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Resumen

La empresa CSM Corporacion Oriente S.A.C realiza en promedio 1800 transacciones
de ventas diarias, dicha informacion, no se estaba aprovechando, con el presente
proyecto se centralizo la informacién mas importante de la gestién de ventas, dicha
informacién fue extraida de su base datos del sistema de ventas, para el desarrollo de
business intelligence, se realiz6 una lista de requerimiento de que reportes necesitaban
con la colaboracion de los trabajadores de la empresa, Se aplico ETL, extraccion
transformacion y carga de datos, generando un datamart donde esta centralizada la
informacién. Con este desarrollo apoyara a los trabajadores de la empresa a realizar un
analisis minucioso de la informacion, con un mayor performance. Las formas de como
podran visualizar los reportes son dos. Mediante Excel con las tablas pivotes, dandole
la autonomia de poder realizar sus propios reportes de acuerdo con el criterio que elijan,
y la otra forma es mediante una plataforma web, donde se encuentra un dashboard y
los reportes solicitados, en el cual pueden ingresar con su usuario y contrasefia y poder
visualizar la informacién desde cualquier dispositivo. con la implementacion se logré a
generar una vision acerca de la informacion historia, que con todo lo almacenado se
puede generar gran conocimiento. Abriendo nuevas ideas a futuro, como una
implementaciéon de data mining, con esto es el inicio a una nueva era en donde para

poder generar valor, se necesita explotar los datos.
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Abstract

The company CSM Corporacién Oriente S.A.C performs an average of 1800 daily sales
transactions, said information was not being used, with this project the most important
information of sales management was centralized, said information was extracted from
its database of the system of sales, for the development of business intelligence, a list
of requirements was made of what reports they needed with the collaboration of the
company's workers, ETL, transformation extraction and data loading were applied,
generating a Datamart where the information is centralized. With this development, it will
support the company's workers to carry out a detailed analysis of the information, with
greater performance. There are two ways in which you can view the reports. Through
Excel with the pivot tables, giving them the autonomy to make their own reports
according to the criteria they choose, and the other way is through a web platform, where
there is a dashboard and the requested reports, in which they can enter with your
username and password and be able to view the information from any device. With the
implementation, it was possible to generate a vision about the historical information, that
with everything stored, great knowledge can be generated. Opening new ideas for the
future, such as an implementation of data mining, with this it is the beginning of a new

era where to generate value, it is necessary to exploit the data.
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CAPITULO |
Introduccion

En el Peru, las empresas, organizaciones a lo largo del tiempo van recolectando datos,
el cual muchas veces no se aprovecha. En estos datos historicos recolectado,
almacenados; existe mucha informacion que se puede explotar para el analisis y generar

conocimiento el cual puede ayudar a tomar decisiones.

La informacion que se consigna dentro de la empresa suele ser amplia, mas adn, si esta
compuesta por diversas areas; por esa razon, es importante encontrar un mecanismo
adecuado que permita su tratamiento oportuno, de manera que agilice los procesos a
desarrollar.

La gran acumulacion de datos en sistemas transaccionales, o simplemente en archivos
de oficina constituye un problema, debido a su creciente volumen y diversidad. La
dificultad en aprovechar la informaciébn aumenta cuando no se dispone de las
herramientas necesarias que posibiliten su consulta y, sobre todo, es dificil decidir

cudles datos son realmente Utiles y retnen los requisitos necesarios.

Aplicando business intelligence se puede lograr la explotacién de estos datos historicos,
realizando un buen disefio de ella, para que ayude y apoye en la toma de decisiones de

la empresa.

El objetivo basico de la Business Intelligence es apoyar de forma sostenible y continuada
a las organizaciones para mejorar su competitividad, facilitando la informacién necesaria

para la toma de decisiones.

Por lo tanto, business intelligence es un conjunto de estrategias, métodos, formas de
como convertir los datos histéricos de una organizacion en conocimiento, el cual

ayudara en la toma de decisiones.

En la empresa CSM Corporacion Oriente S.A.C conocido en la ciudad de Iquitos como
Portales, existe en promedio entre 1500 a 1900 ventas diarias, segun el software que
manejan, estos datos estan almacenados en una base de datos transaccional con mas

de dos afios de existencia, esto permitira la implementacién de business intelligence.

Finalmente, los datos historicos bien analizados en el proceso de ventas, ayudara a la

empresa a responder a diferentes tipos de cuestiones como, por ejemplo, ¢Top 10 de
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los productos mas vendidos en la temporada navidefia del 2021? ¢ El cliente que mas

ha consumido?, ¢ De qué ciudad hay mas ventas?, entre otras cuestiones.

Esto llevara a los encargados de logistica, 0 marquetin a buscar estrategias, que les

ayude a tomar decesiones.

En conclusién, un buen disefio de business intelligence ayuda de gran manera a que se

puedan tomar decisiones con un conocimiento mas profundo de la informacion histérica.
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Objetivos Generales

¢ Implementar business intelligence en el proceso de ventas de la empresa CSM
Corporacion Oriente S.A.C 2022-Iquitos.

Objetivos Especificos

e Establecer los indicadores para la implementacién de business intelligence.

e Analizar los reportes que se implementara y mostrar los reportes en un portal
web.

e Mostrar la informacion en tablas pivotes de Excel, para realizar analisis
personalizados.
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CAPITULO I
Antecedentes
Internacionales

Para (AGUIRRE TOLEDO, 2018) en su tesis sobre “Plan de negocios para
emprendimiento en el &rea de analisis de datos y Business Intelligence” quien concluye
gue la presente investigacién tuvo como propdsito describir los principales elementos
en la creacion de una empresa de soluciones analiticas e inteligencia de negocios. De
la evidencia recopilada de fuentes secundarias y primarias, se concluye que la evolucion
del mercado del Business Intelligence, continda en crecimiento en el pais, habiendo
bajas barreras de entrada, sumado a que la rivalidad entre los competidores es baja,
debido principalmente a que se encuentran nichos por explorar, lo cual es potenciado
por la rapida evolucién de la tecnologia, lo que significa una oportunidad para la
ejecucion de este proyecto. Finalmente, se puede prever un crecimiento moderado de
la economia Chilena, con un desarrollo estable, lo que es favorable para el nacimiento
de nuevas empresas, que puedan aprovechar las oportunidades que va dando el

mercado.

La investigacion realizada por (DIAZ DIAZ M, 2018) sobre “El bussiness
intelligence como herramienta de marketing y paradigma de gestion: diagnostico y
analisis critico de las estrategias de sony argentina” donde conluye que Sony Argentina
es una empresa multinacional que son fabricantes de electronica de consumo la cual
venden al por mayor equipos de audio, video y television. Habiendo realizado una
investigacion de bibliografia previamente al trabajo de campofue posible elaborar los
cuestionarios pertinentes para poder llevar a cabo las entrevistas en profundidad y sacar
mayor provecho de estos encuentros. En sistesis el bussiness intelligence esta presente
en todos los procesos de una compafiia, de acuerdo a como compilan las empresas
dentro de determinada industria, es decir como debera adaptarse o utilizarse la

inteigencia comercial para mejorar el desempefio y por tanto los ingresos de la misma.

