es de aqui de donde se origina un sistema de punto de venta el mismo que

es sumamente Util en las empresas que necesitan cubrir la gran demanda de



productos minoristas, la actividad caracteristica es la facturaciéon inmediata

de un producto que se tiene disponible en inventario [5].

Los médulos esenciales que un sistema de punto de venta deberia tener

son:

e Compras
e \Ventas
e Inventarios

e Tesoreria

Un ejemplo claro se puede observar en los puntos de venta que utiliza Slego
ERP, en donde se habilitan solo los médulos esenciales para el proceso de
venta, mientras que La Tranca en el Sistema Salomone hace uso de los
modulos de compras, ventas e inventarios, se aclara también que no se
hace uso del mdédulo devoluciones puesto que no se acepta ningun tipo de

devolucion.

1.4.2.1. Compras

Modulo en el que como su nombre lo describe tiene como objetivo realizar
las compras teniendo en cuenta el asegurar que los productos se adquieran
al precio y tiempo adecuado, de manera que la empresa se vea perjudica

por costos innecesariamente altos [6].



Las actividades que un usuario puede realizar en este modulo son las

siguientes:

e Registro de Proveedores Nacionales / Extranjeros

e Requerimientos de Bodega por Proveedor

e Registro de Compras y Gastos, Pagos, Retenciones, Generaciéon de
Cheques

e Autorizaciones de Compras

e Ingresos a Bodega [7]

1.4.2.2. Ventas

Se define al proceso de ventas como una sucesion de pasos que se realiza
para captar la atencién de un posible cliente, donde el objetivo final es llegar

a la transaccion final de facturacion [8].

Este mddulo abarca toda la informacién necesaria para poder hacer el
proceso de venta, donde esencialmente deben estar el registro de cliente y
las listas de precios, donde constantemente a cantidad vendida se

disminuira de los inventarios [7].

Las actividades que un usuario puede realizar en este modulo son las

siguientes:

e Egresos de Bodega



e Notas de Pedido

e Proformas a Clientes

e Consultas de Productos ( Criterios de Busquedas — Personalizado)
e Devoluciones de Mercaderia

e Facturacion a Crédito y Contado

e Control de dias de Credito

e Control del Limite de Crédito

e Control de Ch/Protestados

e Controles Anexo Transaccional [7].

1.4.2.3. Inventario

El inventario es la verificacion de las existencias del almacén, las mismas
gue deben ser contadas y verificadas cada cierto tiempo, de igual manera se
debe hacer un control del inventario para que se tenga un equilibrio entre las

ventas y los productos existentes [9].

El control de los inventarios debe ser planeado ya que de esta manera se
puede evitar que haya faltantes al momento de realizar una venta, y también

evitar la compra innecesaria de productos que ya se tienen en existencia [9].

El inventario es muy importante en la empresa ya que contiene el stock de
todos los productos en existencia y ayuda a la toma de decisiones en cuanto

a la compra de productos.



Las actividades que un usuario puede realizar en este modulo son las

siguientes:

e Ingreso y egreso de articulos
e Transferencias

e Cambios de presentacion [7].

1.4.2.4. Tesoreria

Es el area de la empresa que se encarga de organizar y gestionar todas las
transacciones de flujo monetario, se maneja todo lo que es cobros por

ventas o actividades que ha realizado la empresa [10].

Las actividades que un usuario puede realizar en este modulo son las

siguientes:

e Gestidon de recursos monetarios
e Politicas de cobros y pagos

e Control de cumplimiento de pagos [7].

1.4.3. Base de Datos

Las Bases de Datos son herramientas que sirven para almacenar grandes
cantidades de informacion, la cual se almacena en tablas que estan
relacionadas con otras para que el usuario tenga toda la informacion posible

en cualquier momento [11].
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Con una base de datos se puede asegurar la informacion, por lo tanto para
garantizar la integridad de la informacion se deben hacer restricciones de
integridad que es autorizarle a los usuarios a que hagan solo lo que
necesitan hacer y no lleven a cabo actividades incorrectas en la base de

datos [12].

Las bases de datos pueden ser dinamicas, cuando la informacion puede ser
actualizada y modificada; o estéticas, cuando solo son de almacenamiento y

lectura. La base de datos tiene 3 componentes:

Datos: Son valores que no tienen ningun propdsito como por ejemplo el

nombre de una persona, no tiene ninguna utilidad en la toma de decisiones

Hardware: Es el dispositivo de almacenamiento de nuestra base de datos.

Software: Son los programas para acceder a la base de datos, estos
programas son conocidos como Sistemas gestores de base de Datos

(SGBD)

1.4.4. Sistemas Gestores de Base de Datos (SGBD)

Los SGBD son un conjunto de programas que ayudar a gestionar y acceder
a los datos. Estos sistemas son muy importantes para que las aplicaciones

tengan un correcto funcionamiento.
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La aparicion de SGBD se da porque los sistemas gestores de archivos que
se utilizaban antes de los aflos 60 presentaban muchos inconvenientes,
como la redundancia de datos, la seguridad, concurrencia y la dificultad de

realizar ciertas consultas en estos sistemas [13].

A criterio del autor los SGBD nace de la gran demanda que tiene el acceso
a los datos y mas aun con la facilidad que brinda en la actualidad el internet,
se considera también un software especifico que sirve de interfaz entre la

base de datos, los usuarios y las aplicaciones que las utilizan.

Algunos SGBD que existen en el mercado son: [14]

MySQL: Es Open Source, es decir que es de cddigo abierto lo cual significa
gue se puede usar la herramienta gratuitamente y también modificarla. Por
su velocidad, conectividad y seguridad hacen que MySQL sea un servidor

apropiado para cuando se necesite acceso las bases de datos por Internet.

Por todo lo mencionado anteriormente se recomienda este software para
aplicaciones web o para labores de aprendizaje, puesto que la comunidad

misma puede facilitar a resolver problemas o inquietudes con la herramienta.

Oracle: Este SGBD es de Oracle Corporation, es uno de los mas utilizados a
nivel mundial, usa arquitectura cliente-servidor. Es multiplataforma y se le
considera uno de los sistemas mas completos por su soporte de

transacciones y su gran escalabilidad y estabilidad.
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Se destaca que el SGBD Oracle se considera uno de los mas robustos
disponibles en el mercado un ejemplo claro de esto es que lo utilizan
entidades bancarias y gubernamentales en donde por evidentes razones se

busca seguridad, escalabilidad e integridad en la informacion.

SQL Server: Se basa en el lenguaje Transac-SQL, en las versiones actuales
ya cuenta con algunas herramientas que ya vienen incluidas en el programa.
En el inicio SQL tenia el propdsito de ser una herramienta de consulta, pero
se la usa también para manipular toda la informacion que se encuentra en la
base de datos, ayuda a controlar los accesos de los usuarios, es decir se les

puede restringir privilegios.

Es importante tener en cuenta que este SGBD es desarrollado por Microsoft
para entornos empresariales que buscan desarrollar sus propias
aplicaciones, se destaca que no siempre es compatible con todas las

aplicaciones.

PostgreSQL: Es de cddigo abierto con la licencia de PotgreSQL la cual
permite distribuirlo y modificarlo de la manera que se desee. Una de sus
caracteristicas importantes es la alta concurrencia, es decir que la tabla no
se bloquea cuando los usuarios acceden a ella mientras se esta escribiendo

un proceso en la misma. Es multiplataforma y facil de administrar.

SGBD que acorde a pasado el tiempo su evoluciéon aumentado, pero que si

se compara su evoluciéon con un SGBD de pago como Oracle, es evidente el
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retraso en cuanto a evolucion, esto se debe a que es de cddigo abierto y que

software solo se mejora con el aporte de la comunidad.

FoxPro: Sirve para realizar aplicaciones de base de datos de escritorio, es
un lenguaje de programacion orientado a objetos. No tiene mucha capacidad
de procesamiento, y a pesar de que se pueden crear soluciones de bases de

datos, no tiene integridad ni seguridad.

Es uno de los SGBD que tuvo una aplicacibn amplia en sistemas
computacionales, el desarrollo de SGBD mas avanzados, y a falta de
actualizacion de versiones lo hacen de uso poco frecuente en el desarrollo

actual de aplicaciones.

Figura 1.2: Gestores de Base de Datos

Fuente: http://www.rociosoft.com/site/
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1.4.5. Inteligencia de Negocios

En los ultimos afios la sociedad ha ido teniendo la necesidad de poder
extraer y transformar la informacion de una manera mas eficiente y rapida, a
lo que la Inteligencia de Negocios responde a esta necesidad ya que
administra la informacion de los usuarios y organizaciones para que puedan
tomar mejores decisiones. Estos sistemas ayudan a las empresas a tener
una vision unica y de calidad de toda la informacion, a crear indicadores
claves de metas y de rendimiento que deben ser fundamentales para la
empresa, al igual que permite tener accesibilidad a la informacion
rapidamente, por lo tanto se puede tener mayor agilidad para la toma de

decisiones [15].

La implantacion de un sistema de Inteligencia de Negocios es adecuada
cuando la empresa toma las decisiones por intuicidbn, necesitan cruzar
informacion de los departamentos de forma rapida o también cuando hay
mucha informacion en la empresa lo cual es dificil analizarla y se necesitaria

automatizar algunos procesos como la distribucion de la informacion [15].

Por todo lo mencionado anteriormente se comprende que la inteligencia de
negocios abarca una amplia cantidad de reglas, proceso y condiciones que
buscan mejorar la toma de decisiones, en base a la transformacion de los

datos en conocimiento Util para la empresa.



15

1.4.6. Datos, informacion y conocimiento

1.4.6.1. Datos

Son elementos primarios de informacion como por ejemplo pueden ser un
teléfono o el nombre de una persona, los cuales por si solos son irrelevantes
como apoyo a la toma de decisiones. Los datos pueden ser almacenados,
en un dispositivo electrénico o en un lugar fisico como un papel o en la

mente de una persona.

1.4.6.2. Informacion

Es un conjunto de datos procesados y ya tienen un significado, es decir ya
son relevantes y tienen un proposito, por lo tanto son Utiles para la toma de
decisiones. Para que los datos se transformen en informacion se les debe

anadir valor:

e Contextualizar: saber para qué propésito se generaron

e Categorizar: conocer las unidades de medida que ayudan a
interpretarlos.

e Calcular: los datos pueden ser procesados estadistica vy
matematicamente.

e Corregir: eliminar las inconsistencias y errores de los datos

e Condensar: resumir los datos de forma mas concisa.

De esta manera, la informacion es la comunicacion del conocimiento, es

decir puede cambiar la forma en la que el receptor percibe algo.
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1.4.6.3. Conocimiento

Es una mezcla de experiencia, valores e informacion que es util para la
accion. En las empresas no solo se encuentra en almacenes de datos sino

también en procesos, practicas y normas.

Para que la informacion se convierta en conocimiento se debe realizar las

siguientes acciones:

e Comparacién con otros elementos
¢ Prediccidén de consecuencias

e Conversacion con otros portadores de conocimiento [16]

Figura 1.3: Datos, Informacion y conocimiento

BUSINESS
INTELLIGENCE
CONOCIMIENTO
INFORMACION
BUSINESS
DATOS OPERATION

Fuente: Sinnexus [16]

1.4.7. Historia de la Inteligencia de Negocios

Hace algun tiempo atras, las organizaciones dependian de sus

departamentos de sistemas de informacion para suministrar reportes
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estandar y personalizados. Esto se origind6 en los tiempos en donde la
mayoria de usuarios no tenian acceso directo a las computadoras. Sin
embargo esto fue evolucionando en los afios sesenta cuando los sistemas

basados en servidores comenzaban a ser muy aprovechados.

Los sistemas eran utilizados principalmente para transacciones de negocios
y su capacidad de realizar reportes era muy limitada. En el transcurso del
tiempo se fueron incrementando y desarrollando sistemas de informacion
ejecutiva, el cual fue adoptado para apoyar las necesidades de los ejecutivos
y administradores. Con la llegada de las computadoras y la interconexion
entre ellas, las herramientas de inteligencia de negocios proporcionaron a
los usuarios el poder de crear sus propias rutinas basicas y reportes

personalizados [17].

A continuacion se muestra cémo ha ido evolucionando la Inteligencia de

Negocios [18]

e 1970’s: Desarrollo de las primeras bases de datos y las primeras
aplicaciones empresariales (SAP, JD Edwards, Siebel, PeopleSoft).
Estas aplicaciones permitieron realizar “data entry” en los sistemas,
aumentando la informacién disponible, pero no fueron capaces de
ofrecer un acceso rapido y facil a dicha informacion.

e 1980s: Creacion del concepto data warehouse (Ralph Kimball, Bill

Inmon), y aparicion de los primeros sistemas de reporting. A pesar de
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todo, seguia siendo complicado y funcionalmente pobre. Existian
relativamente potentes sistemas de bases de datos pero no habia
aplicaciones que facilitasen su explotacion.

e 1989: Introduccién del término Business Intelligence (Howard
Dresner).

e 1990s: Business Intelligence 1 Proliferaciéon de mdltiples aplicaciones
Bl. Estos proveedores resultaban caros, pero facilitaron el acceso a la
informacion, y en cierto modo agravaron el problema que pretendian
resolver.

e 2000s: Business Intelligence 2 Consolidacion de las aplicaciones BI
en unas pocas plataformas Business Intelligence (Oracle, SAP, I1BM,
Microsoft). A parte de la informacion estructurada, se empieza a

considerar otro tipo de informacién y documentos no estructurados.

