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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de investigacion tiene como finalidad implementar una solucion de
Business Intelligence utilizando como referencia la metodologia de Ralph Kimball, y servira
para mejorar la toma de decisiones en el grupo pide tu chela. Hoy en dia, todas las
organizaciones entienden la importancia de una buena gestion de la informacion y todas las
ventajas que se pueden obtener si se utiliza correctamente. El proceso de gestion involucra el
analisis eficiente de diversos datos de la empresa y su entorno, todos obtenidos a través de las
tecnologias de la informacion (TI), lo que facilita la aplicacion de inteligencia de negocios a su
aplicacion. El éxito de la mayoria de los negocios radica en tomar las decisiones correctas, ya
que con la informacion obtenida se puede incrementar la eficiencia. Metodologia de
investigacion que incluye la implementacion de una solucion basada en Business Intelligence
que se enfocara en el apoyo a la decision en el campo de las ventas, se eligié el método Ralph
Kimball, porque integra principalmente cada campo de negocios utilizando Data Mart, con
modelado multidimensional y el uso de métricas de negocio mejorard dicho proceso. Para
concluir, se requiere demostrar que, con esta solucidén, se tomardn mejores decisiones
estratégicas en la organizacion, ya que habra una herramienta que agilizara el proceso de toma

de decisiones.
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Introduccion

Las tecnologias de la informacion han apoyado mucho la forma en que se gestionan los datos
esto significa que los avances tecnologicos masivos, junto con el conocimiento humano,
continuan ayudando a muchos segmentos del rubro de las TI. Pero es importante no solo
administrar bien estas tecnologias o sistemas, si no también aprovechar diversas herramientas
de inteligencia de negocios para convertir estos datos en informacion que nos pueda servir
mucho. Por ello es necesario entender como la inteligencia de negocios a través de distintas
herramientas o softwares obtiene conocimiento para las empresas u organizaciones. El actual
proyecto logra a través del desarrollo e implementacion de un sistema de Bussines Intelligence
a promover el mensaje de que toda organizacion o empresa basada en datos debe usar este tipo
de sistemas, para mantenerse de manera actualizada y que sea capaz de competir siempre en el
mercado o industria correspondiente. De esta manera se busca también que a través de la
aplicacion de un sistema de reportes ayude a pronosticar tendencias, basado en un modelo
estadistico y a raiz de ella generar proyecciones para el beneficio de la empresa. Este trabajo
alberga la implementacion de estos sistemas, con el proposito de lograr los mejores resultados,
afianzando y demostrando que el desarrollo y uso de estos sistemas ayuda a una mejor toma de

decisiones.



Figura No. 1.

Capitulo 1. Modelo de Negocio

Modelos de Negocio Canvas

MODELO CANVAS
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* RECURS0S CLAVES ACTIVIDADES CLAVES PROPUESTAS DE RELACIOMES CON EL SEGMENTOS DEL
VALOR CLIENTE MERCADO
Inversidn inicial: +  ventas Mayores de 18
Estantes, mostradores, | ° '”VE"FE]”'Dl ; . Prc;mociones_ . afios
refrigeradores, stock *  Atencion :c: cliente : ) +  Delivery gratis por dias
inicial. *+  Facturacion N * Tienda dedicada . Cupgnes de descuento HDr:nbres Y
Personal que lleve : g:;;f;;?;ﬂ':;:ms alaventa de TUere
inventario. ' cerveza y licores (generalmente
TE”E”r 5'5‘3"‘? integrad [ ASOCIACIONES CLAVES | con precios CANALES PAIc]as o prupos
AL ibl de amigos) que les
automatizada el control accesinles. » Local de venta tei .
de; clientes, . Distribuidoras de s Variedad de - Aplicativo movil gus .E INgerir
proveedores, inventario, « Pagina web bebidas
= licores y cervezas productos e

personal, campafias de Y & « Redes alcohdlicas.
marketing. *  Centros comerciales sociales(Facebook,
Proveedores cervezasy | * Otras licorerias. Instagram y
licores. WhatsApp

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUNTES DE INGRESOS

+  Pago de personal.
+  Pago de servicios.

+ Gastos en tramites legales para la licencia de la

licoreria.
= Pago a proveedores.

* Ventas de bebidas alcohdlicas
* Aceptamos Transferencias

- Yape, plin y efectivo.

Comentario. La estructura del modelo de negocio se ha desarrollado para permitir la gestion

académica, lo que da una mejor comprension de como opera la empresa.
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1.1. Nominacion de la empresa

Figura No. 2

Logo de la empresa

Pidetuchela

CERVICERIA

Datos de la empresa

PIDE TU CHELA E.ILR.L

Cantidad Socios, Maximo: 1
e Organizacion:

- Una sola persona figura como duefio y socio

Rubro de: Bebidas alcoholicas

Razén Social: Licoreria pide tu chela E.ILR.L.

RUC: 10724277042

e Direccion: José santos Chocano 210, san Martin

Ubicado en: 26 de octubre- Piura
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1.2.  Historia y Rubro de la empresa

El negocio empezd en una tienda de abarrotes hace dos afos con la venta de bebidas
alcoholicas, en el 2020 se le puso el nombre de “Pide tu Chela”, poco a poco fue teniendo
acogida con el publico consumidor. Se ha logrado tener mas ingresos en el rubro de la cerveza
debido a la gran demanda de esta bebida, se espera mejorar con el tiempo y se convierta en un

negocio reconocido.

1.3. Mision de la empresa

Nuestra mision es poseer y distribuir las diferentes marcas de bebidas locales en el rubro de

la cerveza, preferidas por el consumidor.

1.4.  Vision de la empresa

Dado el alcance de la microempresa buscamos crecer y alcanzar un mayor numero de
clientes que no tengan el tiempo o las condiciones para adquirir el servicio, posicionandonos

como un negocio emergente de calidad.



1.5.  Organigrama de la empresa

Figura No. 3.

Organigrama de la Empresa

|  PDETUCHELA |

Propietario/a. ‘

!
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‘ Abastecedor ‘
Almacén ‘ Administracion ‘ ‘
BACKUS-Peru.

k] Corvera |

Ventas ‘
Odoo | Publicidad
Licores Excel | Tienda
virtual

Este organigrama representa a todas las areas que integran este negocio. Constituida por

el propietario, los abastecedores que se encargan de proveer los productos y las tres areas que

son: el almacén de los productos, la administracion y el area de ventas.
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1.6. Descripcion de procesos
1.6.1. Proceso de venta

Figura No. 4.

Proceso de venta

cliente

cancelar pedido

O

entrega de pedido

Proceso 1

se brinda un
tiempo esperado

En este esquema se detalla el proceso de ventas en el cual el cliente genera un pedido, se
aprueba el pedido, luego se solicita datos del cliente, seguido a ello se confirma el método de

pago, para ello se brinda un tiempo esperado y por ultimo se hace la entrega del pedido.
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Capitulo II. Mapa estratégico del negocio

Figura No. 5.

Mapa Estratégico del negocio

PERSPECTIVA FINANCIERA

¢Que objetivos financieros debemos tener para ser exitosos?,
- Costos accesibles

- Buena comunicacion y atencion al cliente.

- Subir las ventas del local.

CLIENTES PROCESOS INTERNOS
£Que necesidades del cliente debemos
atender para tener éxito? VISION Y ESTRATEGIA £En gue procesos debemos ser
¥ Buena comunicacion y atencion al excelentes?.
cliente, - Capacitaci a los trabajadores
¥ Calidad de productos y servicios. - Inventario de productos diarios

¥' Costos accesibles al cliente.