Asimismo, para (VANEGAS ALBA, 2019) en su tesis sobre “Inteligencia De Negocios:
modelo para la toma de decisiones, basado en la interaccion de los criterios y las etapas
del ciclo de ventas en el subsistema comercial de servicios en una empresa de It en
Latinoamérica” concluyendo que: En la presente investigacion se llevd acabo el
desarrollo de un modelo para la toma de decisiones en el subsistema comercial de

servicios de Hewlett Packard Enterprise en Latinoamérica, empleando una metodologia
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que asocia la interaccion de los criterios y las etapas del ciclo de ventas, sobre una
herramienta de inteligencia de negocios, lo cual permitié simplificar procesos y disminuir
tiempos en la obtencion y analisis de la informacion para llevar acabo la toma de
decisiones. La informacion juega un papel decisivo en una organizacion hasta el punto
de convertirse en algunos casos en su principal patrimonio ya que de esta depende el
desarrollo de las actividades cotidianas y la posibilidad de alcanzar un alto nivel de
competitividad y desarrollo. Se propuso un modelo para la toma de decisiones el cual
estd sobre una plataforma de Bussiness Intelligence, que, gracias a la interaccion
detectada entre las etapas y los criterios del ciclo de ventas, genera escenarios
estimados soportados sobre informacion que alimenta el modelo en tiempo real y
reduciendo el tiempo de procesamiento de los datos gracias a la estandarizacion y

automatizacién del proceso de prondstico en el subsistema comercial.

Nacionales

Para (CHAVEZ HUAPAYA & CONTRERAS OCHOA, 2018), en sus tesis sobre
“Implementacion de Business Intelligence, utilizando la Metodologia de Ralph Kimball,
para el proceso de toma de decisiones del area de ventas. Empresa Yukids”. Concluyen
lo siguiente: En el Perl las pequefias y medianas empresas crecen en el mercado
peruano de esa manera genera ingresos y empleo a toda la poblacion. Estas empresas
manejan una considerable cantidad de informacién, debido al alto numero de
transacciones que se realizan diariamente. La actividad principal de esta empresa es la
venta y el servicio brindado a los clientes. Debido a que las decisiones no se toman de
manera estructurada en la empresa Yukids, se plantea como solucion el uso de una
herramienta de Business Intelligence que permitira en tiempo real al Gerente generar
escenarios, pronostico de ventas diarias y reportes que apoyen a la Toma de Decisiones
de las Ventas. El uso de esta herramienta es traducido como una ventaja competitiva
ya que son muchas las empresas que aplican Business Intelligence para el crecimiento
de su empresa. Como solucion de Business Intelligence se disefia un Data Mart para el
area de Ventas, luego realizar el proceso de extraccion, transformacién y carga de
datos, logrando un status donde la explotacién de los datos se realice mediante reportes

que permitan hacer el andlisis de la informacion.

Asimismo para (GUEVARA SEBASTIAN K, 2020) en su tesis sobre

“Modelo de solucion Business Intelligence y su influencia en la gestion estratégica de la
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empresa Blue Dream, en el afio 2020”, en la cual llega a las siguientes conclusiones:
Uno de los problemas méas importantes que tienen muchas empresas es que no
disponen de una herramienta que les permita alcanzar los objetivos previstos porque no
tienen una estrategia planteada a nivel formal o porgue si la tienen tampoco disponen
de un sistema de medicion que les permita conocer si estdn cumpliendo los objetivos
previstos en ella. Asimismo, el proyecto busca determinar las causas que originaron la
situacion analizada, establecer el por qué y el para qué del objeto de estudio, como es
en este caso, determinar la influencia de un modelo de Bl en la gestion estratégica de
la empresa Blue Dream. De esa manera el uso de un modelo de solucion Business
Intelligence, influye significativamente al promover e incrementar el porcentaje de
estrategias modificadas en los colaboradores involucrados en el proceso de toma de
decisiones de la gestion estratégica, donde se tomé como base un nivel de significancia
de 0.05, después de la aplicacién del tratamiento, se puede observar un incremento de
un 33,40% en el grupo de estudio sobre el grupo de control, diferencia que es

significativa al tratarse de procesos priorizados de la toma de decisiones.

Finalmente, la tesis que guarda relacién con mi trabajo de investigacion
es de (SALAZAR MONTALVAN, 2019) en su investigacion sobre la “Implementacion de
una solucion de Business Intelligence como apoyo a la toma de decisiones en el proceso
de mantenimiento de servicios de clientes de la empresa Claro en el area de instalacién
& mantenimiento HFC Chiclayo” quien llega a concluir lo siguiente: El proyecto propuso
la implementacion de una solucion utilizando tecnologia de Inteligencia de Negocios
brindaremos al area de Instalacion & Mantenimiento HFC de Claro una solucion a sus
necesidades de mejora en la dilacion de los reportes de indicadores de gestidn
requeridos por la Jefatura, como apoyo a la toma de decisiones respecto al proceso de
mantenimiento de servicios de los clientes, que en la actualidad por el tipo de
procesamiento de la informacion se establecen estrategias con resultados imprecisos y
distante del cumplimiento de los objetivos gerenciales. Concluyendo que el Proyecto es

factible para desarrollarse en la empresa AMOV.

Romero y Jacay (2018) en su tesis de pregrado, “lMPLEMENTACION DE BUSINESS
INTELLIGENCE, UTILIZANDO LA METODOLOGIA DE RALPH KIMBALL, PARA
MEJORAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS EN
LA FARMACIA DEL HOSPITAL JUAN PABLO Il EN VILLA EL SALVADOR” tuvieron
como objetivo Determinar en qué medida una soluciébn de Business Intelligence,

aplicando la  metodologia de Ralph Kimball, influye en el proceso de Toma de
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Decisiones en el Hospital Juan Pablo Il en Villa ElI Salvador. Y concluyeron que la
implementacion de business intelligence redujo el tiempo que tenia para la generacion

de un reporte pasando de 2.5 horas en promedio a solo segundos en realizarlo.

Ramirez (2016) en su tesis de pregrado, “ESTRATEGIA EMPRESARIAL BUSINESS
INTELLIGENCE PARA EL SOPORTE A LA TOMA DE DECISIONES GERENCIALES”,
tuvo como objetivo Implementar un prototipo de estrategia empresarial business
intelligence para el soporte a la toma de decisiones gerenciales. Concluyendo que si
es factible implementar un prototipo de estrategia empresarial business intelligence
para el soporte a la toma de decisiones gerenciales.

Vargas (2016) en su tesis de pregrado, “DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE
BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR EL PROCESO DE TOMA DE
DECISIONES EN EL AREA DE RENTAS DE LA MUNICIPALIDAD DE LURIN”, tuvo

como objetivo Desarrollar una solucién de Business Intelligence para mejorar el proceso
de Toma de Decisiones en el area de rentas de la Municipalidad de Lurin, concluyendo
logré aumentar el nivel de satisfaccién que tenia el usuario respecto a la obtencién de
los reportes, haciendo asi que se sienta mas comodo a la hora de solicitar la

informacién que considera necesaria para tomar decisiones.
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MARCO TEORICO

Business intelligence

1.1.1. Definicion
Para (CHINO RAMIREZ, 2016) se considera que:

El desarrollo de las empresas en el contexto del analisis
de la informacion ha propiciado la necesidad de tener
mejores, mas rapidos y mas eficientes métodos para
extraer y transformar los datos de una organizacién en

informacién y distribuirla a lo largo de la cadena de valor.

A diferencia de ( CHAVEZ HUAPAYA & CONTRERAS OCHOA,

2018) se define como:

En espanol es, ‘inteligencia de negocio”, es una amplia
categoria de aplicaciones y tecnologias para recoger,
almacenar, analizar y proveer acceso a datos para ayudar
a los usuarios de las empresas a tomar mejores decisiones
de negocio. Las aplicaciones de Bl incluyen las actividades
de los sistemas de soporte a las decisiones (DSS),
consultas e informes, tecnologias OLAP, andlisis

estadistico y data mining.

