UNIVERSIDAD DE LAMBAYEQUE

FACULTAD DE CIENCIAS DE INGENIERIA

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS
TESIS

DESARROLLO DE UN DATAMART PARA EL SOPORTE DE LA
TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
BOTICAS FORTALEZA - LAMBAYEQUE, 2019

PRESENTADA PARA OPTAR EL TiTULO PROFESIONAL DE
INGENIERO DE SISTEMAS

Autores:

Sanchez Carrillo, Jheyson Abel.
Patnoll Gonzales, Larrys Jefferssom.
Asesor:

Ing. Segundo José Castillo Zumaran.
Linea de Investigacion:

Desarrollo y Gestion de los Sistemas de Informacion

Chiclayo — Peru
2019



FIRMA DEL ASESOR Y JURADOS DE TESIS

Ing. Segundo José Castillo Zumaran.
ASESOR

Mg. Enrique Santos Nauca Torres. Ing. Jorge Tomas Cumpa Vasquez.
PRESIDENTE SECRETARIO

Ing. Segundo José Castillo Zumaran.
VOCAL

II



DEDICATORIA

Az

Se lo dedicamos a nuestras familias,
quienes nos apoyaron incondicionalmente

para lograr este anhelado suefio.

Dedicado a nuestros docentes que semestre
a semestre nos impartieron sus conocimientos,
para poder ser participe de una vida
profesional de éxito, aplicando todo lo
aprendido durante el proceso de ensefianza,

para su aplicacion posterior.

Dedicado a la universidad que nos dio la
oportunidad de ser parte de su plana
estudiantil para asi llegar a ser los

profesionales del futuro.

I



AGRADECIMIENTO

Le agradecemos a Dios por habernos
acompanado y guiado a lo largo de nuestra
carrera, por ser nuestra fortaleza en los momentos
de debilidad y por brindarnos una vida llena de

aprendizajes, experiencias y sobre todo felicidad

Le doy gracias a mis Padres por apoyarme en
todo momento, por los valores que han
inculcado, y por haberme dado la oportunidad de
tener una excelente educacion en el transcurso de

mi vida.

Por su orientacidon y atencion a las consultas
agradecemos al ING. JOSE SEGUNDO
CASTILLO ZUMARAN, por el conocimiento
compartido en la formacién académica de la
carrera y la dedicacion en los aportes sobre el

manejo de la informacion en este proyecto.

Y a todos aquellos que participaron en la

presente investigacion.

v



Indice

RESUIMIETI ...ttt ettt e X
F N o1 2 1o SO TSR P U PTOUP RPN XI
Lo INEOAUCCION. ..eiiiiiiiiiieciece ettt ettt sttt ettt see et eaaesbeenee 1
II. IMATCO TEOTICO. .ttt ettt ettt ettt et b et bt et et sbe et enaesbeenee 4
2.1.  Antecedentes DiblIOZIATICOS. ......ccuuiiiiiriieiiieiiecie ettt s 4
Antecedentes INtEINACIONALES. .......ccueeiirieriiieiieieete ettt sttt et st 4
Antecedentes NACIONALES. .......ccueviiriiiiiiieriee ettt ettt sttt sbeebesanens 4
ANECEdEntes 10CAIES. ... .ovuiiiiiiiiieiieiee et 5

2.2, BaASES tBOTICAS. ..uveeueiieetieiieetierte ettt ettt ettt ettt e bt et e ebe et e et sh e bt eat e she e b e e st e she e b et naeenee 6
2.2.1  Inteligencia de NEZOCIOS: ...ccuieruereriieniieeiieriie et eeiteeteesteeeteeteesbeenseesnseenseesnsesnseessseans 6
2.2.2  Datd WarChoUSE: ....cccuevuiiiiiiiiiiieiecieet ettt sttt 8
2.2.3  Datd MArt. ..coouiiiiieiieeieeee ettt e ne e s enn 9
2.2.4  Metodologias de desarrollo: ...........cocueeriieiiieriieiieeie e 10
2.2.4.1 Metodologia de ralph kimball “bottom Up”........c.ecceveviieriieiiiniieiiece e 10
2.2.4.2 Fases de la metodologia de kimball: ...........ccccoeiiiiiiiiiiniie e 11
2.2.43 Metodologia de bill inmon “top dOWN. .......cccuieiiiiiiiiiieieeeeee e 12
2.2.5  MICroSOft POWET Bi. ..ccuoiiiiiiiiiiiiiiicieecee e e 15
2.2.6  Sistema de soporte a la toma de deCiSIONES. .......c.eeveeeriierireriieiieeiieeie e 16
2.2.7  Herramientas de desarrollo. ..........cocoeouiriiriiiiiniiniiiieeeeeeee e 17
2.2.7.1 Plataforma SqLi ....cccueeiieieieeee et 17

2.3, Definicion de terminos DASICOS. ......uerieriirieriieniiriesiteieete sttt sttt 18
2.4, HIPOLESIS uveeereeieeeiieeiteetie et e et e et et e et e estte et e esateesbe e seeesbeeseeenbeeseeenseenseeenseenseeenseenseennns 20
III.  MaterialeS ¥ MELOAOS: ..o.uiiiiieiieeiiieiieeit ettt ettt ettt te et e s aeebeesaaeesbeesaseensaesaseens 20
Variable independiente: X: Modelo del Data mart. ..........ccccuveriiiiiienieniiienieeieeeeeeeee 20
Variable dependiente: Y: Toma de deCiSIONES. .......cceeeueeriieeiieniieeiieiieeie e 20
Operacionalizacion de 1as variables. .........ccceevieriiiiiieniieiieeeee e 21
IMELOAOIOZIA. ..ottt ettt ettt ettt et e e nb e nbeeteeeabeenneenens 28

IV, RESUIAAOS: ettt ettt et st et st sb et e e eaees 29
Vo DISCUSION. ...ttt ettt ettt b et e he e b et se e bt et e e st e sbe e bt e st e sbeebeeanenaeenee 56
VI CONCIUSIONES.....cueiiiiiiieiieiteteee sttt ettt ettt ettt sbe ettt e s bt e b e esae e 62
VII.  RECOMENAACIONES .....uveeuriiieniiiiieiiieieeteeiteste ettt sttt sttt et sbe et st esbe e b e eanesae e 62



IV.  Referencias bibliIOGraAfiCas .........ccccieriiiiiiiiieiiieieee ettt ens 63

Vo ADIEXOS .ttt ettt ettt et e bttt e bt e naeeenees 66
Anexo 01: Encuesta a los usuarios de la empresa “BOTICAS FORTALEZA”.........ccccccveuee. 66
Anexo 02: Script del data Mart. ..........c.oooieiiiiiiiiiie e 69
Anexo 03: Script de las dimensiones en el data mart. ..........cccceevveriiienieniiiiniesieeeeee e 72
Anexo N° 04: Ficha de validacion de expertos del PRE-TEST. .......ccccoooiiiiiiiiiiniiieeiees 74
Anexo N 05: Evidencias que se tomaron para guardar registros de la investigacion. ............... 80

VI



Indice de tablas.

Tabla N° 1: Cuadro comparativo entre Immon y Kiball. ........c.ccocoviiiiiiiniiiiiieee 14
Tabla N° 2: Operacionalizacion de Variable Independiente. ...........ccooeevenienenienienenienienenens 21
Tabla N° 3: Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.........oovevvvvvvveeiiiiiiiinnnnnen. 27
Tabla N° 4: Resultados del Pre test. .....coouiiiiiiiriiieriieieereeeetee et 29
Tabla N° 5: Optimizar el tiempo al momento de generar reportes del area de ventas. ................. 29
Tabla N° 6: Informacion confiable para la toma de deciSiones...........ccecveeveeeeiienieeieenienieeeene 30
Tabla N° 7: Informacion entendible para la toma de decisiones. ..........cceeveeeeiienieecieeniienieeneene 31
Tabla N° 8: Utilidad de la informacion para la toma de deciSiones. ...........ceecveeveeecieenienieeneenne. 32
Tabla N° 9: Informacion relevante para la toma de deciSiIones. .........cceecveervieeiienieeiiienieeieeeene 33
Tabla N° 10: Satisfaccion en la gerencia en la toma de deciSiones...........coceevvereereenienieneeniennen, 34
Tabla N° 11: Satisfaccion con la informacion mostrada por el sistema............cccceeeeveerivenieenenne. 35
Tabla N° 12: Cumplimiento de las metas trazas de la empresa. ........ccoeceeveererieneeneniieneenenens 36
Tabla N° 13: Cronograma de actividades. ..........ceeeiieiiiiiiiiiiieiieeiieie e 48
Tabla N° 14: Costo recurso HUMANO. .....c..cooiiriiriiiiieiieiestee ettt 49
Tabla N° 15: Costo de inversion de DIENES. .........cocevierieieriiniiniinieiece e 49
Tabla N° 16: Costo de inVersion de SETVICIOS. .....eevirierieeierierierienitenteeie sttt eeesaeens 49
Tabla N° 17: Resultados obtenidos del post test de la encuesta realizada a los usuarios de la

empresa boticas fOrtaleZa. .......c.oeoviiiiiiiiiieiiee e et 56
Tabla N° 18: Proceso de levantamiento de datos. ...........cccuerierieriinienienienieeeeesieeeeee e 56
Tabla N° 19: Analisis de 1a InfOrmMacion. ..........coeeueriiririeiiereeeeee et 57
Tabla N° 20: Calidad de 1a informacion. ...........coceevuerieriiiinieneeeeeee e 58
Tabla N° 21: Compresion de 1a informacion. ..........c.eecueeriieiienieeiieie et 59
Tabla N° 22: Compresion de 1a informacion. ..........c.eecueeriiiiiinieciiieieeieeee e 60
Tabla N° 23: codigo de data mart DOtICA. .........eecueeriiiiieie ettt 69
Tabla N° 24: c0digo de OLE Producto........cccceeouieiiiiiieiieeieeie ettt e 72
Tabla N° 25: c0digo de OLE CHENLE. .....cc.eeviiiiiiiiieiieie ettt ettt st s 72
Tabla N° 26: c0digo de OLE CHENLE. .....cc.eeviiiiiiiiieiieiie ettt ettt ae e 72
Tabla N° 27: c6digo de OLE DOCUMENTO. ......cccviiiiiiiieiiieiieiie ettt ettt 72
Tabla N° 28: codigo_dimencion tiempo Transact SQL. .......ccceeeiiieriiiiiienieiiieiecieeee e 72
Tabla N° 29: c0digo OLE DB_Ventas. .......ccccoeoiiiiiiiiiiiieeiieiie ettt 73

vl



Indice de figuras.

Figura 1: Sistema de BI. Fuente: Ibermaticca 2000. ...........cccoevuirienirninieniieienieneeeeieeieee e 8
Figura 2: Fases de Metodologia de Kimball..........ccccoceiiiiiniiniiiiniieeeeeeeeeee 10
Figura 3: Metodologia INMOMN.......cc.eiiiiiiiiiieiieieeeee e st 13
Figura 4: Herramienta Microsoft Power Bll...........ccccooiiiiiiiiiiiiiiceceeee e 15

Figura 5: optimizacion del tiempo al momento de generar reportes en el are de ventas de la
empresa BOTICAS FORTALEZA. ...ttt ettt 30
Figura 6: Informacion confiable para la toma de decisiones en el area de ventas de la Empresa
BOTICAS FORTALEZAL. ......ocoiiiiiiiieteeteteteeteete sttt sttt 31
Figura 7: Informacion entendible para la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa
BOTICAS FORTALEZAL. ......ocoiiiiiiiieteeteteteeteete sttt sttt 32

Figura 8: Utilidad de la informacion para la toma de decisiones en el area de ventas de la

empresa BOTICAS FORTALEZA. ...ttt et 33
Figura 9: Informacion relevante para la toma de decisiones en el drea de ventas de la empresa
BOTICAS FORTALEZA. ......ocoiiiiititieetet ettt sttt 34
Figura 10: Satisfaccion en la gerencia al momento de la toma de decisiones en el area de ventas
de la empresa BOTICAS FORTALEZA. . .....cooo ittt 35
Figura 11: Satisfaccion con la informacion mostrada por el sistema para la ayuda de toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa de BOTICAS FORTALEZA. ........cccooevieeivenenne. 36
Figura 12: Cumplimiento de las metas trazas en el 4rea de ventas de la empresa BOTICAS
FORTALEZA. ..ottt ettt st sttt ettt aenae 37
Figura 13: Star Net de Ingresos de la Farmacia "La Fortaleza™. .........c..ccccoooeviivinienennenieneene. 38
Figura 14: Base de datos transaccional de INGresos. ........coceveeruieiienieneniienieeeieneeseee e 39
Figura 15: Modelo dimensional del Hecho INGresos. ..........coovevieieniineniiinieniieienencee e 40
Figura 16: Limpiador de Hechos Ingresos Farmacia. .........ccccoceeveviiniiiiinienenienienceeseeceen 40
Figura 17: Flujo de control del ETL para poblamiento del Modelo dimensional. ........................ 41
Figura 18: ETL Poblamiento de la Dimension Producto. ...........cccceveeveiiiinienennienienceeneeeenne, 42
Figura 19: ETL para el poblamiento de la Dimension cliente............ccocevvievienenienienennienieneenne. 42
Figura 20: ETL para el poblamiento de la Dimension Empleado. .........ccccoooveviiiiiniencnnenenennnn. 43

ViI



Figura 21:
Figura 22:
Figura 23:
Figura 24:
Figura 25:
Figura 26:
Figura 27:
Figura 28:
Figura 29:
Figura 30:
Figura 31:
Figura 32:
Figura 33:
Figura 34:
Figura 35:
Figura 36:
Figura 37:
Figura 38:
Figura 39:
Figura 40:
Figura 41:
Figura 42:
Figura 43:

ETL para el poblamiento de la Dimension Documento.............ccceveerieriineenienieninnne 43
Editor de origen de OLE DB. .....c.cooiiiiiiiiiiiiieiieee et 44
Editor de Informacion Combinacion de mezcla. ........cocevieveiiiiiiniiniciiiniciccieee 44
Editor de transformacion division condicional. ..........coccoeeeviiviniiniinciiinicieeieene 45
OLE DB dimension Producto. ..........cceecuerieriiieniinieeieneesieeiesiteieete e 45
Relacion OLE DB Dimension Producto. ..........ccooveverrieniinienenieneeienesceieee e 45
ETL para el poblamiento de la Tabla Hecho ..........coceeviviiniiiiiiiiiiiiccee 46
Realizacion de la clave de identificacion del producto en el Sistema Origen. ............ 47
Carga de la Tabla Ingresos Farmacia. ...........ccccceeeieeiiienieniiienie e 47
AnAlisis MENSUAL A€ INGIESOS. ..eecuvierieriieiieeieeiite et ette et eriee et e sbeebeeseaeebeesaneeneeas 50
Andlisis mensual respecto al mismo mes del aflo anterior de ingresos. ..........c.c....... 51
Analisis mensual de ProduCtOS. ..........eccvieriieriieiieeie et 51
ANALISIS POT PIOAUCLO ...ttt 52
Analisis de INGIeSO POT AIa......cc.eeiiriiriiiiiiieteiee e 53
Venta total y montos vendidos por cada trabajador. ...........ccceeeveeviienieenieniieiieeieenen. 53
Producto mas vendido en el transcurso del tiempo...........cccceevevieiieniiienieniieieeeeene. 54
Ventas diarias, productos vendidos e utilidad generada. ...........ccceveeviiriinenniinicnnnne 54
Arquitectura de Solucion Bl ..o 55
Proceso de recoleccion de datos. .......c.eevveviiiiiiiiniiniiieeeee e 57
Analisis de la informacién para la toma de decisiones en el area de ventas................ 58
Calidad de 1a InfOrmacion. .........cccevieriiiiiiienieeeeee e 59
Comprension de 1a iINfOrmacion. ...........eocuieriieiiienieeiieie et 60
Disponibilidad en las situaciones de toma de decisiones...........ccceveeveerieneenieeeeninene 61

IX



Resumen
La inteligencia de negocios es el proceso de obtener informacién sobre la organizacion a partir
de los datos existentes. Procesando toda la informacion existente, para asi obtener como resultado

los datos o el dato requerido en el momento oportuno, optimizando los procesos del negocio.

De esta manera se busca desarrollar una base de datos lo suficientemente detallada para
entender los procesos de la empresa de manera interna, buscando asi mejorar la toma de

decisiones.

Disponer de datos no es lo mismo que disponer de informacion. Los datos se convierten en
informacion cuando se pueden utilizar para responder cuestiones de negocio de tal manera que se

pueda comprender mejor el funcionamiento del mismo.

El objetivo que tiene el siguiente trabajo de investigacion es el desarrollo de un data mart para
mejorar el proceso de toma de decisiones en la empresa “BOTICAS FORTALEZA” Analizando
la situacion actual de la empresa, logramos identificar que la informacion brindada a gerencia para

tomar decisiones no es muy fiable.