FORMACION Y CRECIMIENTO

éComo debe organizarse para aprender e innovar para alcanzar los|

objetivos?

- Tener variedad de productos.

- Actualizar las promociones a través de las redes sociales y
pagina web.

- Enfocarnos en atraer nuevos clientes.

Nota. Mapa estratégico que nos muestra los distintos lineamientos que deben adoptarse para

conseguir resultados dptimos.

2.1. Descripcion del Problema

Pide tu chela es un negocio pequefio que se dedica a la venta de cerveza, sus registros de
ventas son manuales y luego son llevadas a Microsoft Excel. Actualmente no se estan
realizando mediciones en el negocio mediante métricas o Kpis. El negocio no cuenta
actualmente con informes o reportes para evaluar las ventas y analizar el rendimiento.
Tampoco cuenta con una gestion optima de los datos por lo que se busca una mejor

administracion de los registros y contar con un sistema que apoye a la toma de decisiones.
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2.2. Formulacion del Problema

El negocio pide tu chela no cuenta con un sistema de inteligencia de negocios que facilite

la gestion en el area de ventas ocasionando que no se pueda tomar mejores decisiones.

2.2.1. Problema General

(Como ayuda a la toma de decisiones la solucion de Business Intelligence aplicada al area

de ventas del grupo pide tu chela?

2.2.2. Problemas Especificos
e ;Como puedo mejorar u optimizar mis ventas y reportes recurrentes?
e /Cudles son las métricas clave para monitorear adecuadamente el desempefio?
e ;Como apoyar una mejor toma de decisiones?

2.3. Antecedentes

Antecedentes de la investigacion o antecedentes de un problema, son trabajos realizados
previamente sobre el tema que se investiga y aportan informacidn relevante para nuestro

trabajo.

2.3.1. Antecedentes Internacionales

Lozano Mejia M. (2011), en su tesis “Inteligencia de Negocios, una opcion ante la toma
racional de decisiones responsables”, Manizales, Colombia, afirma que el grado de
implementacion de los modelos de inteligencia de negocios puede ser valorado a través del
grado de madurez que la organizacion exhiba frente al uso de las tecnologias de la informacion.
No es posible obtener una valoracion objetiva cuando simplemente se evalaa la utilizacion de
reportes en la toma de decisiones. El grado de especialidad y de complejidad de los reportes,
sus niveles estadisticos, predictivos y de simulacion de escenarios, generan una distincion

valiosa en la calidad de los reportes y su uso. Esta tesis nos ayuda a darnos cuenta de la
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importancia de que un alto nivel de reportes estadisticos nos permite tener una valoracion

objetiva a través del uso de modelos de inteligencia de negocios.

2.3.2. Antecedentes Nacionales

Como otro antecedente de &mbito nacional se cita a la tesis de Alejandro Rojas Zaldivar
(2014) cuyo nombre es la siguiente: “Implementacion de un DataMart como solucion de
inteligencia de negocios, bajo la metodologia de Ralph Kimball para optimizar la toma de
decisiones en el departamento de finanzas de la contraloria general de la republica”, en su
publicacion el autor define lo siguiente: La carencia de informacion real y oportuna en la toma
de decisiones en el Departamento de Finanzas de la CGR, trae consigo que el presupuesto de
los Departamentos no esté acorde a las cantidades y gastos que utilizan. Por lo que, se llega a
observar el traslado de presupuestos entre departamentos evidenciando una deficiente gestion

por parte del Departamento de Finanzas.

2.4. Objetivos

2.4.1 Objetivo General

Disefar un sistema de inteligencia de negocios y analitica que apoye a la toma de decisiones

basado en la metodologia Kimball para facilitar la obtencion de reportes para pide tu chela.

2.4.2. Objetivos Especificos

e Implementacion de un sistema de reporte que permita una presentacion flexible de la
informacion.

e Definir métricas para el seguimiento periddico del rendimiento.

e Analizar las relaciones entre la informacion y los datos para ayudar a toma de

decisiones correctas.
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2.5. Limitaciones y Alcance

Limitaciones:

- Nos enfocaremos en el 4rea de ventas ya que es un DataMart. Para que haya un buen
manejo de los datos.

- El negocio no se extendera en otras areas de consumo.

Alcances:

- Se trabajara con una base de datos SQL server desde cero para tener un mejor manejo

con los datos y asi evitar confusiones en los reportes que se han ido haciendo manualmente.

2.6. Justificacion

2.6.1. Justificacion Teorica

Inteligencia de negocios y analitica es una coleccion de metodologias, aplicaciones,
practicas y capacidades centradas en la creacion y gestion de informacion que permite a los

usuarios de una organizacidon tomar mejores decisiones.

La solucion de inteligencia de negocios que se propone disefiar en este trabajo permitira a
los usuarios analizar y explotar la informacion desde diferentes angulos, e incluso disefiar sus
propios reportes de acuerdo a sus necesidades al contar con toda la informacion del area de

ventas general y relacionada.

2.6.2. Justificacion Practica

El presente proyecto describe el estado actual del proceso de ventas de pide tu chela. El
proceso de ventas es clave para el negocio de la empresa y con este andlisis se desarrollard una

propuesta que va a permitir mejorar los procesos de ventas y su adaptacion tecnologica. Por
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ello, la importancia de este trabajo de investigacion desde el punto de vista practico se da,

porque propuso al problema planteado una estrategia de accion.

2.6.3. Justificacion Metodologica

El punto de vista metodoldgico, para este proyecto se utilizO una entrevista a los
trabajadores, para obtener un nivel confiable de la gestion de negocio de pide tu chela, la
entrevista se basa en tres niveles, negocio, procesos, y tecnologia. La informacion recogida fue

realizada en un solo momento.

En este proyecto, nos basamos en el método de Kimball utilizada para construir un
DataMart, es una coleccion de datos dirigidos a un determinado dominio, ayuda mucho en la

toma de decisiones designadas para la entidad a utilizar.

2.7. Stakeholders del Proyecto

Los KPI sirven de mucha ayuda para identificar y resolver los problemas, a su vez ayuda a
tomar mejores decisiones por parte de la gerencia, y tener un mejor rendimiento de las
actividades que realiza la empresa. Es necesario identificar a simple vista los problemas que

estd teniendo la empresa, y asi estructurar de una mejor manera los KPI (Cami, 2012).
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Ficha de indicadores

° Ficha indicador N° Ventas Mensuales.

Tabla No. 1

Indicador de ventas mensuales

NOMBRE DEL
N°DE VENTAS MENSUALES
INDICADOR
OBJETIVO MEDIR LA CANTIDAD DE VENTAS QUE SE REALIZARON
EN 30 DiAS.
UNIDAD DE MEDIDA PORCENTAJE %
PERIODICIDAD MENSUAL
FORMULA (uencas actuales -ventas mtteriores)* 100
ventasvanteriores
ESTADO DE MEDICION +15% BUENO -10% MALO

Este kpi permite hacer un seguimiento del nimero de las ventas mensuales. su célculo es

de manera porcentual y se realiza de manera periodica utilizando la venta de meses anteriores

con la de ventas actuales.



o Ficha indicador reporte de Clientes frecuentes

Tabla N° 2.

Indicador clientes frecuentes

NOMBRE DEL
VENTAS POR CLIENTE
INDICADOR
OBJETIVO MEDIR LA CANTIDAD DE PEDIDOS QUE HAYA

REALIZADO CADA CLIENTE.