A su vez, el mismo autor, nos indica los componentes de

inteligencia de negocios:

e Fuentes de informacién, de las cuales partiremos
para alimentar de informacion el Data Warehouse.
e Proceso ETL de extraccion, transformacion y carga
de los datos en lal Data Warehouse. Antes de
almacenar los datos en una Data Warehouse, éstos
deben ser transformados, limpiados, filtrados y
redefinidos. normalmente, la informacion que
tenemos en los sistemas transaccionales no esta

preparada para la toma de decisiones.
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e Lapropia Data Warehouse: se busca almacenar los
datos de una forma que maximice su flexibilidad,
facilidad de acceso y administracion.

e El motor OLAP, nos provee capacidad de calculo,
consultas, funciones de planeamiento, prondstico y
analisis de escenarios en grandes volimenes de
datos. En la actualidad, existen otras alternativas
tecnoldgicas al OLAP.

¢ Las herramientas de visualizacién, nos permiten el
andlisis y la navegacion a través de los mismos.

El concepto de Inteligencia de negocios, a pesar de ser un tema
critico e importante en las empresas, no es un tema nuevo. En
octubre de 1958 Hans Peter Luhn, investigador de IBM, acufi6 el
término en el articulo “A Business Intelligence System”. La
habilidad de aprender las relaciones de hechos presentados de la
forma que guien las acciones hacia una meta deseada (ORAMA,
2009).

Desde entonces, el concepto ha evolucionado apilando diferentes
tecnologias, metodologias y términos bajo éste concepto. Es
necesario, por lo tanto, establecer una definicion formal: Se
entiende por Business Intelligence al conjunto de metodologias,
practicas, aplicaciones y capacidades enfocadas a la creacion y
administracion de informacién que permite tomar mejores

decisiones a los usuarios de una organizacion.

Entre las tecnologias que forman parte de la Inteligencia de

Negocios se encuentran:

e OLAP

e Data Warehouse

e Cuadro de mando

e Cuadro de mando integral
e Mineria de datos

e Dashboards

e Integracion de datos
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Previsiones

Reporteadores

1.1.2. ¢Cuando es necesario la Inteligencia de Negocios?

Existen situaciones en las que la implantacion de un

sistema de Inteligencia de Negocios resulta adecuada. Se

destaca, entre todas las que contienen:

La toma de decisiones se realiza de forma intuitiva
en la organizacién

Identificacibn de problemas de calidad de
informacién

Uso de Excel como repositorios de informacion
corporativos o de usuario. Lo que se conoce como
Excel caos.

Necesidad de cruzar informacién de forma agil
entre departamentos.

Las campafias de marketing no son efectivas por la
informacion usada.

Existe demasiada informacién en la organizacién
para ser analizada de la forma habitual. Se ha
alcanzado la masa critica de datos.

Es necesario automatizar los procesos de
extraccion y distribucion de informacion.
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Definicién de términos basicos

a)

b)

d)

f)

Dato. Es la representacion de una variable que puede ser cuantitativa o
cualitativa que indica un valor que se le asigna a las cosas y se
representa a través de una secuencia de simbolos, nUmeros o letras
(WESTREICHER G, 2020).

Informacion. Es una serie de datos con significado, que organiza el
pensamiento de los seres vivos, en especial el de los seres humanos
(RODRIGUEZ D, 2021).

Conocimiento. Es la familiaridad, la conciencia o la comprension de
alguien o de algo, como pueden ser los hechos (conocimiento
descriptivo), las habilidades (conocimiento procedimental) o los objetos
(conocimiento por familiaridad) (MARIN GARCIA, 2022).

Bussiness Intelligence. Es un conjunto de acciones que transforman
grandes cantidades de datos en informacién relevante para una empresa
(DA SILVA DOUGLAS, 2021).

El modelo multidimensional. Modelo de adquisicion de segundas
lenguas, propuesto por Meisel, Clashen y Pienemann (1981), en el que
se distinguen rasgos de desarrollo y rasgos variacionistas (Palacios

Martinez, Cal Varela, Calvo Benzies, & Fernandez Polo, 2019).

Cubo olap. En el mundo de las soluciones para Business Intelligence,
una de las herramientas mas utilizadas por las empresas son las
aplicaciones OLAP (OLAP significa ‘On-Line Analytical Processing’), ya
que las misma han sido creadas en funcibn a bases de datos

multidimensionales, que permiten procesar grandes volimenes de
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9)

h)

)

informacién, en campos bien definidos, y con un acceso inmediato a los

datos para su consulta y posterior analisis (CODD, 2018).

Datawarehouse. Es un almacén electrénico donde generalmente una
empresa u organizacién mantiene una gran cantidad de informacién. Los
datos de un data warehouse deben almacenarse de forma segura, fiable,
facil de recuperar y facil de administrar (POWERDATA, 2022).

Datamart. Es una estructura de datos, construido dentro de un repositorio
0 base de datos. En esta estructura, se almacena informacién agregada
0 consolidada la cual ser4d consumida por alguna herramienta de
visualizacién o data analytics como Tableau. Usualmente un Data Mart
se especializa; es decir, solo almacena informacion de un area de la

empresa o de un flujo o proceso especifico (TABLEAUPERU, 2018).

Pentaho suite. Es una herramienta de Business Intelligence que extrae y
analiza datos con técnicas ETL (extraer, transformar y cargar, en sus siglas
en inglés). Estos datos se muestran a posteriori en dashboard, que seran
muy Utiles para crear informes y tener un seguimiento de la consecucion de
objetivos (BRINQUIS, 2020).

Tabla pivote de excel. Una tabla dinamica (pivot table, en inglés) es una
tabla-resumen (datos dispuestos en filas y columnas) que agrupa datos
procedentes de otra tabla o base de datos de mayor tamafio. Se usa
como herramienta para el procesamiento de grandes cantidades de
datos (WIKIP, 2022).
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CAPITULO Il
Material y métodos

Factibilidad técnica

Para realizar el proyecto es necesario conocer las herramientas que cuenta la

empresa. Segun lo revisado en la empresa, cumple con los requisitos, y es factible hacer

la implementacién, ya que la empresa nos ofrece las herramientas necesarias para

poder llevar a cabo el desarrollo del proyecto.

A continuacion, se detalla los aspectos técnicos que se tomaran en cuenta para la

implementacién del proyecto.

Tabla 1
HARDWARE DESCRIPCION COMENTARIO
SERVIDOR Procesador: Intel Xeon | EI equipo donde se
Gold 6130 implementara el servidor
RAM: 110GB BI
Almacenamiento: 3TB
PC’s Procesador: Intel i3 6ta Los equipos clientes,
GEN donde se visualizara los
RAM: 4GB reportes generados.
Almacenamiento: 500gb
Tabla 2
SOFTWARE DESCRIPCION COMENTARIO
WINDOWS SERVER 2016 | LICENCIADO El sistema operativo del
servidor.
WINDOWS 10 PRO LICENCIADO El sistema operativo de los
equipos clientes.
SQL SERVER STANDAR | LICENCIADO El servidor de base datos

2016

donde se almacena los
datos del sistema de

ventas.
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PostgreSQL OPEN SOURCE El servidor de base datos
donde se almacenara el
datamart.

PENTAHO BI SUITE OPEN SOURCE Las herramientas

necesarias para el

desarrollo de business

intelligence.
Requerimientos
Tabla 3
Cddigo Requerimiento
REQO1 Monto vendido
REQO02 Cantidad vendida
REQO03 Promedio de monto por venta
REQO4 Promedio de cantidad de ventas diarias
REQO5 Promedio de ventas comparado con
stock
REQO06 Ventas en dias festivos
REQO7 Ventas clientes
REQO8 Ventas productos
REQO09 Ventas familia de productos
REQ10 Horas pico de ventas
REQ11 Ventas de cajas
REQ12 Ventas de usuarios
REQ13 Motivo de anulaciones
REQ14 Anulaciones de usuarios

Documentacion de los requerimientos
e REQO1 Monto vendido

Se quiere visualizar las ventas vendidas, comparando con otros afios. Este
requerimiento ayudara a ver como evolucionaron las ventas. Por ejemplo, monto

vendido del afio 2021 comparado con el afio 2020.
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REQO2 Cantidad vendida

Ver las cantidades vendidas de los productos y ver la frecuencia de su salida;
conocer el promedio de ventas de un producto, ayuda a decidir si se siguen
adquiriendo o dejar de solicitar a los proveedores.

