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RESUMEN

En el departamento comercial de la empresa Bioalimentar se han detectado varios
problemas de duplicidad de informacién y pérdida de tiempo en la creacion de
informes ejecutivos que retrasaban la toma de decisiones importantes. Ante esta
falencia, se determina la urgente necesidad de implementar, una herramienta que
tenga una base de informacion centralizada que facilite al analista a tomar decisiones
oportunas que impacten positivamente a la empresa en el campo de ventas.
Consecuentemente el beneficio de esta herramienta que incluye tableros
interactivos y personalizados que faciliten el analisis en el departamento comercial,
al disponer de la base de datos actualizada que permita la pronta accién ante las
amenazas que puedan afectar al plan estratégico, por consiguiente el analista se
respalda sin ninguna incertidumbre de las resoluciones ejecutadas en base a los
conocimientos adquiridos para una toma de decision oportuna. Para el éxito del
proyecto se empled una metodologia especializada en construccién de cubos de
informacién denominada ciclo de vida de Ralph Kimball, que permite obtener un

orden en cada fase, para disminuir cualquier error que pueda presentarse.

Palabras clave: inteligencia de negocios, ventas, toma de decisiones, empresa.
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ABSTRACT

In the commercial department of the company Bioalimentar, several problems of
duplicated of information and time wasting while developing business reports have
been detected, delaying important decisions-making. Given this shortcoming, it is
determined the urgent need to implement a tool based on a centralized information
that help the analyst to make timely decisions that will positively impact the company's
sales field. Consequently the benefit of this tool includes interactive and personalized
dashboards that enable the analysis in the commercial department by including
updated database that allows prompt action against threats that could affect the
strategic plan and therefore, the analyst is not supported by any uncertainty during
decision development based on the acquired knowledge to make prompt decisions. A
specific methodology to build information cubes named Ralph Kimball Lifecycle was
used; therefore the project will succeed, enabling to get a sequence in each step to

decrease any mistake that could be faced.

Keywords: business Intelligence, sales, decision making, business.
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CAPITULO 1

Fundamentos Teoricos Investigacion

1.1. Antecedentes

Actualmente la empresa Bioalimentar se encuentra ubicada en la parroquia Benitez del

canton San Pedro de Pelileo, de la provincia de Tungurahua.

Cuando aparecia una nueva actividad pecuaria, la avicultura, en 1967 Don Hitler Garzén
y Dofia Teresa Garzon fundan y establecen una pequefia granja para producir huevos

comerciales.

Ocho afios més tarde (1975) resolvieron trasladarse a la ciudad de Ambato ubicandose en
la avenida 12 de Noviembre y Vargas Torres, alli se amplia la produccién de alimento
balanceado y, aprovechando la energia trifasica se decide montar un molino y una
mezcladora de mayor capacidad. Ahora se especializa en nutricion animal y humana,
ofreciendo soluciones de calidad en toda la cadena agroalimentaria. El trabajo y
experiencia fortalece el desarrollo del pais con una importante participacion en la

economia nacional.



A nivel tecnoldgico no cuenta con una infraestructura de inteligencia de negocios que
brinde informacion &gil y oportuna a los ejecutivos, para soporte en la toma de decisiones,
los reportes de gestion se realizan exclusivamente con plantillas de hojas de calculo y
hojas dindmicas basandose en macro tendencias de los mercados de alimento balanceado
y especulaciones, se cuenta con cifras a nivel nacional de la asociacion de fabricantes de
alimentos balanceados del Ecuador AFABA, siendo la Unica herramienta tecnoldgica
utilizada para la gestion. Los usuarios que necesitan estos reportes disponen de poco

tiempo para aprender sobre herramientas de software y recoleccion de la informacion.

1.2. Problema

La Empresa Bioalimentar no cuenta con una herramienta de Business Intelligence que
permita a los ejecutivos disponer de la informacion adecuada para una oportuna toma de

decisiones.

1.2.1. Descripcion del problema

En la empresa el problema es que la informacion se encuentra dispersa con lo que conlleva
varias horas en construir un reporte de calidad, como el sistema ERP genera reportes en
hojas de calculo a los ejecutivos le resulta tedioso reunir toda la informacion
manualmente, verificar que se encuentre correctamente, el ejecutivo no confia totalmente
en los datos reunidos porque puede existir errores humanos por el manejo de varias

personas en un mismo reporte, por lo tanto resulta una gran perdida de tiempo, retrasos el



cual puede ser critico en toma de decisiones urgentes, el ejecutivo debe invertir mas

tiempo analizando la informacién que generandola.

1.2.2. Preguntas Basicas

¢Como se origina una pérdida de tiempo en la elaboracién de reportes manualmente?

Los usuarios no tienen acceso autbnomo a la informacion y los reportes no coinciden.

¢Por qué los reportes presentados a la Gerencia son deficientes?

Porque llevan un tiempo considerable en cotejar la informacion con lo que produce un

analisis de ventas deficiente.

¢ Cuales son las deficiencias en el analisis de ventas tradicional?

En el presente método de blsqueda de la informacién no se dispone de un analisis

historico, solo se realiza con tablas dinamicas en forma ambigua, con lo cual no se puede

tomar una decision estratégica para el negocio.

¢ Qué opina la Gerencia con el analisis clasico y ambiguo?



Se tiene muchos datos pero no suficiente informacion, poco tiempo para el andlisis de la
informacion, por lo cual no se puede realizar preguntas complejas del negocio lo que se
deberia agilitar con una solucion rapida que pueda acceder a la informacion desde
cualquier lugar, para poder realizar los andlisis segun la experiencia adquirida con la

informacion exacta y oportuna.

1.3. Justificacion

La tecnologia Business Intelligence (BI), ayuda enormemente a las organizaciones a
aprovechar al maximo el tiempo analizando la informacion, aporta una mejora en la toma
de decisiones, puesto que se tiene a disposicion una base de datos centralizado y

actualizado.

El mercado exige que un Gerente Comercial evolucione, que exprima al méximo toda la
informacion necesaria para tomar decisiones que la empresa necesita, y para esto las

herramientas de Bl son indispensables en tomas de decisiones criticas.

La Inteligencia de Negocios permite al Gerente Comercial tomar decisiones acertadas en

el momento y tiempo oportuno creando ventajas competitivas frente a otras empresas.

Con la herramienta de Business Intelligence los ejecutivos y personal obtienen
informacidn de manera segura y precisa, a la que acceden en cualquier momento. Por

ejemplo: los vendedores pueden ver dia a dia el avance de las ventas, los supervisores



pueden analizar las tendencias de regiones, Marketing puede analizar el impacto de las

promociones, asi mismo la Gerencia recibe informes actualizados para la gestion.

El tema propuesto es de mucha utilidad, porque ayuda a la empresa Bioalimentar a mejorar
el analisis, de tal forma que la herramienta permite a los Gerentes interactuar con
estadisticas dinamicas creados por ellos, generando de acuerdo a las experiencias
adquiridas en las ventas, por lo cual pueden anticipar el futuro, teniendo asi una gran

ventaja competitiva.

Al dar paso al manejo de esta tecnologia, cambia el proceso de como los usuarios obtienen
informacion sin la necesidad de realizar reportes en hojas de calculos que en ocasiones no
son confiables, porque ocasionan pérdidas de tiempo y una toma de decision no precisa,

mejorando el analisis de ventas.



1.4. Objetivos

1.4.1. General

Implementar una solucién de Business Intelligence en el Departamento de Ventas de la

empresa Bioalimentar para una oportuna toma de decisiones.

1.4.2. Especificos

e Analizar en el mercado una plataforma de Business Intelligence que sea factible
para la implementacion en el Departamento de Ventas.

e Realizar el modelamiento y cubo de datos en el software seleccionado.

e Generar reportes especificos que permitan un mejor analisis de resultados.

e Capacitar al personal de toma de decisiones.



1.5. Fundamentos Teoricos

1.5.1. El Valor de la Informacion

El éxito de una organizacion depende de las innovaciones que se implemente con la ayuda
de herramientas que administre informacion y el aporte del capital humano con ideas,
experiencias y habilidades conjuntamente generan cocimiento (Bateman Snell. Thomas ,

2009).

Sin duda en la actualidad la empresa que dispone de ultima tecnologia puede acabar con
la competencia por la rapidez y mejora de procesos, también con la ayuda de sistemas que
generen inteligencia a la compafiia disminuyen notablemente los riesgos al tomar
decisiones, es evidente que la mejor estrategia competitiva permite conocer qué ventajas
tiene ante la competencia y que puntos mejorar para mantenerse siempre a la cabeza,
cuando la empresa descuida estos puntos importantes la competencia puede tomar la
delantera, es indispensable estar siempre al dia, informado de nuevas tendencias
tecnoldgicas para adaptase al cambio, muchas de las empresas que no se han preocupado

por la innovacion han quedado como rezagadas.

Se puede concluir que en la actualidad el conocimiento es el valor prioritario asi también
el aporte de cada usuario de la organizacion que ayuda a construir el mismo, existen

métodos y herramientas que ayudan en este proceso, tal informacion debe ser administrada



correctamente para que no resulte falsa o incompleta y muy importante no pueda existir

fuga o peor aun pérdida de informacion que pueda hacer uso la competencia.

1.5.2. Toma de Decisiones Estratégicas Gerenciales

Para tomar una decision acertada hay que seguir un proceso de andlisis constante y
focalizado, actualmente en el mundo empresarial se necesitan tomar decisiones rapidas a

los problemas que puedan ocurrir. (Amaya , 2009)

Se puede entender que el gerente es el responsable de las decisiones que se tome, con las
que puede llevar al éxito o al fracaso rotundo de la empresa, por lo cual debe disponer de
herramientas que faciliten prever las consecuencias de una accion y en base a la
experiencia saber elegir la opcion méas acertada, que conlleve a un impacto positivo, lo
importante en una organizacion no es la cantidad de opciones que se tenga para tomar una
decision, si no la calidad de la informacién, por lo que necesita estar bien enfocado al
resultado final y dar seguimiento para que la decisién tomada, efectué un impacto

significante.

Por lo expuesto, se concluye que es fundamental realizar estrategias en una compafiia para
alcanzar objetivos, el gerente comercial se involucra en el proceso de planeacion por lo
cual tiene el deber de determinar en cuales productos va dar énfasis, cuando hacerlo, a
cuales grupos de clientes y a qué clientes dirigirse, con la ayuda de sistemas especializados

para la toma de decisiones el ejecutivo tiene mayor confianza en cada accién.



1.5.3. Business Intelligence Bl

Es un proceso de metodologias que ayudan a la construccién de la estructura para soportar
la extraccién de informacion y convertirla en un cubo de informacién, de fécil

manipulacion de datos. (Fernandez, 2011).

Por lo tanto Business Intelligence es una herramienta que ayuda a conocer como se trabaja,
obtiene y consolidan los datos en una organizacion, todo el personal tiene una mejor
comunicacion y mayor eficiencia en los procesos. Hoy en dia las organizaciones se
preocupan por los productos y servicios pero no es suficiente, hay que sacar el maximo

provecho a la informacion disponible y transformarlo en conocimiento.

Para las empresas lo méas valioso son los datos que tienen almacenados masivamente, con
los que quieren sacar ventaja ante la competencia, jugando con los mismos hasta que dé
como resultado informacion vital y generar inteligencia de esos datos (Méndez del Rio,

2006).

“La clave es aumentar el conocimiento para mejorar los procesos de toma de decisiones:

decidir mejor y mas rapido” (Gauchet Thomas, 2011, pag. 18).

Se puede mencionar que una decisién mal tomada puede significar un gran error en la
compafiia que puede llegar hasta la pérdida total del negocio, y al mismo tiempo una buena

decision tomada puede representar grandes ganancias ante la competencia, tomar mejores
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decisiones en el menor tiempo posible, es indispensable disponer de una herramienta que

gestione la informacion para convertirlo en conocimiento.

1.5.3.1. Datawarehouse DW

Datawarehouse se describe como:

Un almacén de datos histéricos de la empresa con el que el analista dispone de una vision
mas amplia del negocio, brinda informacion de que ha sucedido (Curto Diaz & Conesa

Caralt, 2010).

Se pude decir que con los datos histéricos agrupados efectivamente generan un gran
conocimiento con lo cual el analista puede verificar que errores se han cometido, con la
evidencia puede entrar en accion, realizando cambios correctivos o mejorar los procesos

donde existe debilidad y convertirlo en ventaja competitiva.

“Un almacén de datos estd especializado para ayudar a tomar decisiones mas acertadas,
el mismo que recolecta datos de diferentes fuentes de informacién a cual transforma en

informes dinamicos” (Kroenke, 2003, p4g. 535).

Se puede considerar al almacén de datos, como el ndcleo de un sistema de inteligencia de

negocio y debe estar cuidadosamente estructurado, para que al momento de extraer los



11

datos no existan desfases de informacion y por lo tanto el analista pueda confiar en los

datos.

En la arquitectura del DW se presenta la base de datos fuente, cabe recalcar que
exclusivamente se puede modificar desde el sistema transaccional cualquier dato,
continuamente se encuentra la extraccion, transformacion y actualizacion, en el momento
que se encuentra cargada la informacién en el DW, pasa al proceso de vistas especializadas
Ilamadas datamart, que se especializa en el analisis de un departamento en especial, como
en este caso de ventas. Finalmente los datamart son accedidos con herramientas OLAP
(On-Line Analytical Processing), que despliegan consultas de apoyo al usuario final en la

toma de decisiones. La arquitectura del DW se demuestra en la Figura 1.1.

Fuente de Datos Data warehouse
- Datos ) -
Herramienta para el usuario
Data mart
- Metadatos
- " Analisis
— - mmmmp | Consulias
Extraccion Reportes
Trasformacién
Carga
Actualizacion

Figura 1. 1. Arquitectura de un DW.

Fuente: (Cano, 2011, pag. 95).
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1.5.3.2. Elementos del Datawarehouse:

Tabla de hechos: Se encuentran todos los datos almacenados en el sistema transaccional
que quiere decir todos los acontecimientos del negocio como facturacion de articulos,

compras, pedidos, etc.

Dimensidn: Se resumen como una vista 0 agrupamiento de datos con el que se llega a
completar la informacion faltante con la tabla principal hechos que se basa en jerarquias

como el aio, mes, dia.

Métrica: Son indicadores medibles es decir son valores numéricos generados por una
serie de transacciones. Por ejemplo total de ventas, total de kilos vendidos, total de

devoluciones, en sintesis es el resultado de las actividades del negocio.

1.5.3.3. Metadatos

Los metadatos son datos almacenados en otra dimension, porque el contenido no es
extraido directamente del sistema transaccional, es tomada de una base de datos creada
especificamente para metadatos donde se almacenan todos los procesos que realiza la
herramienta de inteligencia de negocios como son: reportes, paneles, documentos y
semaforos, se muestra el esquema entre el detalle de datos actuales con los datos

ligeramente resumidos y éstos con los datos completamente resumidos.



13

1.5.3.4. Datamart

Un Datamart se alimenta de informacion del DW, la especialidad es almacenar datos de

un &rea especifica del negocio (Curto Diaz & Conesa Caralt, 2010).

En conclusion el Datamart es un almacén de datos de un departamento o tema especifico,
es decir como un DW pero especializado en un tema o un departamento en especifico, con

el que se optimizan los procesos de ejecucion de informes de datos resumidos.

1.5.3.5. Cubos (OLAP o Ambientes de Consultas Analiticas)

Se entiende por OLAP al método agil para organizar datos por medio de jerarquias que
agilitan las consultas con el cual el analista puede armar su propio ambiente de analisis 0

consultas (Curto Diaz & Conesa Caralt, 2010).

Por lo tanto ayuda a estructurar los datos acumulados en el sistema transaccional para
luego convertirlos en informes que sean legibles para el analizador, estas herramienta son
de gran utilidad en compafiias que manejan una gran cantidad de datos y no saben como

aprovecharlos y convertirlos en informacion.
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Enero

Producto 1 Febrero

Producto 2

Producto 3 Ecuador

Colombia

Perti

Figura 1. 2: Cubo OLAP.

Fuente: (Cano, 2011).

Béasicamente la idea fundamental de OLAP es facilitar al ejecutor de decisiones a
interactuar con los datos hasta que estos confiesen y pueda comprender mejor al negocio

(Parra Iglesias, 1998).

Se puede decir que al disponer de una solucion OLAP se obtiene una gran ventaja, por la
rapidez de generaciones de informes, al no existir dispersion de datos y la desventaja es
que al momento que el analista requiera modificar alguna estructura, necesita informar los
requerimientos a la parte técnica, porque el proceso de redisefio del cubo lleva tiempo en

ser desplegado por las validaciones que requieren para que los datos sean fiables.
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En conclusion con la herramienta OLAP, el usuario final puede realizar informes
personalizados arméndolos segin experiencias y necesidades sin pedir apoyo al

departamento de tecnologias.

1.5.4. Software de Business Intelligence

1.54.1. Microstrategy 9

Microstrategy es lider en Tecnologia de Business Intelligence (BI), proporciona software
para reporteria, analisis y monitoreo integrado que ayuda a las empresas lideres a nivel
mundial a tomar mejores decisiones cada dia. Se considera una herramienta potente y
dinamica a la hora de realizar analisis sofisticados, soporta gran cantidad de datos con una

estructura que resulta agil al momento de escalar (Gartner, 2014).

Microstrategy se considera una herramienta potente, flexible para desarrollar un proyecto
de Business Intelligence por su desarrollo que guia ordenadamente los pasos para
disminuir errores en la implementacion, dispone de una version gratuita llamada
MicroStrategy Reporting Suite que permite maximo hasta 10 usuarios, para el usuario
final se le facilita el manejo de esta herramienta ya que posee de un entorno dinamico para

realizar cualquier analisis que requiera.


https://www.microstrategy.com/Strategy/media/downloads/MicroStrategy-Suite-Quick-Start-Guide.pdf
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1.5.4.2. Oracle Business Intelligence Standard Edition One

Esta herramienta de inteligencia de negocios es muy robusta a la hora de construir
soluciones de B, por la adaptacion rapida a la base de datos Oracle, los tableros resultan
ser interactivos a la hora de realizar un analisis que requieren una gran carga de

informacion (Oracle, 2007).

Se puede considerar una herramienta muy efectiva si se trabaja con bases de datos Oracle
por la répida integracion, facil manejo al momento de realizar andlisis, es factible

implementar en grandes compafiias por el alto precio de licencias.

15.4.3. Qlik View

Esta herramienta es un tipo de software de inteligencia empresarial, que permite a los

consumidores de informacion consolidar, buscar, visualizar y analizar todas sus fuentes

de datos de diferentes formatos en una forma dinamica y de facil utilizacion.

1.5.5. Oracle 11g

Oracle Database 11g es una base especializada para entornos que almacenan una gran

cantidad de datos como es el caso de datawarehouse, adaptable a cualquier requerimiento

gue necesite el negocio (Oracle, 2014).
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La base de datos Oracle 11g tiene una evolucion en el aspecto de seguridad, rendimiento,
administracion permitiendo a las empresas crecer por la facil adaptacion a los cambios

segun requiera, almacena una gran cantidad de informacion sin afectar el rendimiento.

1.5.6. PL/SQL

PL /SQL es disefiado especificamente para el procesamiento continuo de comandos SQL.

Proporciona sintaxis especifica para este propdsito y apoya exactamente los mismos tipos

de datos como SQL del lado del servidor. PL/SQL guarda y compila en Oracle Database.

Hereda automéaticamente la solidez, la seguridad, y la portabilidad de base de datos Oracle

(Oracle, 2014).

La herramienta PL/SQL ha llegado a facilitar enormemente a desarrolladores y

administradores de datos, por la potencia al realizar consultas de gran cantidad de datos.



CAPITULO 11

Metodologia

2.1. Metodologia de Desarrollo

La metodologia Ralph Kimball ayuda a organizar las tareas para llevar a cabo la correcta
integracién de un datawarehouse, esta metodologia se ha ido perfeccionando en el
transcurso de los afios con maltiples implementaciones exitosas (Kimball, Reeves, Ross,

& Thornthwaite, 1998).

Kimball propone una metodologia de construccién de datawarehouse de forma ordenada,
para que la informacion cargada sea confiable y asi el analista se encuentre seguro de los
datos con los que puede tomar decisiones acertadas. Se basa en la creacion de la tabla
nacleo Ilamada tabla de hechos donde se almacenan los atributos y las medidas numéricas
con el que se relacionan las dimensiones que dispone la informacion relacionada en forma
de jerarquia, para llegar a responder las diferentes preguntas que se plantee el analista, a
este modelo de datos se le conoce como copo de nieve. El esquema general de las etapas

de la metodologia se indica en la Figura 2.1.
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Crecimento

Definicitn de
Requenimientos de
Negodo

Maniensmianio

- Adminisiraciin del Proyecto de DW/EI I

Figura 2. 1: Business Dimensional Lifecycle propuesto por Ralph Kimball.

Fuente: Ralph Kimball.

2.2.1. Definicion de Requerimientos del Negocio

El enfoque del ciclo de vida dimensional de negocios estd anclado en la creencia
fundamental de qué almacenes de datos, debe centrarse en el negocio y los requisitos

(Kimball, Reeves, Ross, & Thornthwaite, 1998).

Los requerimientos son el punto de partida para la construccion de un datawarehouse.
Debe centrarse especificamente en las necesidades del negocio, donde se determina hasta
donde llega el proyecto, se debe analizar los distintos requerimientos que necesita cada
miembro que conforma el personal de toma de decisiones, con dicha informacion se

obtienen los datos para integrar y estructurarlos.
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Para recopilar informacion la metodologia Kimball propone utilizar:

- Levantamiento de Requerimientos:

Se debe empezar por dialogar con los usuarios del negocio para entender de mejor manera
que realmente se necesita, preguntas relacionadas a los objetivos, reportes, trabajos, lo
importante es conocer como se toma las decisiones actualmente, por lo tanto debe
considerarse lo que requiere el negocio, comparando estos requerimientos con los datos

disponibles en la base de datos.

- Documentacion de Requerimientos:

La documentacién de estos requerimientos presenta una descripcion de cada uno y las fuentes

de donde se extraen los datos para producir la informacién de la cual cada caso es responsable.

2.2.2. Modelado Dimensional

Se debe tener en cuenta el principal objetivo de cualquier bodega de datos: el analisis de

la informacion. Este andlisis es realizado por medio de reportes, por lo tanto al modelar el

datamart se debe tener como objetivo la informacidn deseada en los reportes.
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Teniendo la definicion de los requerimientos se identifican reportes de ventas que
contengan informacion sobre: ciudades, segmentos de clientes, clientes individuales,

lineas de productos y productos individuales.

Dichas categorias son dimensiones en el modelo dimensional, y la tabla en donde aparece
la medida, que es el valor de las ventas es llamada tabla de hechos. La relacion de la tabla
de hechos a las tablas de dimensiones es de uno a muchos. Esto se comprende I6gicamente
por el modelo del negocio, que tiene ventas en muchas ciudades, a varios segmentos de
clientes, de varias lineas de productos en diferentes periodos del tiempo, para entender de

mejor manera la estructura del modelo dimensional se indica un ejemplo en la Figura 2.2.