UNIDAD DE MEDIDA PORCENTAJE %

PERIODICIDAD SEMANAL
FORMULA total de pedidos™ x
(total de ci‘ientes) 100

ESTADO DE MEDICION +15% BUENO -10% MALO

Este kpi nos sirve para hacer el calculo de las ventas por cliente, su principal objetivo es
medir la cantidad de los pedidos que haya realizado cada uno de ellos. Su calculo es

porcentual y su periodicidad semanal.
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o Ficha indicador reporte de productos mas vendidos.

Tabla N° 3.

Indicador productos mas vendidos

NOMBRE DEL PRODUCTOS MAS VENDIDOS

INDICADOR

MEDIR LA CANTIDAD DE PRODUCTOS MAS

OBJETIVO VENDIDOS
UNIDAD DE MEDIDA PORCENTAIJE %
PERIODICIDAD MENSUAL
FORMULA (produtos actuales -produqtos anteriores)* 100
pr'od uctos anteriores

ESTADO DE MEDICION +15% BUENO -10%MALO

Este indicador permite medir la cantidad de productos que han sido mas vendidos, su
calculo es de manera porcentual y se realiza utilizando las ventas de tiempos anteriores con

las ventas actuales. Su seguimiento se hace de manera mensual.



o Ficha indicador reporte de incremento de ventas mensuales

Tabla N° 4.

Indicador de incremento de ventas mensuales

NOMBRE DEL INDICADOR INCREMENTO DE VENTAS MENSUALES

OBJETIVO MEDIR SI HUBO UN INCREMENTO O

DISMINUCION DE LAS VENTAS

UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje
PERIODICIDAD Mensual
FORMULA [%] x 100
ESTADO DE MEDICION +15% BUENO -10%MALO

Este indicador sirve para hacer seguimiento de si hubo un incremento o una disminucion

en las ventas al mes.

26
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2.8. Funcion de los trabajadores

e Dueno: Formador del negocio, encargado de tomar las decisiones y hacer los pedidos de

abastecimiento al negocio.

e C(Cajero/ventas: Encargado de realizar manualmente las ventas que se hacen a diario.

e Almacén: Encargado de mantener en orden los productos, ver que producto se esta agotando

e informar al duefio para que realice pedido de producto.

e Repartidor: Encargado de entregar por delivery los productos que se hayan hecho.

2.9. Desarrolladores del sistema

e Carlos Ramirez Calle: Encargado de llevar a cabo la fuente de datos, es el gestor de base de
datos transaccional, modelo multidimensional y creacion de la DataMart. Realiza el proceso

ETL y responsable de Bussines Analytics.

e Leslie Pasache Serquen: Encargado de hacer la documentacion y el marco tedrico.

Responsable de generar reportes, Dashborads. Realizar el soporte técnico.



2.10. Hardware y Software empleado en el proyecto

Tabla N° 5.

Recursos hardware y software

28

Recursos hardware y software

Recursos Costo / Unidad Cantidad Costos(s/.)
Hardware

Laptop Acer IS 3000.00 1 3000.00
Laptop Compac Intel Celeron 1600.00 1 1600.00
Laptop Lenovo 17 3499.00 1 3499.00
Mouse Logitech M90 23.00 2 46.00
Disco Duro Toshiba 1TB 223.00 1 223.00
Internet 50 MB 199.00 1 199.00
Software

POWER BI FREE 2 FREE
VISUAL STUDIO 2019 Enterprise 2100.00 1 2100.00
SQL Server Enterprise 2017 1900.00 1 1900.00
Windows 11 FREE 2 FREE
Windows 10 PRO FREE 1 FREE
Microsoft Office Professional 2019 FREE 3 FREE
TOTAL 12567.00

Nota. Esta figura contiene todas las herramientas que se han usado tanto de hardware y

software para el desarrollo e implementacion del sistema de BI y BA, con sus respectivos

costos.
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Capitulo II1. Marco Tedrico

Business Intelligence: estrategias y herramientas que sirven para transformar informacion
en conocimiento, con el objetivo de mejorar el proceso de toma de decisiones. Analiza datos
estructurados y los almacena en un servidor central, a causa de esto, se procede a su estudio

para llegar a conclusiones.

Business Analytics: descubre patrones y predice tendencias considerando diferentes
factores, ya sean econdmicos, de mercado, tecnolédgicos, estacionalidad u otros, tanto internos
como externos a la empresa, con el objetivo principal de comprender los posibles resultados

futuros de cada accion realizada, en base a datos procesados.

DataMart: Almacén de datos orientado a un area especifica, como, por ejemplo, Ventas,

Recursos Humanos u otros sectores en una organizacion.

Metodologia Kimball: metodologia empleada para la construccion de un almacén de datos
(DataWarehouse, DW) que no es mas que, una coleccion de datos orientada a un determinado
ambito (empresa, organizacion, etc.), integrado, no volatil y variable en el tiempo, que ayuda

a la toma de decisiones en la entidad en la que se utiliza.

Hardware: Conjunto de elementos fisicos o materiales que constituyen una computadora o

un sistema informatico.

Software: Conjunto de programas y rutinas que permiten a la computadora realizar

determinadas tareas.
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Capitulo I'V. Método para analisis de datos

4.1. Fuente de datos

Registros de Microsoft Excel

El grupo Pide tu Chela tiene registros en la plataforma de Excel los cuales se actualizan

continuamente de forma manual en funcion de las ventas que se producen a lo largo del tiempo.

Figura No.63.

Fuente de datos

129 - b4
B G D B F G H J K
4]
: ‘ Usuario Cantidad DNI Pedido Precio/ Unidad Celular Fecha Total Metodo de pago
6 ‘ Gonzale Arrieta 4 78549623 Budwizer 343ml x6UND 229 98629035 1/01/2020 916 Yape
7 \ Gonzalo Arrieta 5 75800632 Cristal bicolor 355m! x6UND 209 95545175 1/01/2020 1045 Plin
8| Maria Luiza Medina Martinez 1 21358963 Pilsen 355ml xGUND 199 588BI7054 1/01/2020 199 Plin
g Aurora Gomesz cortes 1! 42345758 Cristal 355mi x12UND 348 945673456 5/01/2020 3438 Transferencia
107; Ilian Panta 1 77343441 Cristal 355ml x12UND 349 980985314 5/01/2020 348 Plin
1 \ Henry Panta Vasquez b & 43455647 Cristal 355mi x12UND 349 999432234 9/01/2020 349 yape
12/ Luis Edilfredo 2 72323214 Cristal 330ml x6UND 189 912269079 9/01/2020 378 Plin
11 Luis Edilfredo 2 72323214 Cristal 330ml x6UND 189 912265079 15/01/2020 378 Plin
14_1 Yesenia Jacinto montenegra 1 76543234 Pilsen 305mi xGUND 199 927521169 15/01/2020 199 yape
15 marino flores cavanillas 4 74342545 Budwizer 343ml x6UND 29 986290384 21/01/2020 916 Yape
16| meylin tatiana cabanilla 2 45367843 (Cristal bicolor 355mi x6UND 209 555400755 21/01/2020 418 Plin
17] merly castillo cunya 3 56478909 Cristal 355mi x12UND 349 927661269 27/01/2020 1047 Plin
18 merly castille cunya 4 56478909 Cristal 330m! xGUND 189 927661269 27/01/2020 756 Plin
19 Yesenia Jacinto montenegro 2 76543234 239 927528869 31/01/2020 Plin
20 Juan Namuche 3 34265437 Cristal 355m1 x6UND 169 934040105 31/01/2020 507 Plin
bl Luis Edilfredp 2 72323218 33 912269079 vz [ Yape
22 | Luis Edilfredo 3 72474 Corona 210m! x6UND 169 957504242 1/02/2020 50.7 Yape
23 Diego Fernando Culquicondor Delgado 3 76269718 Stela 330ml x6UND 279 995885647 17/02/2020 837 Yape
24| Rosaura Serquen ballona 5 43783279 Cristal 330ml xGUND 189 906924786 17/02/2020 945 Plin
x| Luis Edilfredo 2 73456738 Pilsen 355mi x12UND 418 961417391 25/02/2020 838 Yape
26_‘ Henry Panta Vasquez 2 43455647 279 999432234 25/02/2020 Plin
27 Aurora Gomez cortes 6 42345758 239 945673456 27/02/2020 Transferencia
28 Yesenia Jacinto montenegro 1 76543234 Pilsen 305m| xGUND 199 927521169 13/03/2020 199 yape
29 marina flores cavanillas 4 74342545 Budwizer 343ml x6UND 23 986290384 13/03/2020 916 Yape
2 45367843 Cristal bicolor 355m1 x6UND 209 955400755 21/03/2020 418 Plin