REQO3 Promedio de monto por venta

Conocer cuanto en promedio un cliente puede comprar en efectivo.

REQO04 Promedio de cantidad de ventas diarias

Conocer cémo evoluciona el promedio de ventas diarias a lo largo del tiempo.
REQO5 Promedio de ventas comparado con stock

Determinar mi stock actual y compararlo con mi promedio de ventas de los
Gltimos tres meses, ayudara a determinar que productos tenemos en alto stock
y no esta teniendo salida, ayudando al area de logistica a no solicitar otros

pedidos.
REQO6 Ventas en dias festivos

Ver que productos se vendieron mas en los dias festivos, que familia, compararlo

con otros afios.
REQO7 Ventas clientes

Poder determinar que clientes son los mas frecuentes, conocer los tops de

clientes.

REQO8 Ventas productos

Ver la frecuencia de ventas de productos, conocer los productos mas vendidos.
REQO9 Ventas familia de productos

Conocer que familia se vende mas, ver los factores. Conocer en que temporada

se vende una determina familia.

REQ10 Hora picos de venta
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Conocer qué hora es donde existe una alta demanda, ayudara a poder contratar

cajeras extras, para poder satisfacer a los clientes.

REQ11 Ventas de cajas

Determinar que caja es la que tiene mas ventas.

REQ12 Ventas de usuarios

Conocer al usuario que mas ventas realizo.

REQ13 Motivo de anulaciones

Conocer cuales son los motivos que son frecuente en las anulaciones de ventas.
REQ14 Anulaciones de usuarios

Conocer que usuarios realizan mas anulaciones, para que se tome accion, y

buscar lo menos posible de anulaciones.
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Disefio Fisico

Fuente de datos

La base datos que la empresa utiliza es SQL SERVER ENTERPRISE 2016, con una
antigiiedad de 2.5 afios aproximadamente.

Modelo légico de la base datos transaccional
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Modelo Dimensional

Hoja de gestion

Tabla 4

HOJA DE GESTION

PROCESO GESTION DE VENTAS
Objetivo Mejorar la toma de decisiones, apoyandose de la informacion
historica.
Indicadores Medidas Estados
>95%
o monto vendido
Objetivos de venta X 100 [70%,95%]
monto meta
<70%
o > 18%
Objetivos de monto vendio por usuario
_ : X 100 [0%,18%]
ventas por usuario monto meta usuario
<0%
>0%
Crecimiento de venta aio actual
_ X 100 [-10%,0%)]
ventas Ventas aio pasado
<10%

Hoja de analisis

Tabla 5

Hoja de analisis

Proceso

Gestion de ventas

Medidas

e Monto vendido Producto
¢ Monto vendido Caja
e Cantidad vendida Producto

e Cantidad de anulaciones

Dimensioén

se analizaron las siguientes dimensiones

Producto

Familia, Marca, Producto

Cliente

Tipo cliente, Razon social

Tiempo

Fecha, Afio, Mes, Dia, Nombre dia festivo

Usuario

Nombre de usuario

Caja | Nombre de caja
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Motivo o y
.| Descripcion de anulacion
anulacion

Cuadro de dimensiones y jerarquias

Tabla 6
_ _ Niveles
Dimensiones : : : :
Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4
Producto Producto Marca Familia
Cliente Razén Social
Tiempo Hora Dia Mes Afo
Usuario Nombre
Caja Terminal
Motivo o
» Descripcion
Anulacién
Cuadro de dimensiones y medidas
Tabla 7
Dim/Med Producto | Cliente | Tiempo | Usuario Caja | Motivo
Anulacién
Monto
vendido X X X
Producto
Monto
, , X X X
vendido Caja
Cantidad
vendida X X X
Producto
Cantidad de
_ X X X X
anulaciones
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Analisis dimensional final

X

Afio Sy

Usuario

Mes \)< Nombre
Dia <
| resumen
Hora pos
Terminal
Medida

+ Monto vendido por caja

Figura 2 Analisis dimensional de resumen pos.
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Figura 3 Andlisis dimensional de resumen ventas.
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Figura 4 Andlisis dimensional de anulacidn de ventas.
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Disefio del modelo estrella
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Disefio de la arquitectura técnica — ETL

Disefio de arquitectura
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La arquitectura técnica de la implementacion consta de 4 fases.

analisis
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e Fuente de informacion: Es la base de datos transaccional de la empresa donde
se guarda toda la informacién de ventas.

¢ Integracion de datos: Es el procedo ETL (extraccion, transformacion y carga) de
la fuente de datos hacia el repositorio de los datamart’s, mediante la suite open

source de pentaho bi.

¢ Repositorio de datos: Es la base datos donde se almacenard la informacion
organizada, para el posterior andlisis.

Seleccidn del producto e instalaciéon

Para la ejecucion del proceso de ETL, se utilizo un software open source gratuito, que
permiti6 completar el proceso de forma correcta, a continuacion, los productos

utilizados:
Base Datos PostgreSQL
Poblacion de ratos Spoom (suite pentaho)
Cubo olap Schema-workbench (suite pentaho)
Reportes y presentacion web CDE dashboard (suite pentaho)
Ofimética Office 365

Disefio y desarrollo de presentacion de datos
Poblar el datarmart: ETL
Cargar Datos a Tablas dimensionales

El proceso ETL logro realizar mediante el software SPOOM de la suite de pentaho, el

cual se realiz6 de forma correcta.

Proceso ETL
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B EERRE <~

[5] View ¢ Design| )H@ Welcome! (1% BI_PORTALES_JOB 5
Leg- (PO B B8 B[ -
v [ Trabajos

v [ BIPORTALES JOB

F Run configurations

> [ Conexiones a base de datos

[ Entradas de Trabajo
[ Servidor esclave
[ VFS Connections
[ Hadoop clusters

Figura 6 Resumen del Proceso ETL.

Abort job

Success
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Limpieza del datamart’s

Ll saL

Job entry name: | LIMPIAR DIMENSIOMES

Conexidn postgres W

SOL from file []

Send SOL as single statement? []
Use variable substitution? [ ]

SCL Script:

truncate
truncate
truncate

truncate
truncate
truncate

truncate
truncate
truncate

table
table
table

table
table
table

table
table
table

fact_resumen wenta:
fact_anulacion_wventa:
fact_resumen_pos:

dim_motiwvo_pos CASCADE:
dim_usuario CASCADE:
dim caja CASCADE;

dim_cliente CASCADE:
dim_producto CASCADE:
dim_tiempo CASCADE:

Figura 7 Proceso de limpiar el datamart’s .

Editar...

MNuevo... | | Wizard...

¥  Eaminar..
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b1
AR

dim_tiem po\

T4 Q
™.
N

dim_cliente o *

'l e
> AR @ 3
dim_producto ____,-f-"_’_:"'_

N —
s
dim_caja _o’/
—

w7 v
AR,

\Y
D P [b

Start

dim_usuario

—_—

b1
AR,

dim_motivo_pos
Figura 8 Resumen de la poblacidon de las dimensiones.