Dirm_Marca v
¥ idMarca: INTEGER
& Nombre: VARCHAR(S0)

[Dimension_Producto__~

[ iProducto: INTEGER _
| @ idMarca: INTEGER (FK)

°
R —— |@ idSubCat: INTEGER (FK) )
'3‘"' wﬁ?:r:an . |& Nombre: VARCHAR(60) [ Dimension_Tiempo -
| W idSubCak: INTEGER ____ |, | @ Peso: FLOAT |V idTiempo: INTEGER
| @ idCategoria: INTEGER (FK) 0:‘9 Altura: INTEGER [Q Fecha: DATE
hd NomSubCat:.vARCHAR(SO) | @ Anchura: INTEGER @ anyo: INTEGER
|@ Profundidad: INTEGER © trimestre: INTEGER
= T o = @ mes: INTEGER
Ui Cegorls T @ semana: INTEGER
[V idCategoria: INTEGER | TABLA DE HECH l i :
3 . vmcw(so)l e — & disSerana: YARCHAR(10)

¥ idProducto: INTEGER (FK)
¥ idalmacen: INTEGER (FK) || o

ion_Chent -
| idPromocion: INTEGER (FK) [N, e~
. W idClente: INTEGER
oz - |9 idChente: INTEGER (FK) e WEdad: INT (FR)
'V idAmecen: INTEGER § :LM :-l;mzi(m | idsexo: INT (FK)
[& Norbre: \fmcmn(so) o Pr _?@E |& Nombre: INTEGER
@ Direccion_1: VARCHAR(100) kot | @ Fechs_Registro: DATE
G Direccion_2: YARCHAR(100) (3 (3
G CP: YARCHAR(S) . _ [
@ Localidad: VARCHAR(70) {Dimension Promodion =
O Provincia: VARCHAR(S0) | | 9. idPromocin: INTEGER

| @ NomPromocion: VARCHAR(80)

| & Tipo: VARCHAR(S50) [ |_Irecial: INT
| Coste: FLOAT | Edad_Final: INT
|9 Inicio: DATE

|9 Fn: DATE

Figura 2. 2: Ejemplo de modelo de datos légico.

Fuente: (Espinosa, 2010).



- Disefio de Dimensiones:
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En la creacion de dimensiones hay que considerar que debe tener las mismas

especificaciones de tablas dimensiones y hechos, una dimension puede ser usada por

cualquier tabla de hechos de la misma base de datos, la metodologia Kimball recomienda

documentar las fuentes de datos con su dimension correspondiente.

La Tabla 2.1. Indica un ejemplo de este documento:

Tabla 2. 1: Ejemplo de dimensién cliente.

Llave
Sist. Fuente Tipo / Tamafio Descripcion Primaria
Llave primaria de la dimension
CLIENTE_ID VARCHAR2(10) |CLIENTE. Sl

Fuente: (Kimball, 2008).

- Disefo de la Tabla de Hechos:

Se debe identificar todos los eventos que una empresa requiere analizar, con el que se

obtiene valores, es decir se obtiene el valor total de una transaccion.

- Disefio del Modelo Logico:

Luego de disefar las dimensiones y los hechos, se disefia el diagrama multidimensional,

este diagrama es conocido como modelo de copo de nieve, pues algunas dimensiones son
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relacionadas con otras dimensiones, se muestra de forma grafica la creacion de

dimensiones conjuntamente con la tabla de hechos.

2.2.3. Disefio Fisico

Los datos necesarios para la construccion del datawarehouse se encuentran en las fuentes
de datos, asi que se analizan las estructuras para determinar desde donde son extraidos los
datos para la construccion del cubo, en este caso se tiene que analizar los datos del modelo
entidad relacion de la empresa, por lo cual se indica Unicamente las tablas que se

encuentran relacionadas con el datamart de ventas.

- Mapeo de los datos en el modelo dimensional

Es el momento de cargar el modelo dimensional de datos pero antes se requiere recolectar

informacion de las tablas entidad relacion de la fuente de datos de la cual se van a extraer

los datos, Kimball recomienda documentar tablas del modelo dimensional y su respectiva

fuente de datos.

2.2.4. Disefio de la Arqguitectura Técnica

En los sistemas de informacion la definicion de una arquitectura permite hacer un

desarrollo més confiable y eficiente. Con la definicion de la arquitectura se mejora la
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comunicacion entre las diferentes areas del proyecto, el planeamiento del proyecto, la

flexibilidad y el mantenimiento del mismo.

- Back Room

Aqui se procede a explicar como se realiza el proceso extraccion, transformacion y carga

de los datos, se parte de los datos fuentes del sistema transaccional de la empresa, una de

las politicas de datawarehouse es no modificar los sistemas de la empresa pues se estarian

alterando los procesos de negocios.

- Front Room

El objetivo principal de esta fase es mostrar los resultados de los datos analizados y

examinados listo para que el usuario pueda armar escenarios de analisis.

- Infraestructura de Datawarehouse

Comprende la parte fisica de DW, se detalla el hardware donde se alojan todos los

procesos involucrados en la construccion del proyecto.
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2.2.5. Seleccion de Productos e Implementacion

Seleccion de Productos

Una vez se tiene completa la arquitectura, se toma en cuenta dos componentes

fundamentales para la seleccion de productos:

* Requerimientos técnicos.

* Requerimientos de negocio.

Areas a evaluar para la escogencia de las herramientas.

Se tienen cuatro areas fundamentales para la evaluacion y escogencia de las herramientas.

- Herramienta para el area temporal de datos

Se debe definir qué tipo de base de datos BD va a soportar la herramienta en donde se

extrae y almacena la informacion temporal cargada desde el sistema transaccional, para

proyectos grandes se debe considerar un motor de BD potente, seguro, por ejemplo: Oracle,

PostgreSQL, SQL Server.
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- Plataforma de Hardware

Se debe avaluar cuidadosamente las diferentes plataformas donde se ejecutan las

herramientas de andlisis dimensional, para asi mirar su capacidad y escoger la mejor

opcion, teniendo en cuenta las limitaciones que se pueden presentar.

- Seleccidén de la Herramienta de ETL (Extract, Transform and Load)

Ya con la arquitectura definida se obtiene mayor informacién de los requerimientos, se

procede a evaluar las diferentes herramientas disponibles en el mercado, observando sus

ventajas y desventajas, se evalla su alcance para elegir la opcidén que mejor se adapte al

negocio.

- Fase de Instalacion

Se procede con la instalacion de la herramienta ETL seleccionada.

2.2.6. Disefio e Implementacién del Subsistema de ETL

Debe disefarse la estructura ETL para que pueda extraer los datos sin ningun error para

asi consolidar la informacion proveniente de distintos formatos, y finalmente se carga la

informacién requerida en el DW.
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2.2.7. Implementacion

De acuerdo con Ralph Kimball implementar un DW significa unificar la tecnologia, los
datos y el software necesario de tal manera que se encuentre disponible para los usuarios

finales que hayan sido previamente capacitados en el uso del mismo.



CAPITULO 11

Resultados

3.1. Definicion de los Requerimientos del Negocio

3.1.2. Levantamiento de Requerimientos

Para realizar esta investigacion se tomé como poblacién a los involucrados con el
departamento Comercial de la empresa Bioalimentar, que son el grupo ejecutivo
encargados de las decisiones gerenciales con una poblacion de 5 ejecutivos directamente
involucrados en el &rea de ventas, se tomd en cuenta dichos ejecutivos por ser el personal

que realiza la toma de decisiones.

Para la recoleccién de requerimientos se realizaron encuestas a 5 personas, el detalle se

puede revisar en el ANEXO 1.

e Clasificacion de ventas de acuerdo al producto seleccionado con respecto a afios

anteriores.

28
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Clasificacion de ventas de acuerdo a productos y clientes.

Clasificacion de las ventas por provincias del Ecuador en cuanto a volumen de

productos con respecto a clientes en el tiempo.

Clasificacion de ventas de acuerdo al producto en kilos en el tiempo.

Ventas por vendedor.

Ventas por provincia.

Los reportes de analisis debe tener una interfaz facil de manejar y basada en la

web.

Los usuarios debe tener la posibilidad de mostrar gréaficos o tablas en reportes.

Los reportes debe tener la posibilidad de ser generados en PDF o en Excel.

La herramienta de Business Intelligence puede ser accedida via web y solo con red

local de la compaiiia.

La herramienta debe facilitar al tomador de decisiones crear sus propios entornos

de analisis.
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3.1.3. Documentacion de Requerimientos

3.1.3.1. Ventas por productos

Descripcion: Esta consulta permite explorar el valor de las ventas de Bioalimentar,
discriminando estas ventas por sus lineas de productos.

Fuentes de datos: Base de datos “Slego ERP”.

3.1.3.2. Ventas por cliente

Descripcion: Esta consulta permite explorar el valor de las ventas de Bioalimentar,
discriminando estas ventas por sus sectores de clientes.

Fuentes de datos: Base de datos “Slego ERP”.

3.1.3.3. Ventas por tiempos

Descripcion: Esta consulta permite explorar el valor de las ventas de Bioalimentar,
discriminando estas ventas por las fechas de venta. En un nivel mas bajo se limita mas el
criterio del reporte, permitiendo analizar las ventas por afio, semestre, trimestre y dia.

Fuentes de datos: Base de datos “Slego ERP”.
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3.1.3.4. Ventas de productos por cliente

Descripcion: Se muestran las ventas que se han hecho a los clientes con sus respectivos

productos.

Fuentes de datos: Base de datos “Slego ERP”.

3.1.3.5. Ventas por productos en el tiempo

Descripcion: Se muestra el reporte que indica las ventas que se han realizado de los

productos en la empresa Bioalimentar en el tiempo.

Fuentes de datos: Base de datos “Slego ERP”.

3.1.3.6. Ventas por cliente en el tiempo

Descripcion: Permite visualizar las ventas hechas a clientes en periodos de tiempo.

Fuentes de datos: Base de datos “Slego ERP”.

3.1.3.7. Ventas por cliente y producto en el tiempo

Descripcion: Dicha consulta permite generar la consulta por cliente y producto

relacionado en el tiempo.

Fuentes de datos: Base de datos “Slego ERP”.
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3.1.3.8. Ventas por ciudad

Descripcion: Esta consulta permite ver el valor de las ventas por ciudades en las que
Bioalimentar tiene sus clientes.

Fuentes de datos: Base de datos “Slego ERP”.

3.1.3.9. Ventas por productos en ciudades

Descripcion: Esta consulta permite ver el valor de las ventas por cada linea de producto o
productos individuales en las ciudades de venta.

Fuentes de datos: Base de datos “Slego ERP”.

3.1.3.10. Ventas por ciudad en el tiempo

Descripcion: Esta consulta permite ver el valor de ventas de cada ciudad en diferentes
periodos de tiempo (afio, semestre, trimestre, mes o dia) dependiendo del criterio del
analista.

Fuentes de datos: Base de datos “Slego ERP”.
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3.2. Modelado Dimensional

3.2.1. Disefio Légico de las tablas Dimension

3.2.1.1. Dimensién Unidad de Negocio

Esta tabla contiene la informacion acerca de que unidad de negocio pertenece el articulo,
se identifican las dimensiones con LU_, por lo tanto LU_UNIDNEGO representa la

dimension de la unidad de negocio.

Tabla 3. 1: LU_UNIDNEGO.

Llave

Campo-Nombre Tipo/Tamafo Descripcion Primaria
UNIDNEGO_ID VARCHAR2(20) | Llave primaria de LU_UNIDNEGO Sl

Descripcion de la unidad de negocio
UNIDNEGO_DSC VARCHAR2(100) | nivel 0 NO
CODIGO_UNIDNEGO |VARCHAR2(20) |Cédigo de la unidad de negocio NO
NIVEL NUMBER(*,0) NUmero de nivel para jerarquia NO

Llave foranea a la tabla

LU_UNIDNEGO, indica a cual Sublinea
UNIDNEGO_ID VARCHAR2(20) | pertenece el articulo NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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3.2.1.2. Dimension Linea

Esta tabla contiene la informacion de la linea a la que pertenece el articulo, se le representa

con LU_LINEA.
Tabla 3.2: LU_LINEA.
Campo-Nombre | Tipo/Tamafio Descripcion Llave Primaria
LINEA_ID VARCHAR2(41) Llave primaria de LU_LINEA Sl
Descripcion de la linea que pertenece
LINEA_DCS VARCHAR2(100) | el nivel 2 NO
CODIGO_LINEA | VARCHAR2(20) Cadigo de la linea NO
Llave fordnea a la tabla
LU_UNIDNEGO, indica a cual linea
UNIDNEGO ID |VARCHAR2(20) pertenece el articulo NO
Elaborado por: Cristhian Cobo.
3.2.1.3. Dimension Sublinea

Esta tabla Contiene la informacion de la Sublinea a la que pertenece el articulo, se le

representa con LU_SUBLINEA.
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Tabla 3. 3: LU_SUBLINEA.

Llave

Campo-Nombre Tipo/Tamafo Descripcion Primaria
SUBLINEA_ID VARCHAR2(62) Llave primaria de LU_SUBLINEA | SI
SUBLINEA DSC VARCHAR2(100) Descripcion de la Sublinea nivel 3 NO
CODIGO_SUBLINEA VARCHAR2(20) Cédigo de la Sublinea NO

Llave foranea a la tabla

LU_UNIDNEGO, indica a cual
UNIDNEGO_ID VARCHARZ2(20) Sublinea pertenece el articulo NO

Llave foranea a la tabla LU_LINEA,

indica a cual linea pertenece el
LINEA_ID VARCHAR2(41) articulo NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.

3.2.1.4. Dimensiéon Clase

Esta tabla contiene la informacién de la clase de inventario al que pertenece el articulo, se

le representa con LU_CLASE.

Tabla 3. 4: LU_CLASE.

Llave
Campo-Nombre Tipo/Tamafio Descripcion Primaria
CLASE_ID VARCHAR2(20) Llave primaria de LU_CLASE Sl
CLASE_DCS VARCHAR2(120) Descripcion de la clase NO
CODIGO_CLASE VARCHAR2(20) Cdbdigo de la clase NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.



3.2.15. Dimensién Grupo
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Esta tabla contiene la informacion del grupo de inventario al que pertenece el articulo, se

le representa con LU_CLASE.

Tabla 3. 5: LU_GRUPO.

Llave

Campo-Nombre Tipo/Tamano Descripcion Primaria
GRUPO_ID VARCHAR2(41) Llave primaria de LU_GRUPO Sl
CODIGO_GRUPO | VARCHARZ2(20) Cadigo del grupo NO
GRUPO_DSC VARCHAR2(120) Descripcion del articulo NO

Llave fordnea a la tabla

LU _CLASE,

indica a cual clase pertenece el
CLASE_ID VARCHARZ2(20) articulo NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.



3.2.16. Dimension Articulo

Esta tabla contiene la informacion de articulos, se le representa con LU_ARTICULO.

Tabla 3. 6: LU_ARTICULO.

Llave

Campo-Nombre Tipo/Tamafio Descripcion Primaria

Llave primaria de
ARTICULO_ID VARCHAR2(30) |LU ARTICULO Sl
CODIGO_ARTICULO |VARCHAR2(30) |Cddigo del articulo NO
ARTICULO _DSC VARCHAR2(80) | Descripcion del articulo NO
PESO NUMBER(15,5) | Peso del articulo NO

Modelo o presentacion del
MODELO VARCHAR2(60) |articulo NO

Llave fordnea a la tabla

LU _CLASE,

indica a cual grupo pertenece el
CLASE_ID VARCHAR2(20) |articulo NO

Llave foranea a la tabla

LU_GRUPQ, indica a cual grupo
GRUPO_ID VARCHAR2(41) | pertenece el articulo NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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3.2.1.7. Dimension Canal

Esta tabla contiene la informacion del canal de distribucion al que pertenece el cliente, se

le representa con LU_CANAL.

Tabla 3. 7: LU_CANAL.

Campo-Nombre Tipo/Tamafio Descripcion IIglr?r\rqearia
CANAL_ID VARCHAR2(10) Llave primaria de LU_CANAL S
CANAL_DSC VARCHAR2(100) Descripcion del canal NO
CODIGO_CANAL | VARCHAR2(10) Cédigo del canal NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.

3.2.18. Dimension Subcanal

Esta tabla contiene la informacion del Subcanal de distribucion al que pertenece el cliente,

se le representa con LU_SUBCANAL.

Tabla 3. 8: LU_SUBCANAL.

Llave
Campo-Nombre Tipo/Tamafo Descripcion Primaria
Llave fordnea a la tabla
LU_CANAL, indica a cual
CANAL_ID VARCHAR2(10) | canal pertenece el articulo NO
Llave primaria de
SUBCANAL ID VARCHAR2(21) LU SUBCANAL Sl
SUBCANAL_DSC VARCHAR?2(100) | Descripcion del Subcanal NO
CODIGO_SUBCANAL | VARCHAR2(10) | Cddigo de Subcanal NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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3.2.1.9. Dimension Cliente

Esta tabla contiene la informacion de los clientes, se le representa con LU_CLIENTE.

Tabla 3. 9: LU_CLIENTE.

Llave
Campo-Nombre Tipo/Tamafio Descripcion Primaria
CLIENTE_ID NUMBER(10) Llave primaria de LU_CLIENTE Sl
CLIENTE_DSC VARCHAR2(100) Nombre del cliente NO
CODIGO_CLIENTE NUMBER (10) Cdbdigo del cliente NO
CLIEDESDE DATE Fecha de ingreso de cliente NO
TPCN_IDCONTRI NUMBER (5) Tipo de contribuyente NO
TPID_TIPOIDEN VARCHAR? (1) Tipo de identificacion NO
CEDURUC VARCHAR?2 (13) Cédula o ruc del cliente NO
Elaborado por: Cristhian Cobo.
3.2.1.10. Dimensién Vendedor

Esta tabla contiene la informacién del vendedor, se le representa con LU_VENDEDOR.

Tabla 3. 10: LU_VENDEDOR.

Llave
Campo-Nombre Tipo/Tamano Descripcion Primaria
VENDEDOR_ID VARCHAR2(13) Llave primaria de LU VENDEDOR  |SI
VENDEDOR_DSC VARCHAR2(80) Nombre del vendedor NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.




3.2.1.11. Dimension Region

Esta tabla contiene la informacion de las regiones del Ecuador, se le representa con

LU_REGION.

Tabla 3. 11: LU_REGION.

Campo-Nombre Tipo/Tamafio Descripcion IF::’?r\:wearia
REGION_ID VARCHAR2(10) Llave primaria de LU_REGION | SI
REGION_DSC VARCHAR2(100) Descripcion de la region NO
CODIGO_REGION | VARCHAR2(10) Cddigo de la region NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.

3.2.1.12. Dimensién Provincia

Esta tabla contiene la informacion de las provincias del Ecuador, se le representa con

LU_PROVINCIA.

Tabla 3. 12: LU_PROVINCIA.

Llave

Campo-Nombre Tipo/Tamanho Descripcion Primaria

Llave fordnea a la tabla REGION,

indica a cual region pertenece la
REGION_ID VARCHAR2(10) | provincia NO
PROVINCIA ID VARCHAR2(14) | Llave primaria de LU PROVINCIA |SI
PROVINCIA_ DSC VARCHAR2(60) | Descripcion de la provincia NO
CODIGO_PROVINCIA | VARCHAR2(3) | Cddigo de la provincia NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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3.2.1.13. Dimension Canton

Esta tabla contiene la informacion de los cantones del Ecuador, se le representa con

LU_CANTON.

Tabla 3. 13: LU_CANTON.

Llave
Campo-Nombre Tipo/Tamano Descripcion Primaria
Llave foranea a la tabla
LU_REGION, indica a cual region
REGION_ID VARCHAR2(10) | pertenece el canton NO
Llave foranea a la tabla
LU_PROVINCIA, indica a cual

PROVINCIA_ID VARCHARZ2(14) | provincia pertenece el canton NO
CANTON_ID VARCHAR2(18) | Llave primaria de LU_CANTON Sl

CANTON_DSC VARCHAR2(60) | Descripcion del canton NO
CODIGO_CANTON | VARCHAR2(3) | Cadigo del cantén NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.

3.2.1.14. Dimensién Oficina

Esta tabla contiene la informacion de las oficinas o sucursales que tiene la empresa, se le

representa con LU_OFICINA.

Tabla 3. 14: LU_OFICINA.

Llave
Campo-Nombre Tipo/Tamafio Descripcion Primaria
Llave primaria de
OFICINA_ID VARCHAR2(3) LU_CANTON Sl
OFICINA_DSC VARCHAR2(30) Descripcion de la oficina NO
CODIGO_OFICINA | VARCHAR2(3) Cddigo de la oficina NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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3.2.1.15. Dimension Ao

Esta tabla contiene la informacion de los afios a los que puede hacer referencia el analisis,

se le representa con LU_ANIO.

Tabla 3. 15: LU_ANIO.

Llave
Campo-Nombre | Tipo/Tamafio Descripcion Primaria
ANIO_ID VARCHAR2(200) Llave primaria de LU_ANIO |SI
ANIO_DSC VARCHAR2(200) Descripcion del afio NO
PREVANIO_ID VARCHAR2(200) Anterior afio NO
Elaborado por: Cristhian Cobo.
3.2.1.16. Dimensién Trimestre

Esta tabla contiene la informacion del trimestre al que se puede realizar el analisis, se le

representa con LU_TRIMESTRE.

Tabla 3.16: LU_TRIMESTRE.

Llave

Campo-Nombre Tipo/Tamanho Descripcion Primaria

Llave fordnea a la tabla

LU_ANIO, indica a que
ANIO_ID VARCHAR2(200) | afios pertenece el trimestre. | NO

Llave primaria de LU_
TRIMESTRE_ID VARCHAR2(200) | TRIMESTRE Sl
TRIMESTRE_DSC | VARCHAR2(200) | Descripcion del trimestre NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.




3.2.1.17. Dimension Mes

43

Esta tabla contiene la informacion del mes al que se puede hacer referencia el anélisis, se

le representa con LU_MES.

Tabla 3. 17: LU_MES.

Llave
Campo-Nombre Tipo/Tamanho Descripcion Primaria
Llave foranea a la tabla
LU_ANIO, indica en que mes
ANIO_ID VARCHAR2(200) | del afio se encuentra NO
Llave fordnea a la tabla
LU_ANIO, indica en que mes
TRIMESTRE_ID VARCHAR?2(200) | del afio se encuentra NO
Llave primaria de LU _
MES_ID VARCHAR?2(200) | TRIMESTRE Sl
MES _DSC VARCHAR2(200) | Descripcion del mes NO
PREVMES ID VARCHAR2(200) | Cddigo del mes anterior NO
PREVMES DSC VARCHAR2(200) | Descripcion del mes anterior NO
PREVANIOMES ID |VARCHAR2(200) | Codigo de afios anteriores NO
PREVANIOMES_DSC | VARCHAR2(200) | Descripcién de afios anteriores NO
Llave foranea a la tabla
LU_MES_GENERICO, indica
en que mes se encuentra del mes
MES_GENERICO_ID |INTEGER genérico NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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3.2.1.18. Dimension Mes Genérico

Esta tabla contiene la informacion de los nombres de los meses a los que se puede hacer

referencia mediante el analisis, se le representa con LU_MES_GENERICO.

Tabla 3. 18: LU_MES_GENERICO.

Llave
Campo-Nombre Tipo/Tamafio Descripcion Primaria
Llave primaria de
MES_GENERICO_ID INTEGER LU_MES GENERICO Sl
Descripcion del mes
MES_GENERICO_DSC CHAR(3) genérico NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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3.2.1.19. Dimensién Fecha

Esta tabla contiene la informacidn de la fecha al que se puede hacer referencia el analisis,

se le representa con LU_FECHA.

Tabla 3. 19: LU_FECHA.

Llave
Campo-Nombre Tipo/Tamano Descripcion Primaria
Llave fordnea a la tabla

LU_MES_GENERICO, indica en
gue mes se encuentra del mes
ANIO_ID VARCHAR2(200) genérico NO
Llave fordnea a la tabla
LU_MES_GENERICO, indica en
que mes se encuentra del mes
MES_ID VARCHAR2(200) genérico NO
Llave fordnea a la tabla
LU_MES_GENERICO, indica en
que mes se encuentra del mes

TRIMESTRE_ID VARCHAR2(200) genérico

FECHA_ID VARCHAR2(200) Llave primaria de LU_FECHA Sl
FECHA_DSC VARCHAR2(200) Descripcion de la fecha NO
PREVFECHA_ID VARCHAR2(200) Fecha anterior NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.

3.2.1.20. Disefio de la Tabla de Hechos

Esta tabla registra informacion de las ventas que realiza la empresa, se ha identificado la

tabla de hechos con FAC_, por lo tanto FAC_VENTAS representa la tabla de hechos

Ventas.

Existen varios hechos o medidas que sirven para los analisis requeridos como son:
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Venta bruta, venta neta, utilidad, utilidad neta, cantidad, cantidad devuelta, costo, costo

devuelto, kilos, kilos devueltos, los demés campos son llaves foraneas que se relacionan

con las dimensiones.