Palabras claves: Inteligencia de negocios, toma de decisiones.



Abstract
Business intelligence is the process of obtaining information about the organization from
existing data. Processing all the existing information, in order to obtain as a result the data or the

required data in a timely manner, optimizing the business processes.

In this way, it seeks to develop a database detailed enough to understand the company's

processes internally, thus seeking to improve decision making.

Having data is not the same as having information. Data becomes information when it can

be used to answer business questions so that it can be better understood.

The objective of the following research work is the development of a DataMart to improve
the decision-making process in the company “Boticas Fortaleza” Analyzing the current situation
of the company, we managed to identify that the information provided to management to make

decisions not it is very reliable.

Keywords: Business intelligence, decision making.
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I. Introduccion.

A lo largo de los ultimos afios, cada vez mas organizaciones han visto la necesidad y la
utilidad de usar soluciones Business intelligence para la toma de decisiones. Tradicionalmente,
estds herramientas eran utilizadas de forma exclusiva por grandes organizaciones Yy
multinacionales de los sectores de gran consumo. Conforme han ido avanzando los afos se ha ido
abriendo el uso a empresas de todos los sectores productivos y comerciales, que han visto una gran
manera de optimizar y mejorar el servicio a sus clientes. La capacidad para tomar decisiones
precisas y de forma rapida se ha convertido en una de las principales claves para que una empresa
llegue al éxito. Sin embargo, los sistemas de informacidn tradicionales suelen presentar una
estructura muy inflexible para este fin. Aunque su disefio se adapta con mayor o menor medida
para manejar los datos de la empresa, no permite obtener la informacion de los mismos, y mucho

menos extrapolar la informacion almacenada en el dia a dia de las bases de datos.

El Business Intelligence actiia como un factor estratégico para una empresa, generando una
ventaja sobre la competencia, que no es otra cosa que proporcionar informacion precisa y fiable

para tomar decisiones.

Segun Lorenzo (2012), en su publicacion que lleva por titulo: “Network Business
Intelligence, la mejor opcidn para adaptarse al cambio”’; dandonos a conocer que la inteligencia de
negocios actia como un factor estratégico para una empresa u organizacion, generando una
potencial ventaja competitiva, ya que proporciona informacion privilegiada para responder a los
problemas del negocio, este tipo de informacién podria ser la entrada a nuevos mercados,
optimizacion de costes, la planificacion de una produccion, la rentabilidad de un producto en

concreto, etc.

La empresa “BOTICAS FORTALEZA” se encuentra ubicada en Lambayeque, surgio la
necesidad de contar con informacion acerca del area de ventas y mostrar reportes con una
periodicidad de actualizacion de datos relacionados a esta. Es por ello que nos vemos en la
necesidad de realizar el presente trabajo de investigacion porque se pierde mucho tiempo
generando reportes estaticos que muchas veces no contienen la informacioén adecuada para dar
soporte a una decision certera, muchas empresas han mejorado el nivel de sus ventas como

resultado de una decision oportuna.



En una entrevista realizada al gerente de la empresa, se logré identificar que no se cuenta
con informacion en tiempo real que ayude al analisis de la informacion del 4rea de ventas, haciendo

dificil el proceso de toma de decisiones.

La finalidad del presente trabajo es presentar un informe acerca de la construccion de una
solucion de inteligencia de negocios llamada data mart, este data mart tiene como finalidad mostrar
informacion diaria y precisa del area de ventas, asi como también disminuir el tiempo al momento
de la obtencidn de reportes y tener una informacion fiable y precisa que ayude a la gerencia a la

toma de decisiones. Para el desarrollo del proyecto se usara la informacion propia de la empresa

Para realizar la presente tesis se planteo el siguiente problema de investigacion: ;jDe qué
manera el desarrollo de un data mart mejoraria el soporte de la toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa “BOTICAS FORTALEZA”- Lambayeque 2019? Para nuestra tesis se planteo
la siguiente hipotesis: La implementacion de un data mart mejora el soporte de la toma de

decisiones en el area de ventas de la empresa boticas fortaleza - Lambayeque, 2019.

El objetivo general de nuestra tesis es la siguiente: Desarrollar un data mart para el soporte

de la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa boticas fortaleza - Lambayeque, 2019

Entre los objetivos especificos se planted: Diagnosticar la situacion actual en la toma de
decisiones del area de ventas de la empresa Boticas Fortaleza; disefiar un data mart para mejorar
la explotacion de informacion del proceso de ventas; desarrollar los procesos ETL para el
poblamiento del data mart propuesto y evaluar reportes del data mart que faciliten la toma de

decisiones en el proceso area de venta.

La justificacion del presente trabajo de investigacion es la siguiente: La plataforma de
Inteligencia de Negocios es representada por un conjunto de tecnologias y metodologias que brinda

soporte en la mejora de la toma de decisiones.

Hoy en dia toda empresa que crece siempre es por las decisiones que toman, para invertir
o para no invertir hay que tener en cuenta varios factores propios como externos del negocio. Por
ello la creacion de un data mart en la empresa “BOTICAS FORTALEZA” permitird que la
informacion brindada sea la mas util para la toma de decisiones teniendo una arquitectura amigable

para las consultas, generando respuesta en el menor tiempo posible, ademds de centralizar la



informacion mas relevante para la toma de decisiones con mayor grado de confianza en los datos

pues seran generados desde la misma base de datos de produccion de la empresa.

En la presente tesis tenemos como justificacion econdmica reducir gastos que inciden en
la actividad de busqueda de informacion para la toma de decisiones, debido a que se implementara
una data mart para la obtencion inmediata de la informacion, en cuanto a la justificacion
tecnologia, permite a la empresa “BOTICAS FORTALEZA” trabajar con una herramienta de
solucion de inteligencia de negocios, para obtener informacion confiable e inmediata, seguido
tenemos como justificacion académica aplicar todos los conocimientos adquiridos en el transcurso
de nuestra formacidn universitaria para enunciar una solucion frente al problema encontrado, y en
la justificacion personal adquirir nuevos conocimientos en el transcurso de mi investigacion y con

ello tener una base metodoldgica para poder aplicar mis conocimientos en un futuro.



I1. Marco Tedrico.
2.1. Antecedentes bibliograficos
Antecedentes internacionales.

Segtin Ordofiez (2013), en su investigacion que lleva por titulo: “Data mart de estadisticas
medicas” presentado por la ingeniera Ordofiez Leidi. La revolucion de las tecnologias de
informacion ha tenido un profundo efecto en la administracion de las organizaciones, mejorando
la habilidad de los administradores para coordinar y controlar las actividades de la organizacion y
ayudandolos a tomar decisiones mucho mas efectivas. Actualmente el uso de las TI, se ha
convertido en un componente central de toda empresa que busque un crecimiento sostenido, el
desafio constante por resolver las necesidades de informacion oportuna y confiable para los
usuarios, finaliza con la implementacion de un data mart. La mayoria de los usuarios no necesita
acceder mas a los datos actuales operacionales, porque ellos tienen informacion mas util disponible
desde el data mart. El aporte que podemos identificar en este trabajo de investigacion es la
importancia de un data mart para poder brindar informacion exacta a los usuarios en este caso los
administradores los cuales podran tomar decisiones mas eficientes.

Segun Boada & Tituafia (2012), estos investigadores en su trabajo titulado: “Desarrollo de
una aplicacion de business intelligence para la empresa empaqgplast” en la cual identifico que la
empresa ecuatoriana EMPAQPLAST tenia problemas para analizar su informacion en las areas de
compra, venta y almacén por lo cual se perdia tiempo en la toma de decisiones debido a que no
tenia informacion precisa, Para darle solucion a este problema se desarrollo un sistema de BI para
asi poder tener un acceso inmediato a la informacion de la empresa. Para dicho sistema se
construyd un data warehouse el cual contenia tres data mart (una para cada area: compra, venta y
almacén) en la suite de Pentaho Bl y se utiliz6 la metodologia de Kimball para la construccion de
la data warehouse. Esta tesis nos ayuda a conocer la metodologia de Kimball para la elaboracion
de la data warehouse y asi facilitar toda informacién en tiempo real desde cualquier sitio ya que se
implementd en un entorno web.

Antecedentes nacionales.

Seglin Gamarra (2010), en su trabajo de investigacion nos da a conocer: “Solucién integral
para explotar eficientemente la informacion de los contactos con los clientes utilizando data mart
en telefonica del Per1” presentado por el Ingeniero Alejandro Gamarra, Los sistemas de soporte a

las decisiones son una necesidad cada vez mas importante en las empresas ante un mercado mas



competitivo muestra el proceso para el desarrollo de un data mart cuyo objetivo sera facilitar la
informacion de los contactos con el cliente de Telefonica del Pert a todos los usuarios internos de
la empresa. La presencia de este data mart ayudara a comprender, cuéles son las necesidades del
cliente. El aporte que encontramos en este trabajo de investigacion es que con los datos existentes
de la empresa y la implementacion de un data mart podemos utilizar la informacién para identificar
las necesidades de los clientes y contribuir con la satisfaccion de las mismas

Seglin Espinoza & Palomino (2016), estos investigadores en su trabajo de investigacion
titulado: “Desarrollo de un data mart para optimizar la generacion de informacion estratégica de
apoyo a la toma de decisiones en la vicepresidencia de banca comercial de interbank Peru”,
presentado por los ingenieros Espinoza Jenny y Palomino Carlos. Desarrollan un datamart que
tiene por objetivo disminuir el alto consumo de recursos para optimizar el tiempo al momento de
generar la informacion estratégica para el apoyo a la toma de decisiones en la Vicepresidencia de
Banca Comercial Interbank Pert. La metodologia usada es la de Ralph Kimball. El data mart logré
disminuir el tiempo de generar la informacion estratégica y reducir labores de carga operativa a
recursos especializados. El aporte que encontramos en esta tesis son los beneficios que brindara la
implementacion de un data mart como son reducir costos, reducir el tiempo al momento de generar
reportes y tener un analisis mas eficiente.

Antecedentes locales.

Segun Galan (2011), en su estudio de investigacion titulado: “Desarrollo de una soluciéon de
business inteligence para mejorar el proceso de toma de decisiones estratégicas en la gestion
comercial de la empresa Truck and Motors del Pera S.A.C” presentado por Carlos Jhonny Galan
Sanchez, quien realiz6 una solucion de BI para mejorar el proceso de ventas de la empresa Trucks
and Motors, donde llego a la conclusion que la implementacion de BI realizada en la empresa se
redujo el tiempo al obtener informacion estratégica y para ello utilizo la metodologia de Data
Warehouse para su desarrollo y la herramienta Microsoft SQL Server 2008. Esta tesis tiene
relacion con mi proyecto de investigacion ya que se utilizo la herramienta Microsoft SQL Server
2008 para desarrollar el data Warehouse y asi reducir el tiempo para obtener la informacion
estratégica.

Segtin Millones (2012),en su trabajo de investigacion titulado: “Implementacion de un sistema
de comercio electronico basado en crm y balanced scorecard como herramienta para la toma de

decisiones en la empresa inversiones vialsa de la localidad de Chiclayo” en la cual descubrié que



la empresa Inversiones Vialsa tenia problemas para obtener sus reportes porque se elaboraban
manualmente usando una simple calculadora la cual tenia indices de errores aparte de ello exigia
tiempo extra en la verificacion de documentos haciendo que la informacion no llegue en el tiempo
al gerente para tomar decisiones. Ademas, necesitaban un sistema que brinde reportes respecto a
sus ventas y compras para mejorar su toma de decisiones y también se vieron en la necesidad de
acercarse a sus clientes y fidelizarlos. Por esto fue que se desarrolld un sistema de comercio
electronico usando como lenguaje de programacion Visual.Net y MySQL para reducir el tiempo
y la calidad de los reportes. Este trabajo de investigacion tiene relacion con la presente tesis porque
el sistema de BI que se desarrolld se puede obtener reportes a tiempo real y en el momento
adecuado para ayudar a la toma de decisiones.
2.2. Bases teoricas.

Para el desarrollo del presente proyecto de tesis, es necesario tener en cuenta los siguientes
fundamentos tedricos:

2.2.1 Inteligencia de negocios.

Definicion:

Segin Lluis (2007), lo define de la siguiente manera la cual es: “Apoyar de forma
sostenible a las organizaciones para mejorar su competitividad en el mercado, facilitando la
informacion para la toma de decisiones”.

Para sinnexus (2019), nos da a conocer que: “Es la habilidad para transformar los datos en
informacion, y la informacion en conocimiento, de manera que se pueda optimizar el proceso de
toma de decisiones”. Una solucion BI permite:

- Observar: ;Qué esta ocurriendo?

- Comprender: ;Por qué ocurre?

- Predecir: {Qué ocurriria?

- Colaborar: ;Qué deberia hacer el equipo?

- Decidir: ;Qué camino se debe seguir?

En mi opinién BI es la combinacion de procesos y herramientas que ayudan a transformar
los datos en informacion para finalmente transformarse en conocimiento y este usarse para
estrategias de la empresa y posterior a ello tener la capacidad de tomar decisiones correctas y

obtener buenos resultados.



Beneficios:
Segun Lluis (2007), describe tres tipos de beneficios que se pueden obtener a través del uso

de BI, los cuales son:

Beneficios tangibles: Ejemplo, reducir costos, aumentar ventas, reduccion de tiempos para
las distintas actividades del negocio, etc.

Beneficios intangibles: Ejemplo, el hecho de que se tenga disponible la informacion
necesaria hara que los usuarios puedas tomar decisiones correctas y establecer mejor su posicion
competitiva.

Beneficios estratégicos: Ejemplo, la formulacion de estrategias especificard a qué clientes,
mercados o a qué productos dirigirse.

Caracteristicas:
Segun Rodero (2010) para que un sistema sea considerado de BI debe garantizar las

siguientes caracteristicas:

Accesibilidad: Debe permitir el acceso rapido de los usuarios a la informacién, siendo
independiente de la procedencia de los mismos.

Orientada al usuario: Es independiente de los conocimientos técnicos que puedan poseer
los distintos usuarios.

Apoyo a la toma de decisiones: No puede ser una simple presentacion de informacion,
sino que debe poseer herramientas de analisis que permitan seleccionar y manipular aquellos datos

de andlisis que sean necesarios para el usuario.
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Figura 1: Sistema de BI.
Fuente: Ibermaticca 2006.

2.2.2 Data warehouse:
Definicion:

Segun sinnexus (2019), define a la data warehouse como una base de datos corporativa que
se caracteriza por integrar y depurar informacion ya sea de una o mas fuentes distintas, para luego
poder procesarla permitiendo su y con grandes velocidades de respuesta.

Caracteristicas:

Segun sinnexus (2019), dice que Bill Inmon, caracteriz6 a la data warehouse por ser:

Integrado: Los datos almacenados en el data warehouse deben integrarse en una estructura
consistente, por lo que las inconsistencias existentes entre los diversos sistemas operacionales
deben ser eliminados.

Tematico: Los datos se organizan por temas para facilitar su acceso y entendimiento por
parte de los usuarios finales.

Historico: El tiempo es parte implicita de la informacion contenida en un data warehouse.
En los sistemas operacionales, los datos siempre reflejan el estado de la actividad del negocio en
el momento presente. Por el contrario, la informacién almacenada en el data warehouse sirve, entre
otras cosas, para realizar analisis de tendencias. Por lo tanto, el data warehouse se carga con los

distintos valores que toma una variable en el tiempo para permitir comparaciones.



No volatil: El almacén de informacion de un data warehouse existe para ser leido, pero no
modificado. La informacién es por tanto permanente, significando la actualizacion de la data
warehouse la incorporacion de los ultimos valores que tomaron las distintas variables contenidas
en €l sin ningun tipo de accion sobre lo que ya existia.

2.2.3 Data mart.

Definicion:

Segun Ibermatica (2019), nos da a conocer que: “es una base de datos especializada,
orientada a satisfacer las necesidades especificas de un grupo particular de usuarios (por un
departamento o grupo de usuarios en una compaifiia, para un conjunto definido de tareas)”.

Segun Date (2001), nos da el siguiente concepto: “un data mart es un almacén de datos
especializado, orientado a un tema, integrado, volatil y variante en el tiempo para apoyar un
subconjunto especifico de decisiones de administracion, asimismo, el data mart es especializado y
volatil. Por especializado queremos decir que contiene datos para dar apoyo (solamente) a un area
especifica de analisis de negocios; por volatil queremos decir que los usuarios pueden actualizar
los datos e incluso, posiblemente, crear nuevos datos (es decir, nuevas tablas) para algun
propdsito”.

Ventajas y desventajas de los data mart.

Segun Stair & Reynolds (2010), nos dice que: “la principal ventaja de los data mart es su
facilidad de implementacion, a comparacion de los data warehouse que resultaron ser dificiles de
desarrollar y administrar, y casi imposible de usar por algunos administradores, ademas, ayuda a
procesar con rapidez transacciones, para operaciones rutinarias que a menudo con los data
warehouse se contraponia con las necesidades de los gerentes de manipular y resumir datos que
les ayudaran a tomar decisiones basadas en informacion”.