5 i

Tiempo C5M Input Mapeo Dias Festivos  seleccion de valores de tiempo dim_tiempo

Figura 9 Poblacién de la dimension Tiempo.
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e

Nombre de paso: | [[ETIS Festejol

Mombre de campo origen: | fecha

Nombre de campo destino (vac€o=sobreescribir) | nombre_dia_festivo

Default upon non-matching : |

‘alores de campao:

ey

Valor origen Valor destino
1 2019-01-01 Afio Muevo
2 2020-01-01 Afio Muevo
3 2021-01-01 Afio Muevo
4 2022-01-01 Afio Muevo
5 2019-04-14 Semana santa
6  2020-04-09 Semana santa
7 2021-04-01 Semana santa
a4  2022-04-14 Semana santa
9  2019-04-15 Semana santa

10 2020-04-10 Semana santa
11 2021-04-02 Semana santa
12 2022-04-15 Semana santa

13 2019-05-01 Dia del Trabajo
14 2020-05-01 Dia del Trabajo
15 2021-05-01 Dia del Trabajo
16 2022-05-01 Dia del Trabajo

17 2019-03-12 Dia de la madre
18  2020-03-10 Dia de la madre
19 2021-03-09 Dia de la madre
20 2022-03-08 Dia de la madre

21 2019-06-16 Dia del padre
22 2020-06-21 Dia del padre
23 2021-06-20 Dia del padre

24 2022-06-19 Dia del padre

25 2019-06-29 5an Pedro y 5an Pablo
26 2020-06-29 5an Pedro y 5an Pablo
27 2021-NR-29 San Pedrn v San Pahln

Figura 10 Asignacion de dias festivos en la dimensién tiempo.

=, = >

Cliente C5M Input seleccion valores dim_cliente dim_chente

Figura 11 Poblacidn de la dimensién cliente.

Bl —E &

Producto C5M Input Select values dim_producto

Figura 12 Poblacién de la dimensién producto.



CAJA_CSM Select values dim_caja

Figura 13 Poblacidon de la dimension caja.

USUARIO C5M Select values dim_usuano

Figura 14 Poblacién de la dimensién usuario.

MOTIVO_POS CSM Select values dim_motivo_pos

Figura 15 Poblacidn de la dimensiéon motivo de anulacion.

T4
AN

Y CARGAFACTRESUMENVENTAS  @—
______——-Ifl‘ N

Success

CARGAR FACT ANULACIOM VENTAS

Figura 16 Resumen de poblacion de las tablas de hechos.

CSM FACT RESUMEN WEMTAS Select values fact_resumen_ventas

Figura 17 Poblacién de la tabla de hecho resumen de ventas.
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Nombre pase | CSK FACT RESUMEN VENTAS

Conexién | CSM SERVER ¥ | Editar.. | MNuevo.. Wizard..

SaL Obtener consulta SOL...

zelect v . Clienteld, convert(int, COHCAT{COHVERT{ INT, convert{datetine,cast{FechaEni=zion as « hod
from VentalDetalle wd

inner join ¥enta v on vd.Ventald=v.Id

inner join ProductoDetalle pd on vd.Productold=pd. Id

inner join Producto p on pd.Productold=p.Id

where

v. TipoDocumento in ('01°, '03")

and v Estado in ('X','C")

and wd.Borrado=0

and wd.Total:0

and wd. Cantidad:0

group by v.Clienteld. convert{int, COHCAT(CONVERT({INT. convert(datetime. cast(FechaEmizion a

< >
Line 3 Colurmn 37
Store column info in step meta data []
Enable lazy conversion [
§Reemplazar variables en script? (]

Insertar datos del paso

Lirnitar tamago | 0 |6

@ Help Vale Previsualizar Cancelar

Figura 18 Proceso de poblacion de la tabla de hecho resumen de venta.

Rows of step: C5M FACT RESUMEM VEMTAS (1000 rows)
4? Clienteld id_tiempo producto_id Total Cantidad ™
1 33534 442737 27023 15.3 1.0
2 33554 4384714 17109 2.3 1.0
3 33554 4354412 11340 2.3 1.0
4 33534 4416818 12731 50 2.0
5 33554 4419320 203 12.4 2.0
& 33554 4418121 25047 4.5 1.0
T 33554 44168212 22626 19.4 1.0
3 33554 4450618 43366 15.0 1.0
9 33534 4416017 30389 6.5 1.0
10 33554 4384020 13899 19.6 70
1 33554 4448920 37787 12.0 1.0
12 33534 4387218 2222 19.9 1.0
13 33554 4432312 3289 4.8 1.0
14 33554 446007 18310 13.22 0.205
15 33554 4451519 3381 147.42 5.265
16 33554 4350814 29057 11.5 1.0 y

Figura 19 Vista previa de la tabla de hecho de resumen de venta.
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) (=) >

u — |

C5M FACT RESUMEM POS Select values fact_resumen_pos

Figura 20 Poblacién de la tabla de hecho resumen ventas pos.

[! Entrada Tabla — Od x

ALY ELE RN 51 FACT RESUMEN POS
Conexion | CSM SERVER ¥ | | Editar...

Muevo... |  Wizard...

saL Obtener consulta SOL...

zelect V.IdUsuario id_usuario,convert{int, CONCAT{COHVERET(IHT, convert(datetime, LS,
from VentalDetalle wd

inner join Wenta v on vd. Ventald=v. Id

inner join ProductoDetalle pd on vd. Productold=pd.Id

inner join Producto p on pd. ProductocId=p.Id

where

v. TipoDocumento in ('01°,

and v.Estado in ('H','C")

and vd.Borrado=0

and wd.Total:0

and wd.Cantidad:0

group by V. IdUsuario,convert{int, COHCAT{COHNVERT{INT, convert{datetime,ca=t{Fech:

iR

< >
Line 1 Column 0
Store column info in step meta data [
Enable lazy conversion [

§Reemplazar variables en script? [

Insertar datos del paso e
Lirmitar tamagpo | 0 |e
@ Help Vale Previsualizar Cancelar

Figura 21 Proceso de poblacion de la tabla de hecho resumen de pos.
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B Examine preview data — O

Rows of step: CSM FACT RESUMEM POS (1000 rows)

oy

id_usuario id_tiempo id_caja Total
1 031f35354-de37-4dff-b7b1-7230eb1 cbbtd 438629 1 236.8
2 031f3554-de57-4dff-b7b1-7230eb1cbi62 438657 2 AN2.07
3 0313554-de57-4dff-b7b1-7230eb1 cbb2 438687 1 196.62
4 031f53554-de57-4dff-b7b1-7230eb1cbi62 438719 1 671.92
5 031f35354-de37-4dff-b7b1-7230eb1 cbb62 438747 2 21.59
6 031f3554-ded7-4dff-b7b1-7230eb1 cbbbl 4384321 1 8704
T 031f53554-de57-4dff-b7b1-7230eb1cbi62 4384417 1 890,13
& 031f3554-des7-4dff-b7b1-7230eb1cbi62 4384420 1 826.16
9 031f3554-de57-4dff-b7b1-7230eb1cbi62 4384715 2 5491.78
10 031f3554-de57-4dff-b7b1-7230eb1 cbbbd 4384718 2 701.53
11 031f3554-de57-4dff-b7b1-7230eb1 cbb2 438658 2 T04.7
12 031f35354-de37-4dff-b7b1-7230eb1 cbbtd 438638 1 99.67
13 031f3554-de37-4dff-b7b1-7230eb1 cbbb2 438728 2 169.82
14 0313554-de57-4dff-b7b1-7230eb1 cbbbl 438748 2 20032
15 031f3554-de57-4dff-b7b1-7230eb1cbbt2 4384721 2 a21.2
16 031f3554-de57-4dff-b7b1-7230eb1 cbb62 438758 1 4777

Cerrar Show Log

Figura 22 Vista previa de la tabla de hecho de resumen de pos.