Tabla 3. 20: FAC_VENTAS.

Tipo/Tama Llave

Campo-Nombre fio Descripcion Primaria
VARCHAR

UNIDNEGO_ID 2(20) Id de la LU_UNIDNEGO NO
VARCHAR

LINEA_ID 2(41) Id de la LU_LINEA NO
VARCHAR

SUBLINEA_ID 2(62) Id de la LU_SUBLINEA NO
VARCHAR

ARTICULO _ID 2(72) Iddela LU _ARTICULO NO
VARCHAR

CANAL _ID 2(10) Id de la LU _CANAL NO
VARCHAR

SUBCANAL ID 2(21) Id de la LU _SUBCANAL NO
NUMBER(

CLIENTE_ID 10) Id de la LU CLIENTE NO
VARCHAR

VENDEDOR_ID 2(13) Id de la LU _VENDEDOR NO
VARCHAR

REGION_ID 2(10) Id de laLU_REGION NO
VARCHAR

PROVINCIA_ID 2(14) Id de la LU_PROVINCIA NO
VARCHAR

CANTON_ID 2(18) Id de laLU_CANTON NO
VARCHAR

OFICINA_ID 2(3) Id de la LU_OFICINA NO
VARCHAR

FECHA_ID 2(8) Id de la LU _FECHA NO
VARCHAR

INCN_TIPODOCU |2(2) Tipo de documento NO
VARCHAR

TPCM_TIPOCOMP |2(2) Tipo de comprobante NO
VARCHAR

SERIE 2(6) Serie de factura NO
VARCHAR

NUMERO 2(40) NUmero de factura NO
VARCHAR

FACTURA 2(47) Serie y nimero de factura NO

CANTIDAD NUMBER | NVL(d.cantidad,0) NO
NUMBER(

PRECUNIT 16,4) Tabla alm_detamovi NO
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NUMBER(

COSTUNIT 18,8) Tabla alm_detamovi NO

CANTIDAD_DEVO

LUCION NUMBER | NVL(d.cantidad,0) NO

COSTO NUMBER | NVL(d.cantidad,0)*NVL(d.costunit,0) NO

COSTO_DEVOLUC

ION NUMBER | NVL(d.cantidad,0)*NVL(d.costunit,0) NO

VENTA BRUTA NUMBER | NVL(d.precunit,0)*NVL(d.cantidad,0) NO
round((NVL(d.cantidad,0)*NVL(d.precunit,0)

DESCUENTO NUMBER | *NVL(d.porcdesc,0)/100),4) NO

round(NVL(d.cantidad,0)*NVL(d.precunit,0)

VALOR_DEVOLUC -round((NVL(d.cantidad,0)*NVL(d.precunit,0)

ION NUMBER | *NVL(d.porcdesc,0)/100),4),4) NO
NVL(d.precunit,0)*NVL(d.cantidad,0)-round
((NVL(d.cantidad,0)*NVL(d.precunit,0)

VENTA_NETA NUMBER | *NVL(d.porcdesc,0)/100),4) NO
NVL(d.precunit,0)*NVL(d.cantidad,0)-
round((NVL(d.cantidad,0)*NVL(d.precunit,0)*NVL(
d.porcdesc,0)/100),4)-NVL(d.cantidad,0)

UTILIDAD NUMBER | *NVL(d.costunit,0) NO

KILOS NUMBER | (NVL(d.cantidad,0) * NVL(ar.peso,0)) NO

KILOS_DEV NUMBER | (NVL(d.cantidad,0) * NVL(ar.peso,0)) NO

VENTA_NETA_RE

AL NUMBER | pr.venta_neta - pr.valor_devolucion NO

COSTO_NETO_RE

AL NUMBER | pr.costo + pr.costo_devolucion NO
(pr.venta_neta - pr.valor_devolucion)

UTILIDAD_NETA |NUMBER |- (pr.costo + pr.costo_devolucion) NO

Elaborado por: Cristhian Cobo.



3.2.2. Modelo Ldgico Dimensional

] LU SUBCANAL
- CODIG0_SUBCANAL - Vatratl
e

Fo:nicaw b}

:as:lxml
F0:D(sRAL D)
EDESC:IJEW(W_DSC]

/

[ DESC:DESC(UNIDIESO_DSC)

N

E WGEs iz ] [T
- CODIGO_PROVINGIA - VarChar) . CODIG0, CANAL : Vahar10)
@frwimh E 43C|ml
[F0: D (FROVIGA D) F0:nica )
[ DESC: DESC{PROVIGA.DSC) ] DESC: DESC{CANAL DSC)
[jjRegn
[0 D(REON D)
IEl LU CANTON
1 CODIGO CANTON : VaChiar)
[‘_E_(lnlun
lg| 1 REGON |n:\n(ourrou_|n)
- 0001G0,REGON - VaCratl) [50ESC: DS CAVTON DSC) I8 FAG VENTAS
[aleqm [szn:ﬁ < ZONA ID- VarChar(10)
7 D:D(REGOND) @m:\u(mmwm,n) < INCN_TIPODOCU - VarCher?)
0 DSC{ eI 50 [Fen | TRCH_TIPOCOP : VaChar)
[F0: D(REGON D) | SERE: VaChaif)
S - NUNERD:Vatharl)
4| FACTURA: VarCtartT)
) PRECUNIT - Nurese{16 )
| COSTUNIT :Nurese{18. 8
(kb
oo )
. [yl
[go:D(wioD)
[@0:Dicw.n)
[ DESC: DESC(ANIO_DSC) -

= METTE)
-+ CODIGO_SUBLINEA : VarChar20)
@Liﬁ
Fo-D(uesn)
@Subﬂm
[0-D(sEmEn D)
HC:DESC{WEJHJSC]
s

IJ:ID(UPIENE(KUD]
.

- CODIGO_ARTICULO : VaChaf3l)

D LU_GRUPO
. CODIGD GRUPO - VaiChar?0)
Bl

0-DIAAED)
g
n:ln((mm_m
[ DESC: DESCGRUPO.DSC)

/




] LU TRMESTRE
)

En-n(m ) 0]
CTdmm

[ :D(TRUESTFE D)

[ DESC-DESCITRUESTE D81}

. FRENO_D- VaChu2l)

LU Ad0

7 Anio
Bn:m[mu_m
T D DESC AN D)

B WFETA
- FREVEECHAD: Va2
[k
J0:D(M0 D)
Fecla
[ D:DIFAD)
@na::tﬁc{m_m
F WEs e
L FREVNES D Va2 F0:DED)
L PREVHES,DSC- VaChut20) [ Tiese
. PREVANONES - VG2 [ D:D(TESTRE D)
| PREVANCHES DSC - VaChard
o
I) D(ANO.D)
Mes
F0MED)
[ DESC: S MBS D)
) s
EI} 1D (ES_GENERCO D)
| Tiese
F0(RIETED)
LU VS GRNRIDD

]

@Maiﬁlnm
DI BERD D)
1 ESCDESC ES CREAO0 0T

LUIUNI - Noren )

F0:D(ATOLC D)
e
F0-D(CALD}
i
gn-n(mlrm_m
e
F0:D(QBED)
b
F0:D(FAD)
:[]lim
in-n(um\_n)
s
F0:D(D)
P
0:D(FRORCAD)
e
J0-D(REG0LD)
b
F0:0(SENLD)
St
J0:D(SEEAD)
{jUniep
J0:D(NDERD D)
ki
ju:n(\amm_u]
] Gk AN
7] G Deoksion CATIND, DEVOLUCN)
7 GeolWETO)
ﬂﬁm[hdm!(mm_lﬂllﬂ]ll
] oo o e COSTO NETO EA |
] Desaen  DESUBNTO)
] s (HL05)
5 i e L0S DEV)
] Uil (UTLIAD)
] Uidadlea (UTLIAD NETA)
£ VirDkrin| VR DEELLECN)
] Vs s VENTA BRUTA)
£ Vera e (ETA ETA)

Ao —

:ﬂlnﬂh
F0-D{8TON0 D)

=
FD-DICAED)

o
En:n(m_n]

5| PenPESD)

[ -DIQBTED)

[RLES: DSC(AFTONO B

[ ESC:DESCQLENTE D)

g
Fooi@rD)
DS L GUPO D50)

i\

| [T
- CODIG0 (LAGE - Vahu)
'\"jclm

SD-D(QUED)

UL DB 1)

F0-D(ra D)
[ DESC:ESCCRONASC)

il LU VENDEDGR
- CCDIGD VENDEDOR : VaCraff
| e

[ 0:RVROEKR D}

Ve e s ENTA NETA FEA)

@Hﬁ:lﬂl(‘ﬂﬁﬂm_lm)

Figura 3. 1: Diagrama l6gico multidimensional.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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3.3. Disefio Fisico

La empresa Bioalimentar tiene actualmente un modelo Entidad Relacion en su sistema
transaccional descrito en la Figura 3.2. Esta base de datos se encuentra implementada en
Oracle 11g, llamado Slego ERP. En el diagrama de la Figura 3.1. Unicamente se muestran

las relaciones entre las tablas de interés para el cubo de ventas.
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Para el desarrollado del cubo, se requiere la informacidn relacionada con las ventas.

Para este caso las tablas utilizadas del sistema transaccional Slego ERP fueron:

CLI_CLIENTE: Tiene la informacién referente a los clientes.

VEN_VENTAS: Tiene informacion referente a las ventas. Relaciona la agrupacion del

articulo y el lugar donde es realizada una venta.

VEN_VENDCOBR: Tiene informacion del vendedor que se relaciona con la oficina y el

empleado.

GEN_OFICINA: Tiene informacion del lugar de la oficina donde se relaciona con el

vendedor, nota de crédito, cliente, cantdn, ventas.

VEN_NOTACRED: Tiene la informacion de las devoluciones de la venta. Relaciona con

clientes y articulos.

RHH_EMPLEADO: Tiene la informacién del empleado que realiza la venta.

GEN_CANTON: Tiene la informacion del cantdn la venta. Relaciona con provincia y

oficina.
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GEN_PROVINCIA: Tiene la informacién del canton a la que pertenece la venta.

Relaciona con regiones.

GEN_REGIONES: Tiene la informacion de la region a la que pertenece la venta.

Relaciona la provincia.

CNT_ASIENTO: Tiene la informacion de todos los movimientos contables.

CLI_TPAGRUPA: Tiene la informacion del grupo al que pertenece el cliente. Relaciona

a la venta.

ALM_ARTICULOS: Tiene la informacion de los articulos.

ALM_DETAMOVI: Tiene la informacién de los articulos relacionados con las ventas y

ademas el valor de la venta.

ALM_GRUPARTI: Tiene la informacion del grupo al que pertenece el articulo. Relaciona

la agrupacion de la clase de inventario con el articulo.

ALM_CLASINVE: Tiene la informacion de la clase de inventario a la que pertenece el

articulo. Relaciona con el grupo.
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ALM_UNIDNEGO: Tiene la informacion de la unidad de negocio a la que pertenece el

articulo.

3.3.1. Mapeo de los datos en el modelo dimensional

Tabla 3. 21: Mapeo de Datos.

Tablas de Copo de Nieve Fuente de Datos

LU_UNIDNEGO alm_unidnego, un.nivel =1

LU _LINEA alm_unidnego, li.nivel =2

LU _SUBLINEA alm_unidnego, sh.nivel =3

LU _CLASE alm_clasinve

LU _GRUPO alm_gruparti

LU _ARTICULO alm_articulos

LU CANAL cli_tpagrupa

LU SUBCANAL cli_tpagrupa

LU CLIENTE cli_cliente

LU REGION gen_regiones

LU PROVINCIA gen_regiones, gen_provincia

LU CANTON gen_regiones, gen_provincia, gen_canton

LU VENDEDOR ven_vendcobr, rhh_empleado

LU_OFICINA gen_oficina

FAC_VENTAS cli_cliente, ven_ventas, alm_detamovi,
alm_articulos, ven_notacred, cnt_asiento

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Los campos de las tablas del modelo dimensional se mapean de la siguiente forma:

e Unidad de Negocio

En LU_UNIDNEGO:

unidnego_id con el campo codigo de la tabla alm_unidnego.



unidnego_dsc con el campo descripc de la tabla alm_unidnego.
codigo_unidnego con el campo codigo de la tabla alm_unidnego.

nivel con el campo nivel de la tabla alm_unidnego.

e Linea

En LU_LINEA:

unidnego_id con el campo cddigo de la tabla alm_unidnego.
linea_id con el campo cddigo de la tabla alm_unidnego.
linea_dsc con el campo descripc de la tabla alm_unidnego.

codigo_linea con el campo cédigo de la tabla alm_unidnego.

e Sub-linea

En LU_SUBLINEA:

unidnego_id con el campo codigo de la tabla alm_unidnego.
linea_id con el campo cddigo de la tabla alm_unidnego.
sublinea_id con el campo cddigo de la tabla alm_unidnego.
sublinea_dsc con el campo descripc de la tabla alm_unidnego.

codigo_sublinea con el campo codigo de la tabla alm_unidnego.



e Clase de Inventario

En LU_CLASE:

clase_id con el campo clase de la tabla alm_clasinve.

clase_dsc con el campo descripc de la tabla alm_clasinve.

codigo_clase con el campo clase de la tabla alm_clasinve.

e Grupo de Inventario

En LU_GRUPO:

clase_id con el campo cinv_clase de la tabla alm_gruparti.

grupo_id con el campo cinv_clase, codigrup de la tabla alm_gruparti.

codigo_grupo con el campo codigrup de la tabla alm_gruparti.

grupo_dsc con el campo descripc de la tabla alm_gruparti.

e Articulo

En LU_ARTICULO:

clase_id con el campo grar_clase de la tabla alm_articulos.

grupo_id con el campo grar_clase, grar_codigrup de la tabla alm_articulos.

56
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articulo_id con el campo articulo de la tabla alm_articulos.
codigo_articulo con el campo articulo de la tabla alm_articulos.
articulo_dsc con el campo nombre de la tabla alm_articulos.
peso con el campo peso de la tabla alm_articulos.

modelo con el campo modelo de la tabla alm_articulos.

Tablas relacionadas con el Cliente

e Canal

En LU_CANAL:

canal_id con el campo cédigo de la tabla cli_tpagrupa.

canal_dsc con el campo nombre de la tabla cli_tpagrupa.

codigo_canal con el campo codigo de la tabla cli_tpagrupa.

e Subcanal

En LU_SUBCANAL:

canal_id con el campo codigo de la tabla cli_tpagrupa.

subcanal_id con el campo codigo de la tabla cli_tpagrupa.

subcanal_dsc con el campo nombre de la tabla cli_tpagrupa.



codigo_subcanal con el campo codigo de la tabla cli_tpagrupa.

e Cliente

En LU_CLIENTE:

cliente_id con el campo idcliente de la tabla cli_cliente.

cliente_dsc con el campo nombre de la tabla cli_cliente.

cliedesde con el campo cliedesde de la tabla cli_cliente.

codigo_cliente con el campo idcliente de la tabla cli_cliente.

tpen_idcontri con el campo tpen_idcontri de la tabla cli_cliente.

tpid_tipoiden con el campo tpid_tipoiden de la tabla cli_cliente.

ceduruc con el campo ceduruc de la tabla cli_cliente.

Tablas relacionadas con la Geografia

e Geografia

En LU_REGION:

region_id con el campo region de la tabla gen_regiones.
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region_dsc con el campo descripc de la tabla gen_regiones.

codigo_region con el campo region de la tabla gen_regiones.

e Provincia

En LU_PROVINCIA:

region_id con el campo region de la tabla gen_regiones.

provincia_id con el campo region de la tabla gen_regiones, con el campo codiprov de la
tabla gen_provincia.
provincia_dsc con el campo descripc de la tabla gen_provincia.

codigo_provincia con el campo codiprov de la tabla gen_provincia.

e Cantén

En LU_CANTON:

region_id con el campo region de la tabla gen_regiones.

provincia_id con el campo region de la tabla gen_regiones y el campo codiprov de la
tabla gen_provincia.

canton_id con el campo regién de la tabla gen_regiones, con el campo codiprov de la

tabla gen_provincia y codicant de la tabla gen_canton.
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gen_provincia con el campo codicant de la tabla gen_canton.

canton_dsc con el campo descripc de la tabla gen_canton.

codigo_canton con el campo codicant de la tabla gen_canton.

Tablas relacionadas con el Vendedor

e Vendedor

En LU_VENDEDOR:

vendedor _id con el campo rhhs_ceduruc de la tabla ven_vendcobr.

vendedor_dsc con el campo nombre de la tabla rhh_empleado.

Tablas relacionadas con la Oficina

e Oficina

En LU_OFICINA:

oficina_id con el campo oficina de la tabla gen_oficina.

oficina_dsc con el campo nombcort de la tabla gen_oficina.

codigo_oficina con el campo oficina de la tabla gen_oficina.



Tablas relacionadas con el Cubo de Ventas

En FAC_VENTAS:

zona_id con el campo zona_codizona de la tabla cli_cliente.
incn_tipodocu con el campo incn_tipodocu de la tabla ven_ventas.
tpcm_tipocomp con el campo tpem_tipocomp de la tabla ven_ventas.
serie con el campo serie de la tabla ven_ventas.

numero con el campo numero de la tabla ven_ventas .

factura con los campos serie y numero de la tabla ven_ventas.
precunit con el campo precunit de la tabla alm_detavomi.

costunit con el campo costunit de la tabla alm_detavomi.

3.4. Disefo de la Arquitectura Técnica

3.4.1. Back Room

61

Extraccion: ven_vendcobr, gen_oficina, ven_notacred, rhh_empleado, gen_canton,

gen_provincia, gen_regiones, cnt_asiento, cli_cliente, ven_ventas,

alm_detamovi, alm_articulos, alm_gruparti, alm_clasinve, alm_unidnego.

cli_tpagrupa,
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Transformacion: Se realiza el mapeo de los datos, donde se construyen las tablas
temporales que llevan especificamente los datos necesarios para la construccion del cubo

que son completamente diferentes a las tablas del sistema transaccional.

Carga: Finalmente teniendo los datos en las tablas temporales se cargan los datos en el

modelo dimensional para que pueda ser utilizado por el modelo dimensional.

3.4.2. Front Room

El cubo de Ventas de Bioalimentar se encuentra estructurado para que el analista pueda
consumir los datos de una forma multidimensional, con respecto a los clientes, articulos,
ventas en base al tiempo, reportes que son actualizados diariamente generado
automaticamente a partir de las 5 a.m. se cargan los datos del sistema transaccional a la

bodega temporal.

3.4.3. Infraestructura de Datawarehouse

El servidor donde se encuentra el datawarehouse tiene las siguientes caracteristicas:

e Sistema Operativo: Windows Server 2008 R2 Enterprise 64 bits Sistema

Operativo.

e Memoria RAM: 8 Gb.

e Disco Duro: 500 Gb.
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e Procesador: Intel Core i7 CPU 3.40 Ghz.

El servidor de datawarehouse maneja la misma base de datos que el sistema transaccional

Oracle.

3.5. Seleccion de Productos e Implementacion

3.5.1. Herramienta para el &rea temporal de datos

La base de datos elegida fue Oracle 11g debido a que la empresa Bioalimentar cuenta con

el sistema transaccional con la misma y posee licencia.

3.5.2. Plataforma de Hardware

Introduccion

La herramienta Microstrategy requiere ser instalado en un servidor en el cual puede ser

una pc normal, que cuente con los suficientes requerimientos para soportar una gran

cantidad de datos.

Requisitos minimos del sistema del servidor de Microstrategy

e Sistema Operativo: Windows 2008 Enterprise Edition R2 SP1 en x64.
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e Memoria RAM: 8 Gh.

e Disco Duro: 500 Gb.

e Procesador: Intel Core i5 CPU 3.40 Ghz.

Para la Instalacion de la herramienta, Bioalimentar utiliza un servidor que ya posee la

empresa, con el que cumple con todos los requisitos que la herramienta exige para su

implementacion.

3.5.3. Seleccion de la Herramienta de ETL

Estudio de herramientas Business Intelligence

Andlisis de las herramientas

Es importante analizar las actuales herramientas que ayudan a realizar procesos de

Business Intelligence, permitiendo obtener informacién confiable de forma eficiente para

asi lograr tomar decisiones que impacten a la organizacion.

Las herramientas que se muestran a continuacién estan consideradas como lideres en

soluciones de Business Intelligence.
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Figura 3. 3: Cuadrante Magico de Business Intelligence y Analytics Plataformas.

Fuente: (Gartner, 2014).

Evaluacion de las versiones de prueba de las herramientas

Para realizar el analisis sobre las versiones de prueba de las herramientas de Business
Intelligence, se procede a investigar las alternativas existentes en el mercado,
considerandose las herramientas propuestas como lideres a nivel mundial. La informacion

técnica de cada herramienta se encuentra en el Capitulo .
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Tabla 3. 22: Herramientas Business Intelligence.

Herramienta Logotipo Pagina Prueba
Piloto
MICROSTRATEGY MicroSirafegy | www.microstrategy.com/ Sl
ORACLE OBI =< | http:/fwww.oracle.com/ i
QLIKVIEW Qllk Q http://www.qglik.com/es Sl

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Parametros a evaluar en las herramientas

Luego de tener respuesta a las pruebas piloto que se detallan en el ANEXO 6, se procede
a definir una lista de parametros que sirven para evaluar las caracteristicas principales de
estas herramientas como facilidad de uso, facilidad de instalacion, entre otras. Esta lista

de parametros se detalla a continuacion:


http://www.irmys.com/?_escaped_fragment_=
http://www.qlik.com/es
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Tabla 3. 23: Parametros para evaluacion herramientas Bl.

Parametro a Evaluar

Descripcion

Tipo de Licencia

Comparar si es licencia de pago, libre,
evaluacion.

Reconocimiento por Organizaciones mundiales

Comprobar si la herramienta es reconocida
en organizaciones mundiales.

Solucién basada en web

Los usuarios puedan acceder a la
informacion desde cualquier lugar y en
cualquier momento.

Compatibilidad de bases de datos

Debe ser compatible con base de datos
Oracle para la extraccion de datos.

Generacion de Reportes

Proveer de un sistema intuitivo y facil de
usar que permita a los usuarios finales
generar sus propios reportes y analisis.

Inventario de Datos

Es muy necesario tener los datos bien
estructurados para la correcta extraccion de
los datos.

Documentacion Técnica y Medios

Es necesario tener manuales y guias para el
usuario administrador como para el usuario
final.

Soporte

Se debe exigir un proceso de soporte para
la ayuda y manejo de problemas de la
herramienta en cualquier momento

Facilidad de implementacion

Es referible seleccionar una herramienta
con facil implementacion.

10

Disponible en espafiol

Muy recomendable trabajar con el idioma
espaniol, para el entendimiento de todos los
que trabajaran con la herramienta.

11

Requerimientos minimos de infraestructura

Es mejor escoger herramientas que se
puedan instalar en equipos disponibles en
la empresa para no tener que hacer
adquisiciones.

12

Seguridades identificadas

Se debe obligar tener un nivel de seguridad
aceptable, por el manejo de la informacion
que se analiza.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Analisis comparativo de herramientas Bl

Para realizar el analisis comparativo de las herramientas Bl se realiza una evaluacion con

las aplicaciones disponibles en el mercado para asi observar caracteristicas de cada una

de ellas, con todos los parametros entregados por el proveedor e informacion recopilada
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via internet, se puede verificar si las herramientas cumplen o no cumple con dichos

parametros.

A continuacion se muestra la valoracién para los pardmetros de las herramientas Bl:

Tabla 3. 24: Evaluacion herramientas Bl.