Seglin Stair & Reynolds (2010), estos estudiosos nos da a conocer que: “Identificaron que
con los data mart se puede ganar en rapidez de procesamiento de informacion, no se requiere de
una gran infraestructura para su implementacion, pero también identificaron que se perdia en
efectividad al momento de intercambiar informacion, capacidad de integracion entre estas bases
de datos, y que los data mart resultan muy pequefios para manejar las solicitudes de procesamiento

e informacién que en comparacion con los data warehouse se pueden obtener”.



Segtin Kroenke (2003), afiade mas ventajas de los data mart, al decir que: “permite que los
metadatos son mas faciles de identificar y mantener, porque el data mart se puede restringir a un

tipo particular de datos, a determinada funcion de negocios, a una unidad de negocio especifica”.

2.2.4 Metodologias de desarrollo.

Metodologias principales para el desarrollo de un data warehouse las cuales son la
metodologia de Ralph Kimball y metodologia de Bill Inmon.

2.2.4.1 Metodologia de Ralph Kimball “Bottom-up”.

La metodologia del ciclo de vida Kimball fue concebido a mediados de 1980 por los
miembros del Grupo de Kimball y otros colegas en Metaphor Computer Systems.

La metodologia de Ralph Kimball indica que el data warehouse es un conglomerado de
todos los data marts dentro de una empresa, siendo una copia de los datos transaccionales
estructurados de una forma especial para el analisis, de acuerdo, al modelo dimensional (no
normalizado) que incluyen las dimensiones de analisis y sus atributos, su organizacion jerarquica,
asi como los diferentes hechos de negocio que se quieren analizar.

Este enfoque también se referencia como Bottom-up, pues al final el data warehouse
corporativo no es mas que la unioén de los diferentes data marts, que estan estructurados de una
forma comun, a través de la estructura bus. Esta caracteristica permite que sea flexible y sencillo
de implementar, pues se puede construir un data mart como primer elemento del sistema de

andlisis, y luego ir afiadiendo otros que comparten las dimensiones, ya definidas u otras nuevas.

Creamiento

Planificacién
del Proyecio

Adminstracion del Proyecio de DW/BI

A

LB

Figura 2: Fases de Metodologia de Kimball.
Fuente: Kimball 2002.
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2.2.4.2 Fases de la metodologia de Kimball:

Planificacion del proyecto: En esta fase se determina el proposito del proyecto de data
warehouse, sus objetivos especificos y el alcance del mismo, evaluacion de factibilidad y una
aproximacion inicial a las necesidades de informacion.

Definicion de requerimientos del negocio: Es la interpretacion correcta de los diferentes
niveles de requerimientos expresados por los diferentes niveles de usuarios. Se debe aprender tanto
como se pueda sobre el negocio, los competidores, la industria y los clientes del mismo. A partir
de la definiciéon de requerimientos del negocio se puede construir una herramienta de la
metodologia denominada matriz de procesos/dimensiones (Bus Matrix en inglés). Una dimension
es una forma, vista o criterio por medio de cual se pueden sumariar, cruzar o cortar datos numéricos
a analizar, datos que se denominan medidas. Esta matriz tiene en sus filas los procesos de negocio
identificado, y en las columnas, las dimensiones identificadas.

Modelado dimensional: La creacion de un modelo dimensional es un proceso dinamico e
iterativo. Comienza con un modelo dimensional de alto nivel obtenido a partir de los procesos
priorizados de la matriz bus. El proceso iterativo consiste en cuatro pasos: Elegir el proceso de
negocio, establecer el nivel de granularidad, elegir las dimensiones e identificar medidas y las
tablas de hechos.

Diseiio fisico: Algunos de los elementos principales de este proceso son la definicion de
estandares de nombres y seteos especificos del entorno de la base de datos. Aqui es donde se
prepara el entorno de base de datos y la seguridad apropiada de éste.

Disefio y desarrollo de presentacion de datos: En esta parte se encuentra el proceso ETL.
Se define como proceso de extraccion a la obtencion de los datos que permitiran efectuar la carga
del modelo fisico acordado, proceso de transformacion el convertir o recodificar los datos fuente,
a fin poder efectuar la carga efectiva del modelo fisico y como procesos de carga de datos son los
requeridos para poblar el data warehouse.

Disefio de la arquitectura técnica: Depende de tres factores importantes: Los
requerimientos del negocio, el ambiente tecnologico actual y el plan estratégico planeado por la
entidad donde se desarrollard el data warehouse.

Seleccion de productos e instalacion: De acuerdo al disefio de la arquitectura técnica se
procederd a evaluar y seleccionar componentes especificos de la arquitectura tales como la

plataforma de hardware, el motor de base de datos, la herramienta de ETL, la herramienta de
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reportes, etc. Una vez evaluados y seleccionados los componentes determinados se procede con la
instalacion y prueba de los mismos.

Especificacion de aplicaciones para usuarios finales: No todos los usuarios necesitan el
mismo nivel de andlisis, y es por esto que se determinan roles o perfiles de usuario de acuerdo al
nivel de andlisis que cada uno de ellos requiere.

Desarrollo de aplicaciones para usuarios finales: El desarrollo de aplicaciones para
usuarios finales involucrara la construccion de reportes especificos. Una vez que se ha cumplido
con todos los pasos de la especificacion y se tiene la posibilidad de trabajar con algunos datos de
prueba, comienza el desarrollo de la aplicacion.

Despliegue: Consiste en el acceso que el usuario final tiene desde su lugar de trabajo a la
aplicacion construida. Para conseguirlo serd necesario la realizacion de capacitaciones, soporte
técnico, comunicacion, retroalimentacion, etc. Todas estas tareas deben ser tenidas en cuenta antes
de que cualquier usuario pueda tener acceso al sistema.

Mantenimiento y crecimiento: Dado que el ciclo de vida dimensional del negocio
(Business Dimensional Lifecycle, BDL) de Kimball es un proceso de etapas con comienzo y fin
pero de naturaleza espiral que acompana la evolucion de la organizacion durante toda su historia,
el data warehouse construido sera capaz de evolucionar y crecer, pero debe tenerse en cuenta el
establecimiento de las prioridades para poder manejar los nuevos requerimientos de los usuarios y
de esa forma conseguir crecimiento sostenido.

Gerenciamientos del proyecto: Asegura que las actividades del BDL se lleven en forma
sincronizada. El gerenciamiento acompafia todo el ciclo de vida. Aqui es donde se monitorea el
proyecto y la comunicaciéon entre los requerimientos del negocio. Asimismo, determina las

restricciones de informacion para poder manejar correctamente las expectativas en ambos sentidos.

2.2.4.3 Metodologia de Bill Inmon “top down”.

Bill Inmon ve la necesidad de transferir la informacion de los diferentes OLTP (sistemas
transaccionales) de las organizaciones a un lugar centralizado donde los datos puedan ser utilizados
para el andlisis (seria el CIF o Corporate Information Factory). Insiste, ademas, en que ha de tener
las siguientes caracteristicas:

Orientado a temas: los datos sobre la base de datos estan organizados de manera que todos

los elementos de datos relativos al mismo evento u objeto del mundo real queden unidos entre si.
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Integrado: la base de datos contiene los datos de todos los sistemas operacionales de la
organizacion, y estos deben ser consistentes.

No volatil: la informacion no se modifica ni se elimina, una vez almacenado un dato, éste
se convierte en informacion de so6lo lectura y se mantiene para futuras consultas.

Variante en el tiempo: los cambios producidos en los datos a lo largo del tiempo quedan
registrados para que los informes que se puedan generar reflejen esas variaciones.

La informaciéon ha de estar a los maximos niveles de detalle. Las Data Warehouse
departamentales o data marts son tratados como subconjuntos de este Data Warehouse corporativo,
que son construidos para cubrir las necesidades individuales de andlisis de cada departamento, y
siempre a partir de este Data Warehouse Central (del que también se pueden construir los ODS (
Operational Data Stores ) o similares).

El enfoque Inmon también se referencia normalmente como Topdown. Los datos son
extraidos de los sistemas operacionales por los procesos ETL y cargados en las areas de Stage,
donde son validados y consolidados en el DW corporativo, y ademés existen los llamados
metadatos que documentan de una forma clara y precisa el contenido del DW. Una vez realizado
estas etapas, los procesos, de refresco de los data mart departamentales obtienen la informacion de
¢l, y con las consiguientes transformaciones, organizan los datos en las estructuras particulares
requeridas por cada uno de ellos, refrescando su contenido.

Al tener este enfoque global es mas dificil de desarrollar en un proyecto sencillo (pues

estamos intentando abordar el “todo”, a partir del cual, luego, iremos al “detalle”).

Operational
System A

. s | EN

Extraccién
ERP Transformacion R
yCarga P | Informacién Datos RO

. Resumida Atémicos
>

CRM
Metadatos Mineria de

Datos
Data Warehouse

Archivos

Analisis

Figura 3: Metodologia Inmon.
Fuente: Inmon 2005.
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Tabla N° 1: Cuadro comparativo entre Immon y Kiball.

INMON KIMBALL
Enfoque General Top-Down Bottom - Up
. Modelo de data marts
Se logra empresarialmente ‘
Proceso de negocios

Se alimenta de BDs

Departamentales.
Complejidad  del )
Muy complejo.
método
Periodo Continuo y discreto.
Métodos Marcas de tiempo.
Herramientas Tradicional.
Accesibilidad del .
) Bajo.
usuario final
Audiencia Tecnologias de la
primaria informacion.

Entregar una buena solucion
Objetivo técnica

basada en métodos probados.

Requerimientos )
Integracion en toda la
para la
. . empresa.
integracion de datos
Mayores costos iniciales,
Costos Y con menores
distribucioén costos posteriores de desarrollo

de proyectos.

El modelo empresarial se conforma de

dimensiones.
Bastante simple.

Cambio mesurable.
Llaves dimensionales.
Modelamiento Dimensional

Parte del modelo relacional tradicional.

Alto.

Usuarios finales.

Entregar una solucion que se haga
facil a los
usuarios finales, consultar directamente
los
datos y aun asi tener la tasa de respuesta

razonable.

Area de negocios individual.

Bajar los costos iniciales, con cada
posterior

proyecto en un mismo costo.

Fuente: Elaboracion Propia.
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2.2.5 Microsoft Power Bi.

Segun Microsoft, “Power BI es un conjunto de aplicaciones de andlisis de la informacion
en las organizaciones, que permite analizar datos y compartir informacion, es una herramienta
intuitiva, facil de obtener respuestas, se puede acceder a sus datos e informes desde cualquier lugar

utilizando las aplicaciones moviles”.

Power Bl service

Hundreds of data sources

. m “ CONNECT

ACCESS

Power Bl Desktop

—_—————
| D PUBLISH
Power Bl gateways

— : :

=

Figura 4: Herramienta Microsoft Power BI.
Fuente: Microsoft 2019.

Power BI es una potente suite de herramientas analiticas, que en poco tiempo se pueden
construir cuadros de mando y tableros de control tan efectivos como vistosos, este cuenta con las

siguientes herramientas:

Power BI Desktop: es una herramienta de escritorio que permite la vinculacion o
importacidon con datos externos, que pueden ser base de datos, archivos texto, Excel, servicios de
la nube, etc; también se realiza la transformacién de datos creando columnas y utilizando el

lenguaje DAX, y finalmente dispone de un disefiador de informes.

Power BI Service: es una aplicacion web hospedada en la nube de Microsoft (Azure), esta
aplicacion permite crear y editar informes, crear dashboards y también permite la comparacion de

los mismos entre distintos usuarios.
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Power BI Mobile: es un conjunto de diferentes aplicaciones para dispositivos moviles,

para compartir informes y dashboards.

Las visualizaciones que se pueden crear en Power BI, son la que se tienen por defecto en
la herramienta o se pueden capturar de la pagina de la comunidad de PowerBI, comunidad que va

creciendo por las bondades de la herramienta.

2.2.6 Sistema de soporte a la toma de decisiones.
Segun Franklin (2011), nos da conocer que “la toma de decisiones es un proceso compuesto
por fases en las cuales un ente decisor busca incrementar las probabilidades de que sus acciones

obtengan el resultado esperado mediante la l6gica”.

En la gestion de proyectos, una toma decisiones eficiente se refleja en la adecuada gestion
de la triple restriccién, maximizando el entregable en términos de tiempos, costos y alcance. El
uso de BI para la toma de decisiones en proyectos tiene un impacto en todas las etapas del proceso,

brindando informacién estandar para proceder de manera informada.

Segun Cohen y Asin (2004), definen a un sistema de soporte para la toma de decisiones o
(DSS: Decision Support Systems) como un conjunto de programas y herramientas que permiten
obtener de manera oportuna la informacién que se requiere durante el proceso de la toma de

decisiones que se desarrolla en un ambiente de incertidumbre.

También se puede decir que estos sistemas tienen por finalidad apoyar la toma de decisiones
mediante la generacidn y evaluacion sistematica de diferentes alternativas o escenarios de decision

mediante el empleo de modelos y herramientas computacionales.

A lo anterior se le puede agregar que en la mayoria de casos lo que constituye el detonante de

una decision es el tiempo limite 0 maximo en el que se debe tomar una decision.

El proceso de toma de decisiones es una de las actividades que se realizan con mayor frecuencia
en el mundo de los negocios. Lo llevan a cabo todos los niveles de la organizacion, desde asistentes

o auxiliares, hasta los niveles méas altos como son los directores generales de las empresas.
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2.2.7 Herramientas de desarrollo.

2.2.7.1 Plataforma Sql:

Segun Valles (2015), nos da a conocer que: “Microsoft SQL Server ofrece un entorno
integrado para crear modelos de mineria de datos y trabajar con ellos. SQL Server Data Mining
permite el acceso a la informacion necesaria para tomar decisiones inteligentes sobre problemas
empresariales complejos”.

- Integration Services SQL Server (SSIS): Salvador Ramos, en el documento “Integration
Services, pieza fundamental en los proyectos de BI”” define a Microsoft Integration Services como
una plataforma para la creacion de soluciones empresariales de transformaciones de datos e
integracion de datos. Integration Services sirve para resolver complejos problemas empresariales
mediante la copia o descarga de archivos, el envio de mensajes de correo electronico como
respuesta a eventos, la actualizacion de almacenamientos de datos, la limpieza y mineria de datos,
y la administracion de objetos y datos de SQL Server. Los paquetes pueden funcionar por separado
o conjuntamente con otros paquetes para hacer frente a las complejas necesidades de la empresa.
Integration Services puede extraer y transformar datos de muchos origenes distintos, como
archivos de datos XML, archivos planos y origenes de datos relacionales, y, posteriormente,
cargarlos en uno o varios destinos. Integration Services contiene un variado conjunto de tareas y
transformaciones integradas, herramientas para la creacion de paquetes y el servicio Integration
Services para ejecutar y administrar los paquetes. Las herramientas gréficas de Integration Services
se pueden usar para crear soluciones sin escribir una sola linea de codigo. También, se puede
programar el amplio modelo de objetos de Integration Services para crear paquetes mediante
programacion y codificar tareas personalizadas y otros objetos de paquete. Integration Services no
es solo una herramienta para ETL, sino que tiene una serie de tareas orientadas a la administracion
que seran utilizadas por los DBA’s. Integration Services es una herramienta muy completa y con
muchas funcionalidades, incluso con ciertos riesgos si no hacemos un uso apropiado de ella.

- Analysis Services SQL Server (SSAS): La empresa consultec en el documento Microsoft
SQL Server 2005 funcionalidades de business intelligence define que Microsoft SQL Server
Analysis Services es una herramienta que permite a las organizaciones mejorar y optimizar la toma
de decisiones empresariales dentro de la organizacion. Incorpora funcionalidades OLAP (Online
Analytical Processing) y de data Mining para las aplicaciones de inteligencia empresarial. Analysis

Services soporta la creacion y administracion OLAP, que son unas bases de datos analiticas,
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permitiéndole disefiar, crear y gestionar estructuras multidimensionales que contienen datos

agregados a partir de origenes diversos, como bases de datos relacionales.

2.3. Definicion de términos basicos.

2.3.1. Data mart:

Segun Date (2001), data mart es un almacén de datos especializado, orientado a un tema,
integrado, volatil y variante en el tiempo para apoyar a un subconjunto especifico de decisiones de
administracion, la principal diferencia entre un data mart y un data warehouse es que el data mart
es especializado y volatil, es decir solamente contiene datos para apoyar a un area especifica de
andlisis del negocio, volatil porque los usuarios pueden actualizar los datos e incluso,

posiblemente, crear nuevos datos, es decir nuevas tablas, para algiin propdsito.