1.4.8. Componentes de la Inteligencia de Negocios

1.4.8.1. Data warehouse

Es un almacén de datos que recoge la informacién de todas las partes de la
empresa, se diferencia de una base de datos porque el data warehouse es
multidimensional e integra toda la informacion de las aplicaciones que tiene
la empresa y la base de datos guarda solo la informacion desde una

aplicacion especifica [19].



19

Un sistema de data warehouse es capaz de agregar y extraer datos desde
data warehouses separados, se caracteriza porque debe ser integrado en
una estructura que sea consistente, es decir que las inconsistencias
existentes seran eliminadas, de igual manera la informacion que esta en el
data warehouse es histérica ya que sirve para analizar tendencias y dicha

informacion no puede ser modificada solo leida [20]

Figura 1.4: Esquema Data warehouse
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Fuente: Universidad Central del Ecuador [21]

1.4.8.2. Cubos OLAP

Los cubos OLAP son herramientas que tienen la capacidad de explorar y
analizar los datos, es decir se puede pasar de una vision estatica a una
vision dinamica de los mismos, para que el usuario navegue en un conjunto

complejo de dichos datos [22].
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Esto es util para que el usuario pueda tener acceso a la informacion mas
rapidamente, cuando se cuenta con una gran cantidad de ella, ya que se
puede ver la informacion desde una perspectiva y también se puede cambiar

dicha perspectiva de una manera rapida [16].

Un cubo OLAP se compone de dimensiones, mediante las cuales se puede
cambiar de informacion de manera rapida como por ejemplo una dimension
de tiempo se puede ver la informacion de cada afio con solo ir escogiendo el
afio que el cliente desee, es decir no se tiene que hacer un nuevo andlisis

por cada afio [23].

Figura 1.5: Formacion de cubos OLAP

Fuente: Universidad Central del Ecuador [21]



21

1.4.8.3. Consultas e informes

Son las herramientas para hacer informes sobre informacion agregada, asi
como en detalle, estos informes son elaborados a partir de la informacion
que esté en la base de datos o del data warehouse, el cual nos proporciona
una base de datos optimizada lo que hace que se tenga un mejor resultado y

también rapidez en los mismos [24].

Los informes se los puede presentar en diferentes formatos, asi como
también se pueden crear filtros y campos calculados, de igual manera se
pueden definir graficos para cada uno de los informes. Se obtendran los
resultados con mas velocidad, ya que son extraidos desde la informacion
que ya esta optimizada en la base de datos del data warehouse, por lo tanto
estos informes retornaran los mejores resultados para ayudar a la toma de

decisiones [25].

Figura 1.6: Consultas e Informes
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1.4.8.4. Cuadros de Mando

Los cuadros de mando son los que representan gran cantidad de
informacion en entornos visuales que sean llamativos y faciles para el
usuario, es decir busca hacer sencillo los modelos de datos complejos. Para

el entorno visual se puede usar mapas o gréficos [21].

Los cuadros de mando deben estar conectados con las estrategias de la
empresa, ya que ayudan a determinar si la empresa estd cumpliendo los
objetivos 0 no y de esta forma se puede tomar decisiones para que no se

tenga problemas en el futuro.

Las caracteristicas principales que debe tener un cuadro de mando son las

siguientes:

e Integridad: debe preservar en todo momento la integridad de la
estrategia corporativa previamente definida, asi como también tener
siempre presente una vision integral y completa del negocio con el fin de

evitar peligrosas desviaciones-

e Flexibilidad: sin perder de vista los objetivos propuestos y el marco
estratégico definido para lograrlos, un cuadro de mando debe ser lo
suficientemente flexible para integrar todas aquellos cambios que los

directivos de la empresa estimen oportunos.
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e Interactividad: independientemente del numero de usuarios con acceso
al cuadro de mando, y del grado de participacion de los mismos, la
interactividad significa que todos los datos y la informacion que
proporcione el cuadro de mando sean tanto visualizables, modificables y

compatrtibles [26].

Figura 1.7: Cuadros de mando
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Fuente: http://enterprise-dashboard.com/xcelsius-dashboard-for-workforce-analytics/

En este caso las estrategias que utiliza la Tranca son las siguientes:

e Abastecimiento masivo de productos.

e Extensos horarios de atencion al cliente.
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e Venta de diferentes lineas de productos.

e Variedad de productos disponibles en cada linea.

1.4.9. Anadlisis de herramientas de Inteligencia de Negocios

Se realizd un estudio comparativo del software disponible para
desarrollar proyectos de inteligencia de negocios, identificando que
existen 4 herramientas conocidas y usadas actualmente de acuerdo a
las ventajas que ofrece cada una de estas opciones, permitiendo esto
gue la seleccion sea la correcta, este estudio se lo puede revisar en el
Anexo 2, en donde después del andlisis se decide que la herramienta
de software que se utilizara para el desarrollo es Oracle Standard
Edition One, debido a que este ofrece caracteristicas destacadas en
cuanto integridad, seguridad escalabilidad y soporte. Facilita también la
publicacion del proyecto en ambientes de produccién que soportan altas
cargas de trabajo. Por otro lado se destaca que es esta una herramienta
robusta con una gran trayectoria y varios afios de experiencia que han

permitido ir mejorando sus caracteristicas.

1.4.10. Oracle Business Intelligence Standard Edition One

OBISEO es un sistema de Business Intelligence que ayuda a las
organizaciones a manejar de mejor manera los grandes volumenes de datos,
de igual manera ayuda a mejorar la toma de decisiones con la utilizacion de
la informacion de una forma inteligente. Se basa en la tecnologia Enterprise

pero tiene menor costo y esta configurado para implementaciones mas
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pequefias, lo cual hace que le herramienta sea muy util para cumplir con las

necesidades de las medianas empresas [27].

Para el desarrollo de la propuesta se aplica esta edicion de Bussines
Intelligence, puesto que cubre las necesidades del volumen de datos que se
manejan transaccionalmente, los costos se ajustan a los presupuestos de la
empresa, y permite la visualizacion de reportes estadisticos basados en
indicadores representativos para la toma de decisiones de adquisiciones de

productos a los proveedores y estrategias de ventas hacia los clientes.

1.4.11. Herramientas de OBI Standard Edition One

1.4.11.1. Oracle Database Standard Edition One

El sistema cuenta con un motor de base de datos 10g que esta disefiada

para poder tener una base de datos de informes sélida.

Tiene menor costo que la version Standard Edition ya que la licencia puede
ser solo para servidores pequefios con una maxima capacidad de 2
procesadores. Ofrece rendimiento y potencia para pequefios grupos de
trabajo, es decir a nivel departamental. Esta herramienta incluye lo necesario
para la construccion de las aplicaciones criticas que pueda tener el negocio

[28].
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1.4.11.2. Oracle Warehouse Builder (OWB)

Es una herramienta que sirve para hacer el proceso de extraccion,
transformacién y carga (ETL) de datos, para que las empresas puedan tener

un almaceén de datos eficiente y también que sea de alta calidad [29].

La herramienta contiene una interfaz grafica para que desde ella, se puedan
crear todas las dimensiones, mapeos y cubos necesarios para mostrar la

informacion, sin necesidad de insertar codigo.

OWB no solo hace el proceso de ETL si no también el mantenimiento y la

administracion del data warehouse.

1.4.11.3. Oracle Business Intelligence Server

Es un servidor que tiene la capacidad de integrar algunas fuentes de datos
en una sola vision de la informacion, soporta también a fuentes que no son

propias de Oracle [29].

El servidor Bl tiene 3 capas:

e Capa fisica: Se encuentran todos los archivos y las tablas que se desea

mostrar al usuario.

e Capa de negocio: en esta capa se simplifica el modelo fisico y se afiaden
los elementos que estan asociados al modelo como las jerarquias y las

dimensiones
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e Capa de presentacion: Se encuentra la informacion que el usuario final va

a visualizar.

Las herramientas de visualizacion se conectan al servidor directamente, y
de esa manera la capa de presentacion utiliza la informacién que se
encuentra en la capa de negocio para que después el usuario pueda

visualizar los datos.

El usuario final solicita la informacion que desea y el servidor realiza las
agregaciones necesarias automaticamente para mostrarla, y asi los célculos
son transparentes porque llegan a la herramienta de visualizacion

directamente.

1.4.11.4. Oracle Business Intelligence Answers

Es una solucién de reporting, que esta orientada totalmente al usuario final
en un entorno web. Permite a los usuarios realizar facilmente sus propias
consultas, tablas dinamicas y cuadros de mando sin necesidad de saber las

estructuras complejas de los datos.

Esto permite que los usuarios tengan un control total de toda la informacion
gue necesitan saber sin que sea necesario que un personal de TI cree los
cuadros de mando. Es totalmente seguro porque ninguna tarea realizada

afecta a la integridad de los datos [30].
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1.4.11.5. Oracle Business Intelligence Interactive Dashboard

Brinda al usuario un acceso intuitivo e interactivo a toda la informacion
importante del negocio. Se ajusta perfectamente a los roles de usuario ya
que son personalizables y dinamicos. El objetivo de los Dashboard es que el
usuario tenga acceso a la informacion clave en una sola vista. También se
puede aumentar el nivel de detalle para poder llegar a la informacion mas

basica como puede ser el detalle de un producto o el nombre de un cliente.

Las consultas que se creen pueden ser guardadas para que se puedan
visualizar todos los cambios o a la vez para justificar cuando se tome alguna

medida [30].

1.4.11.6. Oracle Business Intelligence Publisher

Ofrece una arquitectura centralizada para distribuir y generar la informacién
para los clientes, empleados o socios de una manera segura y con el
adecuado formato. Se puede programar estos informes para que

automaticamente se envien por mail a una impresora o diferentes medios.

La realizacion de los informes se puede hacer con Word o con Adobe
Acrobat ya que estas herramientas son las mas conocidas por los usuarios.
Permite integrar varias fuentes de datos en un mismo documento que se

puede distribuir por mail o impreso [30].



CAPITULO I

2. Metodologia de Investigacion

2.1. Método de Investigacién de campo

Se define a la investigacion de campo como el proceso sistemético
encaminado a la obtencion de informacion y conocimiento confiable, que
permitird la descripcion de los posibles causantes de una determinada

situacion.

Otro de los nombres que se asigna a este método es “Investigacién en sitio”
debido a que la recolecciéon de informacion se realiza en donde se ubica el
objeto de estudio, una de las principales ventajas de este método es que el
investigador tiene la posibilidad de conocer mas a fondo las necesidades y

problemas presentes en el lugar [31].

2.2. Método de investigacién empirica

Estos métodos permiten al investigador realizar una serie de procedimientos
practicos referentes a la problematica, también conlleva a efectuar un

analisis preliminar de la informacion.

Entre las diversas técnicas que posibilitan la recolecciéon de la informacion

son: encuestas, entrevistas y cuestionarios [32].

Por todo lo mencionado anteriormente se toma estos métodos para realizar
la recoleccion de informacién de la situacion real que se presenta en la

Tranca.

29
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2.3. Metodologia de Desarrollo

Para el desarrollo del proyecto de investigacion se utilizé la metodologia
CRISP-DM, ya que segun encuestas realizadas por especialistas en el 2007
es la mas utilizada para los proyectos de Data Mining, por lo tanto es una

buena guia de referencia para el desarrollo del proyecto [33].

Se destaca que una de las mayores fortalezas de la metodologia es el
disponer de varios afios de experiencia con una variedad de casos de éxito
los cuales se dan debido a que esta metodologia no fue construida de
manera tedrica y académica, si no que se basa en experiencias reales de
como acorde a pasado el tiempo se han elaborado mas proyectos de DM

exitosos.

Figura 2.1: Metodologia usadas en Data - Mining

Domain-specificmethodology
KDD Process
NOne

Other

My own
My organization’s

SEMMA

CRISP-DWM

I e

054 105 20% 0% 404 50% A%

August 2007 mApril 2004 w July 2002

Fuente: Metodologia CRISP — DM [34]
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Usar la metodologia CRIP-DM es muy ventajoso ya que no se cred de
manera académica y tedrica si no se basa en casos reales de las

experiencias de personas que realizaron proyectos de Data Mining [25].

Se compone de 6 fases y cada una tiene sus tareas a realizar, las fases no
necesariamente deben tener una secuencia estricta ya que dependiendo de
los resultados de cada una se puede regresar a la anterior fase o ir a la

siguiente [25].