SDJ meylin tatiana cabanilla

Nota. Fuente de datos principal del negocio pide tu chela los cuales estan registrados en
Microsoft Excel, que posteriormente serviran para poder realizar el modelamiento

multidimensional.



Productos

Figura No.6.

Tabla Productos

i Results 2l Messages
idproducto

1

© NG AW =
©® N oA

9 9
10 10
1 1"
12 12
13 13
14 14
15 15
16 16
17 17
18 18
19 19
20 20
21 21
2 22
23 23

idcategoria codigo nombre

] 1

W W0 W W o o b

presentacion

00001  Budwizer (Botella) 343ml x6 UND
00002 Corona (Botella) 355ml x6 UND
00003  Coronita (Botella) 210ml x6 UND
00004  Cristal Bicolor (Lata) 355ml x6 UND
00005  Cristal (Lata) 355ml x12 UND
00006  Cristal (Botella) 330ml x6 UND
00007  Cristal (Lata) 355ml x6 UND
00008 Cuzquefia Dar lager (Lata) 355ml X6 UND
00009 Cuzquefia Doble malta (Botella) 330ml x6 UND
00010  Cuzquefia dorada (Lata) 355ml x6 UND
00011 Cuzquefia trigo (Lata) 355ml x12 UND
00012  Heineken (Botella) 330ml x6 UND
00013  Pilsen (Lata) 355ml x12 UND
00014  Pilsen (Botella) 305ml x6 UND
00015  Pilsen (Lata) 355ml x6 UND
00016  Stela (Botella) 330ml x6 UND
00017  Tres Cruces (Lata) 355ml x12 UND
00018  Ultra super light (Botella) 355ml x6 UND
00019  Agua minera 500ml

00020  Agua mineral 3L

00021  Guarana 500ml

00022 Guarana 2L

00023  Guarana 3L

precio
22,90
29,90
16,90
21,00
34,90
18,90
19,90
23,90
21,90
23,90
47,90
27,90
41,90
19,90
21,90
27,90
32,90
29,90
1,00
3,00
2,00
6,00
8,00
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Nota. Esta tabla guarda los datos de los productos como el id producto, id categoria, codigo,

nombre, presentacion y su respectivo precio.

Categoria

Figura No. 7.

Tabla Categorias

B Results @ Messages

Nota. Esta tabla contiene el id categoria, nombre categoria y descripcion del producto.

idcategoria

nombre_categoria
| Cervezas

Licores

Bebidas sin alcohol

decripcion
pilsen, cristal, etc
vinos, tragos, etc.
agua, gaseosas



Clientes

Figura No. 8.
Tabla Clientes

100% ~
B Results 2l Messages

idcliente id_tipo_doc num_doc

11 1
3 |2 1
3 |3 1
4 4 1
5 5 1
6 6 1
7|7 1
8 8 1
9 9 1
10 10 1
111 1
1?2 |12 1
13 15 1
14 16 1
15 17 1
16 18 1
1719 1
18 20 1
19 21 1
20 2 1
21 23 1
2 |24 1
23 25 1
2% 26 1
2% 27 1
2% 28 1
27 29 1

72228219
70836893
70712345
78674536
76543234
34265437
72323214
76269718
43783279
43455647
42345758
72189242
77343441
74342545
45367843
56478909
72427704
74829643
71584698
73569874
78546989
74851252
22564855
40215068
39865465
85456989
52123656

| @ Query executed successfully.

nombres

Luis

Gonzalo
Daniel
Willian
Yesenia
Juan

Luis Edilfredo
Diego Fernando
Rosaura
Henry
Aurora

Maria Luisa
llian

Marino
Meylin Tatiana
Merly

Leslie Larissa
Carlos

Brian

Frexia

Leydi

Erick

Ana

Monica
Antonio
David Javier
Irina

apellidos

Saavedra Coronado
Chiroque
Montenegro

Alama Ballesteros
Jacinto Montenegro
Namuche

Mena Navarro
Culquicondor Delgado
Serquen Bayona
Panta Vasquez
Gomez Cortez
Medina Martinez
Panta

Flores Cavanillas
Cavanillas

Castillo Cunya
Pasache Serquen
Ramirez Calle
Gomez Valladolid
Marquez Simbala
Flores Abad
Montalvan Maco
Cunya Bran
Purizaca Chapas
Serquen Bayona
Panta Bayona
Carrasco Puescas

sexo direccion

M

MTEIMTAITNMTAITATNTNIITIMITIILZEEETEIZR

telefono
Paita 986290354
URB. Miraflores Country Club 955451755
NULL 927561269
NULL 968166733
NULL 927521169
NULL 934040105
NULL 912269079
NULL 995885647
NULL 996924786
NULL 999432234
NULL 945673456
Los Rosales Mz F Lt2 988897055
NULL 980985314
NULL 986290384
NULL 955400755
NULL 927661269
Jose Santos Chocano 210 957504242
Sinchi Roca 1143 961417391
NULL 958745632
NULL 987458965
NULL 968956321
NULL 925875624
NULL 974625894
NULL 963258745
NULL 910586458
NULL 986358942
NULL 978564258

LAPTOP-ONOE15FR (14.0 RTM)

Nota. Esta tabla guarda los datos de los clientes como el id cliente, id tipo _doc, num_doc,

nombres, apellidos, sexo, direccion y teléfono.
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Ventas

Figura No. 9.

Tabla Ventas

100 %
i 20
2 21
3 22
4 23
5 24
6 25
7 26
8 27
9 28
10 29
1 30
12 3
13 32
14 33
15 34
16 35
17 36
18 37
19 38
20 39
21 40
2 41
23 42
24 43
25 44

10
1
5

16
17

FH Results il Messages

51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
il
72
73
74
75

1

WWN W MWW WWWmWWNWwWw N W

3

@ Query executed successfully.

_idventa idcliente idfecha id_metodo_pago total
|1

916
104,5
19,90
34,90
34,90
34,90
37,80
37,80
19,90
91,60
41,80
104,7
75,60
47,80
50,7
47,80
50,70
837
94,5
83,8
558
1434
19,9
916
418

LAPTOP-ONOE15FR (14.0 RTM)

|
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Nota. Esta tabla contiene el id venta, id cliente, id fecha, id del medio de pago y el total.