2.3.2. Datawarehouse:

Segun Curto y Conesa (2010), el data warehouse frecuentemente esta constituido por una
base de datos relacional, pero no es la tnica opcion factible, también es posible considerar las
bases de datos orientadas a columnas o incluso basadas en ldégica asociativa.
Curto Diaz, Josep y Conesa, Jordi. 2010. Introduccion al Business Intelligence. Barcelona:
Editorial UOC.

2.3.3. ETL:

Extraction, Transformation and Loading. Proceso por el cual se extraen datos para
procesarlos y organizarlos en los Data mart.

2.3.4. Business Intelligence:

Méndez (2000), define a Business Intelligence como un conjunto de herramientas y
aplicaciones para la ayuda a la toma de decisiones que ofrecen ventajas, como una plataforma
integrada que se afiadira a las inversiones ya realizadas por una organizacion, que ayudan a conocer
el pasado de una organizacion para controlar y comunicar el presente y predecir el futuro con
fiabilidad, interfaces de usuario personalizadas que se adaptan a cada tarea y niveles de experiencia

y patrones de uso de los usuarios.

2.3.5. Data mart OLTP:

Segun Sinnexus (2016), los data mart que estan dotados con estas estructuras Optimas de

andlisis presentan diversas ventajas como proporcionar poco volumen de datos, mayor rapidez de
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consulta, consultas SQL sencillas, validacion directa de la informacion y facilidad para la
historizacion de los datos.

2.3.6. Datamart OLAP:

Segun Sinnexus (2016), los cubos OLAP se construyen agregando, segun los requisitos de
cada area, las dimensiones y los indicadores necesarios de cada cubo relacional. El modo de

creacion, explotacion y mantenimiento de los cubos OLAP es muy heterogéneo”.

2.3.7. Dimensiones:

Agrupamiento de informacion para un posterior analisis.

2.3.8. Indicadores:

Es una variable dimensional unitaria, expresada como un cociente, que correlaciona dos
variables cualesquiera. A través de este concepto es posible relacionar diversas variables presentes
en los procesos de una empresa.

La importancia de un indicador radica en la particularidad de informar al usuario el estado
actual del sistema. Revelar el estado del sistema, nos permitira tomar decisiones preventivas o
correctivas de acuerdo a los resultados de las comparaciones entre el valor esperado y el valor
obtenido del sistema.

2.3.9. Enfoque “Bottom-up”:

El enfoque Bottom-up, establece que el desarrollo de una solucién de inteligencia de
negocios debe partir por el desarrollo de los data marts y que los conjuntos de estos se constituyen
en la data warehouse.

2.3.10. Enfoque “Top-down”:

El enfoque Top-down, establece que el desarrollo de una solucién de inteligencia de

negocios debe partir por el desarrollo del data warehouse que deriva en la data mart.
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2.4. Hipotesis
La implementacion de un data mart mejora el soporte de la toma de decisiones en el area
de ventas de la empresa boticas fortaleza - Lambayeque, 2019.
III.  Materiales y métodos:
3.1. Variables y operacionalizacion.
Variable independiente: X : Modelo del Data mart.

Variable dependiente: Y: Toma de decisiones.
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Operacionalizacion de las variables.

Tabla N° 2: Operacionalizacion de Variable Independiente.

VARIABLE DEFINICION DIMENSIONES INDICADO ITEM TECNICAS FUENTE
R
POST-TEST
Independiente: Es una base de Tiempo Recoleccion de (Cree usted que
Data Mart datos datos. el aplicativo
especializada, disminuyo el
orientada a tiempo del proceso
satisfacer las de recoleccion de
necesidades datos para la toma

especificas de un
grupo  particular

de usuarios.

Ibermatica

(2019).

de decisiones en el

area de ventas?

Analisis de la

informacion.

(Cree usted que
el aplicativo
disminuyo el
tiempo de andlisis
de informacion para
la toma de
decisiones en el

area de ventas?

ENCUESTA  USUARIOS
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Informacién.

Calidad de

informacion.

la

(Cree usted que
el aplicativo mejoro
la  calidad de
informacion para la
toma de decisiones
en el area de

ventas?

Mejora.

Nivel de mejora

cn

el

analisis de las

ventas.

(Cree usted que
el aplicativo ha
perfeccionado la
comprension de la
informacion  para
las decisiones en el
analisis del area de

ventas?

Disponibilidad.

Disponibilidad

en las diferentes

situaciones para

la  toma

decisiones.

de

(Cree usted que

el aplicativo le

concede
perfeccionar el
nivel de

disponibilidad en

las situaciones de
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toma de decisiones

en el area de
ventas?
PRE-TEST
Dependiente la. toma  de Calidad de Disminuir el (Considera
Toma De decision se reportes. tiempo en la usted que el tiempo
Decisiones consider6 como elaboracion de es optimo al
parte importante reportes. momento de
de la planeacion generar los reportes
estratégica de las del area de ventas?
empresas, dada la Informacién (Considera
percepcion de las fiable. usted que la
oportunidades y informacion
las metas. brindada es ENCUESTA — USUARIOS
Koontz, Harol confiable para la
(2000). toma de decisiones?

(Considera
usted que la
informacion
mostrada en los
reportes dentro del

sistema, le es
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entendible para el

analisis?

Cantidad de

reportes.

(Considera
usted que los
reportes brindados
del sistema
SIGVEN-
BOT/FAR, son de
utilidad en la toma

de decisiones?

Calidad de

informacion.

la Satisfaccion de

la informacidn.

(Se le hace
dificil elegir
informacion
relevante para la

toma de decisiones?

(Considera
usted que la toma
de decisiones es
eficaz  para la

botica, empleando
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el sistema

SIGVEN-

BOT/FAR?

[ Sirve como
apoyo los
resultados

obtenidos por el
sistema SIGVEN-
BOT/FAR, para la

toma de decisiones?

Compatibilidad.

Expansion

negocio.

del

(La informacion
presentada en los
reportes de su
sistema es adecuada
con las  metas
trazadas en la

botica?

Fuente: Elaboracion Propia.
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3.2.Tipo de estudio y disefio de investigacion.
3.2.1. Tipo de estudio.

La presente investigacion es de tipo aplicada porque se implementara una herramienta que
permitird dar solucién a un problema identificado. El producto de la investigacion aplicada es el
data mart.

3.2.2. Diseiio de la investigacion.

El disefio de estudio es Experimental, porque se medira el efecto de la variable

independiente, sobre la variable dependiente.
3.2.3. Contrastacion de hipotesis.

Después de formular la hipotesis, es indispensable corroborar su valor de verdad. Esta
situacion, implica aplicar un proceso de contrastacion a través de procedimientos y técnicas de
investigacion que permitan confirmar o rechazar la hipdtesis.

Formalizacion:

oD ——m X —> 02

O1: Toma de decisiones antes del desarrollo del Data mart (variable dependiente).
X: El desarrollo del Data mart (variable interviniente).

02: Toma de decisiones después del desarrollo del Data mart (variable independiente).

3.3.Poblacion y muestra en estudio.
3.3.1. Poblacion:
Segun Tamayo y Tamayo (1997), “la poblacion se define como la totalidad del fendmeno
a estudiar donde las unidades de poblacioén posee una caracteristica comun la cual se estudia y da

origen a los datos de la investigacion™ (P.114).

Como poblacion se tomard a los 4 miembros de la EMPRESA BOTICAS FORTALEZA,
quienes toman las decisiones.
3.3.2. Muestra de estudio:
Segun Tamayo y Tamayo (1997), la muestra ~ es el grupo de individuos que se toma de la

poblacion, para estudiar un fenémeno estadistico™ (p.38).
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Miembros de la empresa BOTICAS FORTALEZA: En total son 4 personas; pero se
trabajara directamente con el gerente administrativo de la empresa. La muestra, por ser pequeiia,

sera igual a la poblacion.

3.4.Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.
3.4.1. Técnicas.

- Entrevistas: Conversacion que un periodista mantiene con una persona y que estd basada
en una serie de preguntas o afirmaciones que plantea el entrevistador y sobre las que la persona
entrevistada da su respuesta o su opinion.

- Encuestas: Serie de preguntas que se hace a muchas personas para reunir datos o para
detectar la opinion publica sobre un asunto determinado.

3.4.2. Instrumentos.

- Cuestionario: Conjunto de cuestiones o preguntas que deben ser contestadas en un
examen, prueba, test, encuesta, etc.

Al finalizar la implementacion del sistema, se realizard una encuesta al gerente para

corroborar el cumplimiento de los objetivos.

Tabla N° 3: Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

TECNICA UsSoO INSTRUMENTO APLICADO
Al gerente de la
BOTICAS
Entrevista empresa boticas Cuestionario
FORTALEZA
fortaleza.
Administrador de la
. ' . BOTICAS
Encuesta empresa boticas Cuestionario
FORTALEZA
fortaleza.
) ' . BOTICAS
Encargado del Area de Cuestionario
Encuesta ) FORTALEZA
Sistemas.
BOTICAS
Encuesta Vendedor. Cuestionario
FORTALEZA

Fuente: Elaboracion Propia.
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3.5.Procesamiento de datos y analisis estadistico.

Se obtendra informacion después de realizar entrevista al gerente y la encuesta a los
encargados de la empresa del area de ventas, estas serdn analizadas para la extraccion de los
requerimientos. Al término de la implantacion de la solucidn se realizard una encuesta para saber

si se cumplié o no con lo solicitado. Para procesar los datos estadisticos se usara Microsoft Excel.

Metodologia.

Metodologia — Ralph Kimball.

El presente trabajo de investigacion utilizara la metodologia de Ralph Kimball para el
desarrollo del data mart. Segun Ralph Kimball, “Un data mart es un conjunto de datos, idealmente
basado en el nivel de granularidad mayor que sea posible, presentado en un modelo dimensional
que es capaz de comportarse bien ante cualquier consulta de los usuario. En su definicion mas
sencilla, una data mart representa un unico proceso de negocio”, Usando el enfoque de Kimball,
podemos tener una rapida implementacion, en donde podemos tener respuestas avanzadas y
después le sirva como ayuda a otros data mart

Seglin Ramos (2016), indica que: “Kimball determin6 que un data mart es un conjunto de
datos estructurados para la consulta y andlisis de dicha informacion que sirva como ayuda a la

toma de decisiones.
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IV.  Resultados:
4.1.Diagnosticar la situacion actual en la toma de decisiones del area de ventas de la empresa
Boticas Fortaleza.
Para poder alcanzar este objetivo se entrevistd a los encargados de la gestion de la farmacia.
Después de una serie de reuniones se determinaron que la solucioén de Business intelligence
debera mostrar dashboard y reportes analiticos que tendran las siguientes caracteristicas y

consideracion para el hecho de interés que son los ingresos por ventas.

Tabla N° 4: Resultados del Pre test.

USUARIO RESPUESTAS
N° NOMBRES P1 P2 P3 P4 PS P6 P7 P8
1 Yuri S. 1 2 2 3 1 2 1 2
2 Elena Q. 1 1 1 2 3 2 2 1
3 Rosa O. 1 3 4 3 4 4 3 3
3 Jheyson S. 3 2 3 4 2 3 3 3

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Tabla N° 5: Optimizar el tiempo al momento de generar reportes del area de ventas.

,Considera usted que el tiempo es optimo al momento de generar los reportes del area de

ventas?
Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 25
En desacuerdo 3 75
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0
De acuerdo 0 0
Totalmente de acuerdo 0 0
Total 4 100

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA
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(Considera usted que el tiempo es Optimo al momento de generar los

reportes del area de ventas?

120

100

80

60

40
0 A A A
Totalmente en En desacuerdo Nide acuerdo Deacuerdo Totalmente de

desacuerdo ni en acuerdo
desacuerdo

M Frecuencia ® Porcentaje

Total

Figura 5: optimizacion del tiempo al momento de generar reportes en el are de ventas de la empresa BOTICAS

FORTALEZA.
Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Interpretacion:

En la figura se observa que de los encuestados el 25% estd en desacuerdo, el 75 % se

encuentra totalmente en desacuerdo, respecto al tiempo de generar los reportes.

Tabla N° 6: Informacién confiable para la toma de decisiones.

,Considera usted que la informacion brindada es confiable para la toma de decisiones?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 25

En desacuerdo 2 50

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 25

De acuerdo 0 0
Totalmente de acuerdo 0 0

Total 4 100

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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(Considera usted que la informacion brindada es confiable para la toma de

decisiones?
120
100
80
60
40
0 Ay Ay
Totalmente Ni de acuerdo De acuerdo  Totalmente Total
en desacuerdo ni en de acuerdo
desacuerdo desacuerdo

B Frecuencia M Porcentaje

Figura 6: Informacion confiable para la toma de decisiones en el area de ventas de la Empresa BOTICAS
FORTALEZA.

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Interpretacion:

En la figura se observa que de los encuestados el 25% esté4 totalmente en desacuerdo, el
50% se encuentra en desacuerdo y el 25% ni de acuerdo ni en desacuerdo respecto a la informacion

brindada por el sistema.

Tabla N° 7: Informacién entendible para la toma de decisiones.

,Considera usted que la informacion mostrada en los reportes dentro del sistema, le es

entendible para el analisis?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 25

En desacuerdo 1 25

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 25

De acuerdo 1 25
Totalmente de acuerdo 0 0

Total 4 100

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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(Considera usted que la informacion mostrada en los reportes dentro del
sistema, le es entendible para el analisis?

120
100
80
60
40
A

0

Totalmente Ni de acuerdo De acuerdo  Totalmente Total

en desacuerdo ni en de acuerdo
desacuerdo desacuerdo

B Frecuencia M Porcentaje

Figura 7: Informacion entendible para la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa BOTICAS
FORTALEZA.
Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Interpretacion:

En la figura se observa que de los encuestados el 25% est4 totalmente en desacuerdo, el
25% se encuentra en desacuerdo, el 25% ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 25% de acuerdo

respecto a la informacion que se muestran en los reportes.

Tabla N° 8: Utilidad de la informacion para la toma de decisiones.

,Considera usted que los reportes brindados del sistema SIGVEN-BOT/FAR, son

de utilidad en la toma de decisiones?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0

En desacuerdo 1 25

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 50

De acuerdo 1 25
Totalmente de acuerdo 0 0

Total 4 100

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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(Considera usted que los reportes brindados del sistema SIGVEN-BOT/FAR,
son de utilidad en la toma de decisiones?

120
100
80
60
2 -7 -
28 V4 A
Totalmente Ni de De acuerdo  Totalmente Total
en desacuerdo acuerdo ni en de acuerdo
desacuerdo desacuerdo

M Frecuencia m Porcentaje

Figura 8: Utilidad de la informacién para la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa BOTICAS
FORTALEZA.

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Interpretacion:

En la figura se observa que de los encuestados el 25% se encuentra en desacuerdo, el 50%
ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 25% de acuerdo respecto a la informacion mostrada en los

reportes, si estos pueden ser utiles para la toma de decisiones.

Tabla N° 9: Informacién relevante para la toma de decisiones.

.Se le hace dificil elegir informacion relevante para la toma de decisiones?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 25

En desacuerdo 1 25

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 25

De acuerdo 1 25
Totalmente de acuerdo 0 0

Total 4 100

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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(Se le hace dificil elegir informacion relevante para la toma de decisiones?

120
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60
40
A
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en desacuerdo ni en de acuerdo
desacuerdo desacuerdo

M Frecuencia M Porcentaje

Figura 9: Informacion relevante para la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa BOTICAS
FORTALEZA.
Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Interpretacion:

En la figura se observa que de los encuestados el 25% se encuentra totalmente en

desacuerdo, 25% se encuentra en desacuerdo, el 25% ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 25% de

acuerdo respecto a la relevancia de la informacion en los reportes para la toma de decisiones.

Tabla N° 10: Satisfaccion en la gerencia en la toma de decisiones.

,Considera usted que la toma de decisiones es eficaz para la botica, empleando el

sistema SIGVEN-BOT/FAR?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0

En desacuerdo 2 50

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 25

De acuerdo 1 25
Totalmente de acuerdo 0 0

Total 4 100

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.



(Considera usted que la toma de decisiones es eficaz para la botica,
empleando el sistema SIGVEN-BOT/FAR?
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Figura 10: Satisfaccion en la gerencia al momento de la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa
BOTICAS FORTALEZA.

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Interpretacion:

.

En la figura se observa que de los encuestados el 50% se encuentra en desacuerdo, el 25%

ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 25% de acuerdo respecto a las decisiones que toma gerencia

con la informacién que le brinda el sistema SIGVEN-BOT/FAR.

Tabla N° 11: Satisfaccion con la informacion mostrada por el sistema.

JSirve como apoyo los resultados obtenidos por el sistema SIGVEN-BOT/FAR, para la

toma de decisiones?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 25

En desacuerdo 1 25

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 50

De acuerdo 0 0
Totalmente de acuerdo 0 0

Total 4 100

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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,Sirve como apoyo los resultados obtenidos por el sistema SIGVEN-
BOT/FAR, para la toma de decisiones?
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Figura 11: Satisfaccion con la informacion mostrada por el sistema para la ayuda de toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa de BOTICAS FORTALEZA.
Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Interpretacion:
En la figura se observa que de los encuestados el 25% se encuentra totalmente en

desacuerdo, el 25% se encuentra en desacuerdo y el 50% ni de acuerdo ni en desacuerdo respecto

a los resultados del sistema SIGVEN-BOT/FAR.