Figura 2.2; Fases metodologia CRISP-DM

Business

| Data
Understanding | Understanding

i
Data
Preparation

1l

Modeling:

Deployment

”~

Evaluation

Fuente: Metodologia CRISP — DM [34]

2.3.1. Fase de Comprension del negocio o problema

Esta fase es muy importante ya que es en donde se debe comprender los

objetivos y los requisitos que tiene el proyecto desde una perspectiva no
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técnica, es decir tener un completo entendimiento sobre el problema que se
va a resolver ya que al hacerlo se recolectara la informacion correcta y por lo

tanto se obtendra los resultados correctos [35].

Por tanto se aclara que en esta fase del proyecto el objetivo es tener una
idea clara de las causas que ocasionaron el problema en la empresa, con
esto se conseguira tener una vision mas amplia de cuéles son los objetivos

técnicos a los que estd encaminado el desarrollo del proyecto.

Esta fase se compone de algunas tareas importantes que deben ser
desarrolladas para el cumplimiento de la misma [34], las cuales se las puede

observar como estan organizadas secuencialmente en la siguiente imagen.

Figura 2.3: Fase comprension del negocio

Fuente: Metodologia CRISP — DM

N LN § < -
Comprensién \ Comprension \, Pre aracién\’ N\ \\ N
P S P > P > Modelado Evaluacion ) Implantacion >
del negocio / de los datos / de los datos / A
Z p4 y4 p /
Determinar Background Objetivos Criterios de
objetivos - del éxito del
del negocio negocio negocio
Y - Y A o Y
Valoraciéon Inventario Requisitos, ‘ Riesgos y Terminologia Gickie
dela de | | supuestosy contingencias beneﬁcigs
situacion recursos restricciones
= / = < / = . / = s / NG e
Determinar Metas de Criterios
los objetivos || | DataMining | | de éxito
de DM de DM
S i TAS : 7,,/'/' —~
Realizar el Plan de Valoracién
plan del proyecto [ | inicial
proyecto
- _'//'-Ak\ NG ///;A\
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2.3.1.1. Determinar los objetivos del negocio

El trabajo primordial de esta subfase es determinar el problema que se va a
resolver y definir los criterios de éxito, para lo cual se trabajo profundamente
en comprender desde la perspectiva del negocio lo que realmente quiere el
cliente, para definir factores importantes que influiran en la realizacion del

proyecto.

2.3.1.2. Evaluacién de la situacion

Previo a la inicializacion del proceso de DM es necesaria la ejecucion de
esta fase, debido a que permitié definir los requisitos que se deben cumplir
para poder dar una solucion al problema analizandolo tanto desde una vision
empresarial y de DM. Como una ayuda la recomendacién metodolégica
destaca que la evaluacién se la realice tomando en cuenta los siguientes

aspectos:

e “scual es el conocimiento previo disponible acerca del problema?
e ¢se cuenta con la cantidad de datos requerida para resolver el
problema?

e ¢cual es la relacion coste beneficio de la aplicacion de DM?” [34].

Una opcion a tener en cuenta para determinar los objetivos y la situacion real

del negocio, es realizara entrevistas al personal de la empresa, puesto que
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son ellos quienes observan a diario el problema y causas que pueden

ocasionarlo.

2.3.1.3. Determinacion de los objetivos de DM

Para esta area es importante tener claro que gran parte del éxito de todo
proyecto se basa en que sus objetivos estén centrados en las metas que
este pretenda alcanzar, para lo cual la recomendacion clara de la
metodologia es que “los objetivos del negocio este representados en
términos de las metas del proyecto”, una vez que se logre esto, se procedera
a la elaboracion de un plan de proyecto [34] en el cual se describira todos los

pasos Yy las técnicas que se utilizaran.

2.3.2. Fase de Comprensién de los Datos

Segunda fase donde la metodologia busca una familiarizacién directa con el
problema, definicion de hipotesis con informacién proveniente de los datos
que se logre recolectar; en caso que la empresa contara con una base de
datos se recomienda la creacion de una base de datos ad-hoc al proyecto
DM, ya que por normas de seguridad jamas se recomienda el desarrollo del
proyecto usando bases de datos que trabajen en ambientes de produccion,

lo que se conseguira con esto es evitar problemas a la empresa.
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Figura 2.4: Fase comprension de los datos

\ Y AN AN ™
.y T z %, h Ty, h
= ot il | B ‘;D"l"":"::"“ sre'pfrgc:é: »  Modelado } Evaluacion \/ Implantacion >
el negocic e los os/ e los dates / S .
I W & / s
:
Recolectar Reporle de
los datos reccleccion de
iniciales los datos
:
e Reporte de
Descrlpuf‘m | descripcién
de los datos de datos.
Jii ) Reporte de
Exploracion exploracién
de los datos | de los datos
L o
Verificar la Reporte de
calidad de los calidad de
datos los datos

Fuente: Metodologia CRISP — DM

2.3.2.1. Recoleccién y descripcién de datos

Area que como su nombre la describe se encarga de recoger la mayor
cantidad de datos posibles y adecuarlos para que sean Uutiles en los
siguientes procesos, como resultado se debera elaborar informes que

contengan la siguiente informacion referente a los datos:

e Datos adquiridos y localizacion
e Técnicas de recoleccion

e Problemas y soluciones en el proceso

Finalmente con los datos adquiridos se proseguira a establecer volumenes

de datos y una descripcidon del formato inicial [34].
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2.3.2.2. Exploracién de los datos

Es muy frecuente el uso de pruebas estadisticas que permitan revelar
informacion que esta en los datos mal organizados, es por esto que Su uso
en esta area sera esencial para la generacién de graficos de distribucion,

para después generar un informe de la exploracion de datos realizada.

2.3.2.3. Verificacion de la calidad de los datos

Los procesos de verificacion son sumamente importantes cuando se
recolecta informacion preveniente de varias fuentes, es por esto que para
esta area el presente proyecto se recomienda enfocar las verificaciones en

los siguientes puntos.

e Consistencia de valores individuales de los campos
e Cantidad y distribucién de valores nulos

e Valores de rango” [34].

Finamente el objetivo principal de esta area serd asegurar la correccion y

completitud de los datos.

2.3.3. Fase de Preparacién de los Datos

Ya obtenidos los datos, tienen que ser preparados para adaptarse a las
técnicas de modelado, dicha preparacion incluye la seleccién y la limpieza
de los datos para optimizar la calidad de los mismos. Las tareas a realizar

son:
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Figura 2.5: Fase preparacion de los datos

Comprension Comprensidn Preparacién I : is
‘ del negocic > de los datos de los dalns> Modelado Evaluacian Implantacidn

Dataset ‘ DEﬁcﬁpciénJ
L | del Dataset
S T
Seleccionar Inclusicn /
los datos | eaclusién
de dalos
T
Limpiar Reporte de
los datos calidad
e lus Dalos
| "--\_._,_.-’,r'-'_\-“\
Estructurar Derivacion Generacién
los datos de atributes || de registros
[
Integrar Unificacién
los datos de dalos
L
[
Formateo Reporte de
de los calidad de
datos datos
‘\‘_'_,r/ T

Fuente: Metodologia CRISP — DM

2.3.3.1. Estructuracion e Integracion de datos

Una vez corregidas las inconsistencias de los datos se procede en esta area
la estructuracion de los mismos por medio de operaciones de preparacion

como.

e “Generacion de nuevos atributos a partir de atributos ya existentes.
¢ Integracion de nuevo registros.

e Transformacion de valores para atributos existentes” [34].

Mientras que para la integracion se trabajara en la creacion de estructuras
nuevas que cubran falencias o necesidades que surgen de estructuras

insolventes y desactualizadas.
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Area final de esta fase que busca la llamada “transformacion sintactica de

los sin modificar su significado” todo esto se centra en permitir o facilitar la

aplicacion de alguna técnica de DM [34].

2.3.4. Fase de Modelado

Se selecciona la técnica de modelado que disponga de los datos adecuados

para que cumpla los requisitos del problema, y a la vez se tenga

conocimiento de la misma para que el modelo se obtenga en un tiempo

adecuado. Las tareas a realizar son:

Figura 2.6: Fase de modelado

Comprensidn

>

Comprensian

Preparacion h

del negocio de los datos 7 de los datos
Seleccionar Técnica Supuestos
técnicade | ——— seleccionada del modelo
modelado . -
I - __/ ~ _ J
Generar el Plan de
plan de —  pruebas
prueba
/, T ~
[
Construir SE!&‘O Modelo Descripcion
el modelo —— de parametros— del modelo
- - N —
[
Evaluar &l Cvaluar el Revision
modelo — | modelo  — de los
parametros
~ o - ,_z/(

Fuente: Metodologia CRISP — DM

,

v, Modelado > Cvaluacion /)Imp\antacién >
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2.3.4.1. Generacion del plan de prueba

Cuando ya se haya construido el modelo se debe probar su calidad y

validez.

2.3.4.2. Construccion del modelo

Con la técnica ya elegida se construye uno o mas modelos sobre los datos

que ya fueron preparados.

Para la construccion del modelo se deben realizar el data warehouse, el

mismo que contiene dimensiones, correspondencias y cubos de datos.

2.3.4.3. Creacion de dimensiones

e Se proporciona un nombre y si se desea, una descripcién de la

dimension

Figura 2.7: Creacion de nombre de dimension

¥ Crear Dimensidn: Paso 1 de B: Nombre y Descripcin

Marnbre:
SUCURSAL

Descripcion:
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e Se define el tipo de almacenamiento en el cual se puede escoger
entre ROLAP (acceso a los datos almacenados en un data warehouse
para proporcionar los analisis OLAP) y MOLAP (uso de bases de
datos multidimensionales para proporcionar el analisis).

Figura 2.8: Seleccion del tipo de almacenamiento de la dimension

F3 Crear Dimensidn: Paso 2 de B: Tipo de Almacenamiento ﬂ

El tipn de almacenamiento pars una dimenzsidn depende de la implementacion de almacén.
Seleccione ROLAP =i dizpone de grandes voldmenes de datos combinados con ratios de
refrescamiernto atos . Seleccione MOLAP para almacenar los datos agregados gue se wtilizan par..

Tipo de Almacenarmiento:
'3:;‘:1' ROLAP: Almacenamiento Relacional
() MOLAR: Almacenamienta Multidimensionsl

| Ayticka | | = Atras " Siguigrte = | | Cancelar |

e Se define los atributos de la dimension en donde el campo que tiene
por defecto el identificador Sustituir, debe ser de tipo Number ya que

dicho campo es el id de nuestra dimension.

Después se define los campos de nuestra tabla transaccional a la que
hace referencia la dimension, estos campos deben tener los mismos
tipos de dato que los de nuestra tabla transaccional y de igual manera

el id de nuestra tabla debe estar como identificador de tipo Negocio.
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Figura 2.9: Creacion de atributos de dimension

Pl Crear Dimensicn: Paso 3 de B: Atribuios de Dimensidn

Mamhre Descripcion Identificadar | Tipo de D... |L0ng...|Precisién|Esc... |Precisi... Descrip...

1 [n] Sustituir NUMBER 0 1]
2 MAME VARCHARZ &0 Descrip...
3 |sRC Negocio CHAR _ Descrip...

= Afrés " Siguiente = Cancelar

Ayuda

Se define los niveles de jerarquia por defecto, es decir se necesita un

nivel para usarlo con la constante y un nivel en donde se escogeran

Figura 2.10: Creacion de niveles de la dimensién

IS Crear Dimensisn: Paso 4 de B: Niveles E]

Ezpecifigue loz niveles en la jerarquia por defecto:
Momhre | Cescripcian |
1 TOTAL
SUCURSAL |
AyLca = Atrazs " Siguierte = _J Cancelar
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todos los campos que necesita la tabla.

Se selecciona los atributos de nivel desde los atributos de la
dimensién, es decir para el nivel TOTAL se deben seleccionar el id, la
descripcion y el src (id tabla transaccional) y en el nivel SUCURSAL
se debe seleccionar los mismos campos que en el anterior y
adicionalmente si se necesita mas campos también se los agrega en
este nivel, siempre y cuando dichos campos se encuentren también

en la tabla transaccional.

Figura 2.11: Seleccion de atributos de los niveles de la dimension

4 Crear Dimensién: Paso 5 de B: Atributos de Nivel

Miveles:

Maormbre Descripeion

Atributos de Mivel para SUCURSAL;

Nombre del Atributo de .. | Aplicable | Nombre del Afributo d...
1 D 4 ID
3 |NAME 4 NAME
Asuda = Blras " Siguiente = J Cancelar

Al dar clic en siguiente se creara la dimension con todas

caracteristicas que se definié en un inicio



43

Figura 2.12: Vista final de la dimension

M Crear Dimensidn: Paso 7 de 8: Valores de Creacidn Previa

El azistente creard los objetos necesarioz e implementara la dimenzion con los siguientes valores. Haga clic
en Atrds para cambiar un valor. Haga clic en Siguiente para implementar la dimension.