. . " | ORACLE :
N Parametros a evaluar | MicreStrategy | ;o\ -c o cence Qlik Q
1

Basada en software libre v X X
2 Reconocimiento por

Organizaciones \/ V v

mundiales
3 Solucién basada en web N N N
4 Compatibilidad de bases

de datos v v v
5 Generacion de Reportes N N N
6 Inventario de Datos N \ N
7 Documentacion Técnica 'y

Medios v v v
8 Soporte N \ N
9 Facilidad en

implementacion v X v
10 Disponible en espafiol N \ N
11 Requerimientos minimos N N N

de infraestructura
12 Seguridades identificadas N N N

Puntaje 12/12 10/12 11/12
Porcentaje 100% 83% 91%

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Con este analisis se pudo concluir que:
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Microstrategy posee los parametros para la implementacion con un 100%, quedando por
debajo con un 83% Oracle OBI por el alto costo de licencia usuario y su dificultad para la

implementacién, la herramienta Qlik obtuvo un 91 % por ser de licencia propietaria.

Analisis comparativo en base a Requerimientos

Este analisis es realizado en base a la especificacion de requerimientos explicado en el

item 3.1.2. Levantamiento de requerimientos.

Tabla 3. 25: Anélisis comparativo en base a requerimientos.

. N | ORACLE H
Parametro a Evaluar MicroStrategy | . oo wrecence Qllk Q
Compatible con base de datos N N N
Oracle.

v v v
Carga automatica de datos.

v v v
Andlisis en tiempo real

_ . _ V l V
Facil manejo de usuarios
Informes interactivos y analisis ~ N ~
avanzado
Acceso a la informacion desde N N N
cualquier lugar y momento.

| v v v
Sistema escalable.
Soluc_lon con un coste lo més N X X
reducido posible.
Compatible con S.0. Windows v v v
9/9 8/9 8/9
100% 88% 88%

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Con respecto al cumplimiento de requisitos de software, la herramienta Microstrategy,
cumple el 100% con las necesidades de los técnicos como usuarios, mientras Oracle OBI
cumple con el 88% por ser una solucion costosa a igual la herramienta Qlik.

3.5.4. Fase de Instalacién

La Instalacion de la Herramienta Microstrategy se detalla en el ANEXO 2.

3.6. Disefo e Implementacion del Subsistema de ETL

3.6.1. Diseflodel ETL

Para poblar de datos al datawarehouse se procedi6 a crear un procedimiento que se ejecuta

diariamente a las 5 a.m de la mafana.

A continuacién se describe el proceso para poblar cada una de las tablas, en este caso se
va a realizar solo para la dimension articulo y la tabla de hechos, para el resto de

dimensiones el proceso es el mismo.
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3.6.1.1. ETL de la dimension Articulo

En este punto el objetivo es extraer, transformar y cargar de los datos fuentes que se
encuentran en el sistema transaccional en la tabla alm_articulos a la dimensién

LU_ARTICULO.

En este método, lo primero que se hace es borrar de la tabla LU_ARTICULO de la bodega
temporal, para luego cargar en esa misma tabla los datos que se encuentren en la tabla
alm_articulos. Por lo tanto, si realiza algiin cambio en la tabla de alm_articulos, al ejecutar
la siguiente carga, la informacion de la tabla alm_articulos actualizada reemplaza a la que

se ha cargado previamente.

Se indica el procedimiento para la carga de los datos en la dimensién.

delete LU ARTICULO;
commit;

insert into LU ARTICULO (clase_ id,
grupo_id,
articulo_id,
codigo_articulo,
articulo_dsc,

peso,
modelo)
(select ar.grar clase clase id,
ar.grar_clasel||'-"||ar.grar codigrup grupo_ id,

ar.articulo articulo id,
ar.articulo codigo_articulo,
ar.nombre articulo dsc,
ar.peso,
ar.modelo

from alm articulos@prd ar);

commit;
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3.6.1.2. ETL tabla de hechos

El objetivo de este proceso es de extraer y cargar del sistema transaccional que es la fuente

de datos a la tabla de hechos llamado FAC_VENTAS.

En el proceso de carga de los datos se encuentra realizado por un procedimiento llamado
p_fac_ventas que se encarga de eliminar los datos de la tabla FAC_VENTAS para que

proceda a cargar con los datos actualizados, el proceso de detalla de la siguiente manera:

create or replace procedure p fac ventas is

fecha date;

begin

delete FAC_VENTAS;

commit;

insert into FAC VENTAS (unidnego_ id,

linea id,
sublinea id,
articulo_id,
canal id,
subcanal id,
cliente id,
vendedor id,
zona_id,

region id,
provincia id,
canton_id,
oficina_id,

fecha id,
incn_tipodocu,
tpcm tipocomp,
serie,

numero,

factura,
cantidad,
precunit,
costunit,
cantidad devolucion,
costo,
costo_devolucion,
venta bruta,
descuento,

valor devolucion,



(

venta neta,
utilidad,

kilos,

kilos dev,

venta neta real,
costo _neto real,
utilidad neta)

select un.codigo unidnego_ id,

un.codigo||'-"||li.codigo linea id,
un.codigo||'-"[|1li.codigo]||'-"'||sb.codigo sublinea id,
ua.artl articulo articulo id,

ta.codigo canal id,
ta.codigo||'-"||sc.codigo subcanal id,
pr.grps_idcliente cliente id,

pr.vndr codigo vendedor id,

pr.zona codizona zona_ id,

rg.region region id,
rg.region||'-"||prv.codiprov provincia id,
rg.region||'-"||prv.codiprov||'-"||cn.codicant canton_ id,
ofcn oficina oficina id,

fecha fecha id,

incn_tipodocu,

tpcm tipocomp,

pr.serie,

pr.numero,

pr.seriel||'-"||pr.numero factura,
pr.cantidad,

pr.precunit,

pr.costunit,

pr.cantidad devolucion,

pr.costo,

pr.costo devolucion,

pr.venta bruta,

pr.descuento,

pr.valor devolucion,

pr.venta neta,

pr.utilidad,

pr.kilos,

pr.kilos dev,

(pr.venta neta - pr.valor devolucion) venta neta real,
(pr.costo + pr.costo devolucion) costo neto real,
(pr.venta neta - pr.valor devolucion) - (pr.costo +

pr.costo devolucion) utilidad neta

73
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3.6.2. Implementacion del Subsistema de ETL

3.6.2.1. Conexion de Datos Fuente con Datawarehouse

En la herramienta PL/SQL definimos la ruta con un Database Links que es la conexion

directa a la fuente de datos y se agrega la siguiente cadena del datawarehouse en Database.

DESCRIPTION = (ADDRESS_LIST = (ADDRESS = (COMMUNITY = tcp.world)
(PROTOCOL = TCP) (Host = 192.168.1.20) (Port = 1521))) (CONNECT_DATA = (SID

= bim)))

3.6.2.2. Estructuras SQL

3.6.2.3. Estructura del cubo de Ventas

create table FAC VENTAS as (

select un.codigo unidnego_ id,

un.codigo||'-"||li.codigo linea id,
un.codigo||'="[|1li.codigo]||'-"||sb.codigo sublinea id,
pr.artl clasel||'-"||pr.artl codigrup||'-"'||pr.artl articulo

articulo_id,
ta.codigo canal id,
ta.codigo||'-"||sc.codigo subcanal id,
pr.grps_idcliente cliente id,
pr.vndr codigo vendedor id,
pr.zona codizona zona id,
rg.region region id,
rg.region||'-"||prv.codiprov provincia_ id,
rg.region||'-"||prv.codiprov||'-"||cn.codicant canton_ id,
ofcn oficina oficina_id,
fecha fecha id,
incn tipodocu,
tpcm tipocomp,



pr.serie,

pr.numero,

pr.seriel||'-"||pr.numero factura,

pr.cantidad,

pr.precunit,

pr.costunit,

pr.cantidad devolucion,

pr.costo,

pr.costo_devolucion,

pr.venta bruta,

pr.descuento,

pr.valor devolucion,

pr.venta neta,

pr.utilidad,

pr.kilos,

pr.kilos dev,

(pr.venta neta - pr.valor devolucion) venta neta real,

(pr.costo + pr.costo devolucion) costo neto real,

(pr.venta neta - pr.valor devolucion) - (pr.costo +
pr.costo_devolucion) utilidad neta

from(

select -- Clase Cli
(select cl.ccli clase
from cli cliente@prd cl
where cl.idcliente = t.grps idcliente
) ccli clase,
t.grps_idcliente,
t.tpcm tipocomp,
--t.vndr codigo,
vc.rhhs ceduruc vndr codigo,
-— Subcanal
nvl (t.tpag codigo, '2Z22.99') tpag codigo,
-— Jona
(select cl.zona codizona
from cli cliente@prd cl
where cl.idcliente = t.grps idcliente
) zona_codizona,
t.incn tipodocu,
t.ofcn oficina,
t.seriel||'-"||t.numero factura,
to char (t.fecha, 'rrrrmmdd') fecha,
to char (t.numero) numero,
t.serie,
d.artl clase,
d.artl codigrup,
d.artl articulo,
ar.nombre,
NVL (d.cantidad, 0) cantidad,
d.precunit,
d.costunit,
0 cantidad devolucion,
NVL (d.precunit, 0) *NVL (d.cantidad, 0) venta bruta,

round ( (NVL (d.cantidad, 0) *NVL (d.precunit, 0) *NVL (d.porcdesc,0) /100) ,4)
descuento,



0 valor devolucion,

NVL (d.cantidad, 0) *NVL (d.costunit, 0) costo,

0 costo_devolucion,

NVL (d.precunit, 0) *NVL (d.cantidad, 0) -
round ( (NVL (d.cantidad, 0) *NVL (d.precunit, 0) *NVL (d.porcdesc, 0) /100), 4)
venta neta,

NVL (d.precunit, 0) *NVL (d.cantidad, 0) -
round ( (NVL (d.cantidad, 0) *NVL (d.precunit, 0) *NVL (d.porcdesc,0) /100),4) -
NVL (d.cantidad, 0) *NVL (d.costunit, 0) utilidad,

(NVL (d.cantidad, 0) * NVL(ar.peso,0)) kilos,

0 kilos dev
from ven ventas@prd t,

alm detamovi@prd d,

alm articulos@prd ar,

ven vendcobrlprd vc
where trunc (t.fecha) <= trunc(sysdate)-1

select -- Clase Cli1

(select cl.ccli clase

from cli cliente@prd cl

where cl.idcliente = nc.clte idcliente
) ccli clase,
nc.clte idcliente grps idcliente,

'4' tpcm tipocomp,

—-— Vendedor

(select vc.rhhs ceduruc--v.vndr codigo
from ven ventas@prd v,

ven vendcobr@prd vc

where v.ofcn oficina = d.vnta oficina
and v.serie = d.vnta_ serie

and v.numero = d.vnta numero

and v.tpcm tipocomp = d.vnta tipocomp
and v.vndr oficina = vc.ofcn oficina
and v.vndr_ codigo = vc.codigo

) vndr codigo,

-—- Subcanal

(select nvl(v.tpag codigo, 'Z72Z.99")

from  ven ventas@prd v

where v.ofcn oficina = d.vnta oficina
and v.serie = d.vnta_ serie

and v.numero = d.vnta numero

) tpag codigo,

-— Jona

(select cl.zona codizona

from cli cliente@prd cl

where cl.idcliente = nc.clte idcliente
) zona_codizona,

-- Tipo Documento

(select a.incn_tipodocu

from cnt asiento@prd a

where a.numediar = nc.asto numediar
) incn_tipodocu,
nc.ofcn oficina,
nc.seriel||'-"'||nc.numero factura,

to char(nc.fecha, 'rrrrmmdd') fecha,
nc.numero,



77

nc.serie,

d.artl clase,

d.artl codigrup,

d.artl articulo,

ar.nombre,

0 cantidad,

d.precunit,

d.costunit,

NVL (d.cantidad, 0) cantidad devolucion,

0 venta bruta,

0 descuento,

round (NVL (d.cantidad, 0) *NVL (d.precunit, 0) -
round ( (NVL (d.cantidad, 0) *NVL (d.precunit, 0) *NVL (d.porcdesc, 0) /100),4),4)
valor devolucion,

0 costo,

NVL (d.cantidad, 0) *NVL (d.costunit, 0) costo devolucion,

0 venta neta,

0 utilidad,

0 kilos,

(NVL (d.cantidad,0) * NVL(ar.peso,0)) kilos dev
from ven notacred@prd nc,

alm detamovi@prd d,

alm articulos@prd ar
where trunc(nc.fecha) <= trunc(sysdate)-1

3.6.2.4. Estructura de la dimension Unidad de Negocio

create table LU UNIDNEGO as

(

select un.codigo unidnego_ id,
un.descripc unidnego dsc,
un.codigo codigo unidnego,
un.nivel

from alm unidnego@prd un

where un.nivel =1



3.6.2.5.

Estructura de la dimensién Linea

create table LU LINEA as

(

select un
un
1i
1i

.codigo unidnego_id,
.codigo||'-"||li.codigo linea_ id,
.descripc linea dsc,
.codigo codigo linea

from alm unidnego@prd 1i,
alm unidnego@prd un

where 1i
and 1i
)

3.6.2.6.

.unne_codigo = un.codigo
.nivel = 2
Estructura de la dimension Sublinea

create table LU SUBLINEA as

(

select un.

un

un.
sb.
sb.

codigo unidnego id,
.codigo||'-"||li.codigo linea id,
codigol||'="||li.codigo||'-"||sb.codigo
descripc sublinea dsc,

codigo codigo_ sublinea

from alm unidnego@prd sb,
alm unidnego@prd 1i,
alm unidnego@prd un

where sb
and 1i
and sb
)

3.6.2.7.

sublinea id,

.unne_codigo = li.codigo
.unne_codigo = un.codigo
.nivel = 3
Estructura de la dimension Clase de Inventario

create table LU CLASE as

(

select ci.
ci.
ci.
from alm_

clase clase id,
descripc clase dsc,
clase codigo_clase
clasinve@prd ci



3.6.2.8. Estructura de la dimension Grupo de Inventario

create table LU GRUPO as

(

select gr.cinv_clase clase id,
gr.cinv_clasel||'-"||gr.codigrup grupo id,
gr.codigrup codigo_ grupo,
gr.descripc grupo_dsc

from alm gruparti@prd gr

)

3.6.2.9. Estructura de la dimensién Producto

create table LU ARTICULO as

(

select ar.grar clase clase id,
ar.grar_clasel|'-"||lar.grar codigrup grupo_id,
ar.articulo articulo id,
ar.articulo codigo articulo,
ar.nombre articulo dsc,
ar.peso,
ar.modelo

from alm articulos@prd ar

3.6.2.10. Estructura de la dimensién Canal

create table LU CANAL as

(

select ta.codigo canal id,
ta.nombre canal dsc,
ta.codigo codigo canal

from cli tpagrupalprd ta

where ta.tpag codigo is null
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3.6.2.11.

Estructura de la dimensién Subcanal

create table LU SUBCANAL as

(

select sc

sc.
ta.
ta.

.codigo canal id,
codigo||'-"||ta.codigo subcanal id,
nombre subcanal dsc,

codigo codigo subcanal

from cli tpagrupa@prd ta,
cli tpagrupalprd sc

where ta

3.6.2.12.

.tpag codigo = sc.codigo

Estructura de la dimension Cliente

create table LU CLIENTE as

(

select cl

cl.
cl.
cl.
cl.
cl.
cl.

.idcliente cliente id,
nombre cliente dsc,
idcliente codigo cliente,
cliedesde,

tpcn idcontri,

tpid tipoiden,

ceduruc

from cli cliente@prd cl

3.6.2.13.

Estructura de la dimension Regién

create table LU REGION as

(
select rg
rg

rg

.region region id,
.descripc region dsc,

.region codigo_region

from gen regiones@prd rg



3.6.2.14. Estructura de la dimensién Provincia

create table LU PROVINCIA as

(

select rg.region region id,
rg.region||'-"||pr.codiprov provincia id,
pr.descripc provincia dsc,
pr.codiprov codigo provincia

from gen regiones@prd rg,
gen provincialprd pr

where rg.region = pr.regn region

3.6.2.15. Estructura de la dimension Cantén

create table LU CANTON as

(

select rg.region region id,
rg.region||'-"||pr.codiprov provincia id,
rg.region||'-"||pr.codiprov||'-"||cn.codicant canton id,
cn.descripc canton dsc,
cn.codicant codigo canton

from gen regiones@prd rg,
gen provincialprd pr,
gen canton@prd cn

where rg.region = pr.regn region

and pr.codiprov = cn.pvca_ codiprov

)

3.6.2.16. Estructura de la dimension Vendedor

create table LU VENDEDOR as

(

select distinct vc.rhhs ceduruc vendedor id,
em.nombre vendedor dsc
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from ven vendcobr@prd vc,
rhh empleado@prd em
where vc.rhhs ceduruc = em.ceduruc
)
3.6.2.17. Estructura de la dimension Oficina

create table LU OFICINA as

(

select fn.oficina oficina id,
fn.nombcort oficina dsc,
fn.oficina codigo oficina

from gen_oficinalprd fn

3.6.3. Creacion del Cubo de Ventas

La creacion del cubo de ventas se realiza con la herramienta Microstrategy. Esta
herramienta permite la creacion de elementos base a partir de las tablas construidas en el

proceso ETL.

Creacion de usuario metadata con permisos respectivamente.

create user md blt identified by "md blt";

grant connect to md blt;

grant resource to md blt;

grant create any index to md blt;
grant create any sequence to md blt;
grant create any table to md blt;
grant create any view to md blt;

grant create indextype to md blt;
grant create public synonym to md blt;
grant debug any procedure to md blt;
grant debug connect session to md blt;
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grant drop any role to md blt;

grant drop public synonym to md blt;
grant drop user to md blt;

grant grant any privilege to md blt;
grant grant any role to md blt;

Creacion de usuario datawarehouse con permisos respectivamente.

create user dwh blt identified by "dwh blt";

grant connect to dwh blt;

grant resource to dwh blt;

grant create any index to dwh blt;

grant create any sequence to dwh blt;

grant create any table to dwh blt;

grant create any view to dwh blt;

grant create public database link to dwh blt;
grant create indextype to dwh blt;

grant create public synonym to dwh blt;
grant debug any procedure to dwh blt;

grant debug connect session to dwh blt;
grant drop any role to dwh blt;

grant drop public database link to dwh blt;
grant drop public synonym to dwh blt;

grant drop user to dwh blt;

grant grant any privilege to dwh blt;

grant grant any role to dwh blt;

grant create any job to dwh blt;
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Primeramente se realiza las conexiones ODBC con los usuarios datawarehouse y

metadata.

Fortapapeles = Fuente = P
[ Certification Authority

g5 Cluster Administratar

§5 component Services

(= cComputer Management

4 Configure Your Server Wizard

=
W Distributed File System

£dds, remaves, an

Event Yiewer (ODEC) data sourc
¥4 Internet Information Services (II5) Manager
{3 Ucensing

EP Local Security Policy
§ Manags Your Server
B Microsoft .MET Framewark 1.1 ConFiguration
B Microsoft JNET Framework 1.1 Wizards
@ Network Load Balanding Manager
& Performance

Adminisirator 3 Remote Deskiops
3 EJ Routing and Remote Access
\g Manage Your Server 2 My Computer Sy Services
— nguntm\ ] , [ Terminal Server Licensing
/ Windows Explorer
=

1 Terminal Services Configuration

% Terminal Services Manager

Figura 3. 4: Configuracién ODBC.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Se procede a crear las instancias que es la puerta de enlace con las bases de datos, por lo

tanto se agrega el ODBC (Conectividad de Bases de Datos Abierta).

H Administrador de origenes de datos ODBC | |

Controladares | Seguimienta | Agrpacion de conexiones | Acerca de I
DEN de usuario DSM de sistema | DEN de archiva

Origenes de datos de sistema:

Mombre | Controlador - Agregar.. |
Analyti tadata ticrozoft dccess Driver [7 -
Microsoft Access Driver [7 Huitar |

dh_blt ticroStrateqy ODBC Driv Confi |

Eucel 'wH Microsoft Excel Driver [“x G

FR&k_wH_aC icrosoft dccess Driver [

HRAM_\wH_AC icrosoft dccess Driver [

md_blt ticroStrategy ODBC Diriv

bdjcrnGtratann Titarial Mista bdirgnentt Aomass Mrivar P

{ | 3

=~ Un Origen de datos de sisterna ODBLC almacena informacidn acerca de

D' coma conectarse al proveedor de datos indicado. Un Origen de datos de
sistema es visible para todos los usuarios de este equipo, incluidos los
servicios NT.

Aceptar I Cancelar | Aplicar | Ayuda |

Figura 3. 5: Configuracion ODBC.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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En el momento que se instala la herramienta Microstrategy se crea un ODBC por cada

tipo de base de datos, como se tiene las bases de datos en Oracle se procede a

seleccionar y a finalizar.

Create New Data Source 5[

Select a diiver for which you want to set up a data source.

Mame ;l
MicroStrategqy ODBC Driver for DB 2 Wire Protocol
MicraStrategy ODEBC Driver for Greenplum Wire Protoc
MicraStrategy ODEBC Driver for Informix \wire Protocal
MicroStrategqy ODBC Driver for Informix x<PS
MicroStrateqy ODBC Driver for MySOL Wire Protocol
ticroStratequ ODBC Dinver for Oracle 'Wire Protocol
MicraStrateqy ODBC Driver for PostgreSOL Wire ProtoJ
MicroStrategqy ODBC Driver for S alesforce
MicroStrategy ODBC Driver for Sybasze ASE Wire PE;LI
4

kimreChr abamn NNRC Nrivar For T ack
4 I i

< Back I Finizh I Cancel

Figura 3. 6: Configuracién ODBC.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En el momento que se escoge el ODBC de Oracle se crea la instancia de datawarehouse.

ODBC Oracle Wire Protocol Driver Setup 21

Paaling I Bulk I Client Manitoring I About
General | Advanced I Security I Performance I Failower
Data Source Mame: Idwh Help |
Diezcription: |

Standard Connechion

Host: [192.168.1.4
Port Nurnber: |1 522
51D J i

Service Hame: |

Figura 3. 7: Configuracion ODBC.

Elaborado por: Cristhian Cobo.



A continuacion se prueba la conexion del usuario.

Logon to Oracle Wire Protocol

r— Standard Connhection
Hast: [152.1651.4

Cancel

Part Number: |1 h22

FlEl,

5ID: [bimt Help

Service Name: I

— THSMames Canhection

Server Mame: I

User Mame: Idwh

Paszword: I’”‘"”1

Figura 3. 8: Configuracién ODBC.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Para la creacion de la instancia del Metadata

ODBC Oracle Wire Protocol Driver Setup 2=

Pooling I Bulk I Client Monitoring I About I
General | Adwanced I Security I Performance I Failower
Data Source Mame;  |IEEREE) Help |

Dezcription: I

Standard Connection

Host: 159216614
Fort Number: |1 522
510: | bl

Figura 3. 9: Configuracion ODBC.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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A continuacion se prueba la conexion del usuario Metadata.

Logon to Oracle Wire Protocol |

— Standard Connection
Host: [192.165.1.4

Cancel

Port Mumber,  [1522 4|

51D [bimt Help

Service Mame: |

— THSNames Connection

Server Hame: I

Uszer Mame; Imd

Fazsward: |

Figura 3. 10: Configuracién ODBC.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En este proceso con la ayuda del asistente de Microstrategy, se van a definir los atributos
correspondientes de cada dimension, asi como también las dependencias por jerarquias, a
la vez identificar las medidas o métricas importantes en la empresa, se establece las

relaciones del modelo l6gico al modelo fisico.

Primeramente se ejecuta el programa Desktop de Microstrategy.
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- —
fi Deskkop
— M) Intelligence Server 4 Documentation
rianage Your W0 windows Catalog : Micro:trategy onthe Web b g]j TutorilLecation: C:\Program Filesi
: ) '/ Windows Expl “ AR @ Mobile » ™ ®Query Editor and Generator

=m, IT) Accessories » |7 Salesforce

pmmsw [T Administrative Tools » I sDK

Desktop [T) Oracle ¥M VirtualBox Guest Additions » I Tools

'rj Startup » @ Web

'-'; PLSQL Develope & Internet Explorer \‘] Configuration Wizard

l» 5,] Outlook Express iﬁ License Manager

@ Notepad .. Remote Assistance 2] Product Manuals

I} DataDirect Sequelink 5.5 Service for ODBC Socket » &] ReadMe

R Command Prom

G M eqy ] Q" Welcome Screen
I} PLSQL Developer >
' Configuration ¥ = oracle - OraClient10g_home1 4
I Foxit Reader »
i Net Manager | Kaspersky Anti-Virus 8.0 for Windows Servers Enterprise Edition  »

@ Mozila Firefox
All Erograms [/ Microsoft Office

Log Off @ Shut Down

I[}J Start J 2a8@ J 4] Capturas 3.docx-Micros...| MicroStrategy Deskkop

I [ MicroStrategy Architect -l Command Prompt - ping ... ]

Figura 3. 11: Microstrategy Desktop.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Se autentifica con el usuario y contrasefia definida.