Método de pago

Figura No. 10.
Tabla Método de Pago

B Results 2l Messages

Nota. Esta tabla almacena el id metodo pago y el medio de pago de su preferencia.

Detalle de venta
Figura No. 11.

Tabla detalle de venta

100% ~

FH Results B Messages

1 22 20 1
2 2’ 21 4
3 24 22 14
4 25 23 5
5 26 24 5
6 27 25 5
7 28 26 6
8 29 27 6
9 30 28 14
10 31 29 1
1 32 30 3
12 33 31 5
13 34 32 6
14 35 33 8
15 36 34 3
16 37 35 10
17 38 36 3
18 39 37 16
19 40 38 6
20 M 39 13
21 42 40 12
22 43 41 10
23 44 42 14
24 45 43 1
25 46 44 4

@ Query executed successfully.

i

| e v ot [ | | ] ] o [ [ f i | ] ] v it [ [t | ia | ] |

4

NE 2 ORNNOWWNWRNREWRNDRE SN A 2 o a0

ago metodo_pago

| Efectivo

" Banca Movil
Billetera Digital

id_detalle_venta idventa idproducto idrepartidor cantidad precio

22,90
20,90
19,90
34,90
34,90
34,90
18,90
18,90
19,90
22,90
20,90
34,90
18,90
23,90
16,90
23,90
16,90
27,90
18,90
41,90
27,90
23,90
19,90
22,90
20,90

LAPTOP-ONOE15FR (14.0 RTM)
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Nota. Esta tabla contiene el id_detalle venta, id venta, id producto, id repartidor, cantidad y

precio que corresponde a cada producto.



Tipo de documento

Figura No. 12.

Tabla Tipo de documento

EH Results gl Messages
id_tipo_doc tipo_doc

1 1 DNI
2 2 Carnet Extranjeria
3 3 Pasaporte

Nota. Esta tabla contiene id_tipo _doc y el tipo de documento que corresponde.

Repartidor

Figura No. 13.

Tabla Repartidor

B Results 2l Messages

idrepartidor id_tipo_doc num_doc nombres apellidos telefono placa_unidad
1 1 1 72427704 Leslie Larissa Pasache Serquen 957504242 175-1AP

Comentario. Esta tabla guarda id repartidor, id_tipo doc, num_doc, nombres, apellidos,

teléfono y placa unidad, informacién que corresponde al que esta encargado de la entrega.
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Fecha

Figura No. 14.
Tabla Fecha

CLILI * S~ El- |V|c°°ay=°
idfecha fecha dia
1 51 2020-01-01 1
2 52 2020-01-01 1
3 53 2020-01-01 1
4 54 2020-01-05 5
5 55 2020-01-05 5
6 56 2020-01-09 9
7 57 2020-01-09 9
8 58 2020-01-15 15
9 59 2020-01-15 15
10 60 2020-01-21 21
1 61 2020-01-21 21
12 62 2020-01-27 27
13 63 2020-01-27 27
14 64 2020-01-31 31
15 65 2020-01-31 31
16 66 2020-02-01 1
17 67 2020-02-01 1
18 68 2020-02-17 17
19 69 2020-02-17 17
20 70 2020-02-25 25

mes
Enero
Enero
Enero
Enero
Enero
Enero
Enero
Enero
Enero
Enero
Enero
Enero
Enero
Enero
Enero
Febrero
Febrero
Febrero
Febrero
Febrero

Nota. Esta tabla guarda el id fecha, fecha, dia, mes, afio

ano

2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
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4.2. Modelamiento multidimensional

Figura No. 15.

Modelo estrella de las tablas a hechos y dimensiones

DimProducto
2 id_dim_producto

idproducto
nombre

nombre_categoria

TablaHechosVenta “IDimFecha

id_dim_producto id_dim_fecha
id_dim_ciiente idfecha
id_dim_fecha dia

cantidad mes

precio afio

DimCliente
o id_dim_cliente

idcliente
tipo_doc
num_doc
nombres
apellidos

telefono

direccion

Nota. Modelo multidimensional de Analysis Services usa estructuras de cubierta para
analizar datos de negocio en varias dimensiones. Incluye un motor de célculo y consulta de
datos OLAP. El Analysis Services OLAP es un servidor OLAP lider del sector que funciona
bien con una amplia gama de herramientas de BI. La mayoria de las implementaciones de

Analysis Services se instalan como servidores OLAP clasicos.



4.2.1. Modelado de una base de datos

Figura No. 16.

Base de datos

tivo documento
*  id_tipo_doc

tipo_doc

5 5

detalle venta
*  id_detalle_venta

idventa
idproducto
idrepartidor
antidad

predio

metodo paao
»  id_metodo_pago

metodo_pago

38

°  idcategoria

nombre_categoria

decripoon

o

oroducto
% idproducto

idcategoria
codigo
nombre
presentadon

precio

8
repartidor |acd
®  idrepartidor
id_tipo_doc
num_doc
nombres
apeliicos
telefono
placa_unicdad
8
cliente venta
?  iddiente * idventa
1d_tipo_doc ddiente
num_doc dfecha
nombres d_metodo_pago
apelidos total
sexo = 2e
direccion
telefono T
h7d
fecha
+ idfecha
fecha
dia
mes
aio

Nota. En este esquema del modelado de la base de datos se logra observar las diferentes

tablas con sus correspondientes medidas otorgadas por Pide tu chela.



4.2.2. Definiendo el modelo

En la imagen siguiente se observan las tablas con sus medidas proporcionadas por el

negocio pide tu chela E.ILR.L.

Figura No. 17.
Base de datos(tablas)

+

Tabla Clientes:

Cuenta Id clientes, id tipo de documentos, nimero de
documentos, nombres, apellidos paternos y apellidos
maternos, sexo, direccidn y teléfono.

Se relaciona con la tabla tipo documentos y tablas
ventas.

Tablas ventas

Cuenta con id ventas, id clientes, id método pago, fecha
y total. Se relaciona con tabla clientes, con tabla detalle
venta y tabla métodos de pagos.

Tabla categorias

Guarda el id categorias, nombre de las categorias y
descripcion. Se relaciona con tablas productos.

Tabla productos

Cuenta con id productos, el nombre de los productos,
precio, cédigo de producto, su presentacidén y el id
categorias. Se relaciona con tabla ventas y categorias.

Tabla detalle/ventas

Cuenta con el id detalle de ventas, id ventas, id
productos, id repartidor, cantidad y precio. Se relaciona
con tabla productos y tabla ventas.

tipo/Documentos

Tabla Cuenta con id método de pagos y método de pagos.
método/pagos Se relaciona con tabla ventas.
Tabla Cuenta con id tipo documentos y tipo de documentos.

Se relaciona con tabla clientes y tabla repartidor.

Tabla repartidor

Cuenta con id repartidor, id tipo documento, nombre y
apellidos del repartidor, teléfono y placa de unidad.

Se relaciona con tabla tipo documento y tabla detalle
venta.

La base de datos del negocio alberga ocho tablas, cada una con sus correspondientes

atributos proporcionadas por el negocio pide tu chela.




4.2.3. Dimensiones

Dimensiones que seran utilizadas en el DataMart:

- CLIENTE — FECHA - PRODUCTO -HECHO — VENTA.

4.2.4. Definicion de las dimensiones

Tabla N° 6.

Tabla de dimensiones

DIMENSION

DESCRIPCION

Dimcliente.

DimFecha.

Dimproducto.

Permite ver cuales son los clientes mas
frecuentes para pide tu chela. Recopilara
informacion de las personas que compran
estos productos.