ElAtributos
|n} MUMBER
NAME VARCHAR2
SRC CHAR
ElNiveles
TOTAL
SUCURSAL
Ellerarguia
STAMDARD Jerarguia por defecto
ETipo de Alrmacenamienta
ROLAP: Almacenamiento Relacional
EIDimensidn de Carnbio Lento
Tipo 1

| Ay | | = Mras " Siguiente = | | Cancelar |

Cuando se tiene tablas transaccionales que dependen de otras, se crea una
sola dimensién que abarque todas, y al momento de definir los atributos de
la dimensién se ponen los campos de la tabla que tiene el Gltimo nivel (nivel
mas bajo), y en la jerarquia de la dimension se incluyen todos los niveles, es

decir todas las tablas transaccionales que forman la jerarquia.

Figura 2.13: Creacion de niveles de jerarquia de la dimensién

ISl Crear Dimensidn: Paso 4 de 8: Niveles

Ezpecifigue los niveles en la jerarquia por defecto:

Mormbre Descripcian
TOTAL

SEGMENTOD
SECCION
CATEGORIA

1
2|

3

4|

5:‘ PRODUCTO

Az < Afras || Siguierte = J Cancelar
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e Se seleccionan los atributos que tiene cada nivel de la dimension, en

este caso todos los niveles llevaran los mismos campos de id, name y

Src

Figura 2.14: Seleccién de atributos de cada nivel de jerarquia

H| Crear Dimensin: Paso 5 de B: Atributos de Nivel

Miveles:

Descripcion

Mamhbre
1 |ToTaL
2 |SEGMENTO
3 |sECCION
4 |CATEGORIA
B FroCuUcTO

Atributos de Mivel para PRODUCTO:

Nombre del Atributo de ... | Aplicable | Nombre del Atributo d...

Ayuca

D
MNAME
SRC

4 D
4 MAME

<airés || Siguente» |

Cancelar

Para crear dimensiones de tiempo, se utiliza el asistente de creacion, en el

cual se pide que se ingrese el nombre de la dimensién y en el siguiente paso

se debe poner el afio de inicio y cuantos afios se va a tener en la dimension.
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Figura 2.15: Creacion de dimension de tiempo

F Crear Dimensidn Tiempo: Paso 3 de 6: Generacidn de Datos

El asistente creard una correspondencia gue rellena la dimenzion Tiempo. Especifigue
el rango de datos alnacenados en la dimenzidn Tiempo.

Afo de Inicio
| 20093

Mimero de AR0s

| ]2

(3) Calendario

() Fiscal
Especifique la comvencion fiscal utilizada por la dimension Tiempo

e Después permite seleccionar la jerarquia que se desea tener en el
calendario, en este caso se seleccionara los 4 niveles, que

corresponden al dia, mes, trimestre y afo.

Figura 2.16: Seleccion de jerarquia de la dimension de tiempo

I Crear, Dimensidn Tiempo: Paso 4 de 6: Niveles

Seleccione una jerarguia de calendario v los niveles de la jerarguia.

'1::{1' Jerarguia Marmal

Afio del Calendario
Trimestre del Calendario
Mes de Calendario

Dig

() Jerarquia Semanal

Ayuda = Afras || Siguiente = J Cancelar
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2.3.4.4. Creacion de Cubos

e Para crear el cubo primero se debe dar un nombre al mismo, y se

debe indicar si el tipo de almacenamiento va a ser ROLAP o MOLAP

Figura 2.17: Creacion de un cubo

B4 Crear Cubo: Paso 1 de 4: Nombre y Descripcidn

Mombre:
WENTAS

Descripcion:

e Se elige todas las dimensiones de las cuales va a estar compuesto el

cubo

Figura 2.18: Seleccién de dimensiones del cubo

I Crear Cubo: Paso 3 de 4: Dimensiones

Especificar dimensiones del cubo:

Dimensiones Disponibles: Dimenzsiones Seleccionadas:

E}% Dirnerziones
555 COM_VEN_DWW_TRANCA,
w5 PERSONA
o] SEGMENTO_PRODUCTG
el sUCURSAL
oy TEMPO_WENTAS

Ayuda = Afras || Siguiente = Cancelar
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e En el siguiente paso se especifica las medidas del cubo, éstas seran
todos los valores que se pueden sumar, por ejemplo la cantidad de
productos o el total de la factura, de igual manera estos valores deben

crearse con el mismo tipo de dato que tienen en la tabla

transaccional.

Figura 2.19: Creacion de medidas del cubo

P3| Crear Cubo: Paso 4, de 4: Medidas @

Mombre |Descripcién |Tip0 deD.. |L0ng.. | Precisién|Esc... |Precisi... |

1 FAC_PRECIO MUMBER 13 4 :é:
2 CANTIDAD MUMBER 0 0
3 FAC_CANTIDAD MUMBER a a

= Afras " Siguiente = J Cancelar

Ayucla

2.3.4.5. Creacion de Mappings de dimensiones y cubos

e Los mappings se crean de las dimensiones y de los cubos, para
crearlas se necesita la tabla transaccional y la dimension de esa tabla.
e La aplicacion exige una constante por lo tanto se procede a crear una,

con los tipos de datos de los campos de la tabla.



Figura 2.20: Creacion de constante
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fel CONSTANT Editor: CONSTANT

r [arme |/ Groups |/ Output Attributes |

Define the output attributes for the COMNSTARNT operator:

Attribute Data tvpe Length Precision | Scale
VARCHARZ

Second...

SRC YARCHAR?Z 13

Cuando ya se tenga la constante creada se procede a unir los datos

de la constante y de la tabla con la dimensién ya creada, en el nivel

total se unen los datos de la constante y en el nivel persona se unen

los datos de la tabla y el id de la constante, como muestra la siguiente

imagen:

Figura 2.21: Creacion de mapping de la dimension

| C coustant X

2
TOT a, »
SRC a, » -

[ ] PERSONA

(=]

ID
MNAME
SRC

=
ID
MNAME
SRC
CANTIDAD

o PER_ID e W
4 PER_MOMBRE % ®
=3

PER_CANTIDAD T = =

vlalsls/s/ol0s 8|0

TOTAL_ID

TOTAL_SRC *; =

Ty
W, >
b, >

~
Tgy >
b, >
%,
Tgy >

Ty >

[ (]
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Para realizar el mapping del cubo se deben realizar algunos pasos

adicionales que se detallan a continuacion:

e Se arrastran al campo de edicion todas las tablas transaccionales que

necesita el cubo, y se utiliza un joiner para crear la unién entre ellas

es decir los campos de la tabla FAC_VENTAS se unen al grupo 1y

los id de las demés tablas se une cada una a cada grupo diferente

como muestra la imagen:

Para mas detalle de la base de datos transaccional se puede ver en el

capitulo de resultados en la Figura 41.

Figura 2.22: Creacion de joiner del mapping del cubo
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SRR E 3L 38 2E 3E 3E 38 SRt

YEMN_CAMNTIDAD
YEMN_PRECIO
5 WEMN_CAMNT_FAC
WEMN_FECHA
FPER_ID
FRO_ID

SUC_ID
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5 SUC_ID_1
FER_IC_1

TINY_SUCURSAL

VEM_CAMTIDAD 7o

Tag
Tag
Gl
ahﬁ
ah¢
ah¢

&
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e Luego al seleccionar el joiner aparece la opcidon para realizar la

condicion que servira para crear la relacion entre los id de las tablas

con la tabla FAC_VENTAS

Figura 2.23: Creacion de condicion de joiner
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e Del grupo de salida se escoge el campo fecha y se une a una

expresion para transformarla a tipo nimero

Figura 2.24: Expresion para transformar fecha
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Luego se crea un aggregator y del grupo de salida del joiner se pasan

todos los campos al grupo de entrada del aggregator y la fecha de la

expresion, y para el grupo de salida se agrega manualmente los

mismos campos con los mismos tipos de dato

Figura 2.25: Creacion de un agregator
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Finalmente se une los campos del grupo de salida del aggregator con

los campos src del cubo

Figura 2.26: Unién de campos en el cubo
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2.3.4.5. Creacion de Flujos de Proceso

Para crear un flujo de proceso primero se le asigna un nombre y cuando
aparece el editor se arrastra un fork que sirve para dirigir el flujo a varios
mapeos, por lo tanto se necesita arrastrar todos los mapeos de las
dimensiones que van a alimentar al mapeo del cubo que ya esta creado.

Figura 2.27: Creacion de flujo de proceso

.p

AP PERSDN.&

/MAP SEG PROD

p—
E { hdAaP_ SUCURSAL
STARTA1 FORK

:*

TIEMPO_VENTAS_MAF

ﬁND1

Todos los mapeos apuntan a un AND ya que este debe devolver una sola
salida que apunta al mapeo del cubo. De igual forma las salidas del mapeo
deben ser direccionadas a 2 elementos adicionales aparte del
END_SUCCESS, los cuales son END_WARNING y END_ERROR; esto se

hace con el objetivo de tener controlado el flujo de proceso.

Figura 2.28: Definicion de salidas del flujo de proceso
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Para poblar el cubo se debe ir al Control Center Manager que se encuentra

en el menu Tools, debe desplegar el DW y se seleccionan primero las

secuencias para posteriormente dar clic en el boton Default Actions y

apareceran las secuencias con la accion Create.

Se da clic en el botdn deploy y se crearan las secuencias en el almacén de

datos.

Se debe seguir los mismos pasos para crear todas las tablas y los mapeos

en la base de datos que corresponde al almacén de datos

Figura 2.29
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Luego se dirige al flujo de proceso y se da clic en Start y el cubo empezara a

poblarse.
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Figura 2.30: Poblacién del cubo
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Se debe verificar que todos los mapeos se encuentren poblados, de lo

contrario se debe verificar los errores y corregirlos.

Fle View Help

b Details: FR_YEN (5041)

Figura 2.31: Cubo poblado
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2.3.5. Fase de Evaluacion

El modelo se evalla en relacion a los objetivos del negocio y busca si hay
algun motivo por el que el modelo sea deficiente para el negocio, después se
califica el modelo, en esta fase se puede decidir si alguna fase anterior se

desarroll6 mal y hasta se puede empezar de cero el proyecto.

Para esta fase se pueden aplicar pruebas de aceptacion del cliente para de

esa forma conocer si el modelo desarrollado satisface las necesidades del

mismo.
Figura 2.32: Fase de evaluacion
Comprensx‘én Comprension , Preparacion % Modelado %, Evaluacién *, Implantacién
del negocio /# delosdatos  delosdatos / /:.-,’
n
Evaluar los Valoracion Modelos
resultados delos | aprobados
resultados
I
Revisién del Revision del
proceso proceso
=]
Determinar Técnica Listado
proximos modelada de las posibles
pasos | acciones

4L

Fuente: Metodologia CRISP-DM

2.3.6. Fase de Implementacién

Después de que el modelo ya haya sido construido y también validado, se

implementa el mismo para presentar los resultados de una manera que sea
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comprensible para el usuario final, con el fin de que éste pueda incrementar
el conocimiento. Una vez implementado se debe realizar una monitorizacion
para saber si el usuario esta utilizando de forma apropiada el modelo y
también se debe documentar los resultados obtenidos con el proyecto y se

determina que se hizo correctamente y que se debe mejorar.

Figura 2.33: Fase de implementacion
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CAPITULO I

3. Resultados
3.1. Fase |: Comprensién del negocio o problema

La Tranca es un negocio familiar que por afios se ha dedicado a la compra y
venta de productos de bazar y papeleria, acumulando asi una gran cantidad

de informacioén de las actividades antes mencionadas.

Dicha informacion se encuentra logica y fisicamente repartida vy
desorganizada, lo cual dificulta la toma de decisiones en el negocio. Los
duefios manifestaron el deseo de explotar dicha informacion con el fin de
tener acceso rapido y confiable a los datos de ventas y compras de los
almacenes, para de esta manera poder tomar decisiones acertadas en
cuanto a la selecciéon de proveedores, compra de mercaderia y la creacion
de estrategias de mercado como por ejemplo la generacion de promociones

para que mejoren las ventas de un determinado producto.

Por lo cual el problema a resolver fue la falta de un sistema de inteligencia
de negocios para la toma de decisiones en el Bazar y Papeleria La Tranca
#4 y La Tranca #5, para conseguir un entendimiento completo del problema
del negocio, se realizo entrevistas a los duefios de los locales y con los
resultados obtenidos se pudo evidenciar que el proceso de compras en el
negocio se ha dado de forma manual, en cuanto a las ventas se utiliza un
sistema de inventario que es manejado solo para facturacion de productos,

ya que si bien es cierto la informacion de inventarios es almacenada

57
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correctamente, los reportes que el sistema tiene no son correctos, por lo
tanto no brinda datos exactos para una correcta toma de decisiones sobre
las actividades ya mencionadas, esto generé que los locales no tengan el
conocimiento necesario sobre el desempefio de su negocio. Las preguntas

que se realizé en la entrevista constan en el Anexo 1.

3.1.1. Objetivos del negocio

- Satisfacer al cliente, brindando una atencion eficiente y valiéndose de
con una amplia variedad de productos.

- Ofrecer productos de calidad, contando con las mejores marcas y
precios convenientes que favorezcan a la economia del cliente.