Login: ¥entas PS

Uzer Login
Login id: IAdministrator
Bazsward: ||

ak. I Cancel

Figura 3. 12: Autentificacion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

A continuacion se realiza la creacion del modelamiento cubo de ventas, se procede a la

creacion de un nuevo proyecto.
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MicroStrategy Desktop

JJEiIe Edit View Go Tools Administration | Schema ‘Mindow Help
JJE -| ¥ & ‘| > aIE| Hl| %| l:_t_n:eatEeI"-IE'.-'-.'Fh_'
= Duplicate Project...
Other Shortcuts Lozation: I Ventas P [Ej

B3 srchitect...

Maw

Folder List & - I i
T~ Warehouse Catalog, ..
MicroSkrategy An. - q
- £ Microstrateqy An. ﬁ Fach Creation Wizard. ., i

-3 MicroStrategy Tut “ Attribute Creation Wizard,, .

3 = Farm Eategories. ..
Adrninistration K55 5 date Schema,. el
4 Customer Ang
* Financial Repr
2 Human ResoL
* MicroStrateos Edit: System Dimension, ..

501 Generation OpEHons, ..
Edit Lagical/Sige. ..

* My First Proje
* Sales and Disl
* Sales Force & Priat Project Schema .
- A Wentas 3T
- ) Wertas Source

Irnport Eunckans. . .

Export Praject Schema,

Figura 3. 13: Creacién del proyecto.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

El proyecto se crea con el nombre Ventas.

New Project

What name do you want bo wze to refer to the project?
IUentas

What description do pav want to enter for the project?

Figura 3. 14: Creacién del proyecto.

Elaborado por: Cristhian Cobo.



Se procede a seleccionar las tablas del modelamiento especificamente dimensiones.

Warehouse Database Ins

e X

— Select the Primary D atabaze Instance for the Project

C5Y Data Source =

Custarmer .-’-‘malisis Warehouse

| Excel Data Source m
Financial Beporting Analysiz W arehouze
Human Resources dnalysis Warshouse
Operational D atamart

o Sales Analysis Warehouse %%
foll=L S L) LY L= | EL L L= S e | ML Bl ) P L | L) ) [ L L B L] [ LR | L == el b=

Click on Edit to madify the selected D atabaze Instance properties. Click on
Mew to create a new D atabase Instance.

0K I Cancel | Help |

Figura 3. 15: Seleccion de instancia de base de datos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Se seleccionan las dimensiones creadas.

wWarehouse Catalog o ] 4 |

|| Eile Tools actions Help |

JJ }l |l Save and Close ‘

‘ thanS...‘ I]j‘ @) ‘

Select cunrent database instance | dwh =]
v
Tables available in the database instance T ables being wsed in the praject
Name | -] Marme [ Primary DB Instance
UL Ham
DSSCSCOMTENT FAC_WENTAS dwh <praject primary datab. .

I15_IMBORX_ACT_STATS
15_MESSAGE_STATS
15_PERF_MON_STATS
IS_PR_ANS_STATS
15_PROI_SESS_STATS
15_REP_COL_STATS
15_REP_MANIP_STATS
15_REP_SEC_STATS
15_REP_SQL_STATS
15_REP_STEP_STATS
I15_REPORT_STATS
15_SCHEDULE_STATS
15_SESSION_STATS
MSI_STATS_LOG

e e e

4]

MS5I_STATS_PROF

LU_MES_GEMWERICO
LU_PROMINGCLA
LU_REGIOMN
LU_SUBCANAL
LU_SUBLIMES
LU_TRIMESTRE
LU_UNIDARTT
LU_UNIDMNEGC
LU_YEMDEDOR

DSSCSMSGINFO 1 LU_anIo dwh <project primary datab..
DSSCSRPTCACH [l Lu_aRTICULD: dwh <project primary datab..
DSSCSSYSPROP [ LU_canaL dwh <project primary datab..
15_CACHE_HIT_STATS [l LU_canTON dwh <project primary datab..
15_CUBE_REP_STATS [lLu_cLase dwh <project primary datab..
1S_DOC_STEF_STATS | LU_CLIENTE dwh <project primary datab..
15_DOCUMENT_STATS LU_FECHA dwh <project primary dakab..

dwh <project primary datab. .
dwh <project primary datab. .
dwh <project primary datab..
dwh <project primary datab..
dwh <project primary datab. .
dwh <project primary datab..
dwh <project primary datab. .
dwh <project primary datab..
dwh <project primary datab..
dwh <project primary datab. .
dwh <project primary datab..
dwh <project primary datab..

I |

Figura 3. 16: Seleccion de dimensiones.

Elaborado por: Cristhian Cobo.




El siguiente paso se crea los hechos de la empresa.

Fact Creation Wizard - Introduction

Welcome to the
Fact Creation 'wizard

This wizard helps pou create the facts pou will use in vour project. Facts are baze units
far making calculations from infarmation in the data warehouse.

WWould vou like to define rules to make the job of creating facts easier?

[Recommended]
Define Rules...

[~ Don't show this window again

Eirish

Help Cancel | < Back |

Figura 3. 17: Creacién de hechos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En esta pantalla se escoge el tipo de medida a utilizar, en este caso solo numeérico.

Fact Creation Rules x|

r— Colurnn data type

Digy the columns with the following data types:
W ;
[” Character
[~ EBinary

I Date/Time
" Big Decimal

—Fact name
Apply the following miles to the fact names that are being created:

¥ Replace underscores in fact name with spaces
IV First letter in upper case

E xarnple: Coluran Mame Fact Mame
TOTAL_SALES Tatal Sales

QK I Cancel | Help |

Figura 3. 18: Creacion de la tabla de hechos en métricas.

Elaborado por: Cristhian Cobo.



En esta pantalla se escogen las medidas a utilizar.

Fact Creation Wizard - Column Selection

Pleasze select the column(s] that you want to use to create the facts.
Select a fact to rename it

Available columns: Facts:
Colurn name I Columin byp Fact name | Colurn name |
@ CODIGO_CLIENTE Murneric (1, :| Cantidad CANTIDAD

4 MES_GENERICO_ID Mumetic (3.

Cantidad Dewolucion CANTIDAD_DEWOL..,
Pl MIVEL Murnieric (3.

Costo COSTO

Costo Devolucion COSTO_DEVOLUCION
Descuento DESCLUENTO

Peso PESO

Ltilidad UTILIDAD

Walor Devolucion WALOR_DEVOLUCTION
#:| Venka Bruta VEMTA_BRUTA

‘Wenta Neta VEMTA_NETA

Help | Cancel I < Back | Mest » | Finizh

Figura 3. 19: Creacion de métricas.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En esta etapa se definen los atributos en base a las jerarquias.

uke Creation rd - Introduction

‘welcome to the
Altribute Creation ‘wizard

Thiz wizard helps you create the attributes you will uge in your project. Attibutes are

base units of information in the project.

The Altribute Creation ‘wizard will guide you through four simple steps:
1] Select attribute |0 columns.

2] Select attribute description calumns.

3] Select attiibute lookup tables

4] Define attribute relationships.

“would you like to define rules to make the job of creating attributes easier?

[Recommended]
Define Rules...

I~ Don't shaw this window again

Help | Cancel | < Back

Einish |

Figura 3. 20: Creacién de atributos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Aqui es el momento de vincular relaciones, se identifican segun las jerarquias siguientes:

dimension 1D, descripciones DSC y las dimensiones se identifican con LU.

Attribute Creation Rules x|

i~ Column data ty
\a Shaw only columns of the following data types as Attibute |D column chaices:

v Humeric

IV Character

I~ Binay

¥ Date/Time

I~ Big Decimal

Note: &1l data types will be used as potential columns for descriptions

[ Attribute nam;
Apply the fallowing rulss to the atiibute names that are being created

[ Replace underscores in attibute name with spaces
[ Bemove '|D" from attribute name
[ First letter in upper case

Example: Colurn nams Altibute nams
STORE_ID Store

i~ Warehouse search
To help MicroStiategy Desktop find your Warehouse objects, enter your naming conventions here.
Use a gemicolon () when entering mare than one text pattern (for example: ID:NER.).

Ta find jdentifier columns (1D) look far: ]
Ta find description columns (DESC) laok for: DsC
To find Jookup tables laok for LU

0K | Cancel | Hep |

Figura 3. 21: Creacién de atributos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En esta pantalla se debe elegir las identificaciones principales.

Attribute Creation Wizard - ID Column Selection

Please select the columns] that will be the |Ds of the new attributes.
Select an attribute to renanme it

Available colurns: Attributes:
Colurmn name | Column type | - Attribute name | ID Colurnn |«
Bl ANIO_DSC Varhar (200} |_clanio ANIC_ID
Bl ARTICULG_DSC Varhar (50) |_clarticuln ARTICULO_ID
& camaL_psc yarchar (100) [ flcana CANAL_ID
B CAMTON_DSC Yarhar (60) - [ flcanton CANTON_ID b
) CEDURLIC YarChar (13) [ fIclase CLASE_ID
i CLASE_DSC Varhar (120} | fIclisnte CLIENTE_ID
ﬂ CLIEDESDE TimeSkamp ... jCUdigo Unidnegao CODIGD_UMIDNESD
& CLIENTE_DSC yarchar (100) | fIFecha FECHA_ID
B CODIGO_ARTICULG YarChar (30) | flarupo GRUPG_ID
) CODIGO_CAMAL  VarChar (10) [ flLinea LIMEA_ID
il CODIGO_CAMTOM  WarChar (3) L MES T =]
Gooocoqus v copuranoie» |
Help | Cancel | < Back | Mest » | Einizh |

Figura 3. 22: Creacién de atributos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.



En esta pantalla se visualizan automaticamente las descripciones de cada identificador.

Attribute Creation Wizard - Description Column Selection |

Select the calumn that will represent the description for each attribute m
below

Attributes:

Attribute name Deescription column name
AMIO_DSC

Aticula ARTICULO_DSC

Canal CaMaL_DSC

Canton CAMTOM_DSC

Clase CLASE_DSC

Cliente CLIENTE_DSC

Fecha FECHA_DSC

Grupo GRUPO_DSC

Linea LIMEA_DSC

Mes MES_DSC

Mes Generico MES_GEMERICO_DSC

Prevanin ANIO_DSC

Frevaniomes FREVAMIOMES_DSC LI

Help | Canicel | < Back | Mest > | Einish |

Figura 3. 23: Creacién de atributos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Finalmente se identifican las dimensiones con sus respectivos atributos.

Attribute Creation Wizard - Lookup Table Selection

Select the [lookup) table that will contain the description for each
attribute below

Altributes:
Attribute name | Lookup T able Mame | -
Anio LU_ANIO
Articulo LU_ARTICULO
Canal LU_CAMAL
Canton LU_CAMTON
Clase LU_CLASE
Clierte LU_CLIENTE
Fecha LU_FECHA .
Grupo LU_GRUFO
Linea LU_LINEA
Mes LU_MES
Mes Generico LU_MES_GEMERICO
Prevanio LU_AMIO
Prevaniomes LU_MES LI
Cancel | < Back | Mest » | Einizh |

Figura 3. 24: Creacién de atributos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.



Se indican dependencias de cada atributo segln la jerarquia.

Attribute Creation Wizard - Relationship Definition

Define the children for each attribute on the left side list by clicking
e

Aftributes: LChildren of: Anio

Attribuke name - Attribute name | Relationship type |
@Anio Fecha One to Many j
[Flarticulo Mes One to Many
@Canal Mes Generico One to Many
@Canton Trimestre One to Many
@Clase

@Cliente I

@Fecha
@Grupu
@L\nea
@Mes

@Mes Generico

@Prevaniu

[ Drassaninmar

= Al || Bereve |

Cancel | < Back | Neut > | Eirish |

Figura 3. 25: Creacién de atributos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Completed Attibute Definition

“Y'ou have completed attribute definition. Please review the list below, and then click
"Finish'' to save the attributes you have created, or "Back" to make modifications.

|&ia -

Saving attributes

[ []]

2 of 24

Mes Generico

Prevanio

Prevaniomes

Prevfecha

Prevmes

Frovincia LI

Cancel | < Back | fent > | Einizh

Figura 3. 26: Creacién del cubo de informacion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Finalmente se visualiza la arquitectura de las jerarquias generadas de forma grafica.

Mes Trir;ge E£ Sul;gal F'm?rga L£
B @ @B =)

Mes Auticulo Canton Sublinea

1

Fecha

Cliente Uridarti endedor

Figura 3. 27: Jerarquia del cubo.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

3.7. Implementacién

Los reportes implementados fueron desarrollados en base a los requerimientos de la
empresa Bioalimentar, cabe recalcar que los datos analizados son Unicamente de los tres
ultimos afios. Su implementacién se encuentra realizada sobre la herramienta de BI
Microstrategy 9 con el uso de su interfaz grafica, se desarrollaron plantillas con las que el
analista pueda escoger de forma dinamica sus parametros de analisis que se detallan en el

ANEXO 5.
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3.7.1. Creacion de un conjunto de datos

Este conjunto de datos permite recopilar informacion de determinados perfiles de usuarios

segun el &rea de distribucion a cargo, es requerido para realizar tableros de analisis.

Primeramente se ingresa a Microstrategy Desktop que se encuentra ubicado en el

escritorio.

ol A o OB 6@

Figura 3. 28: Icono de Microstrategy Desktop.

Elaborado por: Cristhian Cobo.



Luego debe registrarse con el usuario y contrasefia definido por el administrador.

Inicio de Sesion: BLMT

ID de Usuario

1D de Usuario: IAdmin
Contrasefia: I“‘

Aceptar I Cancelar |

Figura 3. 29: Usuario y contrasefia.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Dentro del proyecto de ventas debe crear un cubo inteligente o conjunto de datos

personalizado segun el perfil a definirse.

[E] MicroStrategy Desktop

Wicacién: 5 sLuTentas Publc Objects Reports

[ Hora én | Descripcion |

Lista de Campetas x
© o
Administracidn
F Joaa
Hstoria
- F Mis Objetos Personales @ Bace_mascotas
(3 Project Buider @ ace_pecurio

[ Public Objects
[ Autostyes
(3 Consoldations
(3 Custom Groups
(4 Documents
(2 0ril Maps
[ Filters
[ Metrics
(3 prompts
[ Reports
[ searches
[ Templates
[ Schema Objects
Data Explorer - Ventas
) Mirostrateqy Analytics Modules
) Microstrateqy Anslytics Moduies (Direct)
3 MiroStrategy Tutorial (irect)

Cubo inteligente
Cubo inteligente
@)Grupo de datos prueba Grupo Personalizado  19/03/2015 23:03:49

[
A Buscar objetos...

& Propiedades

19/03/2015 22:19:03
18/03/2015 18:56:34
17/03/2015 2: 18:47
12/03/2015 0:36:43
10/03/2015 1:52:47
10/03/2015 22:47:58

0 i copets
Cul+F [2] Acceso directo

[ Carpeta Mobike externa

[ mfome

Doamento

Documento HTML.

& suptotal

( Grupo personslizado

B consolidacisn

B Eemento derivado

1% Indicador de formacién (K)

[0 obieto(s) seleccionadols)
_ R L |

Figura 3. 30: Creacién de cubo inteligente.

Elaborado por: Cristhian Caobo.



Se procede a crear el cubo inteligente.

99

Nuevo(a) Cubo inteligente il
General | Fuentes de MDX I Origenes definidos por el usuario I
— Descripcidn
Crear un Cubo inteligente
vacio
™ No volver @ mostrar este cuadro de didlogo Aceptar Cancelar | Ayuda

Figura 3. 31: Creacién de cubo inteligente.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Continuamente se despliega la pantalla para agregar o denegar el conjunto de datos para

la creacion del anélisis.

¥ Nuevo(a) Cubo inteligente (2) - Editor de Cubo Inteligente

Archivo Modificar Ver Plantlla Fitro Datos Ventana Ayuda

|l Guardar y Cerrar h| [ 5| §|

®-4

CITEE

Explorador de objetos

Detalles de Informe

[ Attributes

e

My Shortcuts

* ¥ Home

‘L;.j‘ My Person..

¥ Public Obj...
W Schema O..
o3, Data Explo...
. Hierarchies
5 Attributes

W Metrics

Nombre  / ITlpo

| Hora de modificacidn | Des

CHCliente Carpeta
[dGeografica Carpeta
[dFroducto  Carpeta
E'I’lempc Carpeta
[flofidna  Atributo
[flvendedor  Atributo

09/08/2013 16:27:19
08/08/2013 16:27:38
08/08/2013 16:27:02
09/08/2013 16:26:55
09/08/2013 1:22:37
09/08/2013 1:22:46

Descripcion del informe:

Figura 3. 32: Creacion de conjunto de datos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Es momento de crear el filtro de los datos, en este ejemplo se va a realizar el filtro por

unidad de negocio.

JSETES

Explorador de obictos x|

(8 Attributes

buto.
bieto del explorador de objetos.
My Shoricuts | [ nombre: Tipo [ Hora 6n | Des

09/08/2013 16:27:19
09/08/2013 16:27:38
09/08/2013 16:27:02
i Tiem 09/08/2013 16:26:55
(flofigna  Atibuto  09/08/2013 1:22:37
(gvendedor Atbute  09/08/2013 1:22:46

= O =]

@ Elegir un atributo

Figura 3. 33: Creacién de conjunto de datos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Una vez ya escogido el atributo que se desea filtrar se puede decir que aparezco 0 no en

la lista de datos.

Wyrarelod Pl i
Figura 3. 34: Creacién de filtro de datos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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En el botdn agregar se procede a escoger las unidades de negocio que van aparecen en el

conjunto de datos en este caso el Negocio de Nutricién Mascotas.

Seleccionar Objetos (=] 3]
Seleccions los objetos paséndolos del panel izquisrdo al derecho
¥
Objetos disporibles: Objetos seleccionados:
DESC Nombre | Ruta |
(@resococeeica [@lNEGOCIO NUTRICION MASCOTAS  Unidnego

I@INEGOCIO INSUMOS NUTRICIONAL
I@lNEGOCIO DE MATERIAS PRIMAS

liNEGOCIO NUTRICION AGRICOLA

IiNEGOCIO NUTRICION HUMANA

IiNEGOCIO NUTRICION MASCOTAS | — -
[iNEGOCIO NUTRICION PECUARIA
gNEGOCIO SALUD ANIMAL

[@iNEGOCIO SERVICIOS <
IiNEGOCIO VARIOS

[l UNIDAD SIN IDENTIFICAR

K5 [R—
| ¥

Acplr | Concdar | Awda |

Figura 3. 35: Discriminacion de datos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Después de agregar se procede a aceptar y finalizar.

Filtro de informe: “Filtra local"

- Unidnego En la lista (NEGOCIO NUTRICION M s)

¥ Haga doble dic aqui para agregar una calificacién o arrastre un objeto del explorador de objetos.

atributo X

Blegirun ut

= =
Cancelar

Ayuda

‘ Celficarsobre: | Blementos =l

Operador. [Entalista =
Lista de Blemertos:

DESC Modficar.. |
NEGOCIO NUTRICION MASCOTAS

Quitar
Quitar Todo

Figura 3. 36: Creacidn de conjunto de datos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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3.7.2. Creacion de tableros de analisis

Para realizar un andlisis se debe ingresar a través de la siguiente direccion local:

http://192.168.0.107/microstrateqy/asp/

BUSINESS INTELLIGENGE

Toma de Decisiones

Figura 3. 37: Inicio de la aplicacion web.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Una vez ingresado con usuario administrador se presiona en el icono crear anélisis.

fzio) | )Informeseompartidos

mEES®HEO o O E
| Nombre | Propietario

Figura 3. 38: Creacidn de anlisis.

Elaborado por: Cristhian Caobo.


http://192.168.0.107/microstrategy/asp/

Seguidamente se despliega el selector del conjunto de datos a analizar.

Seleccionar conjunto de datos X
Selecdone el informe del conjunto de datos a continuacdidn
Informes compartidos -

Base_gerenda
Base_mascotas

Base_pecuario

a Importar datos nuevos... Aceptar

Figura 3. 39: Seleccion del conjunto de datos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

A continuacion se muestra el area de disefio.

8 B I J:IE Jjb _[ﬂ} Herramientas 1 Barra de herramientas 4Mens Layout 1
Objetosdel e...  Ed| | Filtros 3Filtros E  Paginacién 5 Subments
(TR EE D Cuadricula B 8Tablerodeanslisis  Visualizacion1
2 Conjunto de datos .
W Anio Filas ¢ atributos
Wy Articulo
wy Canal Columnas

Cliente
Linea

Mes Generico

L]

L]

L]

W Oficina
& Provincia

W Subcanal

W Sublinea

wy Unidnego

e Vendedaor

Bl Cantidad

Eli Cantidad Dev.
Bl Kilos

Elj Kilos Dev.

J2: Recuento de .

Bl Utilidad Bruta

Indicadores
7 Medidas

Seleccionar una visualizacién

Figura 3. 40: Area de disefio.

Elaborado por: Cristhian Caobo.
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En la barra de herramientas tiene a disposicion los siguientes iconos.

- lcono de agregacion de conjuntos de datos.

- Icono de visualizacion de conjuntos de datos.

=3

- Icono de agregacion de filtros.

- lcono de agregacion de submenus.

- Icono de edicion para la visualizacion de los datos.
2
- lcono de estilos de visualizacion.

o

- lcono de agregacion de paneles.

104
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Con las herramientas disponibles se procede a disefiar los analisis segun lo requiera el

ejecutivo.

Filtros x|
Linea (2)
B (Todos)
[ caTo
1 PERRO

Venta Neta

e

Figura 3. 41: Ejemplo de filtro.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Para generar el grafico estadistico se requiere agregar desde el conjunto de datos
arrastrando atributos en filas o columnas y a continuacién el indicador con el que se va a

medir el analisis.

Analisis x linea

Paginacién ) Linea ( GATO | PERRO |
Cuadricula B Visualizacion1l
Filas Provincia GUAYAS PICHINCHA TUNGURAHUA

Linea Kilos Kilos Kilos
W Linea GATO 245.358 46.217 19.573
Columnas
we Provincia

Bl Indicadores

Indicadores

Elj Kilos

Figura 3. 42: Agregacion de datos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Los analisis disponen de diferentes estilos de visualizacion.

Cambiar visualizacion

Figura 3. 43: Opciones de visualizacion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Finalmente se indica el analisis con la grafica de barras escogido.

Analisis x linea

Paginacién ) Linea ( GATO | PERRO |
Grafico B Barra vertical
Categorias 280.000
w Linea
240.000
Series
wy Provincia 200.000
i Indicadores GUAYAS
160.000 Kilos
Indicadores PICHINCHA
Hli Kilos 120.000 e
TUNGURAHUA
Kilos
80.000
40.000
o

GATO

Figura 3. 44: Analisis en ejecucion.

Elaborado por: Cristhian Caobo.
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En las siguientes secciones se documentan algunos informes ejecutados por la

herramienta.

3.7.3. Clasificacion de ventas de acuerdo al producto seleccionado con respecto a

afos anteriores

A continuacion se indican algunos informes generados con la herramienta.