Tabla N° 12: Cumplimiento de las metas trazas de la empresa.

(La informacion presentada en los reportes de su sistema es adecuada con las metas

trazadas en la botica?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 25

En desacuerdo 1 25

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 50

De acuerdo 0 0
Totalmente de acuerdo 0 0

Total 4 100

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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(La informacion presentada en los reportes de su sistema es adecuada
con las metas trazadas en la botica?
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Figura 12: Cumplimiento de las metas trazas en el area de ventas de la empresa BOTICAS FORTALEZA.
Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Interpretacion:

En la figura se observa que de los encuestados el 25% se encuentra totalmente en
desacuerdo, el 25% se encuentra en desacuerdo y el 50% ni de acuerdo ni en desacuerdo respecto
a la informacion mostrada en los reportes para llegar a cumplir las metas trazadas en la empresa
BOTICAS FORTALEZA.
4.2.Disefiar un data mart para mejorar la explotacion de informacion del proceso de ventas.

» Caracteristicas:
- Detalle de ingresos en unidades monetarias y fisicas.
- Analisis de ingresos Anual, mensual, semanal, fecha y hora.
- Niveles de detalle por producto, laboratorio, tipo de medicamento y presentacion.
- Detalle de ingresos por cliente.
- Detalle de ingresos por empleado.
- Analisis de rentabilidad bruta por producto.
» Consideraciones:
- Comparativo de ingreso entre unidades de tiempo.
- Analisis de ingresos de uno o mas afios a la vez.
- Suma acumulada de ingresos.

- Participacion porcentual de las variables de ingresos.
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» Starnet:
Los requerimientos funcionales que se han podido establecer para los diferentes niveles de

andlisis de cada criterio de interés para analizar los ingresos a través de las ventas se plasman en

el siguiente diagrama Star net.

Producto

producto

Laboraterio

Presentacion Tiemoo
Fechz

Tipo de producto
hora
Ingresos Afo
e Ingresos
. __ Nombre cliente -
e Costos | ———— T
e Unidades

— Cliente

Nombre empleado

Empleado

Tipo comprobante

Tipo de comprobante

Figura 13: Star Net de Ingresos de Boticas Fortaleza.
Fuente: Elaboracion Propia.

Estos requerimientos se han podido validar con la data que almacena su base de datos

operativa de su sistema de ventas pudiendo ser factibles.

> Requerimientos de informacién.

Los datos que alimentan a nuestra solucion de Inteligencia de negocios para el hecho

Ingresos se encuentran en la siguiente estructura de la base de datos transaccional.
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dbo.DETALLE_VENTA )
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( dbo.PRESENTACION )

|/ Presentacion varchar(300)

A dbo.PRODUCTO D)
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______ O T Presentacion  varchar(300)
[5] Principio_Activo  varchar(1000) (]
[£] Composicion  varchar(1000) []
[£] Precio_venta  numeric(9,2) []
5] stock int N|
[E] Fecha_Vencim  datetime IN]
Descuento numeric(9,2) [
______ 04 [5] Descuento2 numenic(9,2) [
[5] Descuento3 numeric(9,2) [
(5] Indicaciones  varchar(8000) []
[£] Dosis varchar(8000) [
Costo numeric(9,2) [
Doc_ing vachar(t) [
[E] Foto image IN|
[£] observaciones  varchar(8000) []
[5] Estado varchar(1) NI
Cod_Prod it NI
Cod_Barras varchar20) [
- J

FK_DETALLE_VENTA_PRODUCTO1

(___ dboTIPO_MEDICAMENTO )
L\]‘ Tipo_Medicamento vara-(soo)J

FK_PRODUCTO_TIPO_TIPO_MEDICAMENTO

& dbo.PRODUCTO_TIPO
T Cod_Producto varchar(11)
7 Tipo_Medicamento  varchar(300)

D

FK_PRODUCTO_TIPO_PRODUCTO

Figura 14: Base de datos transaccional de Ingresos.

Fuente: Elaboracion Propia.

Habiendo definido los requerimientos analiticos del negocio para la parte de ingresos se

defini6 el siguiente data mart o modelo dimensional que es alimentado por los datos almacenados

de la base de datos operacional. Este modelo fue implementado en SQL Server.
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Producto

Nombre de columna Tipo de datos Permitir val...

% key_producto int O
codigo_oltp varchar(11) O
nombre_producto varchar(1000)
nombre_laboratorio varchar(200)
presentacion_producto varchar(300)
tipo_medicamento varchar(300)
estado varchar(1)
[m]

Ingresos_Farmacia

Nombre de columna Tipo de datos Permitir val...
% key_venta it O
key_tiempo int
key_cliente int Empleado
Documento key_empleado int Nombre de columna Tipo de datos Permitir val.
Nombre de columna Tipo de datos Permitir val. key_documento int ® key_empleado int O
¢ key_documento int O key_producto int codigo_oltp varchar(8) O
codigo_oltp varchar(50) ] unidades_vendidas int nombre_empleado varchar(200) [}
] ingreso_con_igv numeric(@, 2) fecha_nacimiento datetime
costo_con_igv numeric(9, 2) O
utilidad_bruta numeric(9, 2)
fecha_transaccion smalldatetime
[m]
88
g ‘ 2
Cliente Tiempo
Nombre de columna Tipo de datos Permitir val... Nombre de columna Tipo de datos Permitir val...
@ key_cliente int O ? key_tiempo int O
codigo_oltp varchar(11) ] fecha datetime O
nombre_cliente varchar(500) O hora int m}
O mes int O
afio int [}
O

Figura 15: Modelo dimensional del Hecho Ingresos.
Fuente: Elaboracion Propia.

4.3.Desarrollar los procesos ETL para el poblamiento del data mart propuesto.
Todo el proceso de poblamiento del Modelo dimensional se realiz6 con la herramienta de
Integration services de la suite de Business Intelligence de SQL Server.
El procedimiento que se plante6 para el poblamiento consiste en el siguiente orden:
- Se elimina todos los registros de la tabla hecho en el modelo dimensional hecho (Tabla de

hecho Ingresos Farmacia)

Tarea Ejecutar
SQL

Figura 16: Limpiador de Hechos Ingresos Farmacia.
Fuente: Elaboracion propia

- Poblamiento de las cinco dimensiones (Dimension producto, Dimension cliente,
Dimensién Empleado, Dimension Documento, Dimensién Tiempo)

- Poblamiento de la tabla hecho (Tabla de hecho Ingresos Farmacia).
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Procedimiento que se plasma en el siguiente diagrama de flujo de control de Integration

Services.

= | Poblamiento de la Dimension Producto

“isy |~ Poblamiento de la Dimension Ciierite

o Poblamiento de la Tabla de hechos
Ead Ingresos

Limpiando el Hecho Ingresos = | Pobl de la Di
= | Poblamiento de la Dimension Documento

= | Poblamiento de la Dimension Tiempo

Figura 17: Flujo de control del ETL para poblamiento del Modelo dimensional.
Fuente: Elaboracion Propia.

La eliminacion de los registros de la tabla de hechos (Tabla de hecho Ingresos Farmacia)
se realiza a través de la Tarea de Ejecutar SQL Limpiando el hecho Ingresos, ejecutando la
instruccion: Delete from Ingresos farmacia.

Para el poblamiento de las dimensiones se utilizan Tareas de Flujo de datos, que extraen,
transforman para limpiar o adecuar los datos al modelo dimensional.

Para el poblamiento de las dimensiones empleado, producto, cliente y documento se utiliza
el mismo procedimiento. Procedimiento que consiste en: Consultar los datos del sistema origen,
verificar que los registro no estan ya poblados y poblar los nuevos registros.

- Procedimiento que pasamos a detallar para el poblamiento de la Tabla dimension Producto.

41



I Consulta de Productos ( Consulta de productos en el Modelo dimensional
U Usp

l —

1’0 Conversién de datos Ordenar 1
Ordenar

——

4?/ Combinacién Left Join

H

Filtrar solo los registros nuevos > L | Poblamiento de la Tabala Dimension Producto
4 | Mayusculas y mindsculas 1 -

Figura 18: ETL Poblamiento de la Dimension Producto.
Fuente: Elaboracion Propia.

- Procedimiento que pasamos a detallar para el poblamiento de la Tabla dimension cliente.

] Origen de OLE DB

L‘l‘ Origen de OLE DB L_‘ 1
Ordenar Ordenar

1

- Combinacién de mezcla
7

Destino de OLE

- _¢m DB

2 Divisién condicional e ——
& | Mayusculas y mintsculas 1

Figura 19: ETL para el poblamiento de la Dimension cliente.
Fuente: Elaboracion propia.

- Procedimiento que pasamos a detallar para el poblamiento de la Tabla dimension

empleado.
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|__l‘ Origen de OLE DB I L tl)rigen de OLE DB

: |

Ordena Ordenar
U 1

—

L Combinacién de mezcla

|  Destino de OLE
_¢a DB

[ Mayusculas y mintsculas 1

Divisién condicional

Figura 20: ETL para el poblamiento de la Dimension Empleado.
Fuente: Elaboracion propia.

- Procedimiento que pasamos a detallar para el poblamiento de la Tabla dimension

Documento.

‘ Origen de OLE DB

L !

. :

Ordenar
1

l J
Y ¢

+  Combinacién de mezcla

| | Origen de OLE DB

—»

Ordena

| Destino de OLE

l __4u DB

Divisién condicional - .
Mayusculas y mindsculas 1

Figura 21: ETL para el poblamiento de la Dimension Documento.
Fuente: Elaboracion Propia.
Para poder garantizar que solo pasen los registros nuevos registrados en el sistema origen

se combina con los registros ya poblados en la tabla dimension Cliente. Para ello se consulta la

tabla dimension con el componente origen OLE DB Origen Consulta de productos en el modelo

dimensional.

43



L Editor de origen de OLE DB o x
Configure las propiedades que utiiza un flujo de datos para obtener datos de cudlquier proveedor OLE DB.
W Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el

modo de acceso a los datos. S utiiza el modo de acceso a comandos SQL, especifique el comando SQL escribiendo la
consulta 0 mediante el generador de consultas.

Salida de error

Administrador de conexiones OLE DB:

Modo de acceso a datos:

Tebla o vista v

Nombre de la abla o la vista:

O [dbo}{Producto] v

s 5 Vista previa...

e W e

Figura 22: Editor de origen de OLE DB.
Fuente: Elaboracion propia
Teniendo las dos consultas tanto en el origen como en el modelo dimensional, combinamos

ambas consultas con un tipo de combinacion LEFT JOIN, utilizando el componente de

Combinacion de mezcla Combinacion Left Join.

¢ Editor de transformacién Combinacion de mezcla o X

Configure las propiedades utilizadas para combinar dos origenes de datos ordenados. Seleccione el tipo de combinacién y especifique las

columnas q como . Las claves de se deben utiizar en el orden especificado por
posicién de la clave de ordenacién de la columna.

Tipo de combinacion: Combinacién externa zquierda v Intercambiar entradas
Nombre Orden  Clave de... (8 Nombre Orden  ClaveA

{2 | Descripcion 0 (=] & | key_producto 0 r

[ Laboratorio 0 O ["8 codigo_ottp 1 £

Presentacion 0 [m] O nombre_producto 0 L

Estado 0 O [0 nombre_laboratorio 0 r

Cod Producte 1 [0 presentacion_producto 0 r
Tipo_medicam... 0 [m] [0 tipo_medicamento 0 i

< >

Entrada Columna de entrada Alias de salida
{ Ordenar 1 Descripcion Descripcion
|"Ordenar Laboratorio Laboratorio
Ordenar Presentacion Presentacion
Ordenar Estado Estado

Ordenar Cod_Producte Cod_Producte
Ordenar Tipo_medicamento Tipo_medicamento
Ordenar 1 key_producto key_producto

| [

Figura 23: Editor de Informacién Combinacion de mezcla.
Fuente: Elaboracion propia.

Combinadas ambas consultas seleccionamos los campos que van a fluir que corresponden
a la tabla de la izquierda y cualquier campo de la tabla de la derecha para evaluar su nulidad y
poder identificar a los registros nuevos. Para ello utilizamos el componente Division Condicional

Filtrar solo los registros nuevos.
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. Editor de transformacién Division condicional o x
Especifique las condiciones utilizadas para dirigr ilas de entrada a salidas especificas. S una fila de entrada no coincide con
ninguna condicién, se dirigi 3 una salida predeterminad.

® [ Variables y parémetros @ (3 Funciones matematicas A
® (3 Columnas @ (23 Funciones de cadena
& [ Funciones de fecha y hors
@ (23 Funciones NULL
@ (23 Conversiones de tipo
1 (23 Operadores v
Descripcién:
Orden Condicién
1 * ISNULL(key_producto) S
L 4
Nombre de salida predeterminado: Salida predeterminada de division condicional
Configurar la salida de errores.. Emer Ayuda

Figura 24: Editor de transformacion division condicional.
Fuente: Elaboracion Propia.

Finalmente poblamos la tabla dimensién con los registros nuevos utilizando el Componente

Destino OLE DB Poblamiento de la Tabla Dimension Producto.

L Editor de destino de OLE DB o x . Editor de destino de OLE DB o X
Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB, Configure las propiedad inserter datos en una relacional mediente un p £DB.
PRSI Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el Administrador de conexi

modo de acceso a los datos. S utiliza el modo de acceso 2 comandos SQL, especifique el comando SQL escribiendo la
Asignaciones T O AT G T T B e e A S TE A A Gl P T T Asignaciones
Salida de error de actualizacion de tablas. Selida de error
Nombre Nombre
Administrador de conexiones OLE DB: | Descrpoion b [ key_producto
LocalHost.dm_botica_ps ~| Nueva... Laboratoro T Lach
Presentacion (S nombre_producto
Modo de acceso a datos: Estado ] | rombre_laboratoro
Carga répida de tabla o vista < Cod_Producto T | presentacion_producto
Tipo_medicamento tpo_medicamento
Nombre de latablo o l vsta: key_producto estado
[ 3 teboliproductol v Nueva...
[ Mentener velores de identidad [ Bloqueo de tebla Columna de entrada Columna de destino
[<omitie> key_product
[ Mantener valores NULL [ Comprobar restrcciones o ©-producte
Cod_Producto codigo_oltp
Filas por lote: [ ‘ Descripcion nombre_producto
hom s , Laboratorio nombre laboratorio
Tomafio méximo de confirmacion de insercién: 2147483647
Presentacion presentacion_producto
Tipo_medicamento tipo_medicamento
Estado estado
Ver datos existentes...
g D = < >
Cancelor Ayuda G Byt

Figura 25: OLE DB dimensioén Producto.

Figura 26: Relacion OLE DB Dimension Producto.
Fuente: Elaboracion Propia.

Fuente: Elaboracion Propia.

El mismo procedimiento se sigue para las dimensiones Empleado, Documento y Cliente,

pobladas las dimensiones se hace el poblamiento de la Tabla de hecho Ingresos Farmacia.
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| |» Consulta de las medidas en el sistema origen

| Ba

isqueda key_Tiempo
(4

1 20 Conversion de datos Salida de entmch coincidentes de bﬂsqujda

Salida de das coincidk de b d

| Bisqueda
2 key_producto

T v
Salida de entradas|coincid de b d |
-

| l Carga de la Tabla Ingresos_Farmada
Blsqueda key_cliente —
2 i =E | Bisqueda

‘ 2 key_empleado

Salida d entradas coincidentes dssgﬁgu

:

| Busqueda key_documento
4

Entradas coincidentes de bdsqueda

Figura 27: ETL para el poblamiento de la Tabla Hecho
Fuente: Elaboracion Propia.

La tabla Hecho a parte de las medidas, requiere de las claves fordneas de las tablas
dimension. Pero las medidas extraidas del sistema origen estdn acompanadas de las claves de las
dimensiones en el sistema origen. Para ello se buscaran esas claves principales en las tablas
dimensionales ya pobladas a partir de las llaves del sistema origen. Esa busqueda se realizara con
el componente Busqueda para cada clave que se necesita de cada una de las dimensiones. Por
ejemplo, si queremos buscar la clave que identifica a un producto en el modelo dimensional

(key producto) lo haremos a través de la clave que identifica al producto en el sistema origen.

o X

A Fdbor de timenfcemacicn Rincpoeda X || (4 Editor de
Faba tramafcemacicn poemite ojecubar cormbinecicemn de igualdad vemgien seie Lo sniradda y un cunjurta de detan de referoncia [2H 1t permite epotar gles entre e entrads y un conjunto de datos ce referencis.
| I
|
"""" J Lspectioue ¢l ongen de dates que desea waav, Puese selecconae una tabls d una vizts del cegen e catos, une
| taklthe e ccewciin c bse o cates 2 s revubadios ce o comedta SQL.
| Cokmnas
Adrrinintracce du canesione OLE DB
Localcstdm_boica s - oo
@) eae ura tably o urs vits: Tipe dv comzién
3 jeto Nugee. ) aemmistrador de caneaienes de caché
Ty @® Admristrador de consxiones GLE D8
Espealicar como tatar I fls 51 ertiodas coinciderties
Eree de compnert
sta preas..
Aeestar p—— Iyudn | o s
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. Editor de transformacién Bisqueda o x

Esta transformacién permite ejecutar combinaciones de igualdad simples entre la entrada y un conjunto de datos de referencia.