- Consolidar a los almacenes la Tranca como un negocio lider en la

venta de productos de bazar y papeleria en la ciudad de Ambato.

3.1.2. Objetivos de Data Mining (DM)

- Estudio de los productos que mas rotacion tienen en los almacenes la
Tranca.

- Evaluar y analizar la informacion de varios afios de compras
realizadas a diversos proveedores y validar la integridad de datos
teniendo en cuenta todas las reglas que sean necesarias para
asegurar que los datos estén correctos, lo cual se consiguié con la

implementacion de una base de datos intermedia y asi haciendo uso
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de toda esta informacion  determinar los costos mas convenientes
para la empresa.

- Explotar al maximo las ventajas que brinda la implementacion de un
modelo de Inteligencia de Negocios y asi generar una mayor ventaja
competitiva, la misma que permita a los almacenes la Tranca ser
lideres en la venta de productos de bazar y papeleria en la ciudad de

Ambato.

La planificacion para cumplir los objetivos de DM se realizdé de la

siguiente manera:

Tabla 3.1: Planificacion para objetivos de DM

Mombre de tarea » Duracion -« Comienzo - | Fin -

"4 OBJETIVO1 4 dias lun 04/05/15 jue 07/05/15
Recoleccion informacion 1dia lun lun
sobre los productos 04,/05/15 04/05/15
Clasificacion de los 2 dias mar mié
productos por cantidad de 05/05/15 06,/05/15
Seleccion de los productos  1dia jue jue
mas vendidos 07/05/15 07/05/15

4 OBIETIVO2 2 dias vie 08/05/15 mar 19/05/1
Recolectar informacidn de 1 dia vie 08/05/15 vie 08/05/15
pedidos
Analizar la informacion por 3 dias lun mié
afios 11/05/15 13/05/15
Comparar costos de compra 3 dias jue lun
de productos 14/05/15 18/05/15
Determinar el costo mas 1dia mar mar
bajo con su proveedor 19/05/15 19/05/15

4 OBJETIVO3 39 dias mié 20/05/1' lun 13/07/15
Recoleccion toda la 2 dias mié jue
informacidn del negocio 20/05/15 21/05/15
Andlisis de la informacidon 15 dias vie 22/05/15 jue
extraida 11/06/15
Preparacion de informacidn 10 dias vie 12/06/15 jue 25/06/15
Seleccion de modelo de Bl 5 dias vie 26/06/15 jue 02/07/15
Evaluacidn del modelo 5 dias vie 03/07/15 jue 09/07/15

Implementacién del modelt 2 dias vie 10/07/15 lun 13/07/15
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3.2. Fase Il: Comprension de los Datos

Se manipulé y comprendio el funcionamiento del sistema SALOMONE para

poder encontrar la informacion necesaria.

El sistema antes mencionado fue desarrollado en FoxPro version 6, por el
Sr. Jorge Moncayo, y fue adquirido por el almacén La Tranca en el afio

2008.

Una vez realizado este estudio, se procedid a la extraccion de datos del
sistema, en este proceso se encontroé que el mismo trabaja con una base de
datos interna por lo cual el acceso a las tablas que guardan la informacion se

dificultd, ya que las mismas se encontraban bloqueadas.

Para tener acceso a las tablas antes mencionadas se usé el siguiente

caodigo:

USE <nombre tabla> SHARED

SET EXCLUSIVE ON

BROWSE

La primera linea de cddigo sirve para seleccionar una tabla especifica, SET
EXCLUSIVE ON es para eliminar la restriccion de acceso a la tabla, y por

ultimo el BROWSE sirve para mostrar la tabla antes seleccionada.
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De acuerdo analisis que se realizé anteriormente se determind que las tablas
gue contienen la informacidn que se necesita para estructurar el modelo son

las siguientes:

Ventas

e Asientos: Esta tabla contiene el detalle de las facturas, es decir los
productos que se han vendido en cada factura

e Facturas: Contiene el encabezado de la factura que son el total, el
cadigo del cliente, y el nimero de factura

¢ Clicont: Contiene todos los clientes con sus codigos

Compras de productos

e Asientosinv: Esta tabla contiene el detalle de las facturas ingresadas,
es decir los productos que se han comprado en cada factura por
proveedor.

e Astofact: Esta tabla contiene el encabezado de las facturas
ingresadas que son el total, el cliente y el nimero de factura

e Provee: Contiene todos los proveedores del negocio

Con todas las tablas antes mencionadas se hizo un cruce de informacion
entre ellas para obtener los datos que se necesitan para las nuevas tablas

gue se crearon de las compras y ventas del negocio.



62

Con los datos obtenidos se verificd la calidad de los mismos para que el
producto final contenga informacion confiable sobre las actividades antes

mencionadas.

3.3. Fase lll: Preparacion de los Datos

Con los datos ya analizados y verificados se cred un nuevo diagrama de
base de datos con el cuél se evite la redundancia de datos y se elimine

campos innecesarios para realizar el modelo de Inteligencia de negocios.

Figura 3.1: Diagrama de entidad- relacion

Se cred una nueva base de datos con la utilizacion del motor de base de

datos Oracle 10g con las siguientes tablas:

e FAC _VENTAS: Es una tabla de hechos, en donde se encuentra todas

las ventas que ha realizado el negocio en donde se registra el nUmero
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de factura, el cliente, la sucursal, el precio, el segmento, la seccion, la

categoria, la cantidad y el precio del producto.

El tipo de datos de cada campo en la tabla es el siguiente:

- VEN_ID
- VEN_FECHA
- VEN_NUMERO

- PER_ID

Number
Date
Number

varchar(13)

- VEN_CANTIDAD Number

- SEG_ID
- SEC_ID
- CAT_ID
- PRO_ID
- VEN_PRECIO

- SUC_ID

varchar(6)

varchar(6)
varchar(6)
varchar(8)
number(18,4)

char(6)

FAC_PEDIDOS: En esta tabla se encuentra todas las compras que ha

realizado en el negocio, en donde se registra el proveedor, la fecha, el

total de cada pedido, la sucursal, el segmento, la seccién, la categoria

y el detalle del producto.

El tipo de datos de cada campo en la tabla es el siguiente:

- PED_ID

- PED_NUMERO

- PED_FECHA

Number
Varchar2(8)

Date
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- PRV_ID Varchar2(13)

- PED_CANTIDAD Number

- SEG_ID Varchar2(6)

- SEC_ID Varchar2(6)

- CAT_ID Varchar2(6)

- PRO_ID Varchar2(8)

- PED_PRECIO Number(18,4)
- SUC_ID Char(6)

e PERSONA: En esta tabla se encuentran todos los clientes existentes
en el negocio, en donde se registra la cedula y el nombre de los

Mmismaos.

El tipo de datos de cada campo en la tabla es el siguiente:
- PER_ID varchar(13)
- PER_NOMBRE varchar(100)

- PER_CANTIDAD Number

e SEGMENTO: En esta tabla se encuentran los segmentos de la libreria

y papeleria

El tipo de datos de cada campo en la tabla es el siguiente:
- PER_ID varchar(13)
- PER_NOMBRE varchar(100)

- PER_CANTIDAD Number
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El tipo de datos de cada campo en la tabla es el siguiente:
- SEG_ID varchar(6)

- SEG_NOMBRE varchar(50)

e SECCION: En esta tabla se encuentran todas las secciones por las

gue se conforma cada segmento

El tipo de datos de cada campo en la tabla es el siguiente:
- SEC_ID varchar(6)
- SEG_ID varchar(6)

- SEC_NOMBRE varchar(50)

e CATEGORIA: En esta tabla se encuentran todas las categorias a las

que pertenece el producto.

El tipo de datos de cada campo en la tabla es el siguiente:
- CAT_ID varchar(6)
- SEC_ID varchar(6)

- CAT_NOMBRE varchar(50)
e PRODUCTO: En esta tabla estan todos los productos que el negocio
ha adquirido, en donde se registra el codigo, el nombre, la categoria y

la seccion a la que pertenece.

El tipo de datos de cada campo en la tabla es el siguiente:
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- PRO_ID varchar(8)
- SEC_ID varchar(6)
- CAT_ID varchar(6)

-  PRO_NOMBREvarchar2(50)

PROVEEDOR: En esta tabla se encuentra todos los proveedores del

negocio, en donde se registra su ruc, nombre, teléfonos, direccién,

nombre del vendedor y ciudad de la empresa proveedora.

El tipo de datos de cada campo en la tabla es el siguiente:

- PRV_ID varchar(13)

- PRV_NOMBRE varchar(100)

- PRV_TELEFONO varchar(25)

- PRV_TELEFONO1 varchar2(25)
- PRV_DIRECCION varchar2(100)

- PRV_RESPONSABLE varchar2(50)

- PRV_CIUDAD varchar(25)

SUCURSAL: En esta tabla se encuentran registradas las sucursales

que intervienen en el proyecto

El tipo de datos de cada campo en la tabla es el siguiente:
- SUC_ID char(6)

- SUC_NOMBRE varchar(50)
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3.4. Fase IV: Modelado

Se procedi6 a crear en la herramienta Design dos cubos de datos; uno de

ventas con las siguientes dimensiones.

Seg_prod: contiene la jerarquia del producto, es decir el segmento, la
seccion, la categoria y el producto.

Persona: contiene los datos del cliente, que son la cedula y el nombre
Tiempo_Ventas: contiene la jerarquia del tiempo, es decir el afio,
cuarto, mes y dia.

Sucursal: contiene las sucursales de La Tranca

Figura 3.2: Cubo de Ventas

A\ A

TIEMFO_WENTAS SEG_FROD

WENTAS :

:l FPERSOMA

SUCURSAL

Uno de pedidos que tiene las dimensiones:

Seg_prod
Tiempo_Ventas

Sucursal
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e Proveedor: contiene todos los datos de los proveedores, como el ruc,

teléfonos, direccion y vendedor.

Figura 3.3: Cubo de Pedidos
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FEDIDOS
SUCURSAL
SEG_FROD

Se creo el modelo de Business Intelligence

Figura 3.4: Modelo de Business Intelligence
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Se crearon los siguientes reportes para mostrar la informacién necesaria de

la empresa:

VENTAS

Ventas Anuales
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Este reporte indica todas las ventas anuales del negocio, en el cual el cliente
puede navegar por afio y se le desplegara informacion mas detallada segun
el periodo de tiempo, de esta manera el cliente puede saber cuantas

facturas ha emitido y cuanto ha vendido en dinero.

Figura 3.5: Reporte ventas anuales

VENTAS ANUALES 5.000

AHIO CANTIDAD TOTAL 4.000

2011 2791 $40.956 |

2012 3476 $45.327 i o A
2013 3277 BT A0 L e

2014 3254 $45.964 g

2015 4252 $53510 2 2000

2016 37T 1847

Total general 17.427 [$234.735

AMID

Al momento de navegar se da clic en los valores de la columna afio de la
tabla o en el grafico, el reporte puede indicar la informacion por cuartos, mes

o dia, a continuacion se muestra hasta qué nivel puede llegar el reporte

Figura 3.6: Navegacién de ventas anuales por afio

AHIO CUARTO MES (1]F. FAC_CAHTIDAD FAC_PRECIO
01-AUG-2015 ] 112
03-AUG-2013 1 $a6
O4-ALG-2015 v Fa1
05-AUG-2015 10 1353
0E-ALG-2015 17 Fadd
O7-AUG-2015 14 F205
03-AUG-2015 4 F66
10-AUG-2013 ] 1
M -ALG-2015 L 226
12-AUG-2015 10 fida
13-AUG-2015 v §76
14-ALUG-2015 v 117

2015 @32013  August 2015 15-AUG-2015 5 214

17-AUG-2013 13 F303
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Tabla 3.2: Prueba de aceptacion ventas anuales

Caso de Prueba de Aceptacidn
N° Caso de Prueba: 1 Historia de usuario
Nombre: Probar ventas anuales del negocio

Descripcion: Se probara que se muestren las ventas anuales tanto en
precio como en cantidad, por medio de la navegacion por afios

Pasos de Ejecucion:

-Se accedera al reporte “VENTAS ANUALES”

-5e dara clic en cada afio que se desee navegar, y posteriormente se
ira escalando por cuarto, mes y dia

-5Se verificara que coincidan los valores obtenidos con los datos reales.

Resultado Esperado: Se obtendra los valores reales al momento de ir
navegando por anos.

Evaluacién de la prueba: Positiva.

Productos vendidos por Segmento

Este reporte muestra la cantidad de productos que se ha vendido segun el

afo y el segmento que se escoja.