Esta consulta SQL es generada automaticamente al realizar un informe:

select al2.ANIO ID ANIO ID,
al3.ANIO DSC ANIO DSC,
all.ARTICULO ID ARTICULO ID,
al4 .ARTICULO DSC ARTICULO DSC,
all.LINEA ID LINEA ID,
a15.LINEA_DSC LINEA_DSC,
Sum(all.VENTA_NETA) WJIXBFS1

from FAC VENTAS all
join LU FECHA al2

on  (all.FECHA ID = al2.FECHA ID)
join LU ANIO al3

on (2al2.ANIO ID = al3.ANIO_1ID)
join LU ARTICULO ald

on (2all.ARTICULO ID = al4.ARTICULO ID)
join LU LINEA al5

on (all.LINEA_ID = a15.LINEA_ID)

group by al2.ANIO ID,
al3.ANIO DSC,
all.ARTICULO_1ID,
ald4 .ARTICULO DSC,
all.LINEA ID,
al5.LINEA DSC
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Wentas por productos

24,000,000

20,000,000 POLLOEE
U Wenta Meta
COMCEMTRADOS
Wenta Neta
MATERIA PRIMA
Wenta Neta
ORGAMICO
Wenta Neta
AVES
Wenta Neta
HUEVCS
Wenta Neta
GATO
Venta Neta
PERRC
LI " venta Neta
BiOmentos AYES
Wenta Neta
PaL CERDO

4,000,000 ~ WentaMeta
_jl_J:ijiiijiijfiii:i:fii:iiffthhhm-

2012 2013 2014 2015

16.000.000

n
12.000.000¢

Figura 3. 45: Resultados del informe ventas por productos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En este informe el eje y representa el valor de la venta neta por cada linea de negocio, y

el eje x presenta los afios resumen de cada venta.

3.7.4. Clasificacion de ventas de acuerdo a productos y clientes

select all.UNIDNEGO_ID UNIDNEGO ID,
al5.UNIDNEGO DSC UNIDNEGO DSC,
all.CLIENTE_ID CLIENTE ID,
al4.CLIENTE DSC CLIENTE DSC,
al2.ANIO ID ANIO ID,
al3.ANIO DSC ANIO_ DSC,
Sum(all.VENTA_NETA) WJIXBFEFS1

from FAC VENTAS all
join LU FECHA al2

on (2all.FECHA ID = al2.FECHA ID)
join LU ANIO al3

on (2l2.ANIO ID = al3.ANIO_1ID)
join LU CLIENTE ald

on (2all.CLIENTE ID = al4.CLIENTE ID)
join LU UNIDNEGO al5

on (all.UNIDNEGO_ID = alS.UNIDNEGO_ID)

group by all.UNIDNEGO ID,
al5.UNIDNEGO DSC,
all.CLIENTE ID,



ald.

CLIENTE DSC,

al2.ANIO ID,
al3.ANIO DSC

2.000,000

1,600,000

1.200.000

00,000

400,000

2012 2013

2014

Ventas por productos y clientes,

Wenta Meta

MEGOCID MUTRICION
g HUMANA

TIEMDAS

INDUSTRIALES

ASOCIADAS (TIA) 5.4,

Wenta Meta

MEGOCID MUTRICION
PECUARIA

CEDEMO CRESPIM
WALTER HUMBER.TO

Wenta Meta

MEGOCTD MUTRICTON
PECUARIA
AGROCOMERCIO
ROMERD HERMAMOS
S.A

Wenta Meta

MEGOCID MUTRICION
1 PECUARIA

LOOR SUAREZ

DOMIMNGD DARIC

Wenta Meta
MEGOCIO MUTRICION
MASCOTAS
M ECUAQUIMICA
ECUATCRIANA DE
PRODUCTOS
QUIMICOS CA,
Wenta Mata
MEGDCIC MUTRICION
M PECUARLA
ERAZC HERMANOS
SOCIEDAD CIVIL

Wenta Meta

MEGOCIO MUTRICION
M PECUARIA

CAMACHD WELDZ

EMMA DE JESUS

Wenta Mata

MEGOCID MUTRICION
M PECUARLA

REYES ZUMBEA AMDRES

ALEERTO

Figura 3. 46: Resultados de ventas por productos y clientes.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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En este informe el eje y representa el valor de la venta neta por cada unidad de negocio,

y el eje x presenta los afios resumen de cada venta.

3.7.5. Clasificacion de las ventas por provincias del Ecuador en cuanto a volumen

select

al6.
all
alid
al2
al3
all
alb

de productos con respecto a clientes en el tiempo

all.PROVINCIA ID

PROVINCIA DSC PROVINCIA DSC,

.CLIENTE ID CLIENTE ID,
.CLIENTE DSC CLIENTE DSC,
.ANIO ID ANIO_ID,

.ANIO DSC ANIO DSC,
.LINEA ID LINEA ID,
.LINEA DSC
sum(all.VENTA NETA)

LINEA DSC,
WJIXBFS1,

PROVINCIA ID,
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sum(all.CANTIDAD) WJXBFS2
from FAC VENTAS all
join LU FECHA al2
on  (all.FECHA ID = al2.FECHA ID)
join LU ANIO al3
on (2al2.ANIO ID = al3.ANIO 1ID)
join LU CLIENTE al4
on (2all.CLIENTE ID = al4.CLIENTE ID)
join LU LINEA alb
on (2all.LINEA ID = al5.LINEA ID)
join LU PROVINCIA al6
on (2all1.PROVINCIA ID = al6.PROVINCIA ID)
group by all.PROVINCIA ID,
al6.PROVINCIA DSC,
all.CLIENTE ID,
ald4 .CLIENTE DSC,
al2.ANIO_ ID,
al3.ANIO DSC,
all.LINEA ID,
al5.LINEA DSC

Yentas por producto, cliente, zona, tiempo.

2,000,000

ELER GUAYAS

- AGROCOMERCIO
M DIAS GRAMADOS
ROMERD HERMAMNOS CABEZAS JOSE LUIS

1,600,000

LOS RIOS MAMABT
- CEDEMO CRESPIM M LOOR SUAREZ
WALTER HUMBERTO DOMIMGD DARTC

1,200,000

SAMTA ELEMA ORELLAMA

- ANVTCOLA M CAMACHD WELOZ
FERMAMDEZ 5.4, EMMA DE JESLIS

200,000 PICHIMCHA

PICHIMCHA TIEMDAS

- CORPORACION M IMDUSTRIALES
FAMORITA C.A, ASOCIADAS (TIA)

S,

L0 PICHIMCHA

“WALLEID RICAURTE
FABIAM MARCELD

o

2012 2012 2014 2014
BiCrnentos  BiQrnentos AMESCOMCEMTRADOS  HUEWVOS
CERDOS Cantidad “enta Meta Cantidad

Figura 3. 47: Resultados del informe de ventas por producto, cliente, zona, tiempo.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En este informe el eje y representa el valor de la venta en kilos por cada cliente con la

zona respectivamente, y el eje X presenta los afios resumen de cada venta por producto.



3.7.6. Clasificacion de ventas de acuerdo al producto en Kilos el tiempo.

select all.SUBLINEA ID SUBLINEA ID,
ald.SUBLINEA DSC SUBLINEA DSC,
al2.ANIO ID ANIO ID,
al3.ANIO DSC ANIO DSC,

sum(all.KILOS)
from FAC VENTAS
join LU FECHA

WJIXBFS1
all
al2

on  (all.FECHA ID = al2.FECHA ID)

join LU _ANIO

al3

on  (al2.ANIO ID = al3.ANIO ID)
join LU SUBLINEA al4
on (2al1.SUBLINEA ID = al4.SUBLINEA ID)
group by all.SUBLINEA ID,
ald4.SUBLINEA DSC,

al2.ANIO ID,
al3.ANIO DSC

35,000,000

30,000,000

25.000.000

20,000,000

15.000.000

10,000,000

5.000.000

Ventas por productos en kilos.

Kilas
M CONCENTRAOQS

PROTELCOS

Kilos

u MACROINGREDIENTES

ilos

K]
- CUBETA GRAMEL

Kilos
J EMPACADC

n Kilos
POLLOS DE ENGORDE

Kilos
EMGORDE CERDOS

Kilos

n LEYAMTE CERDOS

Kilos
B REPRODUCCION

CERDOS

2012 2013 2014

Figura 3. 48: Resultados de las ventas por kilos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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En este informe el eje y representa el valor de la venta en kilos por cada producto, y el eje

X presenta los afios resumen.
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3.7.7. Ventas por Vendedor

select al2.ANIO ID ANIO ID,

al3.ANIO DSC ANIO DSC,
all.VENDEDOR ID VENDEDOR ID,
ald4 .VENDEDOR DSC VENDEDOR DSC,
sum(all.UTILIDAD NETA) WJIXBES1
from FAC VENTAS all
join LU FECHA al2
on  (all.FECHA ID = al2.FECHA ID)
join LU ANIO al3
on (2al2.ANIO ID = al3.ANIO_1ID)
join LU VENDEDOR al4
on (all.VENDEDOR ID
group by al2.ANIO ID,
al3.ANIO DSC,
all.VENDEDOR ID,
al4 .VENDEDOR DSC

ald4 .VENDEDOR ID)

VYentas por vendedor

1,600,000

Ltilidad Meta
n GUAMOTASIS
UMAIIMGA  JLAM

1,400,000 CARLOS
Litilidad Meta
M TORRES GRAMDA
1,200,000 HERMAM YINICIO
Ltilidad Meta
CATAGHMA MALES
MIBEED JOSE FELIX
Liilidad Meta
200,000 W LLAMUCA CARRERA
LUIS HOMERC:
Ltilidad Mata
EO0.000 B UAMUCA CARRERA

DAMILD LEOMHARDD

Litilidad Meta
M PAVON RAMIREZ
LEMIM EDUARDC

400,000

200,000 Lilidad Meta
M MARTIMEZ FIALLOS
LIS FERMAMDC

201z 2012 2014

Figura 3. 49: Resultados de ventas por vendedor.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En este informe el eje y representa el valor de la utilidad neta por el vendedor, y el eje x

presenta los afios resumen de cada venta.
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3.7.8. Ventas por Region

select al2.ANIO ID ANIO ID,

al3.ANIO DSC ANIO DSC,

all.REGION ID REGION ID,

al4.REGION DSC REGION DSC,

sum(all.VENTAﬁNETA) WIXBES1
from FAC VENTAS all

join LU FECHA al2

on  (all.FECHA ID = al2.FECHA ID)
join LU ANIO al3

on (2al2.ANIO ID = al3.ANIO_1ID)
join LU REGION al4

on  (all.REGION_ID = al4.REGION_ID)

group by al2.ANIO ID,
al3.ANIO DSC,
all.REGION ID,
al4 .REGION DSC

Yentas por regibn

40,000,000

35,000,000

20,000,000

25,000,000 p Wenta Meta
CO

n “enta Meta
IMSULAR

| Wenta Meta
ORIEMTE
“enta Meta

15,000,000 SIERRA

20,000,000

10,000,000

£.000,000

2012 2013 2014 2015

Figura 3. 50: Resultados de ventas por region.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En este informe el eje y representa el valor de la venta neta por regién, y el eje x presenta

los afios resumen de cada venta.



3.7.9. Ventas por Provincia

select all.PROVINCIA ID PROVINCIA ID,

al4 .PROVINCIA DSC PROVINCIA DSC,
al2.ANIO ID ANIO ID,
al3.ANIO DSC ANIO DSC,
sum(all.VENTA NETA) WJIXBEFS1
from FAC VENTAS all
join LU FECHA al2
on  (all.FECHA ID = al2.FECHA ID)
join LU ANIO al3
on (2al2.ANIO ID = al3.ANIO_1ID)
join LU PROVINCIA ali4
on (2all.PROVINCIA ID = al4.PROVINCIA ID)
group by all.PROVINCIA ID,
ald4 .PROVINCIA DsSC,
al2.ANIO 1D,
al3.ANIO DSC

¥entas por provincia

11,047 462 11,332 537

4011790 4636779
10,655,865
£ 524,434

012 2012

10,328 536

12,369 455

3.852.733 10,634,082

2014

GUATAS
Wenta Meta
COTOPART
Wenta Meta
PICHIMCHA

© Menta Meta

n TUMNSURAHUA
“enta Meta

Figura 3. 51: Resultados de ventas por provincia.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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En este informe el eje y representa el valor de la venta neta por provincia, y el eje x

presenta los afios resumen de cada venta.



CAPITULO IV

Discusion / analisis y validacion de los resultados

4.1. Validacion de Resultados

El objetivo de esta encuesta fue recoger informacion acerca de la satisfaccion del uso de
la herramienta Business Intelligence, en lo referente al manejo de datos para la toma de

decisiones oportunas en las ventas.

4.1.1 Anélisis y resultados de las encuestas

4.1.1.1. Pregunta 1.- ;Ha mejorado el tiempo de ejecucion de informes para el

analisis?

Figura 4. 1: Resultados pregunta 1.
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Si 5 100%
No O 0%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Anadlisis

Los usuarios estan de acuerdo que ha mejorado el tiempo de ejecucion de informes, por

que anteriormente se empleaba mas tiempo en realizar informes y en la actualidad se

emplea mas tiempo analizado la informacién.

4.1.1.2. Pregunta 2.- ¢Dispone de la informacién necesaria para poder realizar un

analisis de ventas?

Figura 4. 2: Resultados pregunta 2.
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Si 5 100%
No O 0%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Anadlisis

Los usuarios estan de acuerdo que disponen de toda la informacion necesaria para ejecutar

andlisis de ventas, anteriormente tenia pérdidas de tiempo hasta recolectar y armar la

informacion.

4.1.1.3. Pregunta 3.- ¢La herramienta le ha facilitado a tomar decisiones oportunas

en la empresa?

No [0]

Figura 4. 3: Resultados pregunta 3.
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Si 5 100%
No O 0%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Anadlisis

Los usuarios estan de acuerdo que la herramienta ha facilitado de forma oportuna la toma
de decisiones que son criticas para el negocio detectando posibles amenazas de forma
inmediata. Por ejemplo los productos que no tienen rotacién, en este caso se ejecuta la

accion de impulsar la venta con descuentos o0 promociones.

4.1.1.4. Pregunta 4.- ;La herramienta web le ha facilitado en la generacion de

escenarios con datos historicos, para asi tomar mejores decisiones con respecto a las

ventas?

Figura 4. 4: Resultados pregunta 4.
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Si 5 100%
No O 0%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Anadlisis

Los usuarios estan de acuerdo que la herramienta ha facilitado la generacion de escenarios

de forma dinamica, con datos histéricos segun la necesidad del analista.

4.1.1.5. Pregunta 5.- ; La herramienta le ha ayudado a predecir y conocer como estan

avanzando las ventas?

No [0]

Figura 4. 5: Resultados pregunta 5.
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Si 5 100%
No O 0%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Anadlisis

Los usuarios estan de acuerdo que la herramienta dispone de una visualizacion total de los

datos de ventas permitiendo asi predecir tendencias en el mercado con el cual el analista

realiza diferentes estrategias en base a la informacion obtenida.

4.1.1.6. Pregunta 6.- ¢Dispone de una base de datos de clientes para dar seguimiento

y asi mejorar el servicio al cliente?

Na [0]

Figura 4. 6: Resultados pregunta 6.
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Si 5 100%
No O 0%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Anadlisis

Los usuarios estan de acuerdo que tienen a su disposicion una base de datos en forma

visual de clientes con el cual puede identificar de forma rapida que cliente necesita mayor

atencion o requiere un estimulo para que siga comprando, también se identifica de forma

historica con relacion a otros afios que clientes dejaron de comprar, cual fue la razén.

4.1.1.7. Pregunta 7.- ¢ Considera usted que la herramienta es de facil manejo?

(¥]
N

Figura 4. 7: Resultados pregunta 7.
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Si 5 100%
No O 0%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Anadlisis

Los usuarios consideran que la herramienta es de manejo intuitivo, seguro, con el cual el

analista puede agilitar las acciones a tomar en un tiempo prudente.



CAPITULO V

Conclusiones y Recomendaciones

5.1. Conclusiones

En base a las caracteristicas propias de la empresa el uso de la metodologia de Ralph
Kimball resulta una solucion eficaz en el tiempo y recursos debido a que abarca la solucion

al problema en un corto plazo.

Los ejecutivos pueden dar seguimiento a la evolucién de las ventas, al facilitar la
identificacion de oportunidades y amenazas en el mercado puede llegar a disponer de una

gran ventaja ante la competencia.

El desarrollo de un proyecto de datawarehouse introduce un nuevo entorno en el cual es
posible obtener informacion vital para la empresa, casi instantaneamente lo que habilita
la toma de decisiones que mejoren el desempefio de la empresa. Un datawarehouse es

parte de los sistemas de informacion corporativos.

La utilizacion de una herramienta de BI version gratuita llega a competir de igual
condicion con el software de paga por su rendimiento, seguridad, dinamismo, agilidad en

los procesos de extraccion de datos.
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5.2. Recomendaciones

Se recomienda utilizar una metodologia &gil que sea especializada en la construccion de
almacenes de datos para que el proyecto tenga éxito, ya que dichas metodologias han

tenido una larga trayectoria en la creacion de bodegas de datos.

Es indispensable reunirse con el personal de tomas de decisiones para definir de forma
efectiva y clara los requerimientos que se requieren analizar para luego identificar en las

fuentes de datos.

Es importante ofrecer al analista comercial una herramienta de exploracion que sea facil
de utilizar y comprender, con una interfaz amigable y una capacitacion adecuada que
potencie sus habilidades, para que realmente sea Gtil la herramienta requiere que los

ejecutivos aprovechen la informacion obtenida.

Para que un proyecto de datawarehouse no fracase se debe impulsar que utilicen la
herramienta el personal de toma de decisiones, se adapten al cambio ya no tomar las

decisiones por intuiciones o suposiciones.
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ANEXOS

ANEXO 1 ENCUESTA

Anédlisis y resultados de las encuestas.

Gracias a las encuestas realizadas se obtuvieron los siguientes resultados, tras la

tabulacion.

3.3.1. Pregunta 1.- ; En qué emplea mas tiempo?

En realizar u [8] En analizar u [0]

llustracién 1. 1: Resultados pregunta 1.

Enrealizarunreporte 6 100%
Enanalizarunreporte 0 0%

Fuente: encuesta
Realizado por: Cristhian Cobo

Analisis
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Los usuarios estan de acuerdo que pasa mucho tiempo en realizar reportes, cuando se debe

pasar mas tiempo analizado la informacion.

3.3.2. Pregunta 2.- { Qué informacidn necesita conocer para realizar un analisis de

ventas?
Provincia que tie...
Mejor y menor ven...
Que oficina tiene...
Cliente que reali...
Que articulos tie...
Temporada bajay ...
Otro
0 1 2 3
llustracién 1. 2: Resultados pregunta 2.
Provincia que tiene mayor y menor numero de ventas. 4  24%
Mejor y menor vendedor de la zona. 2 12%
Qué oficina tiene mayor y menor facturacion. 2 12%
Cliente que realice el mayor y menor nimero de pedidos. 3 18%
Que articulos tienen mayor y menor rentabilidad. 2 12%



129

Temporada baja y alta en ventas. 3 18%
Otro 1 6%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Anadlisis

Se determina que requieren conocer con mayor relevancia la provincia con mayor nimero
de ventas, para realizar acciones en aquellas que no existe mayor movimiento,
seguidamente saber qué clientes estan generando mayor y menor rentabilidad para
incentivar a la compra, como también qué temporadas son bajas para asi generar campafias
de marketing. Un punto importante que influye en las ventas es el vendedor como esta
gestionando sus clientes, la oficina donde existen mayor nimero de ventas, a la vez qué
articulos se estan quedando en percha, se debe realizar una serie de analisis como la

presentacion del producto, competencia, precio, ubicacion, etc.
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3.3.3. Pregunta 3.- ¢ Cual de las siguientes herramientas, le ayuda a tomar decisiones

en la empresa?

Reporte de sistem... _

Otro

P2
]
F=9
4]

0 1

llustracién 1. 3: Resultados pregunta 3.

Microsoft Excel 5 T71%
Reporte de sistema transaccional ERP Slego. 2  29%

Otro 0 0%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Andlisis

Como se observa la herramienta que mas se utiliza para una toma de decision es Microsoft
Excel en la cual se emplea una alta inversion de tiempo en realizar reportes con tablas
dindmicas, en un menor porcentaje realizando reportes directamente del sistema

transaccional ERP Slego.
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3.3.4. Pregunta 4.- ;Le gustaria contar con una herramienta web de generacién de
escenarios con datos historicos que le ayuden en base a la experiencia a realizar

analisis y asi tomar mejores decisiones con respecto a las ventas?

llustracién 1. 4: Resultados pregunta 4.

Si 6 100%
No O 0%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Andlisis

Los empleados estan de acuerdo en trabajar con una herramienta tecnoldgica que permita
automatizar el proceso de toma de decisiones, ya que en la actualidad la empresa no cuenta
con una tecnologia que ayude a optimizar éste trabajo y que los empleados consulten los

datos via web de manera agil y muy comodamente.
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3.3.5. Pregunta 5.- ¢Le gustaria contar con una herramienta web que le ayude a

predecir y conocer codmo esta avanzando las ventas?

No [0]

llustracién 1. 5: Resultados pregunta 5.

Si 6 100%
No O 0%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Andlisis

Segun los entrevistados les gustaria contar con una herramienta que facilite predecir y

conocer cOmo esta avanzando las ventas para tomar rapidas acciones en el proceso.



133

3.3.6. Pregunta 6.- ¢ Le gustaria disponer de una base de datos de clientes para dar

seguimiento y asi mejorar el servicio al cliente?

Si [6]

No [0]

llustracién 1. 6: Resultados pregunta 6.

Si 6 100%
No O 0%

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Andlisis

Segun los entrevistados determinan que con una base de datos actualizada se puede dar

un mejor seguimiento, por lo cual mejora el servicio al cliente.
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3.3.7. Pregunta 7.- {Qué informacidn necesita Ud. para que pueda realizar una

estrategia de Ventas?

Histérico de vent...
Histarico de vent...
Nimero de ventas ...

Conocer evolucion...

=

llustracién 1. 7: Resultados pregunta 7.

Histdrico de ventas por cliente.
Historico de ventas por zonas.

Numero de ventas perdidas.

Conocer evoluciones de venta por producto.

Fuente: encuesta

Realizado por: Cristhian Cobo

Andlisis

83%

83%

50%

100%

Segun los datos adquiridos es notable que para realizar una correcta estrategia de ventas

se requiere datos histdricos con lo cual se tiene ya un antecedente de toma de decisiones

anteriores con el que se puede crear mejores estrategias, observando los hechos qué ha

sucedido.
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ANEXO 2 INSTALACION HERRAMIENTA BUSINESS

INTELLIGENCE

Para empezar a instalar Microstrategy 9, se procede a descargar el software de la siguiente
direccion

https://resource.microstrategy.com/login/login.aspx?ReturnUrl=%2fResourceCenter%2f

%3frid%3d36571&rid=36571 para tener acceso es necesario acceder con una cuenta de

correo corporativa con dominio propio para descargar el instalador y se envia el codigo

de activacion, la licencia de evaluacion es para maximo 10 usuarios.

Una vez ya descargado es necesario descomprimir el archivo en formato .zip y se procede
hacer doble clic en el archivo Microstrategy.exe contenido en la carpeta donde se

descomprimid el archivo descargado.

Microstrategy requiere que antes de la instalacion se verifiquen los siguientes requisitos

previamente instalados:

e Microsoft Internet Information Server (I1S) version 6.0.
e Microsoft .NET Framework 4.0.

e Microsoft Internet Explorer version 8.0.

e Adobe® Reader® version 9.0.

e Adobe® Flash® Player version 11.0.

e 16-bit pantalla a color o superior.


https://resource.microstrategy.com/login/login.aspx?ReturnUrl=%2fResourceCenter%2f%3frid%3d36571&rid=36571
https://resource.microstrategy.com/login/login.aspx?ReturnUrl=%2fResourceCenter%2f%3frid%3d36571&rid=36571
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La pantalla del asistente aparece bienvenida. Se selecciona el boton “siguiente”.

MicroStrategy 9 [ ]

MicroStrategy 9°

Welcome to the InstallShield Wizard for MicroStiategy 9

The InstallShield® ‘Wizard wil install MicraStiategy 3 on your computer. Ta continue, click Next

Installshield Caricel

llustracién 2. 1: Microstrategy - Pantalla bienvenida.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Se muestra términos y condiciones del software, los cuales tiene que aceptar para poder

continuar con la instalacion.