General
Conexién Co esde'entrad
Avanzadas Indice A
Salida de error | \\
DNI_empleado [0 codigo_otp
Documento [0 nombre_producto
Nro_Documento [J nombre_laboratorio
Cantidad [ presentacion_producto
CostoUni [0 tipo_medicamento
utidad [0 estado v
hora_1
DNILRLUC Ci v
Columna de busqueda Operacién de busqueda Alias de salida
ey_producto <agregar como columna nueva> key_producto

G| [ s

Figura 28: Realizacion de la clave de identificacion del producto en el Sistema Origen.
Fuente: Elaboracion propia.

Habiendo buscado los key para cada dimension y haber realizado las conversiones de tipo
de datos necesarios con el componente Conversion de datos Conversion de datos procedemos a la
carga de los hechos a la tabla dimension utilizando el componente Destino OLE DB Carga de la

Tabla Ingresos_Farmacia.

L Editor de destino de OLE DB o x L Editor de destino de OLE DB =] x

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

PRTTETEIEI  Expecifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el “Administrador de conexi
modo de acceso 2 los datos. Si utiliza ¢l modo de acceso 2 comandos SQL, especifique el comando SQL escribiendo la B
Asignaciones consulta o mediante el generador de consultas. Para obtener acceso a datos de carga rapida, configure las opciones Slgpaciones
Salida de error de actualizacién de tablas. Salida de error Nombre ~ [ Nombre
{ Fecha Verta ey verta
Administrador de conexiones OLE DB: (CodTEED e troe)
ONI_empleado ey _cliente
LocalHost.dm_botica_ps ~ Nueva... Documento ey_empleado
o e Nro_Documento key_documento
Bbesmading Cantidad — key_producto
Carga rapida de tabla o vista v Costolri — unidades_vendidas
widad — ingreso_con_igv
Nombre de la tabla o la vista: hora_t costo_con_igv
1 (dbol{Ingresos_Farmacia] -~ Nueva... DNI_RUC_Gi. utidad_bnta
importe_corigy fecha_transaccion
[ Mantener valores de identidad Bloqueo de tabla keey_chorto
key_documento
[ Mantener valores NULL Comprobar restricciones key_empleado
key_producto
Filas por lote: key_tiempo v
Tomafio méximo de confirmacién de insercién: 2147483647
Columna de entrada Columna de destino. ~
<omitir> key_venta
key_tiempo key_tiempo
key_cliente key_cliente
0 53 Ver datos existentes... < > v

Cancelar Ayuda Cancelar Ayuda

Figura 29: Carga de la Tabla Ingresos Farmacia.
Fuente: Elaboracion Propia.
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- Es por ello que aqui mostraremos el cronograma de actividades para el desarrollo del data
mart.

Tabla N° 13: Cronograma de actividades.

ANO 2019

ACTIVIDADES

Inicio y planificacion

del proyecto X
Ejecucion

seguimiento y control X X

Seguimiento

Cierre del proyecto

Evaluacion del
negocio
Definicion de
requerimientos

Analisis de datos

XX X

Diseno del etl

Desarrollo del etl

Desarrollo de

componentes X
Desarrollo de la

aplicacion X

Creacion de reporte

Implementacion

Evaluacion
postproduccion X

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla N° 14: Costo recurso humano.

COSTO COSTO
ROL POR MES DURACION/MES TOTAL
Gestor del proyecto S/ 800 4 S/ 3200
Analisis funcional S/ 500 1 S/ 500
Disenador del modelo S/ 500 2 S/ 1000
Analista técnico S/ 500 2 S/ 1000
Total S/ 2300 S/ 5700
Fuente: Elaboracion Propia.
Tabla N° 15: Costo de inversion de bienes.
DESCRIPCION COSTO MESES TOTAL
MENSUAL
Impresiones S/ 20 4 S/ 80
Material de escritorio S/ 10 4 S/ 40
Total S/ 30 S/ 120
Fuente: Elaboracion Propia.
Tabla N° 16: Costo de inversion de servicios.
DESCRIPCION COSTO MESES TOTAL
MENSUAL
Llamadas telefonicas S/ 30 4 S/ 120
Internet S/ 20 4 S/ 80
Energia eléctrica S/ 30 4 S/ 120
Cartuchos de impresion S/ 40 1 S/ 40
Fotocopias S/ 20 4 S/ 80
Empastados S/ 20 4 S/ 80
Total S/ 140 S/ 520

Fuente: Elaboracion Propia.
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Elaboracion de reportes para la toma de decisiones.
En esta parte de la elaboracion de reportes podemos apreciar que la informacion brindada
es mas detallada para que el usuario pueda tomar una mejor decision.

» En el presente dashboard se puede apreciar el analisis anual de ingresos donde se puede
ver en detalles en qué hora del dia se vendié mas, que empleado tubo mas ventas a esa hora
del dia, en que mes y que productos fueron los mas vendidos.
Ademas te muestra el ingreso con igv, comparacion entre el ingreso del afio anterior, la

variacion anual en porcentaje y por el ultimo la utilidad bruta.

S/87.051 S/120.105 -28% 39.048,47 0

ngreso_con_igv Ingreso_afio_anterior variacion_anua utilidad_bruta

Ventas por Empleado .
Ingresos vs Utilidad bruta

@ingreso_con_igv @utilidad bruta

| | | H | i
i
senaevalrrofen en-. _ : e : ; ;
'
! S$/20.699
: Si20316 S/19.687 0
i 5/20 mil :
JULIANA MILAGROS R.. /42882
: \ 0 ) ) '
h H H i i
h H H i i

5/18765

S/15 mil

Usuario del Sistema I S/597 i |
S/10 mil S/7.585

h
Sanchez Carrillo Jheyson | /20 . | ! : ' S/5 mil
H
i I ' ' ' ! S/0 mil
$/000  $/10000,00 S/20.000,00 $/30.00000 S/40.000,00  S/50.000,00 1 2 3 4 5
Meses
Nombre de Producto Unidades Monto Ingreso
5/12.959.85 =

DOLO NEUROBION FORTE TABLETAS 964 5/2.379,50

UROCOM FORTE - Comprimido Recubierto - FARMACOM 1182 5/2.334,00

S/10Mil === == mmmmmm e . NAPROPLUS x 550 mg - Tableta Recubierta - FARMACOM 1264 5/1.894,00

S17.669.10 744270 DOLOCOM FORTE - Tableta Recubierta - FARMACOM 981 5/1.471,50

/593680 NISACORTEC 20 20MG 768 5/1.114.90

s mi 204 TIBEX 1.5 MG 62 5/996.80

- N | " GRIPAGEST FORTE - Tableta Recubierta - FARMACOM 604 /906,00

DESAZONA 4 MG - TABLETAS - PORTUGAL 606 /905,00

S/674.55 n 732. .in l BRONCOHALER x 500 mg + 30 mg - Cépsula - FARMACOM 444 /888,00

S/Omil --m_ L} - - COLMAR RELAX - TABLETAS 397 /794,00
0 5 10 15 20 25 A1 AVIICOM v 00 ma = 125 ma Tahlata Bacuhinrts  CADMACOAL 284 <s762.00. v

Horas Total 57960  5/87,051,15

Figura 30: Analisis mensual de ingresos.
Fuente: Elaboracion propia.
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@ ingreso_con_igv @Ing!

En el siguiente dashboard muetra un analisis comparativo mensual podemos apreciar la

comparativa entre el mes actual y el mismo mes del afio pasado y los 10 productos estrella.

S/87.051.,15

ingreso_con_igv

/60 mi

5/57.098.80
S/54.160.50
/50 mil
S/43.552. 5/42.882)
/40 mi
20 mi
10 mil

5/596.75 5/19.90

JULIANA
MILAGROS ROJAS
INGA

Sandoval Farrofian Usuario del Sistema

Yanela Jheyson

S/120.

Ingreso_afio_anterior

Sanchez Carrillo

Ingresos Mensuales vs Mes Afio anterior

,I 0 5 5 O mes Ingreso Afio Anterior

. 3
1
2

4 1.711,90

5 9.730,25

6 11.778,40

8 14.715,50

7 14.848,20

9 14.980,05

11 16.166,05

10 17.585,95

12 18.589,20

Total 120.105,50

Ingreso Actual

$/20.698,65
S/20.315,95
$/19.687,10
S/18.764,70

S/7.584,75

5/87.051,15

Top 10 Productos Estrella

UROBION FO...

$/7.580.60

Magaly Jakeline
Rosales Romero

2,380,
5/2.563

5/3.070

s/2.522

S13.424

Variacion Mensual

20.698,65
AN S D
19.687,10
17.052,80
-2.145,50
-11.778,40
-14.715,50
-14.848,20
-14.980,05
-16.166,05
-17.585,95
-18.589,20
-33.054,35

@ Ingreso actual

@ ngreso afio anterior

Figura 31: Analisis mensual respecto al mismo mes del afio anterior de ingresos.
Fuente: Elaboracion propia.

» Analisis de ingreso mensual de los afios 2018 — 2019, venta total del mes, del afio y que

productos fueron los més vendidos por mes y el total vendido de estos.

afo
Search X =4
nombre_ Jucto 1 2 3 4 5 Iotal A
DOLO NEUROBION FORTE TABLETAS 5/449,50 5/612,20 $/555,00 $/557,80 $/20500 $/2.379,50
UROCOM FORTE - Comprimido Recubierto - FARMACOM $/680,00 5/628,00 $/518,00 $/336,00 $/172,00 $/2.334,00
NAPROPLUS x 550 mg - Tableta Recubierta - FARMACOM $/483,00 5/465,00 $/420,00 $/306,00 $/220,00  $/1.894,00
DOLOCOM FORTE - Tableta Recubierta - FARMACOM $/393,00 $/333,00 5/268,50 $/367,50 $/109,50  §/1.471,50
NISACORTEC 20 20MG $/115,50 $/100,50 $/550,50 $/286,90 $/61,50  $/1.114,90
TIBEX 1.5 MG $/136,00 $/113,90 $/357,00 $/251,90 $/138,00 5/996,80
GRIPAGEST FORTE - Tableta Recubierta - FARMACOM $/162,00 5/184,50 $/322,50 $/154,50 $/82,50 $/906,00
DESAZONA 4 MG - TABLETAS - PORTUGAL $/369,00 $/112,50 $/105,50 $/279,00 $/39,00 §/905,00
BRONCOHALER x 500 mg + 30 mg - Cépsula - FARMACOM $/182,00 5/164,00 $/320,00 $/146,00 $/76,00 5/888,00
COLMAR RELAX - TABLETAS $/152,00 $/158,00 $/120,00 $/266,00 5/98,00 $/794,00
CLAVUCOM x 500 mg + 125 mg - Tableta Recubierta - FARMACOM $/216,00 $/150,00 $/291,00 $/96,00 $/15,00 5/768,00
FLUKOL x 150 mg - Capsula - FARMACOM $/195,00 $/155,00 $/160,00 $/179,20 $/55,50 $/744,70
ENTEROGERMINA x 2 Billones UFC/5 mL - Solucién Bebible - X 5 ML - SANOFI $/171,50 5/183,50 $/156,60 $/101,50 $/101,20 $/714,30
NOGLICREM B - Crema - Tubo X 20 g x 1 FARMACOM $/128,00 $/144,00 $/192,00 $/176,00 $/32,00 5/672,00
ZITROCOM x 500 mg - Tableta Recubierta - FARMACOM $/129,50 5/164,50 $/150,50 $/143,50 $/28,40 5/616,40
APRONAX x 550 mg - Tableta Recubierta - BAYER $/183,60 $/135,00 $/115,20 $/108,00 5/59,40 5/601,20
NOGLICREM - Crema - Tubo X 20 g x 1 FARMACOM $/191,20 $/195,00 $/135,00 $/58,80 $/580,00
PANALES HUGGIES ACTIVESEC TALLA - XG /74,00 5/98,40 $/112,00 $/120,90 $/171,10 5/576,40
ARTRIGAN PLUS $/184,00 $/192,00 $/126,00 $/54,00 $/556,00
NOFERTYL x 50 mg + 5 mg - Solucién para Inyeccién - Caja Ampolla + Jeringa x 3 $/126,00 5/138,60 5/126,00 $/126,00 5/36,00 $/552,60
mLx 1 LAFRANCOL
REDEX x 250 mg + 50 mg - Tableta Recubierta - TEVA $/126,00 $/128,00 $/120,00 $/136,00 $/30,00 $/540,00
MEXADEX 4MG/2ML AMPOLLA $/153,40 $/135,70 $/123,90 $/97,60 $/23,60 $/534,20
PRESERVATIVO PIEL CJA X 3 UND $/101,50 S/77,00 $/140,00 $/126,00 $/84,00 $/528,50
SHAMPOO TIO NACHO FRASCO X 415 ML $/49,80 S/74,70 $/141,20 $/149,40 $/7470 5/489,80
CONTROLGYN CASETTE TEST DE EMBARAZO TIRA X 1 UND $/130,00 $/157,00 $/80,00 $/52,50 $/27,00 $/446,50
PANALES HUGGIES ACTIVESEC TALLA - M 5/83,60 $/122,20 5/82,60 $/156,30 5/1,80 5/446,50

Figura 32: Analisis mensual de productos.
Fuente: Elaboracion propia.

/2031595 $/19.687,10 $/20.698,65 S/18.764,70 S/7.584,75 S/87.051,15
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» Frente a la necesidad de saber que producto fue el mas vendido, se elabor6 un reporte donde
muestra en que mes se vendio mas dicho producto, la evolucion diaria de ingresos y

también podemos apreciar en el grafico la evolucion de las ventas conforme el paso del

tiempo.
afio v
2018 Ingresos y Unidades por producto
5/25 mil
5/20315.95 11948710 5/20.698.65 \
Search Q| # /20 mil 4 12794 S/18.76470 12 mil
Nombre de Producto ngreso A k]
- S/15 mil 10mi
DOLO NEUROBION FORTE TABLETAS $/2379,50 §
UROCOM FORTE - Comprimido Recubierto - FARMACOM $/2.334,00 @ingreso_con_igv g
NAPROPLUS 550 mg - Tableta Recubierta - FARMACOM 5/1.894,00 @unidades vendidas /1 il emil =
DOLOCOM FORTE - Tableta Recubierta - FARMACOM $/1.471,50 \/7-584.75 5
NISACORTEC 20 20MG $/1.114,90
TIBEX 1.5 MG 5/996,80 §/5 mil 6mil
GRIPAGEST FORTE - Tableta Recubierta - FARMACOM 5/905,00
DESAZONA 4 MG - TABLETAS - PORTUGAL /905,00
BRONCOHALER x 500 mg + 30 mg - Cépsula - FARMACOM 5/828,00 s/omil 1 2 3 4 5 4mil
COLMAR RELAX - TABLETAS /794,00
CLAVUCOM x 500 mg + 125 mg - Tableta Recubierta - FARMACOM /768,00 Evolucién diaria de ingresos
FLUKOL x 150 mg - Capsula - FARMACOM $/74470 $/1.100
ENTEROGERMINA x 2 Billones UFC/5 mL - Solucién Bebible - X 5 ML - SANOFI /714,30
NOGLICREM B - Crema - Tubo X 20 g x 1 FARMACOM 5/672,00 §/1.000
ZITROCOM x 500 mg - Tableta Recubierta - FARMACOM 5/616,40 <000
APRONAX x 550 mg - Tableta Recubierta - BAYER 5/601,20
NOGLICREM - Crema - Tubo X 20 g x 1 FARMACOM 5/580,00 5/800
PANALES HUGGIES ACTIVESEC TALLA - XG $/576,40
ARTRIGAN PLUS 5/556,00 $/700
NOFERTYL x 50 mg + 5 mg - Soluci6n para Inyeccién - Caja Ampolla + Jeringa x 3 $/552,60
mL x 1 LAFRANCOL 5/600
REDEX x 250 mg + 50 mg - Tableta Recubierta - TEVA 5/540,00
MEXADEX 4MG/2ML AMPOLLA $/534,20 S0
PRESERVATIVO PIEL CJA X 3 UND 5/528,50 <00
SHAMPOO TIO NACHO FRASCO X 415 ML 5/489,80
PANALES HUGGIES ACTIVESEC TALLA - M 5/446,50 $/300
CONTROLGYN CASETTE TEST DE EMBARAZO TIRA X 1 UND /446,50
CEFTRIAXON x 1@ - Polvo para Solucién Invectable - Caia Vial x 1 TERBOL $/442.50 v $/200
Total /87.051.15 ene 2019 feb 2019 mar 2019 abr 2019 may 2019

Figura 33: Anaélisis por producto
Fuente: Elaboracion propia.