Recoge las fechas y nos permitira
visualizar en que periodos de tiempo es
que se realizaron mas ventas y se
analizara el por qué.

Contiene informacion de productos y
permite saber cudles son los mas

vendidos.

Nota. Esta tabla tiene listadas las diferentes dimensiones que se van a implementar para el

desarrollo del DataMart. Estas dimensiones contienen los atributos mas importantes que

posteriormente serviran para desarrollar el proceso ETL.
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4.3. Instrumento de Modelado

SQL ENTERPRISE

Figura No. 18
Logo SOL

QT
% ,(

/"

Microsoft®

SQL Server

™

Es un sistema de administracion de bases de datos relacionales desarrollado como un servidor
para otras aplicaciones de software que pueden ejecutarse en la misma computadora o en otra

computadora a través de una red (incluida Internet).
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4.4. Proceso ETL

¢(QUE ES ETL? N

de Datos Destino
= - - =
[._._—_ | By . —

J ~— — —

ETL significa Extraer, Transformar y Cargar. Basicamente consiste en “extraer” los datos
en bruto desde su origen (fuente), transformarlos seglin nuestras necesidades de anélisis o la

estructura que queramos y “cargarlos” en la base de datos hacia procesos analiticos (objetivo).

4.4.1. Proceso de extraccion, transformacion y carga

4.4.1.1 Origen y destino de datos

En esta etapa, el origen de los datos de las tablas de la base de datos transaccional se
determinara en las siguientes dimensiones disefiadas como el destino de los datos para que la

porcidn de datos pueda implementarse en la organizacion implementadora del proyecto.



e Dimension Producto

Figura No. 19.

Dimension Producto

cateaoria
o idcategoria

nombre_categoria

decripcion
DimProducto
¢ id_dim_producto
idproducto
nombre
nombre_categoria
|oroducto
° idproducto
idcategoria
codigo
nombre
presentacion
precio

Nota. Aqui extraemos datos de la tabla categoria y de la tabla producto para poder

crear la dimension producto.



e Dimension Fecha

Figura No. 20.

Dimension Fecha

Nota.

fecha
7 idfecha

dia
mes

afio

Aqui extraeremos los datos de la tabla fecha, para poder crear la dimension fecha.

L .
DimFecha
v id_dim_fecha

idfecha
dia
mes

afo
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Dimension Cliente
Comentario. Aqui se extraen datos de las tablas clientes y tipo documento para poder

crear la dimension DimCliente.

Figura No. 21.

Dimension Cliente

cliente
+ iddiente

d_tipo_doc

DimCliente
v id_dim_cliente

tino documento
°*  id_tipo_doc

tipo_doc
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4.4.2. Herramienta ETL

Estas son algunas herramientas que hemos utilizado para el desarrollo del ETL.

Visual Studio 2019

Figura No. 22.

Logo Visual Studio

Visual
Studio

Visual Studio es un conjunto de herramientas de desarrollo de software
que se basan en componentes y otras tecnologias para crear aplicaciones
potentes y de alto rendimiento, lo que permite crear sitios web y aplicaciones, asi como otros

servicios web.
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SQL SERVER Management Studio

Figura No. 23.

Logo SQOL Server Management

SQL Server

Management

En esta interfaz se puede manejar, configurar, desplegar, actualizar y administrar una
instancia SQL Server. La herramienta es bastante amigable para el usuario y también es

exhaustiva.
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SQL SERVER INTEGRATION SERVICES PROJECTS

Figura No. 24.

Logo SQOL Integration Services

Permite mover datos de origen a destino sin modificar los datos de origen y permite la
repeticion y alteracion de la informacion previa al destino en las tablas ETL. Los datos de

diferentes fuentes se pueden importar a SQL Server.
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MICROSOFT ANALYSIS SERVICES PROJECTS

Figura No. 25.

Analysis Services Proyects

Administrar extensiones ? X

do por: Relevancia - analysis

4 En linea Microsoft Analysis Services Projects @ -
Microsoft Analysis Services projects provide project templates
and design surfaces for building professional data models hoste.

Bl Microsoft

Creado por: [l Microsoft
4 Visual Studio Marketplace
b Cont:
P Herramientas Categoria de precios: G:
b Plantillas

SQL Analysis Services
P

Clasificacion: & *
Resultados de la busqueda

b Actualizaciones

b Roaming Extension Manager

Evaluacién

Rapid XAML Analysis

Tools @ XAML app development by providing analysis

Programado para instalacién:
Ninguno
Programado para actualizacién:
Evaluacién
Ninguno
ReSharper
Tha Lacardans (NET reve ht tranks find and fiv amnre snd cnde

3N40 5D Ninguno

+ Programado para desinstalacién:

Es una herramienta de desarrollo moderna para crear base de datos relacionales
de SQL Server, bases de datos SQL de Azure, modelos de datos Analysis Services (AS),
paquetes de Integration Services (IS) e Informes de Reporting Services (RS). Con SSDT, puede
disenar e implementar cualquier tipo de contenido de SQL SERVER con la misma facilidad

que desarrollaria una aplicacion en visual studio.
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4.4.3. Carga de Datos

e Paso 1: Creamos un nuevo proyecto

Visual Studio 2019

Abrir recientes Tareas iniciales

| él Clonar un repositorio

ic en linea,

4 Hoy

Abrir un proyecto o una
solucién

rchivo .sin o
4 Este mes

c> Abrir una carpeta local
NortwhindASs.sin 06/ 9:26

s editar el cadige en cualquier carpeta

Crear un proyecto

Figura No. 26. Creacién de Proyecto ETL

Comentario. La herramienta utilizada para realizar el proceso etl es visual estudio
2019. Se inicia creando un nuevo proyecto en el programa para comenzar.

e Paso 2: Agregamos Integration Services al proyecto

Crear un proyecto

integration

Plantillas de proyecto recientes Todos los lenguajes Todas las plataformas - Todos los tipos de proy

[A Integration Services Project [ DR Services Project
: D

o Proyecto multidimensional y de mineria de datos

©  de Ana

B ntegrati

¢No encuentra lo que busca?

Siguiente

Figura No. 27. Agregar Integration Services

Comentario. Procedemos a buscar la herramienta Integration Services Project la cual se
utiliza para realizar la extraccion, transformacion y carga de datos.
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e Paso 3: Ponemos el nombre y damos click en crear

Figura No. 28.

Configurar nuevo proyecto

Configure su nuevo proyecto

Integration Services Project
Nombre del proyecto
PTC DM
Ubicacién
C\Users\ramir\source\repos
Nombre de la solucion (i
PTC-DM

|__| Colocar la solucién y el proyecto en el mismo directorio

Nota. Para finalizar la configuracion inicial le colocamos un nombre al proyecto y

damos en crear.



e Paso 4: Creamos el diagrama ETL.

Figura No. 29.

Creamos diagrama ETL

Package.dtsx [Diseo] & X v O
25 Fuo de control| g% Flujo de datos @ Parametr... [f] Controladores de ... "s- Explorador de pa O Resutados dela . @ T8

Nota. Vista final del diagrama ETL en donde observamos el proceso de llenado de la tabla

hechos venta.
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4.4.3.1. Limpieza del DATAMART

° Paso 01: Creamos una Tarea SQL.