MicroStrategy 9 [<]
License Agreement
Please read the following censs sareement carefully MicroStrate gy 9
MITROSTRATEGY CLICKWFaP SOFTwiaRE LICENSE =
20720810
ersion 9.3

IMPORTANT - READ CAREFULLY

B ELECTRONICALLY ACCEPTING THE TERMS OF THIS LICENSE AGREEMENT “OU
("LICENSEE") AGREE TO ENTER INTO A SOFTWARE LICENSING AGREEMENT
["AGREEMEMT"| WITH MICROSTRATEGY SERVICES CORPORATION OR A
MICROSTRATEGY AFFILIATE UMDER THE TERMS AND CONDITIONS SET FORTH
BELOW/. |FYOU DO NOT AGREE TO THESE TERMS AND CONDITIONS, CLICK THE
"CAMCEL" BUTTOM &MD RETURN THE SOFTWARE.

IF YOU HAVE PREVIOUSLY ENTERED INTO A MASTER SOFTWARE LICENSING
IBGREEMENT WITH MICROSTRATEGY THAT IS STILL IN EFFECT, PLEASE CLICK THE
"I ACCEPT" BUTTON TO CONTINUE. EXCEPT FOR EVALLIATION LICENSES, THAT
IBGREEMENT TAKES PRECEDENCE OVER THIS DOCUMENT.

MicroSirategy wants you to be satisfied with the Produsts and understand the manner in
which you are permitied ta se them. If you have any questions about this Agieement, please
contact Contracts, MisioStrateay Servioss Corporation, 1850 Towers Crescant Plaza, Tysons
Cormer, Viginia 22152, United States of America, telephane number: (703) 845-8500 or E|

(¥ | accept the terms of the license agresment Frint

£ | da not aceept the tems of the license agreement

InstalShield < Back. Mest > Cancel

llustracién 2. 2: Microstrategy - Acuerdo de Licencia.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Se ingresa el nombre de usuario, compafiia y la licencia que se recibe por parte de
Microstrategy por medio de correo electronico, al momento que se procede a descargar la

herramienta.

MicroStrategy 9 [ x]

Customer Information

Plasse srier your formston MicroStrategy 9

Please enter your name, the name of the: company far which you work, and the License Key

User Name

Bicalimentar

Compary Name

Bicalimentar

License Key

o

ph?4pdBF FytakiBF

Licensed users may obtain a License Key by contacting Technical Suppart Please veriy that you
hawe the conest Licenss Kep for your version of MicioStategy. Different versions may requie a
new License Key.

Instalshield <Back Cancel

llustracion 2. 3: Microstrategy — Ingreso de licencia.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Se verifica el destino donde se va a realizar la instalacion.

MicroStrategy 9

Choose Destination Location

Select folder where setup wil instal fes MicroStrategy 9

Seetup wilinstall MicraStrateay 3 i the folloning folder.

To install tor this folder, click Net. To install to a different folder, click Browse and select anather

Destination Fold

(E.\Fmgram Files [+58)\MicroStrateay Browse,

Setup willinstall MicroStrateay Common Files it the following director.

The application requires 2023977 KB free in the selected diive.

Destination Fold

’7E:\Pvagram Files [(+8B)\Common Files\MicraStrateay Erowse

Instalishield <Back {Hiess | Cancel

llustracion 2. 4: Microstrategy — Verificacion de directorio de instalacion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.



Debe seleccionar todas las herramientas que se requiere instalar.

MicroStrategy 9 [ x]

Select Features

Select the features setup will install. MiC rOStrategy 9“

Select the features you want ta install. and deselect the features you do not want ko install

—Desciiptior

icioShiateay el Intelligence Server is an
MicroShategy Office industriat-strength analptical
MicioShateny Mobils server optimized for enterprise
" querying, repoiting and OLAP
MicroStrategy Desktop Products analysis.
MicroStrategy SDK.
MicroStrategy Analytics Modules
icroStiateqy Tutorial - Reporting
[l Other comporents

Destination Folder
’7E “Program Files [x86)\MicroS trategyhInteligence Server Browse...

InstallShisld < Back Mext » Cancel

llustracién 2. 5: Microstrategy — Herramientas de Instalacion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Se deja por defecto el puerto 44440 y siguiente.

MicroStrategy 9 [x]
MicroStiategy Health Center Setting

Erter pon, access cod, and accourt infemation MicroStrategy 9

MicroStrateqy Health Center s a fres tool available ta MicroStrategy customers that helps
administratars prevent, diagnose. and fis problems in a MicroStrategy enviranment

Enter an aceess eode to protect the Health Center agent on this machine.

Port (1024 ~ 65533)
[44440
Access code [optional)

¥ Do not set the service account [Default as Spstem accournt),

Logir: IW\N\JKHE?EB?\CEV—\dmlmstladur

Password: |

Confirmatior: [

A Master Health Agent [MHA] is required ta have a functioring Health Cenler System.

If you have not done 55, you can configure the MHA, thicugh the MicroStrategy
Configuration Wizard: [Start/Progiams/MicroStiategy/Configuration Wizard]

Installshield < Back Hext> Cancel

llustracion 2. 6: Microstrategy — Seleccién de puerto.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Una vez finalizada la instalacion de la herramienta, indica que se requiere activar la

licencia, de lo contrario una vez pasado 30 dias la herramienta se bloquea.

MicroStrategy 9

Server Aclivation

Welcome to Server Activation MicroStrategy 9

Setup will need to activate this Server Installation after the install is completed

Server fsctivalion is a quick and easy process. You will need to il in all the information on the
subsequent dialogs to request an Activalion Code. nce MicroStrategy receives the information
you will be sent an Activation Code to the email address pou supply in the following step. \When
you receive the Activation Code, enter it into the MicroShiategy License Manager ulity to complete
the activatian process for this Server Instalation

FAILURE TO ACTIVATE THIS INSTALLATION WILL CAUSE ALL MICRDSTRATEGY
PRODUCTS TO STOPWORKING AFTER A GRACE PERIOD OF 30 CALENDAR DAYS FROM
TODAY.

IF you wail to activate this Server Installation, you wil receive perindic reminders. If you have not
activated this installation after 15 days, an activation reminder il be sent out to all MicroSrateny
users accessing this server.

For mare information regarding MicioStrategy Server Activation, please refer ta the [stest Fleadie
file and platform documentatian.

Click Nest to continue.

Installshield <Back (Newts} Cancsl

llustracién 2. 7: Microstrategy — Mensaje de activacion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Se ingresa el nombre del servidor, seguidamente se selecciona el modo a utilizar de la

herramienta, en este caso como desarrollador, porteriormente se crea la ruta de instalacion.

{Microstrategy 9
Server Activation

Enter Server Instalaion Information MicroStrategy 9

As part of the Server itis requi ide inf ion about the
characteristics of this Server Installation.

Tl i i s&vﬁnﬂﬂaﬂmd thy

website. h is informali fulure and i prmailyfo reference
purposes. The Name' field that wil

sty nsokoion fom ohers 1 ouncompony, The Locaton ok ccate the pysical ooaion
of this server installation. such as a bulding/floor or specilic data

Allfields are required

oo BIOMSTR
Location: CwisTA
U
€ Production & Development " Testing
€ Tiaiing € Other
Cick th Privacy Policy
e e e DivocpFoben
i
stalishield <Back Newt> Cancel

llustracion 2. 8: Microstrategy — Uso del software.

Elaborado por: Cristhian Cobo.



Se introduce la informacion necesaria para la activacion del producto.

fIMicrostrategy 9

Server Activation

Enter Installer's Information MicroStrategy 9

Installshield

Please enter your contact informalion. If you ate not an employee of the licensed company, for
f Pk R e e b,
selecting the second option immediately below.

~Select an option
1 am an employee of the licensed company.
1 am not an employee of the ficensed company.

) Allfields are required
Installr Informatior
ComparyName: [Biodkmentar  Depatment  [Sitemas
First Name: Cristhian Last Name: Cobo.
Job Title: Ingeniero Telephone: 032434041
[T P TRCS . cobo(@bioalimentar.con
SteetAddress:  |Parque Industiial Ambato
Ciy: [pmbac — Swefopional} [
FostalCode:  [533  Counliy: [Eowadr =]

Click th
pm!ed:theuwawasdsw:iydymldala ‘

<Back Cancel

llustracion 2. 9: Microstrategy — Datos para activacion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Se autoriza el envio del cddigo de activacion.

[IMicrostrategy 9

i
Server Activation

Request Actvation Code MicroStrategy 9°
o ey TG Carr s
o P pied toteques :
de The activation file (C:\Program Files
(*BBI\Ce i) generated after the installation wil in all the

Instalishield

Mum&\awlbemwMuoSkdegv

and agree o the temms contained under the
Munshmwwnwm a copy of which s avalable at
hittp:/ e, rategy.com/Privacy.asp.

‘You, or the

1995/46,
2002/58 Euopean Diclives for Euopel, P u:-daw lediylammd, inseit b e

com, fax

al 70134&3510 o letter to MicroStrategy (1850 Towevs C(woed Diive, Tysons Comer, VA
SA).

1f you are outside th 3 on provided
s S

the use of i fware), tothis
NOTE: The Activation Code will be sent o ciisthian.cobo@bioalimentar.com.

Do ish Activation Code the installation finishes?

& Yes, | want o request an Activation Code.
€ No, | will request the Activalion Code at a later lime.

<Back Next> Cancel

the E Economic Are umammwm.mm

llustracién 2. 10: Microstrategy — Solicitud clave de activacién.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Se confirma los componentes a instalar.

IMicrostrategy 9 [X]

" Start Copying Files

Review selings before copying fes. MicroStrategy 9°

Setup has oh i ic copying of i program files. If you want to review
of change any setings, click Back. If you isfied with the setlings, click Install to beg
copying of removing files.

Current Selings:

Tnstal S
- MicroStiategy Desktop Analyst
- MicroStiategy Desktop Designer

-M

niversal - Wi Server (ASP NET)
- Mi Web Liniversal - Mi Server (JSP)
- MicroStiategy Web Universal Analyst
- MicioStiategy Web Universal Professional
- MicroStrateqy Web Universal Reporter
- MicroStiateqy Mobie - BlackBeny® Device Chient Application
- MicroStiategy Mobile - MicroStrategy Mobile Server (ASP .NET) =
| >

<Back {install} Cancel

llustracion 2. 11: Microstrategy — Confirma componentes a instalar.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Comienza la instalacion y se muestra el progreso.

MicroStrategy 9 [x]

Selup Status

MicroStrategy 9

Instaling MicioStrateqy Web Server [ASP Nel)

|

L Instalishield

llustracién 2. 12: Microstrategy — Proceso de instalacion.

Elaborado por: Cristhian Caobo.
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Culmina reiniciando el computador para que se aplique la instalacion correctamente.

MicroStrategy 9

MicroStrategy 9

InstallShield Wizard Complete

The veld Wizard has i i 9. Before you can use the
program, you must restart your computer.

& Yes, | want to restart my computer now.
€ No, | will restart my computer later.

R iskes fromtheathires: ancthen chck Fxésh

InstafiShield B Finish

llustracion 2. 13: Microstrategy — Fin de la instalacion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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ANEXO 3 MANUAL ADMINISTRADOR

Manual para creacion de informes.

Se escoge un reporte en blanco para disefiar un informe personalizado desde el boton

llamado crear informe.

<« C' | [1 192.168.0.107/microstrategy/asp/Main.aspx?evt=3011&src=M

#— (—" ﬁ ) Crear informe

| Ver informe en el mede de disefio

[@ Blank Report
You will be shown an empty report on which you may place various data objects.

llustracion 3. 1: Nuevo reporte en blanco.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Aparece el modo de disefio de un informe en la parte izquierda se encuentran todos los

datos disponibles para el analisis con el cual se pueden ir agregando las medidas que se

requiera.
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€« - C |[} 192.168.0.107/microstrategy/asp/Main.aspx
-#‘ 6' év B ) Modo de diseiio: Blank Report

G - -
Todos los objetos ? | | FILTRO DE VISUALIZACIGN Elfiltro esta vacio.
Schema Objects v |
Buscar;| Q PAGINACION SEGUN: | Minguno (Q )]
[ Attributes Colocar objetos aqui para agregar columnas
£ Facts
[ Eunctions and Operators Q Y
[ Hierarchies

[ Partition Mappings
[ Iables
[ Transformations

Golocar objetos aqui para agregar filas Colocar indicadores aqui para agregar datos

[CY

lustracion 3. 2: Area de disefio de informe.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Carpeta donde se encuentran los atributos.

Tedos los objetos

| schema Objects v |

Buscar|

L Attributes

[ Facts

| Functicns and Operators
| Hierarchiss

| Partition Mappings

[ Tables

| Transformations

llustracion 3. 3: Carpeta de atributos.

Elaborado por: Cristhian Caobo.
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Carpeta donde se encuentran las métricas o medidas.

Todos los objetos ?
Project Builder v | E

| Base Formulas
| Consclidations
L1 Custom Groups
| Project Objects
1 Reports

| Templates

llustracién 3. 4: Carpeta de medidas.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En todos los andlisis se puede agregar los filtros para llegar a un analisis especifico y asi

optimizar la busqueda.

FILTRO DE INFORME « | Borrar Todo

Kilos [#] | Mayor oigualgue ¥ || Cantidad T K
@ Intredudir valor...

FILTRO DE VISUALIZACION El filtro esta vacio.

PAGINACION SEGUIN: | |Lri:r5;:=- [E][E][EH Q

llustracién 3. 5: Filtros.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En esta area se agrega los atributos y medidas que requiera el anélisis.



v [ Atributos
» [ Ciente
» [ Geoarafica
g=
¥ [} Tiempo
(@ Vendedor
v By Indicadores
Ell cantidad
ETp Cantidad Dev.

Elh costo
Elj Costo Dev.
Elj Costo Neto Real

FILTRO DE VISUALIZACION

El filtro esta vacio.
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PAGINACION SEGUN: ‘|Unidmg0[-_~][~_‘][?]| @

Colocar objetos aqui para agregar columnas

Articulo Indicadores

BRER ERED P
<Articulo> Kilos <Kilos>
<Articulo> Rank (Venta Neta) <Rank (Venta Neta)>

Elaborado por: Cristhian Cobo.

llustracién 3. 6: Agregacion atributos e indicadores.

En la parte superior se puede visualizar cuatro formas de presentar los datos, filtro, tabla,

gréfico y grafico con tabla.

(|l | 28

Al momento se ha escogido grafico para presentar los datos con un filtro por afio.

Inicio ¥ Weramientas * Datos * Quadiods

Gt Foman

u AndSaBtd0dA

PAGINACION SEGUNE | e 3534 ¥

llustracion 3. 7: Reporte en ejecucion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

REPORTE DE PRUEBA
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ANEXO 4 MANUAL DE ADMINISTRACION DE USUARIOS

Para la creacion de usuarios se debe ingresar a la siguiente direccion de administracion:

http://localhost/microstrategy/asp/SrvrAdmin.aspx.

J 7 BIENVENIDO. MicroStrategy 9 | - |

BISINV

lustracion 4. 1: Administracion de servidor.

Fuente: El Investigador.

En este caso se va a administrar qué usuarios tienen accesos a la aplicacion.

En el proyecto se defini6 cinco perfiles de usuarios finales:

Admin: Este usuario tiene todos los privilegios sin restriccion, tiene acceso como super

administrador, el cual puede desarrollar nuevos proyectos, disefiar informes, realizar

analisis, crear nuevos usuarios, restringir aplicaciones.

Gerente: Este perfil de usuario se enfoca a un nivel estratégico, puede acceder a los datos

generales de las dos unidades de negocio.
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Gerenteco: Este usuario puede realizar analisis global exclusivamente a las ventas.

Pecuario: Este usuario tiene acceso al conjunto de datos exclusivamente relacionado con

el negocio Pecuario.

Mascotas: Este usuario tiene acceso al conjunto de datos exclusivamente relacionado con

el negocio de Mascotas.

Crear, editar v eliminar usuarios y grupos,

@ Administrador de Usuarios

llustracion 4. 2: Administracién de usuarios.

Fuente: El Investigador.

Luego se despliegan dos opciones, una para crear un grupo de usuario y otra para crear

un nuevo usuario.

3
B



En este ejemplo se crea un nuevo usuario.
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General || Acceso al Proyecto || Filtros de Seguridad | Gro

Mombre de ID de Usuario: [Usuario

Mombre completo: [Usuario |
Descripdidn: Usuario de prueba

Contrasefia: | e |
Confirmar Contrasefia:  [wew |

Vencimiento de contrasefia % Nunca
" Fecha / # de dias

" Cuenta inhabilitada

™ El Usuario debe cambiar la contrasefia en la siguiente conexidn

Aceptar Cancelar

llustracién 4. 3: Configuracion de usuario.

Fuente: El Investigador.

A continuacion se asignan los permisos a las aplicaciones que tiene acceso.

General Acceso al Proyecto | | Filtros de Seguridad | ‘ Grupos |

Verificacién de Identidad | {

Ventas

Selecddn de rol de seguridad

Frivilegio

Nivel de Usuario

= [7 1. Web Reporter

% Blsgueda de objetos en Webh

% Cambiar las opciones de usuario de Web

% Cambiar pagina Web por elementos

8 Cambiar vista de Web a modo

% Configurar barras de herramientas en Web

O o
W (X |H | K

llustracién 4. 4: Permisos a la aplicacién.

Fuente: El Investigador.
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ANEXO 5 MANUAL DE USUARIO

Se procede a capacitar al personal de toma de decisiones cuales con la aprobacion y
satisfaccion de los ejecutivos de la empresa actualmente Business Intelligence se
encuentra en el ambiente de produccion obteniendo total aceptacion con el manejo del

cubo de datos que se evidencia en la validacion de resultados.

Dentro del navegador web, escriba la siguiente direccion:

http://192.168.0.107/microstrategy/asp/.

BUSINESS INTELLIGENGES

Toma de Decisiones

lustracién 5. 1: Inicio de la aplicacion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Inmediatamente el sistema solicita usuario y contraseria.

E‘
o

BUSI S INTELLIGENGE
Toma de Decisiones
[TDALUMENTAR
Pasidn por nutricion
Nombre del
usuario:
Gerente
Contrases

Copyrght (C) 1996-2012 n ted, | Acerca de 9 | Ayda

llustracién 5. 2: Usuario y contrasefia.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

A continuacion escoja el proyecto ventas.

J 7 BIENVENIDO. MicroStrategy 9 ]T‘

J5io)

Bienvenido Gerente General. { 5i no es Gerente General, pulse agui )

Ventas
ﬂ Nombre del servidor BISINV
\

llustracién 5. 3: Proyecto de ventas.

Elaborado por: Cristhian Caobo.



Seguidamente presionar en el anélisis para ejecutar la aplicacion web.

J -« Informes compartidos. I“I.it:mStrateg...m

) Informes compartidos

Analisis_gerencial
Propietario: Administrator
Modificado: 120315 16:03:34

llustracién 5. 4: Analisis gerencial.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

La pantalla de la aplicacion web se divide en cinco zonas.

o<[Ble 20 &l=lla 0 x
2 Filtros

1 Barra de herramientas
BMEnIJS | X Unidad de neg...

X Linea | X

Filters NEGOCIO NUTRICION MASCOTAS

=8| [ 4 Submenus

—

w  Anin (7 de4) T
Analisis annal por linea de negorin

[71iTodos) - -
[ zv1z Linidnegn ki | nes
M =012 R Omeantns AVFS o .
M zo14 PAL CERDO -
[ zu1s

w  Moc Conarico . Biomertos CONEIOS . .

B Omentos CZRDOS [ ] [ ]

[ (rodua) NEGULLIO NJIKLIC.UN BiOmentos CIIES i v
A ene LELRSIA BiDmiznlus EGUINOS
[ rE3
@ mer BiOmen-os LECHERLA . .
[ cer Rifimentrs PECFS . *
[ ey PAL FOLLO
[# un
& . SALES MINERALES
[ scC |En| @ | 2013 z0L4
[ =er
M o a7
[# o1z

llustracion 5. 5: Aplicacion web.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

5 Tableros de andlisis T

Aniu
W 2012
W 2014 v

»

Kiln=
= 9.793

< 4,000,000

«< 2.000.000

< 1Z.000.000

= 1Z.171.420

Devoluciones por lineas de artic

152
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Barra de herramientas

- lcono que direcciona a los diferentes andlisis disponibles en el proyecto.

A

- Icono de paginacion retroceder o adelantar.

e[
- Icono de nivel por carpeta.
Bl
- Icono de visualizacion modo exprés puede interactuar de forma facil por los
anélisis.
sz.?
- lcono de visualizacién modo Flash similar al modo exprés, pero ademas permite
interactuar con los componentes en Adobe Flash.

G

L

- Icono de visualizacion en modo documento que permite modificar pardmetros
segun los permisos que se otorguen.

- lcono de aumento o disminucion de la visualizacién de los tableros de anélisis.

oon -]

Icono actualizacion de paginas.

=)
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- Icono que direcciona a la documentacion de Microstrategy.

- lcono cerrar aplicacion web.

A

- lcono de exportacion a Excel.

s

- lcono de exportacién a Pdf.

|®)

A continuacion se indican los analisis del usuario Gerente con sus respectivos analisis y

filtros.