C5M ANULACIONES VENTAS Select values dim_anulacion_venta

Figura 23 Poblacién de la tabla de hecho anulacion de venta.



[ Entrada Tahla — | >

D ULIEE S ANULACIONES VENTAS

Conexion | CSM SERVER ¥ | | Editar... | | Muevo... | | Wizard...

SaL Obtener consulta S0L...

=elect v.Cajald id_caja.convert{int COHCAT{COHVERT({INT, convert{datetime,K ca=zt(F €
inner join Venta v on a.Ventald=v. Id

where a.EstadoRegistro =1 and a. Aprobado=1 and IdUsuario not in{'S36f5032-lcla-—
'ecadlfde—-a4f5-4e60-5853a-59d1cdeabbet ',

'39c59810-0312-4299-b25a-393b0=B24213 ",

'B9fLbBf2-efha-421a-b3f6-722f3b5cd8d’

!
group by v . Cajald.convert(int, CONCAT{CONVERET({INT. converti{datetime.cast(FechaEm

£ >

Line 1T Column 0
Store column info in step meta data [
Enable lazy conversion [
$Reemplazar variables en script? []

Insertar datos del paso b
@Ejecutar para cada fila?
Liritar tama+po |'D |e

@ Help Vale Previsualizar Cancelar

Figura 24 Proceso de poblacién de la tabla de hecho anulacion de venta.

Rows of step: CSM ANULACIOMNES VENTAS (1000 rows)

4? id_caja id_tiempo id_motivo_pos  id_usuario cantidad "™
1 1 438027 4 abfcO3bi-cdec-4cBe-BeVa-33acicb2d1bd 1
2 1 438079 4 bcdfc952-4007-4575-b03e-d39chZbalea3 1
3 1 438099 4 bcdfc852-4007-4575-b03e-d39cb2baleal 1
4 1 438138 4 Dadbe510-ddf8-419¢c-8809-e8e5ca45907d 1
5 1 438147 4 bcdfc932-4007-4575-b03e-d39cbZbalea3 1
6 1 438158 4 b0823143-4180-4cfb-befi-49aeabcd01cl 1
7 1 438338 4 bcdfc932-4007-4373-b03e-d39ch2baleal 1
8 1 438349 4 bc5febd0-f227-41ed-89a1-8752b768b984 1
9 1 438368 4 Dadbe510-ddf8-419¢-8809-e8e5ca45907d 1
10 1 438407 4 bc5febd0-f227-41e4-89a1-8752b768b984 1
1 1 438439 4 Dadbe510-ddf8-419¢c-8809-e8e5ca45907d 1
12 1 438439 5  Dadbe510-ddf8-419c-8809-eBe5cad5907d 1
13 1 438439 10 Dadbe510-ddf8-419c-8809-eBe5cad5907d 1
14 1 438527 4 Dadbe510-ddf8-419¢c-8809-e8e5ca43907d 1
15 1 438648 10 031f3354-de57-4dff-b7b1-7230eb1cbbb2 1
16 1 438649 10 031f3554-de57-4dff-bTb1-7230eb1cbb62 2 v

Cerrar Show Log
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Figura 25 Vista previa de la tabla de hecho de resumen de venta.

Creacion del cubo

El desarrollo del cubo olap de logro realizar mediante el software Schema Workbench
de la suite de pentaho.

Schema Workbench
File Edit View Options Windows Help

zé;

E Schema - PortalesBiPos (CuboPortales.xml) &

1@ Adk|a) o] o oY) DIMIEY |2 B8
B schema -] Schema
L @ resumen_ventas Attribute ‘

o= @ resumen_pos
o @ Anulacion Venta
o ﬂ‘ Tiempo

o ./&, Usuarios

o k Cajas

Figura 26 Resumen del esquema del CUBO OLAP

@ resumen_ventas
Table: fact_resumen_venta
o .Zg\. Productos
y% Tiempo
o ﬁ Clientes
o= ﬁ Dias Festivo
o= {%‘ Hora
% Monto
) Cantidad

Figura 27 Cubo Resumen de ventas
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&j resumen_pos

Table: fact_resumen_pos

%q Usuario
y% Tiempo
y% Caja
% Monto

Figura 28 Cubo resumen de pos

@ Anulacion Yenta

Table: fact_anulacion_venta

o ﬂ Motivos
y% Caja
ﬁq Tiempo
ﬁq Usuario
% Cantidad

Figura 29 Cubo de anulacion de venta

Desarrollo de aplicacién para usuarios finales

Despliegue del Cubo en Excel

Excel es una herramienta que puede realizar el consumo de cubos olap, esta

implementacién se realizé para el jefe de tienda, que tiene conocimiento de las tablas

pivot de excel, y pueda cruzar la informacién de acuerdo con su criterio.

Conexién al cubo mediante excel

5] Propiedades de vinculo de datos

Proveedor Conexidn  Avanzadas Todas

Location

‘ http://localhost:8080/pentaho Xmla

Credentials:

admin
User name:

f—

Catalog: ortalesBiPos] =

Test Connection

Aceptar Cancelar Ayuda

Figura 30 Conexién mediante excel al cubo.
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Seleccion de cubo en excel

stente para

onexién de datos

Seleccionar base de datos y tabla

Seleccione |a base de datos y la tabla

obtener.

o el cubo que contenga los datos que desea

Seleccione la base de datos que contiene la informacidn que desea:

PortalesBiPas

Conectar con un cubo especifico:

w

Nombre

. Anulacion Venta
0 resumen_pos
0 resumen_ventas

Descripcidn

PortalesBiPos Schema - Anulacion Venta Cube  0000-00-00 00:00:(
PortalesBiPos Schema - resumen_pos Cube
PortalesBiPos Schema - resumen_ventas Cube  0000-00-00 00:00:(

Modificado

0000-00-00 00:00:(

< >
Cancelar <« Atras Finalizar
S _ V]
Figura 31 Seleccién de cubo en excel
Tabla pivote de anulacion de venta
Etiquetas de fila - F Campos de tabla dinamica
22019 Seleccionar campos para agregar al informe:
CAA0L
Cambio de Tipo de Documento
Cliente sin fondos
Equivocacion de Cajera
Extomo
caA02
Cambio de Tipo de Documento 2 D i‘-’}’*f*
Cliente sin fondos
Extomo + [2] Motives
CAUA03 » [4] Motivo
Cambio de Tipo de Documento
Cliente sin fondos Arrastrar campos entre las aress siguientes:
Extorno
cAaA0a Y Fivos I Columnas
Cliente sin fondos
Extomo
Venta Fictica
CRIARS. = Filas
Cambio de Tipo de Documento s <]
Cliente cambia de caja et =1 |
Cliente sin fondos oy =
Extorno =
ARlecIoR Ventss > T i D Aplazar actualizacion del disefic
Figura 32 Pivote de anulacion de venta
Tabla pivote de resumen caja
[ttiquetasdefila - |monto . Campos de tabla dinamica
e | Seleccionar campos para agregar al informe:
CAJAOL 408934,41 |
cam02 474588,08 | |f5usco
CAJA 03 423047,43 [
CAJADY 435158,49 | - 2 Gas
CAIACS 291389,67 | > 4 Coacaja
CAJA 06 198003,22 | a D Tiempo
CAJAO7 127848,33 | > [4 Tiempo
Ccasao8 961235 =1
CAIADY 45661,06 2
CAJA SISTEMAS 8684,7 O Ususrio.Usuario
CAJATIENDA 67744,33
02020 Asrastrar campos entre las dreas siguientes
CAJAOL 4444159,59
CAJA 02 5342714,88 Y Filtros I Columnas
camos sies96051
CAJA4 4994620,62
CAIA0S 3972679,93
CBIAS0 s = Filas £ Valores
CAJA 07 1840472.96 Theos. ~ Moo
CAJA 08 1588496,56 e -
camos 100157576
CAJA L0 525504,89
Resumen Coja | Anlacion Ventas | Hojad O [T o) Aplazar schualizacion del disefio