Package.dtsx [Disefio] + X

53

.o Flujo de control g% Flujo de datos @ Pardmetr... 1] Controladores de ... s— Explorador de pa... D R

Figura No. 30. Creacién de Tarea SQL

Comentario. Se crea una tarea SQL la cual estara encargada de limpiar todas las tablas y
asi evitar la duplicidad de datos.

o Paso 02: Agregamos la conexion

Editor de la tarea Ejecutar SQL

r
\

conexion seleccionada.

General

Asignacion de parametros
Conjunto de resultados
Expresiones

v Conjunto de resultados

(m] X

Configure las propiedades requeridas para ejecutar instrucciones SQL y procedimientos almacenados mediante la

ResultSet Ninguno
v General
Name Tarea Ejecutar SQL
Description Tarea Ejecutar SQL
v Instruccién SQL
ConnectionType OLE DB
Connection LAPTOP-ONOE15FR.PidetuchelaDM
SQLSourceType Entrada directa
SQLStatement DELETE TablaHechosVenta DELETE DimClient
BypassPrepare True
v Opciones
TimeOut 0
CodePage 1252
TypeConversionMode Permitido
Name
Especifica el nombre de la tarea.
Examinar... Generar consulta... Analizar consulta
Aceptar Cancelar Ayuda

3

Figura No. 31. Configuracién de Tarea SQL

Comentario. Seleccionamos la base de datos donde se almacenaran los datos recibidos.



e Paso 03: Ingresamos el query para la eliminacion de los datos.

Figura No. 32.

Query para eliminacion de datos

e la tarea Ejecutar SQ O

[ 1 Configure las propiedad: queridas para ej instrucciones SQL y procedimientos almacenados mediante la
L:S conexion seleccionada.

Genenal ¥ Conjuntoderesultados
Asignacion de parametros NN
Conjunto deresutados | (8 Exrbi consuta s S —
Expresiones rsQL
DELETE TablaHechosVenta “ .saL
DELETE DimCliente
DELETE DimProducto ]
DELETE DimFecha
E15FR.PidetuchelaDM
fa
HechosVenta DELETE DimClient
F
Aceptar Cancelar
Examinar... Generar consulta... Analizar consulta
Aceptar Cancelar Ayuda

Nota. Escribimos el codigo Query que estara encargado de borrar los datos de cada tabla

una vez iniciado el proceso ETL.
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4.4.3.2. Cargar dimension producto

Paso 1: Cargando datos a la dimension producto.

> oOrigendeoLEDB

23 filas
B€ Destino de OLEDB

Figura No. 33. Cargar datos a la dimensién producto

23 filas
1 Conversién de datos
<Yi]

55

Nota. Vista final de una carga exitosa y sin errores después de ejecutar el proceso. El check

en verde nos permite saber que la carga de datos se ha dado de manera correcta.

Paso 2: Relacionando los datos.

Nombre
idproducto
Nombre
Precio
Categoria

Copiad... he

Copia d... /

Copiad... o

Figura No. 34. Tabla de relaciones para la carga de datos a la dimension producto

Copiad... i .

Nombre

id_dim_producto

idproducto
nombre

Nota. Posteriormente se configuran las propiedades de las columnas para poder relacionarlas

con los datos de las columnas de destino.



Paso 3: verificamos que los datos estén cargados.

100 % ¥
H Results 2l Messages
id_dim_producto idproducto nombre nombre_categoria
1 1530 ' |1 Budwizer (Botella) Cervezas
= T —— Scesia ki .
3 532 3 Coronita (Botella) Cervezas
4 533 4 Cristal Bicolor (Lata) Cervezas
5 534 5 Cristal (Lata) Cervezas
6 535 6 Cristal (Botella) Cervezas
7 536 4 Cristal (Lata) Cervezas
8 537 8 Cuzquena Dar lager (Lata) Cervezas
9 538 9 Cuzquefia Doble mailta (Botella) Cervezas
10 539 10 Cuzquena dorada (Lata) Cervezas
11 540 11 Cuzquena trigo (Lata) Cervezas
12 541 12 Heineken (Botella) Cervezas
13 542 13 Pilsen (Lata) Cervezas
14 543 14 Pilsen (Botella) Cervezas
15 544 15 Pilsen (Lata) Cervezas
16 545 16 Stela (Botella) Cervezas
17 546 17 Tres Cruces (Lata) Cervezas
18 547 18 Ultra super light (Botella) Cervezas
19 548 19 Agua minera Bebidas sin alco...
20 549 20 Agua mineral Bebidas sin alco...

Figura No. 15. Listado de los datos cargados a la dimension producto
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Nota. Finalmente se verifica que el proceso ETL a concluido sin errores y que la tabla se ha

llenado correctamente.

4.4.3.3. Cargar dimension fecha

Paso 1: cargamos datos en la dimension fecha.

7

153 filas

€ Destino de OLE DB

Figura No. 36. Carga de datos dimensioén fecha

Nota. Vista final de una carga exitosa y sin errores después de ejecutar el proceso. El check
en verde nos permite saber que la carga de datos se ha dado de manera correcta.



Paso 2: Relacionamos los datos.

Figura No. 37. Tabla de relaciones para la carga de datos de dimension fecha

Nota. Aqui se configuran las propiedades de las columnas para poder relacionarlas con los

Columnas...

datos de las columnas de destino.

Paso 3: comprobamos que los datos estén cargados.

EH Results B Messages

id_dim_fecha idfecha dia mes

1 | 51 1 Enero
2 1183 52 1 Enero
3 1154 53 1 Enero
4 1155 54 5 Enero
5 1156 55 5 Enero
6 1157 56 9 Enero
74 1158 57 9 Enero
8 1159 58 15 Enero
9 1160 59 15 Enero
10 1161 60 21  Enero
1 1162 61 21  Enero
12 1163 62 27 Enero
13 1164 63 27 Enero
14 1165 64 31 Enero
15 1166 65 31 Enero
16 1167 66 1 Febrero
17 1168 67 1 Febrero
18 1169 68 17 Febrero
19 1170 69 17 Febrero
20 1M 70 25 Febrero

Nombre
| idfecha I -—
‘Dia _— ]
Mes ]
—_— ]

afio

2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020
2020

Columnas de
Nombre

| id_dim_fecha

e
dia
mes

L@

Figura No. 38. Listado de datos cargado de la dimensién fecha
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Nota. Finalmente se verifica que el proceso ETL a concluido sin errores y que la tabla se ha

llenado correctamente.
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4.4.3.4. Cargar dimension cliente

Paso 1: cargamos datos en la dimension cliente.

> OrigendeoLEDB

27 filas .

1 o
(] Conversion de datos

27 filas
€ DestinodeOLEDB 1\

Figura No. 39. Carga de datos dimensioén cliente

Nota. Vista final de una carga exitosa y sin errores después de ejecutar el proceso. El check
en verde nos permite saber que la carga de datos se ha dado de manera correcta.

Paso 2: Relacionamos los datos.

Columnas de entrad
Nombre ) ‘
" olumnas de d
idcliente : Nombre
Tipo de documento | 1d_dim_clients
Numero de docu... idcliente
Apellidos tipo_doc
Telefono num_doc
Direccion nombres
Copia de Nombre apellidos
Copia de idcliente telefono
Copia de Tipo de...  E—
Cania de Niimern
| —

Figura No. 40. Tabla de relaciones para la carga de datos de dimension cliente

Nota. Aqui se configuran las propiedades de las columnas para poder relacionarlas con los
datos de las columnas de destino.



Paso 3: Realizando la verificacion de los datos cargados.

Figura No 41.