X Unidad de neg... | X Linea | X Rotacién | X Canal X Cliente XProvincias | X Vendedor
Filters. = Ewolucién anual [=]
Anio(2de9) T
[ tTados}
2012
130.873
Hzota 30.854
Mzots ® NEGOCIO NUTRICION MASCOTAS
2.404.460
2015 5 404
M s = 2.379.530 ® NEGOCIO NUTRICION PECUARIA
(Todes)
S[ENE Kilos
2015
& res B|®
[ mar Evolucién mensual [=]
O aee 4.000.000
EM’” 3.500.000 T~
N —
3.000.000 ~——
O ~
[ aco 2.500.000 —
O ser 5.000.000 ~— T NEGOCIO NUTRICION MASCOTAS
[]ocT 1.500.000 "-\,\ _ Kilos
~— NEGOCIO NUTRICION PECUARIA
O nov 1.000.000 -
Ooe 500.000
0
ENE FEB

llustracion 5. 6: Analisis por unidad de negocio.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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‘ X Unidad de neg... | X Linea X Rotacion X Canal ‘ X Cliente X Provincias X Vendedor
Filters = l NEGOCIO NUTRICION MASCOTAS | NEGOCIO NUTRICION PECUARTA I
v  Anio (2de 4) ™®
[Todos) Anilisis anual por linea de negocio Puntos criticos
odos -
2012 Unidnego Linea Unidnego
L]
2013 PAL CERDO . Kilos NEGOCIO NUTRICION  BiOmentos AVES
2014 . . = GSED PECUARIA
’ NEGOCIO NUTRICION  PAL CERDO
zn:s . v BiOmentos CERDOS L) [ ] @ < 4.000.000 | | PECUARIA
hd les Generico .. . -
L~ 777" || NUTRICION NEGOCIQ NUTRICION BiOmentos
P— PECUARIA | BiOmentos EQUINOS . . © = 8.000.000| | OF S TARIA CONEIOS
. . ) < 12.000.00( | NEGOCIO NUTRICION  BiOmentos
[Todos) BiOmentos PECES . . © - 12.171.42{ | PECUARIA CERDOS
e . 77| NEGOCIO NUTRICION  Biomentos CUYES 294,070
SALES MINERALES . PECUARIA
kB 1 || sirmanra arnraran e e e .
2013 2014 { Y v
MAR
ABR Devoluciones por lineas de articulos @
e 2798 12.360
JUN B BiOmentos AVES W BiOmentos PECES
UL 4 7.290 m PAL CERDO PAL POLLO
aea ® BiOmentos CONEIOS m SALES MINERALES
SEP iﬁ&
oot Eﬁu 308 B BiOmentos CERDOS
NOV W BiOmentos CUYES
DIC 3.160 15.240 = BiOmentos EQUINOS
Kilos Dev. Kilos Dev. ® EiOmentos LECHERIA
2013 2014
.z T . .
llustracién 5. 7: Analisis por linea de negocio.
Elaborado por: Cristhian Cobo.
| X Unidad de neg... X Linea ‘ X Rotacion | X Canal ‘ X Cliente X Provincias X Vendedor |
Filters = [ NEGOCIO NUTRICION MASCOTAS | NEGOCIO NUTRICION PECUARTA ]
¥ Ania (1de4)
Tedes) Articulos que requiere atencién Devoluciones de articulos por afio @
odos
Sublinea Indicadores Kilos | Venta @ Cantidad ENEEN
2012 Neta
2013 Articulo 2014 2014 2014 1.200-
o014 GATUCO GATUCOS00GR  7.135  15.464 3 1000+
GATO  GATUCO GATUCO 2 KG 6.624 1.806 2 .
2015 0 300 Linea
'+ Hes Genesi GATO  GATUCO GATUCO 9 KG 3.487 252 2014| B
125 GENETCo . m
W Gato  GATUCO GATUCO 18 KG | 33:642 55.303 1.869 S 600 W GATO
=
Buscar.. GATO  NUTRITEC CAT  NUTRITEC CAT 4,886 3.288 5 400- W PERRO
500 GR 9]
(Todos) GATO  NUTRITEC CAT  NUTRITEC CAT 1 - 5.138 1.944 200+
ENE
- GATO  NUTRITEC CAT WUTRITEC cAT B 52 30 v GATO PERRO
MAR Devoluciones de articulos por mes @
AR 1.000
M _ GATUCO
Jun 800 Cantidad Dev.
ik 600 NUTRITEC CAT
AGO Cantidad Dev.
SEP 400 CANIMENTOS
ocT Cantidad Dev.
200
nov MAMBO
DIC 0 Cantidad Dev.

lustracion 5. 8: Andlisis por rotacion de articulos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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| X Unidad de neg... X Linea X Rotacion | X Canal | X Cliente X Provindias X Vendedor
Filters = Evolucién anual por canal de distribucién =] Evolucién mensual por canal de distribucién o
w Anio(lded) TR 3.200.000
{Todos)
aone 2.800.000
2013
2014
2015 2.400.000 _ Kilos
w Mas Ganerico ... ASOCIACIONES Y GREMIOS
Buscar... Kilos
2.000.000 -
B ASOCIACIONES Y GREMIOS e —
(Todos) W CUENTA CLAVE )
EnE Kilos
® CLIENTES DIRECTOS 1.600.000 CLIENTES DIRECTOS
FEB 15maa 00
an ® DISTRIBUIDORES LINEA PECUARIA _ Kilos
o = PUNTO DE VENTA 1.200.000 DISTRIBUIDORES LINEA PECUARIA
Kilos
MAY ® VENTAS ESPECIALES = RIS CEETR
JUN
o 800.000  kilos
VENTAS ESPECIALES
AGO
Kil
SER Hos 400.000
2014 y
ocT
NOV 0
pIC ENE MAR MAY JUL SEP NOV
FEB ABR JUN AGO OCT DIC
.. T . . ..
lustracién 5. 9: Analisis por canal de distribucion.
‘ X Unidad de neg... X Linea X Rotacién ‘ X Canal X Cliente X Provincias X Vendedor
Filters =5 [ NEGOCIO NUTRICION MASCOTAS | NEGOCIO NUTRICION PECUARIA l
w Cliente
Anilisis de ventas por productos y clientes @ Grafico de Analisis de ventas por productos y clientes @
avi Sublinea Cliente Kilos | Venta Neta [ Anio 2014 2015 =
AVICOLA FERNANDEZ S.A. POLLOS DE CAMACHO VELOZ EMMA DE JESUS. 1.435.101 ® Cliente
bl Cliente
[ (Tedos) POLLOS DE SORENA SOLUCION Y RENTABILIDAD 572.675 LLAMUC.
O 2012 ENGORDE AGROPECUARIA 5.A. AVICOLA FERNANDEZ S.A. U
POLLOS DE COMALGAR CIA. LTDA. (ALMACEN) 519.924 SILVA YANZAPANTA ARMA.
WESE ENGORDE ]
[ 2014 POLLOS DE LOPEZ PEREZ SANTIAGO BYRON 495.555 MARTINEZ SIGCHA DIANA... W AvVICOL...
M 2015 ENGORDE -
+ Mes Coneri POLLOS DE MENESES GALLARDO GLORIA 342.962 LOPEZ VELASCO MARGARL.. [ €l
s Generl. ENGORDE PURIFICACION APIBI A LS
Buscar.. FOLLOS DE GUERRON CEVALLOS SANTIAGO - 300.193 I I I oI l3 W ZAPATA...
= E = = = =
= ENGORDE WILLIAM £3%% 583% O e
(Todos) ENGORDE CAMACHO VELOZ EMMA DE JESUS 197.411 4 o 84 a |
¥ exe Feimen STva v
| Kilos Kilos
& ree BALLAS PE CAVAMBE ZADATA CABMITA 102 780
] mar Evolucién mensual por cliente (=]
ABR
i 400.000 | _ Kilos _ Kilos |
M mav 00,000 ‘ LLAMUCA CARRERA LUIS HOMERO AVICOLA FERNANDEZ S.A.
B oo 200.000 ‘ _ Kilos _ Kilos |
¥ : ‘ CARRERA ESCOBAR CARLOS RANULFO  GUERRON CEVALLOS SANTIAGO WILLIAM
100.000
M aco - - N ‘ Kilos _ Kilos
M see = - - GUEVARA ORTIZ JAIME VICENTE CONSUMIDOR FINAL
o oct ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

llustracién 5. 10: Analisis por clientes.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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FLORES CUADRO MARIELA FERNANT
RIVERA MENDOZA JOSE GREGORIO
GOMEZ JIMENEZ 10SIMAR MARCELC
TORRES GRANDA HERMAN VINICIO
FLORES MEDIAVILLA DARWIN IVAN

| X Unidad de neg... X Linea X Rotacién ‘ X Canal ‘ X Cliente | X Provindas X Vendedor
Filters = [ NEGOCIO NUTRICION MASCOTAS | HEGOCIO NUTRICION PECUARIA |
v Anio(3de.. TR
[ (rodos) Analisis de ventas por provincias @
M zo012 28.000 35.000
[ 2012
[ z014
[ z01s 24.000 30.000
¥ Mes Generi...
20.000 25.000
2012
[ Todos) B TUNGURAHUA
ENE
A 16.000 20.000 il
M res 2013
M mar B TUNGURAHUA
& azr 12.000 15.000 Kilos
M may 2014
& 3un B TUNGURAHUA
™ auL 8.000 10,000 Kilas
™ aco
SEP
£ 4.000 5.000
M oct
[ nowv
# pic 0 0
v Proviada (. ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP oct NOV pIC
llustracion 5. 11: Andlisis por provincias.
‘ X Unidad de neg... X Linea X Rotacion X Canal ‘ X Cliente X Provindias X Vendedor
e = | NEGOCIO NUTRICION MASCOTAS | NEGOCIO NUTRICION PECUARTA I
v Anio (2de4) ®
Analisis de ventas por vendedores (=1
(Todas)
2012 120.000 _ ESPINOZA GUARNIZO RAMIRO ANTONIO _ LLAMUCA CARRERA DANILO
2013 Kilos Kilos
2014 _ FLORES CUADRO MARIELA FERNANDA  _ PAVON RAMIREZ LENIN EDUZ
0is 100.000 Kilos Kilos
v Vendedor (14 de 35) ® FLORES MEDIAVILLA DARWIN IVAN
Kilos
0.000
CARDENAS OCHOA FERNANDO RIGOBERTO
(Todas) -
ilos
GUANOTASIG UMAJINGA JUAN CAF
GARCES JATIVA ANDREA DANIELA
GUERRERO ZAVALA ANGEL GUSTAV 60.000 = Kilos
TOMALA PEZO LEONARDO ALBERTC
VALLEIO SUAREZ MARIA SOLEDAD
TUMBACO SOLORZANO ROBERT EDI - Kilos
CAICEDO ALBUJA DIEGO ERNESTO 40.000
AGUILA FLORES JOHNNY XAVIER
QUELAL NARVAEZ WILLIAN ARMANI = Kilos
ESPINOZA GUARNIZO RAMIRO ANT -
N CATAGHIA MALES JOSE FELIX
ROSADO MUROZ ESTEFERSOM 20.000 = Kilos

BIOALIMENTAR OFICINA

~ Kilos
SEP NOV LLAMUCA CARRERA LUIS HOMERO
ocT pIC Kilos

llustracién 5. 12: Analisis por vendedor.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Para salir de la aplicacion se procede a presionar la x que se encuentra en la barra de

herramientas.



[ Analisis_gerencial Microstrategy o
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dle[ 7o 2B & [wx[]2 8 x|

Filters

v Anio (3de...

[Todos)
2012
2012
2014
2015

¥ Mes Ganeri..

[Todos)
ENE

| X Unidad de n X Linea | X Rotacion | X Canal | X Cliente | X Provincias | X Vendedor
=M | NECOCIO NUTRICION MASCOTAS | NEGOCIO NUTRICION PECUARIA |
Andlisis de ventas por provincias @
258.000 35.000
24,000 30.000
20.000 25.000
2012
B TUNGURAHUA
16.000 20.000 (s
2013
W TUNGURAHUA
12.000 15.000 Kilas
2014
W TUNGURAHUA
8.000 10.000 Kilos
4.000 5.000
0 0
& ENE FEB MAR ABR MAY JunM L AGO SEP ocT NOW DIC

lHustracion 5. 13: Cerrar la aplicacion web.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Si desea cerrar sesion debe presionar el icono de Bio y a continuacion salir de la sesion.

= Informes compartidos. MicroStrateg.. ]_‘

. 6 év 4 | )Informescompartndos

TE>N

!

lc

Proyectos

Inicio
erencial

Administrator

Informes compartidos
= 19/03/15 22:13:03

Mis informes

Salir de la sesidn

llustracién 5. 14: Cerrar sesion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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ANEXO 6 PRUEBAS PILOTO A LAS HERRAMIENTAS DE Bl

ANALIZADAS

Oracle Business Intelligence Standard Edition One

Para la definicién de fuente de datos del sistema transaccional.

'] Oracle Warehouse Bui —
Archivo Editar Ver Buscar Herramientas Ventana Ayuda
B XEE T Y praur corera. =l
[EProyectos x | @ubicacones x 4. x  [O) (@régina
Xxa
=[5 s1OVENTAS
@ [ Plantila Mappings
& [y Bases de Datos
?éorxh
- 82
@33 SQL Server
@[5y sybase
(53 Informix
-3 Teradata
@-fG R

Informadion de Conexion

Wicacién: [SLEGO_LOCATION1 v| [ Editr..

Detalles
Nombre:
Descripcién:

SLEGO_LOCATION1

Tipo de Conexion:

@, Servidores de Aplicacones
{#® perfies de Datos
@ (37 Reglas de Datos
@ [} Correspondendias de Conexién
@ [ Flujos de Proceso
@ [, Planificaciones

192.168.1.2
1521
Nombre de Servicio: bit
PRD
10.2

=&

-3 Aplicacones
8-

*

Esquema:
Version:

Orade -Estructura X
[] Importar tras Finalizar

1 Naveaador Gréfico *

llustracién 6. 1: Fuente de datos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.



Creacion de fuente de datos de datawarehouse.

—
Archivo Editar Ver Buscar Herramientas Ventana Ayuda
B3 % EE 5 2 DraLT CONFIGRATL. >
[EProyectos x | @ubicaciones x |(... x
Xa

=[5 s1ovenTAs

& [ Plantila Mappings
& [ Bases de Datos

o 5 orede Wcacn veNTaS i LocaTiont ) | Edr... ]
%) SEGO Detales
-6 082 Nombre: VENTAS_WH_LOCATION1
- sQuserver St
@33 Sybase pddn:
-5 Informix
@ (] Teradata
@-fGra oy
-3 DRDA x Tipo de Conexién:
e %? oeec = h Usuario: REP_BLT
@ chivos
& B3, Aplicacones | Contrasefia: sasanens
& [g} Servidores de Aplcacones Host: 192.168.1.10
&2 Perfies de Datos | Puerto: 1521
@ (7] Reglas de Datos §
@ £ Correspondencias de Conexién bl Gl
@ [g; Flujos de Proceso K : REP_BLT
Orade -Estructura * (=) : 11.2
[ importar tras Finalizar

39 Massanarinr rkfon X il

llustracién 6. 2: Fuente datawarehouse.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Creacion de dimension clientes.

160
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Archivo Editar Ver Buscar Herramientas Ventana Ayuda

TR R oo
[ElProyectos *  @ubicaciones * | Mvaor... x (1) (@Pagi
Xa

- {3 s1ovenTas
@£ Plantita Mappings

& [} Bases de Datos Hopres
|cLienTES

=[5 Orade
-85 sLeGo .
-5 venTas_wH
@ (@ Correspondencias
-3 Transformaciones
&3, Auditores de Datos
(3t Dimensiones
@ 3 Cubos
& Tablas
& [f Tablas Extemas
w @ vistas
@ (g Vistas Materializadas
- {23 Secuencas
53 Tipos Definidos por &l Usuario
@[5 Colas
@ 082
@33 QU server

Informacion Clientes

Dimensiones - Estructura X 8]

35 Navegador Gréfico % (=]

llustracion 6. 3: Dimension cliente.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Seguidamente se detalla la creacion de los atributos de la dimension.

Atributos de Dimension

Nombre Descripcidn Identificador |T|pD deD. ‘ Long IPrel:is\én ‘ Esc.. ‘ Precisi_. | Descrip...

1 |ID Sustituir NUMBER 0 0
2_ ID_ORIGEN Negocio VARCHAR2 20 Descrip.
37 NOMBRE VARCHAR2 100 Descrip...
4_ CEDURUC VARCHAR2 13
5 |CLEDESDE DATE

Z le |uear VARCHARZ | 100

& Z NUMFAC VARCHAR 20
8 FECHA DATE

= I

T

Ayuda < Atrés Cancelar

llustracion 6. 4: Atributos de la dimension.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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El siguiente paso se crea el nivel de jerarquia.

Espedifique los niveles en ka jerarquia por defecto:

Nombre | Descripcion
1 CANAL Canal
2 |cuenTe Cliente
3 |CLasE Clase
4 |SUBCANAL Subcanal
|5 |Recion Region
2 (6 |PROVINCIA Provincia
b |7 |canTon Canton
3 [8_|ToTAL Total
3 LVENDEDOR Vendedor

[ Awda | <avis |[Sgiente > Cancelar

llustracion 6. 5: Nivel de jerarquia.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

A continuacion se escoge que niveles de detalle requiere.

Atributos de Nivel

Nombre | Descripcién I

CANAL Canal o
Cliente

CLASE Clase

SUBCANAL Subcanal

REGION Region

PROVINCIA Provincia L

Atributos de Mivel para CLIENTE:

Nombre del Atributo de ... | Aplicable | Nombre del Atributo d_. []
1 |D [ D
2 |ID_ORIGEN [ ID_ORIGEN
{3 |NOMBRE [ NOMBRE
4 |CEDURUC " CEDURUC
5 |CLIEDESDE 4 CLIEDESDE
6 |Luear LUGAR

=TT

llustracion 6. 6: Niveles de detalle.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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En este paso se detalla la creacion del cubo de datos.

[Errojects x  @ocations * | g0, x ) (Dstartpage * [ InA A []
X Name:
oz Welcome
-5 VENTAS_WH
® —é“ Mappings
@5 Transformat) oot
8- Transformations Description: Welcome to the Create Cube Wizard
@[3 Data Audkors
=] % Dimensions This wizard guides you through the creation process.
o CUBMIES Step 1 Provid and descript
= ¥ the ep 1: Provide a name and description.,
& oFtcma Rasd it Step 2: Set storage type for the dimension.
& PRODUCTO b4 Step 3: Choose the dimensions of the cube.
& TEMPO Number of years Step 4: Specify the measures in the cube.
3 Cubes Coan
= g Tables
I} CLIENTES_TAB | |Role

] OFICINA_TAB

E PRODUCTO_TAB Click Next to continue.

[ TIEMPO_TAB
# [ External Tables
= I views
% Materisized Views
= {27 Sequences
154 CLIFNTFS, SFO. Name | Storage
Cubes - Structure * E] Messages - Log
Opening Edit
Opening Edit
Opening Edit | Skip this page the next time,
Opening Edit ) - -
Opening Edit Help Next > Cancel
=

{ Opening Edic

llustracion 6. 7: Creacion de cubo de datos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

En la pantalla siguiente se debe escoger qué dimensiones contiene el cubo.

Htreate Cube - Step 3 of 4: Dimensions [ x]

Dimensions

Specify dimensions of the cube:
Available Dimensions: Selected Dimensions:
= @ Dimensions
£ F5 VENTAS_WH
of CLIENTES
A oFICINA
& PRODUCTO
o TEMPO

Help < Back Mext > Cancel

llustracién 6. 8: Dimensiones.

Elaborado por: Cristhian Cobo.



Se debe elegir qué medidas se van a analizar.

Create Cube - Step 4 of 4;

Measures

Name 'Descriptlnn Data Type \ Lenglh[ Precision | Scale \ Gecond...
1 |CANTIDAD Canlidad NUMBER 16 [
|2 |cANTIDAD_DEV Cantidad Devol.. NUMBER 16 [3
'3 [cosTo Costo NUMBER 18 8
4 |CcOSTO_DEV Costo Devoluci... NUMBER 18 8
s |vALOR Valor Bruto NUMBER 16 B
5 |s [|waLor_DEv valor bruto de .| NUMBER 16 5
f LDESCUENTO_ART Descuento Aric... NUMBER 16 ]
s |PESO NUMBER 0 0
3
2
Help | < Back | Next > J ancel

lustracién 6. 9: Medidas.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

A continuacion se demuestra la importacién de las tablas implicadas en el cubo.

| 1mport Metadata Wizard - Step 3 of 3: Summary and Import [x]
Summary and Import
The following 29 objects wil be imported into the madule, Vou can edit the description
fild for any ohiscts.
Name Type Action | |
GEN_REGIONES Table Import
CLILAGRUPACN Table Import
ALM_UNIDARTI Table Import
CLI_CLASCLIE Table Import
WEN_GRUPOS Table Import
VEN_PLANCOER Table Impart
WEN_NOTAGRED Table Import
ALM_ARTICULOS Table Import
CLI_CLIENTE Table Import
ALM_GRUPARTI Table Import
GEN_TELEFONO Table Import
| advanced Import Otiarss ..,
Help < Back Fiish Cancel

llustracién 6. 10: Importacion de tablas.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Para el enlace entre dimensiones se procede realizarlo manualmente arrastrando sus

dependencias.
¢ emooucTo i - |

XY e e L

PRODUCTO 7.2
E] JOINER kg 2
= @ (s} 2
ALM_ARTICULOS TARTICULOS e
= +UNDARTI L ID_ORIGEN T
> NOMBRE b

n EC y
ALM_UNIDARTI L ID_ORIGEN N O
B 9 NOMEBRE 8 o
GRAR COMPANIA ) =2 TOTAL_ID_ORIGEN » 9

lj GRAR_CLASE 4, & 2 TOTALID ™ >
GRAR_CODIGRUP w o = -uoees =

ALM_UNIDNEGD ARTICULO 4, C 10 y O
UMED_UNIDVMEDI w o L 1D_ORIGEN L

lj ..... s F— B NOMBRE n o

9 UMDAD_NEGOCIO_ID_ORIGEN Ao

5 UMDAD_NEGOCIO_ID ™ @

ALM_UNIDNEFO_f
B D B
U > 10_ORIGEN A 2
B NOMBRE L)

llustracion 6. 11: Enlaces.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Luego de realizar las dependencias se procede a crear el modelo fisico para poblar los

datos como se indica a continuacion.
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B{PROCESO_VENTAS *

s 2
/ \ .
<
b—<3

o OF\CINA_MAP\
>

"
s Lo @
= END_SUCCESS
STARTY k\ / VENTAS_MAP-.
FORK Q‘-’ AND -! \FI\
FPRODUCTO_MAP

m":l

END_WARNING

e
b

TIEMPO_MAP

llustracioén 6. 12: Modelo fisico.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Finalmente se accede a la aplicacion de analisis de datos para el usuario final.

Il () orade B anwers = | ettt o0/ snssisom e | ] conehtencs
€ & obbomt EF i
2 Wi vtacks | | Comeraw ausar Fre

Suggested Skes || Web Sk Galery

|+
ORACLE" Business Intelligence B
Sin Titula

| Citoris  Resultadas ' Peticones de Datos | Avanzada
= Areas

Diseiio Compuesto

;@3- 8- B al B.-9% @b R@ak M

B/
L g

(CANTIDAD + CANTIDAD DE

“Pasos de Seleccidn

llustracion 6. 13: Herramienta.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
Qlik Business Intelligence

Pantalla principal del sistema Qlik, muestra la creacion de una aplicacion de Bl.



Crear nueva app

Nombre de miapp:

[Bioali"’lenta‘i

llustracion 6. 14: Crear nueva aplicacion.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Pantalla donde se cargan los datos desde un archivo.

Comience cargando datos en su app.

Ci =

Cargarapida de datos Cargue Editor de carga de datos
datos desde una hoja de Cargue datos desde archivos o
calculo o un archivo de datos. bases de datos y proceda ala

transformacion de los datos
mediante el script de carga de
datos.

llustracién 6. 15: Carga de datos.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Pantalla donde se eligen los archivos.
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Seleccionar archivo

Ruta

C » Users » ccobo » Desktop »

[ Metodologia Kimball

3 RESPALDO BI Microstrategy magquina virtual 2814
[ sequridades

3 SLEGO program

3 starsquare

B -Sletrero luminoso.xsx

B Extensiones BIO.xsx

B ventas eneroxis

[(Ci\Users\ccobo\Desktop!\Ventas eneroads |

Tipo dearchivo

Todos los archivos de datos

llustracién 6. 16: Archivo.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Pantalla de visualizacion de la carga de datos.

Tablas

Q Fitrar tabias

SQL Statement$

Seleccionar datos de Ventas enero.xls

Formato de archive Nombres de campo

Excel (XLS) v | | Nombresde campoinciuidos

Tamafio de cabecera

_ - el +

Campos

Q Fittrar compos

1 BLM a7 18
2 BLM a7 18
3 BLM a7 18
a BLM 087 18
5 BLM 087 18
6 BLM 087 18
7 BLM 087 18
8 BLM 067 18
S BLM a87 18
<« .

llustracion 6. 17: Datos cargados.

Elaborado por: Cristhian Cobo.

Mensaje de carga de datos exitosa.

a7
ea7
ea7
867
807
807
807
807
ee7

»
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Los datos se han cargado con éxito

Tiempo transcurrido 86

Se ha creado una nueva hoja.

Edite la hoja o cierre este didlogo y vuelva a la vista general de

laapp.

m Editar la hoja

llustracién 6. 18: Carga exitosa.

Elaborado por: Cristhian Cobo.
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Pantalla donde se eligen las dimensiones y las medidas para desplegar en los graficos a

elegir.

Qusereeveeer N, | i

Centro de control de Qik Sense Desktop

Bioalmentar - ... 3

@~ | =~ [} Guardar | Bicalimentar @ B~ A~ :| Bioalimentar oo B
o S| & <4 Prueba piloto de ventas
Graficos Datos:
Prueba piloto de ventas
Q Busca sask Afiadir datos ~
4 Grafice combinado Dimensiones o
488k —
1l Grafica de barras REEECLY =
== Grafico de bloques i
~ e Medidas
=
84 Grafic de dispersién 5 v ST =
=
E .
| Gréfico delineas 3 200k Expresion
Sum(TOTAL) Jx
@\ Gréficodetarta
168k Etiqueta
(?) Indicador -
KPL
#1 [RR—pa— | - - Formato numérico
@ Mape & o Al [ Auto -
B X %
¥ Panel de fiitrado (v
B Tedla Ordenar
Bz Teblapivotante oA Médulos adicionales
A Textoeimagen Aspecto

lustracién 6. 19: Aplicacion.

Elaborado por: Cristhian Caobo.