Figura 33 Pivote de resumen caja.
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Tabla pivote de resumen de ventas

|Etiquetas de fila [~ | Monto Campos de tabla dinamica S
ﬂz:?i?mmmes 007 Seleccionar campos para agregar al informe: | & ~
| =BeBEs 18127,1 Becar 0

#BEBIDAS NO ALCOHOLICAS 115305,83
| BOLSAY PLASTICOS 8504,25 1S Valores
#CALZADOS 8978,9 [ Cantidad
| ®cARNES 315046,62 Monto ﬂ
 CEREALES Y DIETETICOS 54651,3 S clentes
| #CONSERVAS 65990,88 > L Cliette
| #CUIDADO PERSONAL 107437,16
| #DESCARTABLES 5441,62 1 [E] Dias Festivo =
#EMBUTIDOS 141333,68 Sl DisLrnten
| WENERGIA 9515 Arrastrar campos entre las reas siguientes:
| #FILTRANTES 10040,
“FRUTAS 181378,35 Y Filtros 1l Columnas
“ FUMADORES 18291,1
| ®GOLOSINAS 88130,91
| GRANOS 29347,16
| ®INSTANTANEOS 53248,87 e % Vi
| #INSUMOS REPOSTERIA 43745,62 T ~ T vons =
| ®LACTEOS 324184,89 i =
| #LBRERIA 37317
| ®LCoRes 209391,8 =
1 s N R 2 R
Resumen venta | ResumenCaja | AnulacionVentas | @) [ 1 D W

Figura 34 Pivote de resumen de ventas

Despliegue del cubo en plataforma web

Para el despliegue, se realiz6 mediante el uso de CDE (comunista dashboard editor) de
la suite de pentaho. Logrando conectar el cubo olap a una plataforma web, luego se
desarrollaron los reportes.

Inicio con CDE

OLAP Wizard

Figura 35 CDE inicio
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Desarrollo del dashboard web

@ Pentah:

<« @& localhost
Fle Ve

Opened

Afio
Monto Vendido
S/ 81,445,757

PALTA FUERTE K&

POLLO FILETE DE PECHUGA KG.

QUESO LAIVE FRESCC

POLLO PECH

QUESO LAIVE EDAM

POLLO KB

CARNE MOLIDA SIMPLE

Rosa dalima
© Semana sants

©Todos los Santos

Figura 36 Desarrollo de dashboard web

Top 10 Productos

admin ~

Cantidad Vendidas

13025731

1000 1200K

@
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CAPITULO Il

Resultados

Terminando con el proyecto, se logro realizar un cuestionario a las partes encargadas

en la gestién de ventas.
Areas encuestadas

e Contabilidad 3

e Llogistica 3
e Almacén 4
Total: 10

éQué nivel de complejidad le pondria a la
generacion de reportes?

Basico Intermedio Avanzado

O R, N W B U1 O

M :Qué nivel de complejidad le pondria a la generacion de reportes?

Figura 37 Encuesta Nro. 01

éEncuentra los reportes solicitados?

10

S| NO

B (Encuentra los reportes solicitados?

Figura 38 Encuesta Nro. 02
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¢éLe es util la tabla pivote de excel?

10

Sl NO

M ¢le es util la tabla pivote de excel?

Figura 39 Encuesta Nro. 3

¢Es mas rapido la generacion de reportes?

12
10

o N B O

S| NO

B ¢ Es mas rapido la generacion de reportes?

Figura 40 Encuesta Nro. 04
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éQué nivel de exactitud de la informacion de los
reportes entregado considera usted que brinda la
plataforma?

Baja Intermedio Alto

O N B O ©

B ; Qué nivel de exactitud de la informacion de los reportes entregado considera usted
que brinda la plataforma?

Figura 41 Encuesta Nro. 05

¢Es posible obtener los reportes en su dispositivo
movil?

12
10

O N B OO

S| NO

M ¢ Es posible obtener los reportes en su dispositivo moévil?

Figura 42 Encuesta Nro. 06
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CAPITULO V
Discusion

En los resultados del trabajo de logro aprecias que el analisis de informacién mediante
el uso de business intelligence es de forma rapida y dinAmica que coincide con Romero
y Jacay (2018). para el desarrollo de business intelligence, implica un gasto en software
de toma de decisiones, el cual las empresas no estarian dispuesto a asumir por el alto
costo debido al desconocimiento, Ramirez (2016) en su busqueda de una herramienta
que le permitiera implementar business intelligence encontr6 Pentaho como buena
opcidn, el cual es una herramienta open source, que permite realizar la implementacién
de business intelligence sin el alto costo en pagos de licencias, que concuerda con el
trabajo realizar. Con la implementacién finalizada se tiene una vista amplia de la
informacién, el cual la parte administrativa podra visualizar y tomar futuras decisiones

que coincide con Vargas (2016).
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CAPITULO VI
Conclusiones

La implementacion de business intelligence ayudo a poder tener la informacion de

manera precisa y detalla, y también de forma rapida.

Median el uso de Excel con las tablas pivote. Pueden revisar la informacién de forma

dindmica, permitiéndoles a generar reportes personalizados.

El uso de un apartado web facilita el poder tener la informacion desde cualquier
dispositivo (celular, laptop, etc.), el cual los usuarios que necesitan reportes estan
satisfechos con ello.

El uso de un software libre como la suite de pentaho hizo posible la implementacién, un
programa gratuito que ha demostrado robustez e integridad, dejando claro que es una

herramienta confiable. Y el cual no genero un costo extra por licencia.
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Recomendaciones

Capacitar al personal en el uso de las tablas pivote de Excel, porque se realizé la
exposicion de la informaciéon de una de ella y puedan desarrollar reportes de acuerdo

con las dimensiones necesarias.

Como la empresa cuenta con un area de desarrollo, se sugiere que realicen una
capacitacion al personal sobre business intelligence, para que puedan realizar futuras
implementaciones de otros procesos o también poder integrar la informacion de las

empresas del grupo, y tener centralizado la informacion.

Gerencia realiza viajes al exterior y una dificulta es que no tiene la informacién de
manera dindmica y rapida por el cual se recomienda exponer la web en un IP publica y
asignarle a un dominio web, para que los gerentes puedan tener acceso a la informacién

en tiempo real desde cualquier parte.
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Anexo

& Nueva pestaiia X M csmanalytics

— (&} i) localhost

Figura 43 Login de la plataforma web

& Nueva pestaiia X "™ csmanalytics

(e} i) localhost

= Angel Shapiama Sanchez

2022

Promedio monto X ticket mensual Promedio cantidad de ticket mensual

Figura 44 Dashboard ain02022
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Figura 45 Dashboard afio 2022
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Manual de uso de Excel tablas pivote