Figura 3.7: Reporte productos vendidos por segmento

PRODUCTOS VYENDIDOS POR SEGMENTO

SEGMENTO CANTIDAD 10.000.000
BAZAR 40,558
QOTROS 14 536
FAPELERIS | 5.914.808

8.000.000

6.000.000

CANTIDAD

4.000.000

2.000.000

EAZAR OTROS FPAPELER|A

SEGMENTO

El cliente puede navegar al dar clic en las barras del grafico o en la tabla en
los nombres de la columna segmento y se desplegara la informacién por

secciones de esta manera:



Figura 3.8: Navegacion de productos vendidos por seccién

SECCION POR PRECIO Y SEGMENTO

SECCION CANTIDAD
ACEITES 30
AGENDAS 272
ARTE 12
BASTIDOR 119
BORRADORES 10.169
CALCULADORAS 269
CARATULAS 817
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Asi como también puede navegar por seccién en donde el cliente puede

desplegar informacioén de la categoria del producto vendido

Figura 3.9: Reporte productos vendidos por categoria
PRODUCTOS VENDIDOS POR SECCION

SECCION CATEGORIA CAHTIDAD

FACTIS ]
BORRADCRES |PELIKAM 100
PIZARROMN 1

Tabla 3.3: Prueba de aceptacion de productos vendidos por segmento

Caso de Prueba de Aceptacion

N° Caso de Prueba: 2 Historia de usuario

Nombre: Probar los productos vendidos por segmento

Descripcidn: Se probara que se muestren los productos vendidos,
navegando por afios y por la jerarquia de segmento

Pasos de Ejecucion:

-Se accedera al reporte “PRODUCTOS VENDIDOS POR SEGMENTQO”
-Se dara clic en cada afio o en el segmento que se desee navegar, y de
igual manera se ira escalando por cuartos, meses y dias, asi como por
seccion, y categoria del producto.

-Se verificara que coincidan los valores obtenidos con los datos reales.

Resultado Esperado: Se obtendra los valores reales al momento de ir
navegando por afios y por la jerarquia de segmento del producto.

Evaluacion de la prueba: Positiva.
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Productos mas vendidos

Este reporte es de mucha utilidad para el cliente ya que puede conocer
cudles fueron los productos mas vendidos dependiendo del afio que escoja y
de la seccidn, tiene la opcién de navegar en la cantidad para que pueda

saber la descripcion del producto.

Figura 3.10: Reporte productos mas vendidos

PRODUCTOS MAS VENDIDOS
SECCION | BORRADORES W

10.000

CATEGORIA CANTIDAD

PELIKAN 8.519 8.000
STAEDTLER
CARIOCA

FIGURAS

MAPED

LvRA

ESCRIBE
DORICOLOR
STUDMARK

FACTIS

PIZARRON
MERLETTO

PORTA BORRADOR

6.000

=]

] IR I
oM @ S e 4

CANTIDAD

4.000

(]
%

n
(2]

f.
4

2.000

J e
=

P |

FELIKAN CARIOCA MAFED ESCRIEE STUDMARK FIZARRON PORTA
EORRADOR
STAEDTLER FICURAS LYRA DORICOLOR FACTIS MERLETTO

0

AN

El cliente también puede navegar al dar clic en los valores de la columna
cantidad y se desplegara la informacion de los 4 productos mas vendidos de

esa categoria

Figura 3.11: Navegacién por seccion de productos mas vendidos

PRODUCTOS VENDIDOS POR SECCION

PRODUCTO CANTIDAD
BORRADOR BOB ESPOMJA 128
BORRADOR CARITAS 113
BORRADOR LOVE 107

BORRADOR ANIMALES i



Tabla 3.4: Prueba de aceptacion de productos mas vendidos
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Caso de Prueba de Aceptacion

N° Caso de Prueba: 3 Historia de usuario

Nombre: Probar los productos mas vendidos por seccién y categoria.

Descripcion: Se probara que se muestren los productos méas vendidos
por medio del afio y la seccion.

Pasos de Ejecucion:

-Se accedera al reporte “PRODUCTOS MAS VENDIDOS”

-Se dara clic en cada afio que se desee navegar, y de igual manera se
escogera en el filtro la seccién que se desee mostrar.

-Se dara clic en la cantidad para navegar y mostrar el producto mas
vendido

-Se verificara que coincidan los valores obtenidos con los datos reales.

Resultado Esperado: Se obtendra los productos mas vendidos al
momento de navegar por afios y al escoger la seccion que se desea en el
filtro.

Evaluacion de la prueba: Positiva.

Producto menos vendido

Este reporte muestra los productos menos vendidos, se puede navegar

cantidad al igual que el anterior reporte. Es de mucha utilidad para el cliente

ya que al conocer cual fue el producto menos vendido, se pueden realizar

promociones para que el producto no se quede amortizado en bodega.

Figura 3.12: Reporte de productos menos vendidos

PRODUCTO MENOS VENDIDO

SECCION | AGENDAS v

CATEGORIA CANTIDAD _ ¥
ARTESCO 10 3
AGENDA TELEFONICA 7| 2
AGENDA ESCOLAR ne
AGENDA EJECUTIVA 119

ARTESCO AGENDA TELEFONICA AGENDA ESCOLAR ACENDA EECUTIVA

CATECORIA
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El cliente puede navegar al dar clic en los valores de la columna cantidad y

se desplegaré los productos menos vendidos en esa categoria

Figura 3.13: Navegacion por cantidad de productos menos vendidos

PRODUCTOS MENOS VENDIDOS

2l

PRODUCTO CANTIDAD
AGENDA ESCOLAR 3E 24
AGENDA ESCOLAR ECUATORIANA ECO 53
AGENDA ESCOLAR SIGMA 39

AGENDA ESCOLAR 3E AGENDA ESCOLAR ECUATORIANA ECO AGENDA ESCOLAR SIGMA

FRODLCTO

Tabla 3.5: Prueba de aceptacion de productos menos vendidos

Caso de Prueba de Aceptacion

N° Caso de Prueba: 4 Historia de usuario

Nombre: Probar los productos menos vendidos por seccion y categoria.

Descripcion: Se probara que se muestren los productos menos vendidos
por medio del afio y la seccion.

Pasos de Ejecucion:

-Se accedera al reporte “PRODUCTOS MENOS VENDIDOS”

-Se dara clic en cada afo que se desee navegar, y de igual manera se
escogera en el filtro la seccién que se desee mostrar.

-Se dara clic en la cantidad para navegar y mostrar el producto menos
vendido

-Se verificara que coincidan los valores obtenidos con los datos reales.

Resultado Esperado: Se obtendra los productos menos vendidos al
momento de navegar por afos y al escoger la seccién que se desea en el
filtro.

Evaluacion de la prueba: Positiva.
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Clientes por Segmento

Este reporte muestra el cliente que mas ha comprado en el negocio, se
puede navegar por afio o por segmento para saber si el cliente comprd en

bazar o en papeleria

Figura 3.14: Reporte de clientes que mas han comprado por segmento

SEGMEHTO
BALAR
PAPELERIA
BAZAR
PAPELERIA
BALAR

PAPELERIA,
BALAR
PAPELERIA
BAZAR
PAPELERIA
BAFLR
PAPELERIA,

El cliente puede desplegar la informacion por afios y para esto debe dar clic

en los valores de la columna afio y asi podra navegar por cuartos, mes y dia

Figura 3.15: Navegacidn por afio de clientes que mas han comprado

CLIENTES POR SEGMENTO

AHIO CUARTO SEGMEHTO
BAZAR
PAPELERIS
BAZAR
PAPELERIA,
BATZAR
PAPELERIA
BATAR
PAPELERIS

a1 2014
G2 2014
2014

G4 2014



76

También puede navegar al dar clic en la columna de segmento, y aparecera

el cliente que mas ha comprado en délares en el negocio.

Figura 3.16: Navegacion por segmento de clientes que mas han comprado

10 CLIENTES QUE MAS HAN COMPRADO

PERSONA MONTO
EDGAR LOPEZ $361 41
CARLOS VILLAFUERTE $217,3
EDGAR LAGUA $208,05
CARLOS ZAMBRANO §144,63
MARCO TELENCHANA §124,05
GEOVANA PEFIALOZA $123 46
MANUEL SANCHES $121,99
CRISTINA MORALES $120,58
WILLACIS VILLACIS MESIAS WICTOR | $113,54
JEAMNETE WARGAS 99,72

Tabla 3.6: Prueba de aceptacion de cliente que mas ha comprado

Caso de Prueba de Aceptacion

N° Caso de Prueba: 5 Historia de usuario

Nombre: Probar los clientes por segmento

Descripcién: Se probara que se muestre el cliente que mas ha comprado
en cada segmento

Pasos de Ejecucién:

-Se accedera al reporte “CLIENTES POR SEGMENTO”

-Se dara clic en cada afio o en el segmento que se desee navegar, y de
igual manera se ira escalando por cuartos, meses y dias, asi como por
seccion, y categoria del producto.

-Se verificara que coincidan los valores obtenidos con los datos reales.

Resultado Esperado: Se obtendra los valores reales al momento de ir
navegar por afios y por la jerarquia de segmento del producto.

Evaluacion de la prueba: Positiva.
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PEDIDOS

Productos comprados anualmente

Este reporte muestra los productos que el negocio ha adquirido en cada afio,

el usuario puede navegar en el reporte tanto por la tabla como por el grafico.

Figura 3.17: Reporte de productos comprados anualmente

PRODUCTOS COMPRADOS ANUAL MENTE

240,000

AHIO CANTIDAD
2011 168 674 5

2012 204.371 2

20173 211 083

2014 252210

2015 306 BEI

2016 14 058

Al dar clic en los valores de la columna afio, se despliega toda la informacion

gue se tiene por afios, cuartos, meses, y dias.

Figura 3.18: Navegacion por afio de productos comprados

PRODUCTOS COMPRADOS ANUALMENTE

AHIO CUARTO MES CANTIDAD
Avgust 2013 24 EEE
2013 Q32013 [July 2013 24373
September 2013 1865

De igual manera se puede dar clic en el grafico o en los valores de la
columna cantidad de la tabla, para que se muestre la cantidad de productos

comprados por cada uno.
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Figura 3.19: Navegacioén por cantidad de productos comprados anualmente

PRODUCTOS COMPRADOS POR SECCION

SECCIOH CANTIDAD
ACEITES 12
AGEMDAS 7o
BASTIDOR 24
CALCULADORAS 24
CARATULAS 23
CARPETAS 2.604
CARTUCHERAS 16
CARTULIMNAS 2162
CIMTA, G2
CIRTS ADHESMA, 2346

Tabla 3.7: Prueba de aceptacion productos comprados anualmente

Caso de Prueba de Aceptacidn

N° Caso de Pruebha: 6 Historia de usuario

Nombre: Probar |05 productos gue se compraron anJalmente

Descripeién: Se probara gue se muestre la cantidad de productos que
se compro anuamente

Pasos de Ejecucidn:

-5e accedera al reporte "PRCOUCTOS COMPRADOS AMUALMENTE"
-Se dara clic en cada afo o en la cantidad que se desee navegar, para
gue pueda ir escalando por cuartos, meses v dias, asi coma por seccian,
W producto.

-5e verificara gue coincidan |os valores obtenidos con 1os datos reales.

Resultado Esperado: Se obtendra los valores reales al momento de ir
navedando por afias v por la cantidad v seccion del producto

Evaluacion dela prueba: Fositiva.

Mejor Proveedor por producto

En este reporte el cliente puede escoger un producto y saber si tiene mas de
un proveedor, de ser asi compara los precios para que el cliente pueda
tomar decisiones de que proveedor es el mas indicado para la compra. Al
dar clic en los valores de la columna afio, se puede obtener informacion de

los periodos de tiempo que se desee.
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Figura 3.20: Reporte de mejor proveedor por producto

MEJOR PROVEEDOR POR PRODUCTO

SECCION | ACEITES x|
52,000
ANIO CATEGORIA  PROVEEDOR PED_PRECIO
sy ACETELINAZA R MERCANTLES S.CC. $1,150
51,000
TREMENTINS . MERCANTILES S.C.C. joz0
ogrp “CETELNAZA R MERCANTLES S.CC. $1210
TREMENTING . MERCANTILES S.C.C. $0g00 o
g
2013 TREMENTINA | R.MERCANTILES S.C.C. sogo0 =
2014 ACEITE LINAZA R. MERCANTILES S.C.C. 1,210 50,000
ACEITE LINAZA R. MERCANTILES S.C.C. 1,210 e e =
2015 v o > oF o e i o
TREMEMTINA  R. MERCANTILES S.C.C. $0,900 KA . A R K .
& x‘e ai}«b \'-s"e ‘vﬁf\ &‘v aé@ x"-i}\
v & il & & ¥ A &
a v L o o o i ]

AN CATECORIAPROVEEDOR

En este reporte se puede navegar al dar clic tanto en el grafico como en los
valores de la columna categoria, y se desplegara el detalle del producto

como muestra la imagen:

Figura 3.21: Navegacion por afio de mejor proveedor por producto

PRODUCTO POR PRECIO ¥ PROVEEDOR.

AHIO CUARTO PRODUCTO PED_PRECIO PROVEEDOR
204 2532014 ACETE DE LIMAZA, 1,210 R. MERCANTILES 5.C.C.