» En el siguiente reporte se puede apreciar el detalle de las ventas diarias y las unidades
vendidas de diferentes categorias. Ademas de ello podemos apreciar la utilidad bruta y neta

de cada producto y los totales diarios de estos.

52



Fecha de venta
23/04/2018 0:00:00 5/246’45 1 24'24
24/04/2018 0:00:00
25/04/2018 0:00:00 gre con_ig tilidad bruta
26/04/2018 0:00:00
27/04/2018 0:00:00

Ingresos por producto y unidades vendidas

Nombre de Producto unidades_vendidas Ingreso dia  Utilidad Bruta n
28/04/2018 0:00:00 4
29;0412018 0:00:00 BRONCOHALER x 500 mg + 30 mg - Capsula - FARMACOM 7 5/14,00 1134
30/04/2018 0:00:00 GRIPAGEST FORTE - Tableta Recubierta - FARMACOM 8 /12,00 9.76
01/05/2018 0:00:00 FLUCONAZOL x 150 mg - Cépsula - FARMINDUSTRIA 10 s/7.50 510
02/05/2018 0:00:00 AZITROMICINA x 500 mg - Tableta Recubierta - MEDROCK 6 $/9,00 4,98
03/05/2018 0:00:00 DOLOCOM FORTE - Tableta Recubierta - FARMACOM 4 5/600 292
04/05/2018 0:00:00 CONTROLGYN STREEP TEST DE EMBARAZO TIRA X 1 UND 1 /500 430
05/05/2018 0:00:00 AMOXICILINA + AMBROXOL CLORHIDRATO x 250 mg + 15 mg/5 mL - Suspensién - Frasco X 60 mL x 1 NATURGEN 1 S/7.90 421
06/05/2018 0:00:00 SRIRIGSNERDS 5 /10,00 3.65
07/05/2018 0:00:00 SHAMPOO GEO MEN FRASCO X 350 ML 1 $/12.00 347
08/05/2018 0:00:00 HEPACOM PLUS - CAPSULAS- FARMACOM 3 /450 3.36
09/05/2018 0:00:00 PIRANTEL 250MG/ML JARABE FRASCO 15 ML 1 5/6,90 3.28
10/05/2018 0:00:00 UROCOM FORTE - Comprimido Recubierto - FARMACOM 2 s/400 3.16
11/05/2018 0:00:00 ERITROMICINA x 250 mg/5 mL - Polvo para Suspensién Oral - Frasco X 60 mL x 1 TERBOL 1 5/8,00 3,01
12/05/2018 0:00:00 SALBUTAMOL x 100 pg/Dosis - Aerosol para Inhalacién - Caja Envase Aerosol x 200 Dosi - PHARMAGEN 1 $/9.90 2,72
13/05/2018 0:00:00 LOREXONA 2 $/4,00 2,52
14/05/2018 0:00:00 PORTIL - Crema Tépica - Caja Tubo X 20 g x 1 PORTUGAL 1 576,00 250
15/05/2018 0:00:00 VOMIXTAL x 50 mg - Comprimido - ROXFARMA 2 5/3,00 2,50
16/05/2018 0:00:00 MYCTRIM BALSAMICO - Tableta - MEDROCK 2 s/300 244
17/05/2018 0:00:00 MIODROL X 100 MG 2 s/3.00 226
18/05/2018 0:00:00 NISACORTEC 20 20MG 2 $/3,00 216
/05/.
19/05/2018 0:00:00 CETIRIZINA x 10 mg - Tableta Recubierta - PORTUGAL 10 /250 2.00
20/05/2018 0:00:00 ATORVAST X 40 MG 2 /500 1.94
21/05/2018 0:00:00 FLUMIVIT x 200 mg - Granulos para Solucién - Sobre X 5 g - MEDROCK 2 $/3.60 1.90
22/05/2018 0:00:00 DOLO NEUROPRESS FORTE - Tableta Recubierta - PHARMED 3 s/450 1.86
23/05/2018 0:00:00 ENALAPRIL x 20 mg - Tableta - FARMINDUSTRIA 20 $/3,00 1.80
24/05/2018 0:00:00 CALCIO + MAGNESIO + ZINC - Tableta -FARMACOM 2 $/2,00 1,74
25/05/2018 0:00:00 FENAZOPIRIDINA x 100 mq - Tableta Recubierta - FARMINDUSTRIA 10 5/3,00 160
W 26/05/2018 0:00:00 Total 214 $/246,45 124,24

Figura 34: Analisis de ingreso por dia.
Fuente: Elaboracion propia.

Aplicativo movil.

> En el siguiente reporte movil se muestra la venta total del afio y los montos que estan
vendiendo hasta la fecha los trabajadores. Por otro lado, se puede apreciar el monto vendido

por cada mes.

1214 Q9w - -
bi_botica ~
o i
Dashboard_01
) '
Jsuario de | sis97
anchez car. | s/20
/0 mil /50 mil
® utilidad_bruta @ingre: con_igv @ utilidad_bruta
0 mil
i .
10 mil e
“5‘I =
8890
i (&) <

Figura 35: Venta total y montos vendidos por cada trabajador.
Fuente: Elaboracion propia.
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> En el siguiente reporte nos muestra un filtro donde podemos buscar los productos mas
vendidos en el transcurso del tiempo y saber con exactitud la cantidad y cuanto fue el
total vendido.

1203 WO --- NE=.0m

2L pb|7b0t|Cé \/ A

ano

2018

Evolucion diaria de ingresos

Panadol

Nombre de Producto

PANADOL FORTE x 500 mg + 65 mg - Tableta - GSK
PANADOL ANTIGRIPAL NF - Tableta x 2 GLAXO
Total

= 2 h
£)
Figura 36: Producto mas vendido en el transcurso del tiempo.
Fuente: Elaboracion propia.

» En el siguiente reporte web podemos apreciar un filtro donde podemos seleccionar la fecha
y automaticamente nos mostrara que productos fueron vendidos aparte de ello nos mostrara

la venta total del dia y cual fue nuestra utilidad bruta generada.

1225 O A 9. - N = .
s pbi_boljca ~ o
Fecha de venta
23/04/2018 0:00:..
24/04/2018 0:00:... S/249.70
25/04/2018 0:0 o
26/04/2018 0:0
27/04/2018 0:0 oo
28/04/2018 0:00:...
29/04/2018 0:00:...
B 30/04/2018 0:0 = 1 08.27
01/05/2018 0:0
02/05/2018 0:0

COLMAR RELAX - TABLETAS
MAGNESOL - Polvo Oral - Sachet X 5 g - VIDASOL
DESAZONA 4 MG TABLETAS PORTUGAL
LIZINALER TABLETAS

HEPACOM PLUS - CAPSULAS- FARMACOM
SILDENAFILO X 50 mg - Comprimido Recubierto - f
NAPROPLUS x 550 mg - Tableta Recubierta - FARM
FLUKOL x 150 mg - Capsula - FARMACOM
COLAGENO CON MAGNEZIO X 15 ML

DRINEXIN 100 mg - Tableta de Liberacion Prolong#
NIREEIN v 2 ma - Tahlata - EARRACON

Total bt
< >

i o

Figura 37: Ventas diarias, productos vendidos e utilidad generada.
Fuente: Elaboracion propia.
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Arquitectura de solucion business intelligence.
La siguiente imagen muestra la arquitectura de solucion de Business Intelligence que se

empled para hecho Ingresos Farmacia.

DATA
MART Extraction Transform Transform

Ed ; =—0 - ==

BD_BOTICA A -
ETL DATA MART POWER BI USUARIO

Figura 38: Arquitectura de Solucion BI.
Fuente: Elaboracion propia.

4.4.Evaluar reportes del data mart que faciliten la toma de decisiones en el Proceso area de

venta.

El data mart la cual esta implementada de acuerdos a los requerimientos de los usuarios,
ya que esta para poder ser utilizada tiene que ser analizada porque cuenta con mucha informacion
la cual es indispensable para la empresa.

Esta herramienta tiene finalidad de poder brindar informacién confiable, siendo de apoyo
y de utilidad para tomar buenas decisiones por parte de Gerencia, en la empresa antes del
desarrollo del data mart tenia un sistema que no le brindaba informacion confiable y precisa. Es
por ello que cuando la Gerencia queria realizar un analisis de sus ventas, productos, ganancias,
marcas entre otras, todas estas se realizaban de forma empirica.

De acuerdo a las encuestas realizadas a los usuarios de la botica “Fortaleza” obtenemos
que: En cuanto al tiempo que la aplicacién toma para generar los reportes el 75,0% estuvo
totalmente de acuerdo, mientras que el 25% estuvo de acuerdo, con respecto al andlisis de la
informacion obtuvimos un 100% que estaban totalmente de acuerdo, siendo también el caso que
el 75% de la encuesta estuvo totalmente de acuerdo con la comprension de la informacion mostrada
en los reportes y por ultimo obtuvimos un 100% con respecto a la disponibilidad la informacion

para dar soporte a la ayuda de toma de decisiones en la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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V. Discusion.
Hipotesis:
La implementacion de un data mart mejora el soporte de la toma de decisiones en el area

de ventas de la empresa boticas fortaleza - Lambayeque, 2019.

Resultados del POST-TEST.

Tabla N° 17: Resultados obtenidos del post test de la encuesta realizada a los usuarios de la
empresa boticas fortaleza.

USUARIO RESPUESTAS
Ne NOMBRES P1 P2 P3 P4 P5
1 Yuri S. 5 5 5 5 4
2 Elena Q. 5 5 5 5 5
3 Rosa O. 4 5 4 4 4
3 Jheyson S. 5 5 5 5 5

Fuente: Usuarios de la Botica Fortaleza

Datos estadisticos:

Tabla N° 18: Proceso de levantamiento de datos.

.Cree usted que el aplicativo disminuyo el tiempo del proceso de recoleccion de
datos para la toma de decisiones en el area de ventas?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0

En desacuerdo 0 0

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0

De acuerdo 1 25.00
Totalmente de acuerdo 3 75.00
Total 4 100,0

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA
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(Cree usted que el aplicativo disminuyo el tiempo del proceso
de recoleccion de datos para la toma de decisiones en el area

de ventas?
120
100
80
60
20 -7
28 V- 4 V4 V4
Totalmente En Ni de De acuerdo Totalmente Total
en desacuerdo acuerdo ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

M Frecuencia M Porcentaje

Figura 39: Proceso de recoleccion de datos.

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA

Interpretacion:
En la figura se observa que de los encuestados el 25% est4 de acuerdo mientras que el 75%
se encuentra totalmente de acuerdo con la aplicacion respecto a la releccion de datos para ayudar

a la toma de decisiones en el area de ventas.

Tabla N° 19: Analisis de la informacion.

(Cree usted que la aplicacion disminuyo el tiempo de analisis de informacion para
la toma de decisiones en el area de ventas?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0

En desacuerdo 0 0

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0

De acuerdo 0 0
Totalmente de acuerdo 4 100,0
Total 4 100,0

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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(Cree usted que la aplicacion disminuyo el tiempo de analisis de
informacion para la toma de decisiones en el area de ventas?

120
100
80
60
40
20
0 A Ay A Ay
Totalmente En Ni de De acuerdo  Totalmente Total
en desacuerdo acuerdo nien de acuerdo
desacuerdo desacuerdo

B Frecuencia M Porcentaje

Figura 40: Analisis de la informacion para la toma de decisiones en el area de ventas.
Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Interpretacion:
En la figura se observa que el 100% de los encuestados se encuentran totalmente de acuerdo
respecto a los reportes generados son mas faciles de analizar y puedan dar soporte a la toma de

decisiones en el area de ventas de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Tabla N° 20: Calidad de la informacion.

.Cree usted que el aplicativo mejoro la calidad de informacion para la toma de

decisiones en el area de ventas?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0

En desacuerdo 0 0

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0

De acuerdo 1 25.00
Totalmente de acuerdo 3 75.00
Total 4 100,0

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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(Cree usted que el aplicativo mejoro la calidad de informacion para
la toma de decisiones en el area de ventas?

120
100
80
60
40
22 Ay Ay V4 -
Totalmente En Ni de De acuerdo Totalmente Total
en desacuerdo acuerdo ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

M Frecuencia M Porcentaje

Figura 41: Calidad de la informacion.
Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.

Interpretacion:
En la figura se observa que de los encuestados el 25% est4 de acuerdo mientras que el 75%
se encuentra totalmente de acuerdo con la aplicacion respecto a la calidad de informacion que

brinda la aplicacion.

Tabla N° 21: Compresion de la informacion.

Fuente:

.Cree usted que el aplicativo ha perfeccionado la comprension de la

informacion para las decisiones en el analisis del area de ventas?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0

En desacuerdo 0 0

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0

De acuerdo 1 25.00
Totalmente de acuerdo 3 75.00
Total 4 100,0

Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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(Cree usted que el aplicativo ha perfeccionado la comprension de la
informacion para las decisiones en el analisis del area de ventas?

120
100

Totalmente En Ni de De acuerdo Totalmente
en desacuerdo acuerdo ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

M Frecuencia M Porcentaje

Figura 42: Comprension de la informacion.

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA

Interpretacion:

80
60
40
22 A 4 A -

Total

En la figura se observa que de los encuestados el 25% est4 de acuerdo mientras que el 75%

se encuentra totalmente de acuerdo con la aplicacion respecto a la informacidon que brinda la

aplicacion ya que esta es facil de entender y de analizar.

Tabla N° 22: Compresion de la informacion.

.Cree usted que el aplicativo le concede perfeccionar el nivel de disponibilidad en las

situaciones de toma de decisiones en el area de ventas?

Categoria Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0

En desacuerdo 0 0

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0

De acuerdo 0 0.00
Totalmente de acuerdo 4 100.00
Total 4 100,0

Fuente: Encuesta aplicado a los usuarios de la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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(Cree usted que el aplicativo le concede perfeccionar el nivel de
disponibilidad en las situaciones de toma de decisiones en el area de

ventas?
120
100
80
60
40
28 Ay Ay Ay Ay
Totalmente En Ni de De acuerdo Totalmente Total
en desacuerdo acuerdo nien de acuerdo
desacuerdo desacuerdo

M Frecuencia M Porcentaje

Figura 43: Disponibilidad en las situaciones de toma de decisiones.
Fuente: Elaboracion Propia.

Interpretacion:
En la figura se observa que de los encuestados el 100% se encuentra totalmente de acuerdo
con la aplicacion respecto a la disponibilidad de informacion en el proceso del area de ventas de

la empresa BOTICAS FORTALEZA.
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VI. Conclusiones

- Se redujo el tiempo promedio en un 75% para que la gerencia reciba la informacion
solicitada respecto al area de ventas con el uso del sistema de BI logrando que tengan acceso rapido
y puedan analizar informacion sobre sus ventas cada vez que lo requieran y asi posteriormente
tomar decisiones correctas y en el tiempo oportuno.

- Selogroé incrementar en un 100% la cantidad de reportes que permitan analisis comparativo
en el tiempo, permitiendo a la gerencia puedan analizar el comportamiento y progreso de sus ventas
logrando de esta manera tener conocimiento de sus alzas y bajas en sus ventas

- Seglin las encuestas la disponibilidad de la informaciéon mejoro en un 100% ya que los
usuarios pueden entrar a cualquier hora del dia, desde cualquier dispositivo movil y aparte de ello
que es de facil uso y también podran interactuar con el aplicativo.

- Se logré mejorar un 75% la fiabilidad de la informacion la cual ayudo a gerencia a tener
mejores resultados en el area de ventas dando la facilidad de tomar buenas decisiones las cuales

lleven al éxito a la empresa.

VII. Recomendaciones

- En futuras implementaciones de soluciones de inteligencia de negocios para otras areas de
la organizacion se considera conveniente realizar un exhaustivo analisis de las necesidades del
negocio, ya que un erréoneo entendimiento de estas podria terminar en el fracaso del proyecto.

- Se recomienda el andlisis de otras areas para obtener dimensiones y analisis de
informacion. Con respecto a la plataforma ser transparente en el llenado de datos en los registros
de los mddulos para un correcto anélisis de la informacion, y asi obtener mejores resultados

- Se sugiere la capacitacion al personal de gerencia del uso del data mart para una correcta
proyeccion o pronostico de ventas ya que la herramienta por si solo no podra mejorar las ventas
de la empresa, es por eso que ese énfasis en la capacitacion al personal de gerencia de la empresa

Boticas Fortaleza.
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V. Anexos
Anexo 01: Encuesta a los usuarios de la empresa “BOTICAS FORTALEZA”
ENCUESTA PRE- TEST

NOMBRES COMPLETOS:

INSTRUCCIONES: Marque con un aspa (X), la alternativa correcta.