Paso 1 Abrimos el archivo Bl Portales.xlsx

Archwo  Inida  Insertar  Disposiién depégina  FOrmulas  Dotos  Revsar  Veta  Ayuda  Scriptlab  Analizar tabla dinmica  Disefio © Comentarios & Compartir
Campo activex — | [®insertar Segmentacidn de datos - =
L (52 Insertar escala de tiem EZ’ . e T .
Tabla - o~ | Gupo | = e Actuslizar Combi origen | Acciones | Chlculos | Gréfico Mastrar
dindmica~ | |5 = Rt v de datos * = v dindmico .
Campo acthe Filtrar Datos Herramientas ~
A2 - § 3 -
4 A B | ¢ [} E F [ H ! J K [<] L
1] Campos de tabla dinamica bz kS
e T At | P —— @-
4 | Pparagenerar un informe, elijalos | rrastrar y solar Buscor ol
5| campos de la lista de campos dela | I
6 tabla dindmica. medldas y 4% Elcgu ol
7 P - antided
! dimensiones e
"B 2 [7] Clientes
> [ Cliente L
" =
12 H - [£] Dias Festivo
2 Seleccionar una L fprei
o > aan 2
5 hoja para analisis - FlHors
16 Armastrar campos entre las dreas siguientes:
7
18 T Fitros W Columnas
19
20 = Filas X Valores
21 L
22
A | a .
Resumen venta | Resumen Caja | Anulacionventas | (&) [0 1 & A S A e

sto  T% Accesibitidact todo correcto

B -——— = 10%
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L 50 e

Archive  Inicio  Insertar  Disposicon de pdgina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda  Scriptlsb  Analzar tabla dindmica  Disefio © Comentarios & Compartir
B | Gmposcva | [ insestar Segmentacitn de datos D‘ [?3 B (7] ﬁ 2]
o 3 i
Tabla | Momto o[ oty scle e dampa Actusiizar Cambist origen | Acciones | Chculos | Grifico Mostrae
dinkemica~ | [@ Configuracibn de campo - | % dedatog > - v | dmdmico -
Campo actho Fitrar Datos Merramsentas a
F12 Jo | 6872294 =
A L. B e O E_ F G ﬂ L
1 Monto Etiquetas de columna  ~ Campos de tabla dinamica S
2 Etiquetas de fila ¥/ 22019 +2020 =201 +2022 Total general
3 |AMAZON SAFARI CAMP SAL 159,65 420217 47817 1930392 6714391 Ao T e potio S o &
4 (CAYASHOBO S.A.C 3762 28623,08 321671 1880774 S2BM e
5 | CUENTES VARIOS 1974704,83 27103823,43 27749667,26 1005045412 6687864964 Cqmo columna se puso
6 |CONAFOVICER 418,65 122400 122818,65 > broducto SR b
7 |DISTRIBUIDORA CSM ELLR.L 3172 1731389 2684711 2725862 7493682 e la dimension t|empo.
8 |LE BATEAU IVRE SAC 253325 2048368 4828118 231374 9448545 = 1 Tiempo B
9 |RESTAURANT TURISTICO CSM S.A.C 1562226 2766731 21623483 9232887 35185327 I8
10 |RESTAURANT TURISTICO TAYTA ELR.L 4834324 2882493 8217234 44316633 160148288 Mes =
11 THE YELLOW ROSE OF TEXAS EIRL 6799,28 45505,33 69536,06 21534,06 14337473
12 VPTM IQUITOS S.A.C. 67629,89 832,65 e e Amstrar campos entre las ddeas siguientes
13 Total general 2055479,56 29008767,37

u
15
16
17
18
19
20
21
2

Resumen venta

Usto T Accesibidad: todo comecto

Resumen Caja |

Y Filtros

monto

Anufagion Venta: )

Como fila la dimension
cliente, con un filtro de
10 de acuerdo con el

| P 7 Flss

Cliente

0]

Aplazac sctusizacén del deseo

" C

Tiempo.

| Como medida
el monto

Ve A/

Monto

- ——f——+ 0%

Ejemplo el monto consumido top 10 de clientes

S

Archivo Inico nsertar Duposiion de pgna Foermadas Datos Revisar Vista Ayuds Scrpt Lsb Analizar tabla dindmica ODuseho 2 Comentatios & Compartir

73] Camgo activor [T insertar Segmentacion de dates 1\,_ B ] n i._.] ]

o ;m Goupo | B nserar excalade iempo [-‘— I-E e c._uIEE e,
dindmica ~ 'Confiquracidn de cam - 2 v dinimico *

S o Permite desglosar i N
A S| a2 por meses e
haciendo click en

{"m s :uqua.a:mu...u - = el siano + i Campos de tabla dinamica s

Etiquetas de fila £ . . . | general -
; AMAZON SAFARI CAMP SR% = 159,65 n‘:m.n m:ns.n m::m.s) m‘emw: Sonac g e et o nicpeive @ -
4 CAYA SHOBOS.AC n%2 28621,08 211671 18807,74 82920, 73
S CUENTES VARIOS 197470483 2710382343 27749667,26 10050454,12 06578645,64 Como columna se puso
6 |CONAFOVICER 41865 122400 12281865 ¥ 1} Producto
7 |DISTRIBUIDORA CSM E.LR.L B2 AP WHALN IR MIWE o _"la dimension tiempo.
B |LEBATEAU IVRE SAC 251825 20488,68 48281,18 2137,4 L4545 = 21| Tiempa
9 | RESTAURANT TURISTICO CSM S.AC 15622.26 27667,31 21623483 9232887 351853,27 -
10 'RESTAURANT TURISTICO TAYTA E.LR.L. 4834324 288243,3 8217234 443166, 1601482, 88 Mes
11 | THE YELLOW ROSE OF TEXAS EIRL 6795,28 45505,33 69536,06 21534,06 14337473
12 VPTM IQUITOS S.A.C. 67629.89 882,65 204 687229 Aatisr compos entre les breas sgusentes:
13 Yotal general 205547956 27725903,08 29008767,37 10656202,01 69486352,02 -
1 e = . Como medida
15 e2

> 3 el monto
= Como fila la dimension /
I: cliente, con un fitrode | ———% ° ™ 5 -
> 10 de acuerdo con el
= monto
Resumon vents  Resumen Caa | Asufacion ventas @ o1 — D Aphexec schuslieacion del dissho
usto 1% Accenibiidas: tod comecto i B -——+ W
Desglosé de un afo para visualizar por meses
/Monto Etiquetas de columna |~ Il
+12019 =

' L
|Etiquetas de fila T < Abril “Agosto  *Diciembre *Enero *Febrero  *Julio
(AMAZON SAFARI CAMP SRL 159,65 18,37 1794,82 1597,89
jCAYA SHOBO S.A.C 3376,2 579,65 1396,47 2619,93 3691,31 7291,86 1576,2
|CLIENTES VARIOS 1974704,83 2374443,26 2233077,56 2637767,64 1777557,17 1585788,61 2547525,5
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Ejemplo de resumen caja

Campos de tabla dinamica S
Seleccionss campot pars agpegar sl doime
4 2] Capms

7 CapCafa
1 [2] Tiempo

> (2 Tiempo

Aerastrae campos entre las area: ngurentes
Y Fitros Cokamnas

4 Velore:

840445
368092

Aglazar actuakzacio
yvanta | Resumen Caja | Anulacion Ventas C i e =

Manual de uso de la plataforma web

Para el ingreso debe estar conectado a la red de la empresa. Ya sea mediante cable de red o wifi,
el ingreso se realizard abriendo el navegador Chrome y ingresando a la siguiente ruta
192.168.1.111:8081

Ingresa el usuario y contrasefia

&  csmanalytics

& C AN

Reportes CSM Corporacio

Usuario
ashapiama

Contrasefia

INGRESAR

63



Dashboard principal

ool

192.168.1.111

Dby Para mostrar las opciones

55138.6 E 30448

2019 2020 2021 2022

Promedio monto X ticket mensual

55.00

54.00

53.00

52.00

Enero Febrero Marzo Abril

Promedio cantidad de ticket mensual

1740

1720

720

1700

1680

1660

1640

Enero

Angel Shapiama Sanchez

Abril Mayo

Opciones

i@ Dashboard

lad Reportes A

() Reporte Stock

() Dias Festivos ;
(O  TopVentas

() Hora Pico

(O Ventas Usuarios

() Ventas Cajas

(O Anulaciones Ventas
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