Al dar clic en los valores de la columna proveedores, el usuario puede tener

acceso a los datos del proveedor, es decir a los teléfonos, direccion y

vendedor.
Figura 3.22: Navegacion por proveedor
PROVEEDORES
PROYEEDOR TELEFOHO TELEFOHO1 DIRECCIOH CIUDAD RESPONHSABLE

F.MERCANTILES S.C.C. 22220593 22540813 AV, GERMERAL WEMTIMILLA 635 % A%, & DE DICIEMBRE GITO SR, MUEMNALA



Tabla 3.8: Prueba de aceptacion de mejor proveedor por producto

Caso de Prueba de Aceptacion

N° Case de Prueha: 7 Histora de usuario

Nemhkre: Frobar 05 mejores proveedores por producto

producto segun el proveedor

Descripcidn: Se probard gue se muestre una cormparacion de precios del

Pasos de Ejecucion:

-Se accedera al reporte "MEJOR PROVEEDOR FOR PRCODUCTC"
-5Se dara clic en cada afio 0 en la categoria que se desee navegar,
tamhbien se podrd escoger la seccion de los productos.

-5e podra saber 105 datos de contacto del proveedar dando clic en el
campo proveedor.

-5e verificard gue coincidan los valores obtenidos con los datos reales.

Resultado Esperado: Se ohtendra Una comparacion de precios en caso
de gue |os productos tengan mas de un proveedor perteneciente 3 ellos.

Evaluacién dela prueba: Positiva.

Precios de productos por proveedor
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En este reporte el cliente puede escoger el proveedor y asi saber los precios

de los productos que el mismo tiene, es muy util ya que el cliente puede

tener un histoérico de los precios que maneja el proveedor.

Figura 3.23: Reporte precios de productos por proveedor

PRECIOS DE PRODUCTOS POR PROVEEDOR

PED_PRECIO

SECCION AHIO PED_PRECIO

2011 $2 820 O coma;2o11
2m32 $2 544 B comazo1z
Lela PN 2013 F2629 GOMA;2013
2014 §2,397 B comazo14
205 §2 522 [0 comazo15
OTRDS 2012 §0 E47 B oTrROS;2012
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El usuario puede dar clic en el grafico o en los valores de la columna seccion
para que se muestre la informacién de cada proveedor con su producto y su

precio

Figura 3.24: Navegacion de producto por seccién

PRECIOS DE PRODUCTOS POR PROVEEDOR

PROVEEDOR [ADHEPLAST =]

SECCION PRODUCTO AHIO PED_PRECIO
GOMS AMARILLA 2013 30,227
GOMS BIOPLAST 260G 2015 30,419
GOMS BIPLAST 530G 2015 30,364

2013 $1 218
GOMA BLANCA BIOPLAST LITRO AMA > e
2011 $1,262
2012 $1,101
2011 30,432
GOMS GRANDE 2012 30,376
2014 30,410
GOMA, 203 30,235
GOMS MEDIANA 140GR 2o .24
202 30,215
2014 30,235
2013 30,848
GOMS MEDIO LITRO 2o Lo
202 30,766
2014 $1 651
2013 30,101
GOMS PEQUE?A 2012 30,084
2014 30,101

Al dar clic en los valores de la columna afio, se desplegara los proveedores
con su producto y su precio, para que el cliente pueda tener un histérico de

como ha ido el evolucionando el costo del producto.

Figura 3.25: Navegacién de producto por afio

PRECIOS DE PRODUCTOS POR PROVEEDOR2

MES PRODUCTO PED_PRECIO PROVEEDOR
GObA AhARILLA 0227 ADHEPLAST
GOmA BLANCA BIOPLAST LITRO Ahid 1,218 ADHEPLAST

August 2013 GOMA MEDIANA 140GR $0,235 ADHEPLAST
GOnS MEDIC LITRO $0,548 ADHEPLAST

GOhA PEGLET A f0101 ADHEPLAST
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Tabla 3.9: Prueba de aceptacion de precios de producto por proveedor

Caso de Prueba de Aceptacién

MN® Caso de Prueba: 5 Historia de usuaro

Nembre: Probar los precios de cada producto por proveedor

Descripcion: Se probard que se muestre |os precios de los productos
segun el proveedar que se elija

Pasos de Ejecucién:

-5e accedera al reporte "PRECIOS DE PRODUCTOS POR
PROVEEDOR"

-5e escogera el proveedor del cual se desea wer 105 productos.

-Se dara clic en el afo 0 la seccidn gue se desea navegar.
-5ewerificara gue coincidan 1os valores obtenidos con los datos reales.
Resultade Esperade: Se obtendra los precios de [os productos seguin
proveedor, seccion y afio

Evaluacién dela prueba: Positiva.

Indicadores

Para crear los indicadores se entrevistd a los clientes para poder saber
cuales eran las metas que el usuario necesitaba cumplir en el negocio.
Dichos indicadores brindan informacion para que el duefio del negocio

pueda saber cdmo va evolucionando en base a las metas del mismo.

Figura 3.26: Indicador de ventas anuales

TOTAL

B 0% - 33% 33% - bOX BE% - 100%

9

2011 2012 2013 2014 2015 2016

Indicador de productos vendidos

Muestra 5 reglas, que son critico (cuando el producto se vendié menos de 50

veces), advertencia (cuando el producto se vendio de 50 a 100 veces),
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aceptable (cuando el producto se vendié de 101 a 200 veces) y por ultimo
bueno (cuando el producto se vendiéo mas de 200 veces), con este indicador
el cliente puede saber como se estan vendiendo sus productos para tomar

las respectivas decisiones.

Figura 3.27: Indicador de productos vendidos

INDICADOR DE PRODUCTOS VENDIDOS

PRODUCTOS VENDIDOS
B Critica B Advertencia Aceptable B Buena
ACEITES ACENDAS ARTE BASTIDOR BEQORRADORES CALCULADORAS
CARATULAS CARPETAS CARRETE CARTON CARTUCHERAS CARTULINAS

Se puede navegar al dar clic en los colores, escogiendo sobre que seccion
desea desplegar informacion mas detallada, en la siguiente imagen se
muestra los datos obtenidos y de igual manera el cliente puede ver de cada
producto en especifico si llega a la meta propuesta o no.

Figura 3.28: Indicador de productos vendidos detallado

INDICADOR DE PRODUCTOS YENDIDOS

FRODUCTO CANTIDAD
BARRA SILICON DELGADO | 7mas
SILICON LIQ. CELINA 250ml | sas
BARRA SILICON $RUESO 10

th
pry

SILICON LIQ. CELINA G0Om]
SILICON LIQUIDD CELINAS 30ML
SILICON LIQ. CELINA A00mI
BARRA DE SILICON ESCARCHADOD
SILICON LIQ. 60 ML LANCER
SILICON LIQ. LANCER 20 kL

KILO BARRA DE SILICON DELGADA

=
C
[m]
m
I
)
o
I=
=
m
0
[
]
o
=
ar
)
=
m
w
I=
=
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Indicador de compras a proveedores

Con este indicador el cliente puede saber cuanto ha comprado en délares a
cada proveedor, basdndose en las siguientes reglas, malo (1 a 120 dolares),

regular (120 a 2000 dolares) y bueno (mas de 2000 dolares).

Figura 3.29: Indicador de compras a proveedores

INDICADOR DE COMPRAS A PROVEEDORES

COMPRAS A PROVEEDORES

B Malo Regular Buena

DOOOOO

ADHEPLAST  ADHESIVOS EC ADHESIVOS MC ARICAMERLUIZ ~ ARTEPAPEL

00000

EOSS CARIOCA CERVANTES CESAR CONSTANTE CML DIST. COLIERI

9 QO9

COLOMEIANO COMSUCRE coQuITro CORPGRAE EDARSI ELIO IMPORT S.A.

El cliente puede navegar al dar clic en el color del proveedor del cual
necesita saber mas detalle de su compra, es decir se le desplegara los
productos que ha comprado al proveedor y que cantidad de dinero ha

gastado por cada uno de ellos.

Figura 3.30: Detalle de productos por proveedor

PRODUCTOS POR PROVEEDOR
SECCION FED_FRECID
TEMFERAS F112
FLASTILINA %103
TABLEROS $o9
MARCADORES $OE
CARPETAS $76
ESFEROS $E7
COLORES $a4

FORTAMIMNAS F1
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Para ingresar a la aplicacion aparece una pantalla en la cual el usuario debe
ingresar el usuario y la contrasefia que se le proporciona

Figura 3.31: Pantalla de ingreso

7 PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR e
@smmm:\m I ORACL.E

SEXELS MIS TESTICOOS

O
i —— et
Especifique el ID de usuario v la contrasena a continuacion y presione el botdn Iniciar
sesion.

1D de usuario .Administrétor

contraseﬁa .............I
Iniciar sesion
Seleccione un idioma | Espaiol v
Modelo de Inteligencia de Negocios 10.1.3.2.1

Elaborado por: Andrea Carolina Naranjo Lopez

Aparece la pantalla general en la cual existen pestafias y filtros donde el

cliente puede seleccionarlos segun la informacién que desea conocer

Figura 3.32: Pantalla general de la aplicacion

VENTAS | PEDIDOS " INDICADORES l

Seleccione el afio, cuarto o mes en el gue desea que se muestre la informacion:

VENTAS ANUALES

VENTAS POR SEGMENTO

PRODUCTOS MAS VENDIDOS

PRODUCTO MENOS WENDIDO

CLIENTES POR SEGMENTO



CAPITULO IV

4. Conclusiones y Recomendaciones

4.1. Conclusiones

Existen una gran cantidad de herramientas de inteligencia de
negocios que permiten integrar y representar informacion, las cuales
pueden ser gratuitas o de paga, en donde cada una provee diferentes
ventajas. Las herramientas gratuitas no brindan documentacion
adecuada que facilite el desarrollo de soluciones, la publicacién de los
resultados es limitada en cuanto a la generacién de reportes, la
facilidad de adecuacién de datos a origenes de FoxPro es limitada,
estas razones, unidas a la gran cantidad de soporte y experiencia de
usuario de Oracle Business Intelligence Standard Edition One, hacen
que sea la opcidbn mas adecuada para el desarrollo del presente

proyecto.

La explotacién de los cubos de datos depende de las medidas y
dimensiones segun el modelo de negocio, lo cual es un factor
determinante para el poblado de cubos, asi como para la
presentacion de resultados. En el caso de la Tranca se representa el
conocimiento en dos cubos, el primero para agrupar la informacion de
las ventas, incluyendo las dimensiones de clientes, productos,
sucursales y tiempo, y las medidas cantidad de transacciones de
venta y precio de producto por factura de venta. El segundo cubo

representa el conocimiento de las compras, con dimensiones de

86
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proveedores, productos, sucursales y tiempo y las medidas cantidad
de transacciones de compra y precio de producto por factura de
compra. Estas estructuras de cubos representan de manera efectiva

la dindmica del flujo la inteligencia del negocio.

Al aplicar conceptos de inteligencia de negocios se consiguio
representar estadisticamente informacion util para la evaluacion de
ventas netas, productos adquiridos y productos de bajo consumo en
un periodo de tiempo, lo que proporciona a la empresa la oportunidad
de analizar el comportamiento del consumidor. Ademas, se logro
determinar un conjunto de indicadores de desempefio que permiten
visualizar de manera eficiente el comportamiento del negocio

facilitando la toma de decisiones.

4.2. Recomendaciones

Se debe analizar las herramientas en las que se va a desarrollar el
modelo de Inteligencia de negocios y verificar si la misma es util para
solucionar el problema sin utilizar muchos recursos. El andlisis de las
ventajas comparativas es importante pues la eleccion define el éxito

del proyecto.

Se recomienda ampliamente el método de investigacion de campo y
la aplicacion de técnicas cualitativas de recoleccion de informacion,
puesto que las mismas facilitan la comprension del comportamiento

del negocio, facilitando la creacién de cubos, dimensiones y medidas
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gue logren generar conocimiento para la organizacion. Ademas, antes
de implementar el modelo de Inteligencia de Negocios se debe
comprobar que se tiene total acceso a la informacion de la empresa,
para que en un futuro no se tenga problemas con el tiempo
establecido de finalizacion del proyecto, asi como también se debe
conocer sobre las actividades que realiza el negocio para que con la
implementacion se logre cumplir con lo que el usuario espera y asi la

herramienta sea util para el mismo.

Se recomienda la creacion de indicadores de rendimiento para la
representacion de la informacion en los reportes estadisticos pues, los
mismos permiten brindar eficientemente el conocimiento necesario

para la toma de decisiones.
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ANEXOS

Anexo 1: Entrevistas a propietarios del negocio

CAROLINA LOPEZ

¢Como realiza la toma de decisiones de su negocio? ¢Cuéanto tiempo le

lleva realizar este proceso?

Revisando las existencias de la bodega, dependiendo de los productos

necesitados se puede demorar un dia 0 mas

¢Qué problema considera méas critico al momento de la toma de

decisiones?

No contar con un sistema para controlar las existencias, y también es

importante verificar los precios del producto que se va a comprar

¢Considera usted que necesita informacion extra a la que arroja su

sistema actual? ¢Qué tipo de informacion?

Si, se necesita informacién del inventario y las ventas realizadas en el

negocio

¢Considera usted que actualmente necesita de un proceso que facilite

la toma de decisiones en su negocio?