1. (Considera usted que el tiempo es Optimo al momento de generar los reportes del area de
ventas?
a) Totalmente en desacuerdo.
b) En desacuerdo.
¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo.
d) De acuerdo.
e) Totalmente de acuerdo.

2. (Considera usted que la informacion brindada es confiable para la toma de decisiones?

a) Totalmente en desacuerdo.

b) En desacuerdo.

¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo.
d) De acuerdo.

e) Totalmente de acuerdo.

3. (Considera usted que la informacion mostrada en los reportes dentro del sistema, le es
entendible para el analisis?
a) Totalmente en desacuerdo.
b) En desacuerdo.
¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo.
d) De acuerdo.
e) Totalmente de acuerdo.

4. ;Considera usted que los reportes brindados del sistema SIGVEN-BOT/FAR, son de utilidad
en la toma de decisiones?
a) Totalmente en desacuerdo.
b) En desacuerdo.
¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo.
d) De acuerdo.
e) Totalmente de acuerdo.

5. ¢Se le hace dificil elegir informacion relevante para la toma de decisiones?

a) Totalmente en desacuerdo.
b) En desacuerdo.
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¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo.
d) De acuerdo.
e) Totalmente de acuerdo.

. (Considera usted que la toma de decisiones es eficaz para la botica, empleando el sistema
SIGVEN-BOT/FAR?

a) Totalmente en desacuerdo.

b) En desacuerdo.

¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

d) De acuerdo.

e) Totalmente de acuerdo.

. (,Sirve como apoyo los resultados obtenidos por el sistema SIGVEN-BOT/FAR, para la toma
de decisiones?

a) Totalmente en desacuerdo.

b) En desacuerdo.

¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

d) De acuerdo.

e) Totalmente de acuerdo.

. (La informacion presentada en los reportes de su sistema es adecuada con las metas trazadas
en la botica?

a) Totalmente en desacuerdo.

b) En desacuerdo.

¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

d) De acuerdo.

e) Totalmente de acuerdo.
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ENCUESTA POST- TEST

NOMBRES COMPLETOS:
INSTRUCCIONES: Marque con un aspa (X), la alternativa correcta.

. (Cree usted que el aplicativo disminuyo el tiempo del proceso de recoleccion de datos para la
toma de decisiones en el area de ventas?

a) Totalmente en desacuerdo.

b) En desacuerdo.

c) Nide acuerdo ni en desacuerdo.

d) De acuerdo.

e) Totalmente de acuerdo.

. (Cree usted que el aplicativo disminuyo el tiempo de andlisis de informacion para la toma de
decisiones en el area de ventas?

a) Totalmente en desacuerdo.

b) En desacuerdo.

c) Nide acuerdo ni en desacuerdo.

d) De acuerdo.

e) Totalmente de acuerdo.

. (Cree usted que el aplicativo mejoro la calidad de informacion para la toma de decisiones en el
area de ventas?

a) Totalmente en desacuerdo.

b) En desacuerdo.

c) Nide acuerdo ni en desacuerdo.

d) De acuerdo.

e) Totalmente de acuerdo.

. (Cree usted que el aplicativo ha perfeccionado la comprension de la informaciéon para las
decisiones en el analisis del area de ventas?

a) Totalmente en desacuerdo.

b) En desacuerdo.

c) Nide acuerdo ni en desacuerdo.

d) De acuerdo.

e) Totalmente de acuerdo.

. (Cree usted que el aplicativo le concede perfeccionar el nivel de disponibilidad en las
situaciones de toma de decisiones en el area de ventas?

a) Totalmente en desacuerdo.

b) En desacuerdo.

c) Nide acuerdo ni en desacuerdo.

d) De acuerdo.

e) Totalmente de acuerdo.
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Anexo 02: Script del data mart.
Tabla N° 23: codigo de data mart botica.

USE [dm_botica_ps]
GO
[xFFxE% Object: Table [dbo].[Cliente] Script Date: 4/12/2019 10:04:21 a. m, *****%/
SET ANSI NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
SET ANSI_ PADDING ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[Cliente](
[key cliente] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[codigo oltp] [varchar](11) NOT NULL,
[nombre_cliente] [varchar](500) NOT NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[key cliente] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

GO
SET ANSI PADDING OFF
GO
[xFFxE% Object: Table [dbo].[Documento] Script Date: 4/12/2019 10:04:21 a. m. ***#**/
SET ANSI NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
SET ANSI_ PADDING ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[Documento](
[key documento] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[codigo oltp] [varchar](50) NOT NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[key documento] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

GO

SET ANSI PADDING OFF

GO

[xFFxE% Object: Table [dbo].[Empleado] Script Date: 4/12/2019 10:04:22 a. m, *****%/
SET ANSI NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

SET ANSI_ PADDING ON
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GO

CREATE TABLE [dbo].[Empleado](
[key empleado] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[codigo oltp] [varchar](8) NOT NULL,
[nombre empleado] [varchar](200) NOT NULL,
[fecha nacimiento] [datetime] NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[key empleado] ASC
)WITH (PAD INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS =ON, ALLOW_PAGE LOCKS =ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

GO
SET ANSI PADDING OFF
GO
[x*FxE% Object: Table [dbo].[Ingresos_Farmacia] Script Date: 4/12/2019 10:04:22 a. m. *****%/
SET ANSI NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[Ingresos_Farmacia](
[key venta] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[key tiempo] [int] NULL,
[key _cliente] [int] NULL,
[key empleado] [int] NULL,
[key documento] [int] NULL,
[key producto] [int] NULL,
[unidades vendidas] [int] NULL,
[ingreso_con_igv] [numeric](9, 2) NULL,
[costo _con_igv] [numeric](9, 2) NULL,
[utilidad_bruta] [numeric](9, 2) NULL,
[fecha_transaccion] [smalldatetime] NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[key venta] ASC
)WITH (PAD INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS =ON, ALLOW_PAGE LOCKS =ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

GO

[xFFxE% Object: Table [dbo].[Producto] Script Date: 4/12/2019 10:04:22 a. m, ******/

SET ANSI NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

SET ANSI PADDING ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Producto](
[key producto] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[codigo oltp] [varchar](11) NOT NULL,
[nombre_producto] [varchar](1000) NULL,

70




[nombre_laboratorio] [varchar](200) NULL,
[presentacion_producto] [varchar](300) NULL,
[tipo_medicamento] [varchar](300) NULL,
[estado] [varchar](1) NULL,
CONSTRAINT [PK__ Producto  0F68417D404C2AD2] PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[key producto] ASC
)WITH (PAD INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS =ON, ALLOW_PAGE LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

GO
SET ANSI PADDING OFF
GO
[xFFxE% Object: Table [dbo].[Tiempo] Script Date: 4/12/2019 10:04:22 a. m. ******/
SET ANSI NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[Tiempo](
[key tiempo] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[fecha] [datetime] NOT NULL,
[hora] [int] NOT NULL,
[mes] [int] NOT NULL,
[afio] [int] NOT NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[key tiempo] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

GO

ALTER TABLE [dbo].[Ingresos_Farmacia] WITH CHECK ADD FOREIGN KEY([key_cliente])
REFERENCES [dbo].[Cliente] ([key_cliente])

GO

ALTER TABLE [dbo].[Ingresos_Farmacia] WITH CHECK ADD FOREIGN KEY([key documento])
REFERENCES [dbo].[Documento] ([key documento])

GO

ALTER TABLE [dbo].[Ingresos_Farmacia] WITH CHECK ADD FOREIGN KEY([key empleado])
REFERENCES [dbo].[Empleado] ([key empleado])

GO

ALTER TABLE [dbo].[Ingresos_Farmacia] WITH CHECK ADD CONSTRAINT

[FK Ingresos key p 1DE57479] FOREIGN KEY([key producto])

REFERENCES [dbo].[Producto] ([key_producto])

GO

ALTER TABLE [dbo].[Ingresos_Farmacia] CHECK CONSTRAINT

[FK Ingresos key p 1DE57479]

GO

ALTER TABLE [dbo].[Ingresos_Farmacia] WITH CHECK ADD FOREIGN KEY([key_tiempo])
REFERENCES [dbo].[Tiempo] ([key_tiempo])

GO
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Fuente: Elaboracion Propia.

Anexo 03: Script de las dimensiones en el data mart.

La consulta de los productos en el sistema origen se realiza a través del componente origen
OLE DB Consulta Productos:

Tabla N° 24: codigo de OLE Producto.

Select

p-Cod_Producto,Descripcion,Laboratorio,Presentacion,Estado, COALESCE(tm.Tipo_Medicamento,'Sin
Tipo asignado') as Tipo_medicamento

from PRODUCTO p left join PRODUCTO_TIPO pt on p.Cod_Producto=pt.Cod_Producto

left join TIPO. MEDICAMENTO tm on pt.Tipo Medicamento=tm.Tipo Medicamento

Fuente: Elaboracion Propia.

La consulta de los productos en el sistema origen se realiza a través del componente origen
OLE DB Consulta Cliente:
Tabla N° 25: codigo de OLE Cliente.

Select DNI RUC Cliente,Nombres o RazonSocial
from CLIENTE

Fuente: Elaboracion Propia.

La consulta de los productos en el sistema origen se realiza a través del componente origen
OLE DB Consulta Empleado:
Tabla N° 26: codigo de OLE Cliente.

select DNI_empleado,Apellidos Nombres,Fecha Nacim
from EMPLEADOS

Fuente: Elaboracion Propia.

La consulta de los productos en el sistema origen se realiza a través del componente origen
OLE DB Consulta Documento:
Tabla N° 27: codigo de OLE Documento.

Select *
from DOCUMENTO
--where Documento not like '%(%)%'

Fuente: Elaboracion Propia.

Para el poblamiento de la dimension Tiempo, se realiz6 utilizando TRANSACT SQL, a través
del siguiente script.

Tabla N° 28: coédigo dimencién_tiempo Transact SQL.

Declare @f1 as smalldatetime="23-04-2018'
Declare @f2 as smalldatetime='12-12-2019'
Declare @hora as int

while @f1<=@f2

72



begin
set @hora=1
while @hora<=24
Begin
insert into Tiempo values(@f1,@hora, MONTH(@f1),YEAR(@f1))
set @hora=@hora+1
end
set @fl=@f1+1
end

Fuente: Elaboracion Propia.

Primero se consulta las medidas del sistema origen, utilizando el componente Origen OLE DB

Consuta de las medidas en el sistema origen, a traves de la siguiente consulta:

Tabla N° 29: codigo OLE DB Ventas.

select Fecha Venta,
iif(SUBSTRING(Hora Venta,10,1)="a',cast(substring(hora venta,1,2) as
integer),cast(substring(hora_venta,1,2) as integer)+12)
as hora 1,
Cod_Producto,DNI_empleado,Documento,
Nro Documento,DNI RUC Cliente,
dv.Cantidad,
CostoUni,
importe _conigv,
utilidad
from VENTA v inner join DETALLE VENTA dv on v.Id Venta=dv.Id Venta

Fuente: Elaboracion Propia.
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Anexo N° 04: Ficha de validaciéon de expertos del PRE-TEST.

b "

VALIDACION DEL INSTRUMENTO
ENCUESTA — USUARIOS

Desarrollo de un DataMart para el soporte de la toma de decisiones en el drea
de ventas de la empresa Boticas Fortaleza — Lambayeque,2019.

Responsable: Patnoll Gonzales Larrys Jefferssom.
Sanchez Carrillo theyson Abel.

indicacién: Sefior{a) especializado{a) le pido su colaboracién para que luego de un riguroso
andlisis de los items del cuestionario de la encuesta, que le mostramas marque con un aspa
en el casillero que cree conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional
demostrando si cuenta 0 no cuenta con los requisitos minimos de formulacién para su
posterior aplicacién. J

NOTA: Para cada pregunta se considera un puntaje del 1 al 5:
baax mmm] 2. Mejorable 3. saumy 4. Bueno |. 5. Excelente |

¢Considera usted que el tiempo es éptimo al momento de

3 | generar los reportes del drea de ventas? v
| 2' Considera usted que la informacién brindada es confiable para
1a toma de decisiones? v |
3 ;Considera usted que la informacién mostrada en los reportes
dentro del sistema, le es entendible para el analisis? 1%

R ¢ Considera usted que los reportes brindados del sistema
SIGVEN-BOT/FAR, son de utilidad en la toma de decisiones?

;Se le hace dificil elegir informacion relevante para la toma de

decisiones?

. ¢ Considera usted que la toma de decisiones es eficaz para la
botica, empleando el sistema SIGVEN-BOT/FAR? L 3

y ¢{Sirve como apoyo los resultados obtenidos por el sistema
SIGVEN-BOT/FAR, para Ia toma de decisiones? ==

2La informacién presentada en los reportes de su sistema es
8§ | adecuada con las metas trazadas en la botica? v

74



e

\ \
i
Apellidos y Vbvee fnnls Evrnpls F2 /o) / e
Titulo y/o grado | Zvpemien. d6 LUKl g Compubind - —rF——F—
académico Mot AP In0em y Diptocan Dg / //éﬂ“‘

Cypreral

75



Ne

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

ENCUESTA - USUARIOS

Desarrollo de un DataMart para el soporte de la toma de decisiones en el area
de ventas de la empresa Boticas Fortaleza — Lambayeque,2019.

=

Indicacién: Sefior(a) especializado(a) le pido su colaboracién para que luego de un riguroso
analisis de los items del cuestionario de la encuesta, que le mostramos marque con un aspa
en el casillero que cree conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional

\

| Considera usted que el tiempo es 6ptimo al momento de
| generar los reportes del area de ventas?
| (Considera usted que la informacion brindada es confiable para

Responsable: Patnoll Gonzales Larrys Jefferssom.
Sanchez Carrillo Jheyson Abel.

posterior aplicacién.

Mg

demostrando si cuenta o no cuenta con los requisitos minimos de formulacién para su

1. Insatisfecho | 2. Mejorable 3. Satisfecho | 4. Bueno |

ITEMS

NOTA: Para cada pregunta se considera un puntaje del 1 al 5:

5. Excelente

Puntaje

2 la toma de decisiones? :
;Considera usted que la informacion mostrada en los reportes ,

3 | dentro del sistema, le es entendible para el analisis? 4
(Considera usted que los reportes brindados del sistema

4 | SIGVEN-BOT/FAR, son de utilidad en la toma de decisiones? ‘

g | S¢ le hace dificil elegir informacion relevante para la tomade | l » \

é /Considera usted que la toma de decisiones es eficaz para la ‘ v ‘
botica, empleando el sistema SIGVEN-BOT/FAR?

7 (Sirve como apoyo los resultados obtenidos por el sistema | o
SIGVEN-BOT/FAR, para la toma de decisiones? )

3 (La informacion presentada en los reportes de su sistema es »

adecuada con las metas trazadas en la botica?
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

ENCUESTA — USUARIOS

Desarrolio de un DataMart para el soporte de la toma de decisiones en el 4rea
de ventas de la empresa Boticas Fortaleza - Lambayeque,2019.

Responsable: Patnoll Gonzales Larrys Jefferssom.
Sanchez Carrilio Jheyson Abel.

Indicacion: Sefior(a) especializado{a) le pido su colaboracién para que luego de un riguroso
andlisis de los items del cuestionario de la encuesta, que le mostramos marque con un aspa
en el casillero que cree conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional
demostrando si cuenta o no cuenta con los requisitos minimos de formulacién para su

posterior aplicacién.

NOTA: Para cada pregunta se considera un puntaje del 1 al 5:

1

adecuada con las metas trazadas en la botica?

1. Insatisfecho 2. Mejorable T 3. Satisfecho 4. Bueno | 5. Excelente |
1 Puntaje
Ne ITEMS ,
: 1 2 3 5 |
¢ Considera usted que el tiempo es 6ptimo al momento de y, 1
| generar los reportes del drea de ventas? % s
| ¢ Considera usted que la informacion brindada es confiable para ‘
| la toma de decisiones? X
3 ;Considera usted que la informacion mostrada en los reportes N
dentro del sistema, le es entendible para el analisis? ‘
| o (Considera usted que los reportes brindados del sistema ? \
SIGVEN-BOT/FAR, son de utilidad en la toma de decisiones? '
g | ¢S le hace dificil elegir informacion relevante para la toma de g Y |
decisiones? C
;Considera usted que la toma de decisiones es eficaz para la > ]
® | botica, empleando el sistema SIGVEN-BOT/FAR? o
¢Sirve como apoyo los resultados obtenidos por el sistema 1 |
7 | SIGVEN-BOT/FAR, para la toma de decisiones? \ |
s ¢La informacién presentada en los reportes de su sistema es v, 5
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Anexo N 05: Evidencias que se tomaron para guardar registros de la investigacion.

v" Momentos donde se aplico la encuesta del POST-TEST al gerente, administradora y

vendedora de la empresa “BOTICAS FORTALEZA”.
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v Muestra del aplicativo en el Power Bi, e interactuando con este.
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