Si

¢Cuenta usted con datos histéricos de como ha avanzado el nivel de

ventas en su negocio?
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No cuenta con datos histéricos

¢,De qué manera controla su inventario?

Manualmente, ya que se cuenta las existencias en bodega y no se tiene un

informe que arroje el sistema

FRANCISCO NARANJO

¢, Como realiza latoma de decisiones de su negocio? ¢Cuanto tiempo le

lleva realizar este proceso?

La toma de decisiones se la realiza en base a los informes de bodega, de
ventas, de compras, que a los empleados se los envia a hacer y
dependiendo de la compra, si es grande y con diferentes productos, puede
tardar de uno a dos dias pero si la compra es de solo un articulo la toma de

decisiones es mas rapida

¢Qué problema considera méas critico al momento de la toma de

decisiones?

El basarse en un informe de una tercera persona que puede estar

equivocado, y no de un informe que el sistema arroje

¢Considera usted que necesita informacion extra a la que arroja su

sistema actual? ¢Qué tipo de informacion?

Si, necesito informacion sobre el stock de los productos, las ventas que ha

realizado en ciertos tiempos
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¢ Considera usted que actualmente necesita de un proceso que facilite

latoma de decisiones en su negocio?

Si, un proceso que ayude a tener a la mano informes de todo tipo sobre el

negocio

¢Cuenta usted con datos histéricos de como ha avanzado el nivel de

ventas en su negocio?

No cuenta con datos histéricos

¢,De qué manera controla su inventario?

Manualmente, contando el stock que hay tanto en bodega como en el local

MARIA CRISTINA VAYAS

¢,Como realiza latoma de decisiones de su negocio? ¢Cuanto tiempo le

lleva realizar este proceso?

De acuerdo al inventario y rotacion de los productos, en base a los pedidos

de afios pasados, con proyeccion de que van a aumentar las ventas.

De inmediato si el inventario esta al dia, caso contrario se demora por lo

menos una semana hasta actualizar el inventario

¢Qué problema considera méas critico al momento de la toma de

decisiones?

Falta de reportes de cada afo sobre las ventas y pedidos del negocio
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¢Considera usted que necesita informacion extra a la que arroja su

sistema actual? ¢Qué tipo de informacion?

Si, reportes de compra y venta anual por producto, asi como también

reportes de ganancias

¢ Considera usted que actualmente necesita de un proceso que facilite

la toma de decisiones en su negocio?

Si, automatizacion del inventario

¢.Cuenta usted con datos histéricos de como ha avanzado el nivel de

ventas en su negocio?

No cuenta con datos histéricos ya que el sistema actual no arrija dicha

informacion

¢De qué manera controla su inventario?

Manualmente, contando el stock de cada producto
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Herramienta

Ventajas

Desventajas

Requisitos

Costo

SpagoBlI -Permite realizar informes estructurados, con vistas de | -No hay responsables en caso de que el software | Sistema Operativo: Windows, Linux Open Source
informacion estructurada. genere problemas al hardware. . L
' ' . o _ Servidor de aplicacion: Tomcat, JBoss,
-Capa_uda_tq de reusar sistemas ya existentes en la -_Flabllldad o desconfianza a razon de ser acceso Websphere
organizacion. libre. .
-Capacidad de proporcionar una funcionalidad mayor | -Hay poca certeza acerca de las vulnerabilidades de Memoria RAM: 8 Gb
solucién. seguridad que el software pueda presentar. JDK: 1.5
Navegador: Internet Explorer, Firefox,
Opera
Pentaho -Entorno grafico de desarrollo. -Falta de documentacion fiable. Procesador: 4 cores Open Source

-Multiplataforma: Windows, Macintosh, Linux.

-Basado en 2 tipos de objetos: ETL y coleccion de
transformaciones.

-Rendimiento y escalabilidad.

-Herramientas derivadas
-Integracién de programas compleja

Memoria RAM: 8 Gb

JDK y JRE: Java’/
Contenedor Web: Apache Tomcat

Microstrategy

-Es una plataforma de Bl y no un conglomerado de
productos

-Esté clasificado como uno de los 5 primeros en
funcionalidad general.

-Maneja cubos virtuales conectandose directamente a
la base de datos

-Posibilidad de crear informes con un alto grado de
sofisticacidén analitica en sus formatos.

-Solo trabaja con un bloque de informacién

delimitando la gama de reportes
-Informes muy generales

-Necesidad de capital humano calificado para el
desarrollo de informes a la medida

-La creacion de informes ad hoc y la creacion de un
panel de control no son faciles de usar

-No ofrece productos especificos para hacer ETL,
por lo tanto los datos deben estar previamente
formateados.

-Curva de aprendizaje pronunciada

Sistema Operativo: Windows x64 o
MAC OS X

Memoria RAM: Minimo 2 Gb

Navegador Web: Microsoft Internet
Explorer, Firefox, Chrome

Microsoft .NET Framework: version 4.0
04.5

$ 600 por cada usuario
$1200 licencia servidor

Es necesario que se
compre la licencia de
servidor por cada
usuario

Oracle Bl
Standard
Edition One

-Ecosistema Oracle integrado

-Permite combinar facilmente diversas fuentes.
-Facilidad de uso

-Arquitectura Robusta.

-Escalabilidad a medida que la empresa lo requiera
-Facil de implementar

-Monitorea el desempefio y maximiza la eficiencia de
recursos.

-Deploy y startup complejo

-Complejidad al momento de tener que redisefiar el
cubo

Sistema Operativo: Microsoft Windows
2003 Server

Memoria RAM: Minimo 2 Gb
JDK: JDK 1.5.0

$1000 por cada usuario

$220 Soporte +
Actualizaciones
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Anexo 3: Manual de Usuario

El presente manual tiene el objetivo de brindar al usuario una explicacion
detallada de como se realizan las consultas en la herramienta Presentation

Services

1. Ingresar a la plataforma de presentation services e ingresar con su

usuario y contrasefia

EAMBATO

@ PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR

- - .

Especifique el ID de usuario v la contrasena a continuadon y presione el botdn Inidar
sesion.
ID de usuario |Administrator
Contraseﬁa ..oooooooooo.l
| Iniciar sesion ]
Seleccione un idioma | Espaiiol v |
Modelo de Intefigencia de Negocios 10.1.3.2.1
laborado por: Andrea Carolina Naranjo Lopez

2. Se ingresa en el menu Respuestas y seleccionamos nuestro modelo

de data warehouse

ORACLE Answers B mando - Respuestas -

Catslogo | Cuadros de mand I Bisqueda
T inistrar catalo
<=3 Mis carpetas < P - . . i P
2 GEC_OW Esta es |a pagina de inicio para las respuestas. Para regresar a esta paging, haga clic en Areas tematicas
B MEJOR PROVEEDGR POR PRODL el enlace Respuestas
B PRODUCTC POR PRECIO W PROM g GEC DWW
=y Carpetas compartidas
= CountryManagers Examinar solicitudes guardadas
= Sales Managers Para vet las solictudes guardadas en el Catédlogo de presentacidn, utilice la ficha Catélogo.
= Tranca Para ver las solicituces organizadas por cusdros de mando, wtiice la ficha Cuadros de mando
Haga clic en el nombre de una solicitud pars werla o madificarla Solicitud directa de base de datos

= Mis libros de resumen
- Crear solicitud directa
Mis filtros B —— P
& Cree una saliciud SAL nueva e s envierd directan
& Filtros compartidos G licitud solicitud, 5i los hay, se pueden mostrar y manipular er
rear nueva solicitu R ) incorparar en Interactive Dashboards y en Delivers

= Para crear una solictud nusva, selsccions Area temética

Actualizar visualizacion

volver & cargar metadatos del
zervidor

Administrar libros de resumen
Para administrar o editar un lioro de resumen, haga clic en el nombre del libro en la seccion
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3. Aparece todas las dimensiones y los cubos, siempre se debe unir el

campo de la dimensién con una medida del cubo y se arrastran al

campo de edicién, como se muestra en la siguiente imagen

ORACLE' Answers B

Resultado | Solicituc

Criterios

TrAcA @)@
= Columnas . | . @
PERSOHA Columnas
B SUCURSAL

« DIMEMSION_KEY

« TOTAL_MAME

« SUCURSAL
TIEMPO_VEHTAS
g SEG_PROD

« DIMERSION_KEY

« TOTAL_MAME

« SEGMEMTO

« SECCION

« PRODUCTE
] VEHTAS

« FAC_PRECIC

. CANTIDAD

« FAC_CANTIDAD

« SUCURSAL

« SEG_PROD

« PERSOMA,

« TEMPO_YENTAS

« CATEGORIA,
PEDIDOS
PROVEEDOR
CATEGORIA

Haga clic en los nombres de colume
filtros de una columna haciendo clic

SEG_PROD VEHTAS
SEGMENTO [ CANTIDAD |t

S JEA o |3 = N A v [P

Mostrar resultados | Eliminar tod

Filtros

Fara agregar filtros a los criterios de
incluidas las columnas. Para agred:

Combinar con solicitud parecida |

4. Para incluir una navegacion en nuestra consulta se debe crear

primero el reporte al cual se desea navegar y luego se da clic en las

propiedades de la columna ﬁ

En la pestaia formato de columna, en la interaccion de valores se

elige la opcion de Navegar y selecciona la consulta que se va a

mostrar
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Propiedades de columna Ayuda

[ Estilo | | Formato de columna | [ Farmato de datos | [ Formato condicional |

Encabezados I ocultar
Encabezado de tabla |UENTAB 4
Encabezado de columna [CANTIDAD 4 |

I Encabezados persanalizados

Supresion de valor

XN X XX | XxxXx
KK :ILK BN N
KX A X KX |
AX X X X XX | XxMX

XX

O suprimir . © Repetir ® Predeterminado
Interaccion de encabezado de columna

Predeterminado |

nteraccion de valores

Tipn | Mavegar

Wavienar & oftas soliciudas U olfos cuadios de mando | Agregar destino de navegacion

Dresting | Examinar...
Titulo | Eliminar

Guardar ¢ Aceptar | Cancelar

5. Dar clic en la pestafia resultado y nos aparece la consulta que

acabamos de crear,

|I]iseﬁu compuesto "’| 2]
Al d | Agregar vista: R @ L3 G {:1::}

Titula i F ow
Talilz i B X
SEGMEHTO CANTIDAD
BATAR 40 559
OTROS 14 536

PAPELERIS | 58914812

Descargar
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Con este icono se puede editar como se muestran los datos.

Este icono sirve para afiadir un gréafico a la consulta

6. Ya cuando la consulta muestra lo que se desea, se guarda y se dirige

al menud cuadro de mando y da clic en el boton Opciones de pagina

Tranca

VENTAS | PEDIDOS

PRODUCTOS COMPRADOS ANUALMENTE

MEJOR PROVEEDOR POR PRODUCTOQ

Bienvenido, Administrator!  Cuadros de mando - Respuestas - Mas productos = - Configuracian ~ - Cerrar sesion

Opciones de pagina ™

A
A

ANIO CANTIDAD
2011 168674
2012 204371
2013 211.083
2014 232210
2018 306 BAES
2016 14.058

SECCION |ACEITES >

7. Aparece la edicion del dashboard en donde se debe arrastrar la

consulta creada y en el botén propiedades se puede disefiar dicha

consulta

Tranca [&]

FRODUCTO POR PRECIO Y PROVE;I

«y Carpetas compartidas

=1 CountryManagers

= Sales Managers

<y Tranca
CATEGORIA POR SECCION
CLIEMTE QUE MAS A COMPRADOD
CLIEMTES POR SEGMENTOD
MEJOR PROVEEDOR FOR PRODI
FRECIOS DE PRODUCTOS POR T
FRECICOS DE PRODUCTOS POR T
FPRODUCTO MAS YENDIDO
FRODUCTO MEMOS YENDIDOD
PRODUCTO MENOS YENDIDO2
FRODUCTO POR FRECIOY PROY
FRODUCTOS COMPRADOS AN
FRODUCTOS COMPRADOS POR
FRODUCTOS MAS YENDIDOS
PRODUCTOS VENDIDOS POR CA
FROVEEDORES
SECCION POR PRECIO Y SEGME
WEMNTAS ANUALES
WEMTAS POR SEGMENTO -

| | oe

8. Dar clic en aceptar y ya

dashboard

Pagina I PEDIDOS 'I £ | & EH ¥ Bermitir selecciones personales auardadas

Fropiedades| Eliminal_'l

Propiedadeleambiar nombrelEIiminari

Seccidn 1

Fropiedades|Cambiar nombrelEIiminari

Seccidn 2

Fropiedadesz|Cambiar nombre|EIiminar|

PRODUCTOS COMPRADOS ANUAL...

Fropiedades|Cambiar nomhre|EIiminar|

Seccion 3

ﬁr—c;)ieda_;;?hambiar nombre|EIiminar|

MEJOR PROVEEDOR POR PRODUCTO™

Propiedadeleambiar nombrelEIiminari

Seccidn 4

se tendrd incluida la consulta creada en el