Listado de datos cargado de la dimension cliente

FH Results 2l Messages

1 [328 I
3 330 3
4 33 4
5 332 5
6 333 6
7 334 7
8 33 8
9 33 9
10 337 10
11 338 11
12 339 12
13 340 15
14 341 16
15 342 17
16 343 18
17 344 19
18 345 20
19 346 21
20 347 22

DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI
DNI

id_dim_cliente idcliente tipo_doc num_doc

72228219
70836893
70712345
78674536
76543234
34265437
72323214
76269718
43783279
43455647
42345758
72189242
77343441
74342545
45367843
56478909
72427704
74829643
71584698
73569874

nombres

Luis

Gonzalo
Daniel

Willian
Yesenia
Juan

Luis Edilfredo
Diego Fernando
Rosaura
Henry
Aurora

Maria Luisa
llian

Marino
Meylin Tatiana
Merly

Leslie Larissa
Carlos

Brian

Frexia

apellidos

Saavedra Coronado
Chiroque
Montenegro

Alama Ballesteros
Jacinto Montenegro
Namuche

Mena Navarro

Culquicondor Delgado

Serquen Bayona
Panta Vasquez
Gomez Cortez
Medina Martinez
Panta

Flores Cavanillas
Cavanillas
Castillo Cunya
Pasache Serquen
Ramirez Calle
Gomez Valladolid
Marquez Simbala

telefono

986290354
955451755
927561269
968166733
927521169
934040105
912269079
995885647
996924786
999432234
945673456
988897055
980985314
986290384
955400755
927661269
957504242
961417391
958745632
987458965

59

direccion

Paita

URB. Miraflores Country Club
NULL

NULL

NULL

NULL

NULL

NULL

NULL

NULL

NULL

Los Rosales Mz F Lt2
NULL

NULL

NULL

NULL

Jose Santos Chocano 210
Sinchi Roca 1143
NULL

NULL

Nota. Finalmente se verifica que el proceso ETL a concluido sin errores y que la tabla se ha

llenado correctamente.
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4.4.4. Cargar Tabla de hechos

Paso 1: poblando la tabla ventas.

Figura No.42.

Carga de la tabla hechos a través de las dimensiones

i-)i Venta

Nota. Se ejecuta la tarea SQL para empezar a llenar la tabla de hechos, para ello

anteriormente se realizo la carga de datos en las dimensiones.

Paso 2: realizamos consulta inner join

Figura No.43.

Consulta inner join para poder pasar los datos a la tabla hechos

select DP.id_dim_producto, DC.id_dim_cliente, fd.id_dim_fecha, DV.precio , DV.cantidad

from Venta As V INNER JOIN Detalle_venta dv on (v.idventa = dv.idventa)
INNER JOIN PidetuchelaDM.dbo.DimProducto dp on (dp.idproducto = dv.idproducto
IN JOIN PidetuchelaDM.dbo.DimCliente dc on (dc.idcliente = v.idcliente
INNER JOIN PidetuchelaDM.dbo.DimFecha fd on ( v.idfecha = fd.idfecha

Nota. Para poder pasar los datos a la tabla hechos se realiz6 un inner join para poder poblar la

tabla ventas.



Paso 3: Comprobacion del traspaso de datos.

Figura No.44.

Listado de la tabla hechos a través de la consulta inner join

100% ~
FH Results 2l Messages

idfdimTprngc@‘qwid_dim_cliente id_dim_fecha cantidad precio

1 530 1328 1152 4 22,90
S [a— = : e
3 543 339 1154 1 19,90
4 534 338 1155 1 34,90
5 534 340 1156 1 34,90
6 534 337 1157 1 34,90
V4 535 334 1158 2 18,90
8 535 334 1159 2 18,90
9 543 332 1160 1 19,90
10 530 341 1161 4 22,90
11 532 342 1162 2 20,90
12 534 343 1163 3 34,90
13 535 344 1164 4 18,90
14 537 332 1165 2 23,90
15 532 333 1166 3 16,90
16 539 334 1167 2 23,90
17 532 344 1168 3 16,90
18 545 335 1169 3 27,90
19 535 336 1170 5 18,90
20 542 345 1171 2 41,90
@ Query executed successfully. LAPTOP-ONOE15FR (14.0 RTM)

Nota. Realizamos una consulta para comprobar los datos de la tabla hechos a través de un

listado que nos permita saber si el proceso se ha realizado de manera correcta.



62

Paso 4: Verificacion de Errores

Figura No. 45.

Carga de datos de la tabla hechos de los atributos faltantes

> orgendeoteos

154 filas

1
(| Conversion de datos

154 filas

€ Destino de oLE DB

Nota. Vista final de una carga exitosa y sin errores después de ejecutar el proceso. El check
en verde nos permite saber que la carga de datos se ha dado de manera correcta y por ende la
tabla hechos ha sido poblada.

Figura No.46.

Tabla de relaciones para la carga de los atributos faltantes

olumnas de ent

Nombre
id_dim_producto
id_dim_cliente
id_dim_fecha
cantidad o
precio //
Copia de id_di... —
Copia de id_di...

L
b

Copia de id_di... /// —
"
"

Nombre

== i

- id_dim_cliente
— id_dim_fecha
.
-

cantidad

Copia de canti...

Nota. En la imagen anterior se aprecia las relaciones de los atributos con su salida
correspondiente,
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4.4.5. Carga de dimensiones

Al ejecutar el programa ETL se verifica en la siguiente imagen que no se tuvieron errores al
momento de cargar los datos en las dimensiones y la tabla de hechos.

Figura No. 47.

Flujos de datos y poblamiento del DataMart

g‘i Tarea Ejecutar SQL

Nota. Proceso ETL finalizado, los checks en verde nos dan muestra que la ejecucion se ha

realizado correctamente.
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4.5 Implementacion del Cubo OLAP

Paso 1: Creamos un nuevo proyecto de Analisis servers Proyects, posteriormente

configuramos el proyecto.

Figura No.48.

Creacion de proyecto de andlisis servers proyects

Configure su nuevo proyecto

Proyecto multidimensional y de mineria de datos de Analysis Services

Nombre del proyecto

Cubo PTC
Ubicacién
C:\Users\ramir\source\repos
Nombre de la solucién (i
Cubo PTC

|| colocar la solucién y el proyecto en el mismo directorio

Nota. Iniciamos el visual studio y creamos un nuevo proyecto multidimensional.
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Paso 2: Seguido de esto creamos la conexion con nuestro origen de datos, vistas del origen

de datos, cubos y por ultimo los cubos.

Figura No.49.

Explorador de proyecto de andlisis servers proyects

el CuboPTC X

Q'j ADMINISTRADOR

Explorador de soluciones v 1 X
@8 o- 8B K-
|+ P~

51 Solucién "CuboPTC" (1 de 1 proyecto) =
4 3h CuboPTC
4 | Origenes de datos
i Pidetuchela DM.ds
4 ] Vistas del origen de datos

g® Pidetuchela DM.dsv
4 fm| Cubos
£5) Pidetuchela DM.cube
4 @ Dimensiones
[_, Dim Fecha.dim
Dim Cliente.dim
[_, Dim Producto.dim
| Estructuras de mineria de datos
ml Roles
wml Ensamblados

= e

Cambios de GIT

Nota. Pasamos a establecer una conexion con nuestra base de datos. A continuacidn, se crean

las vistas de las dimensiones.



Paso 3: Corroborar la creacion del cubo.

Figura No.50.
Cubo OLAP

= id_dim_fecha
idfecha
dia
mes
afo

7 DimCliente

TablaHechosVenta = id_dim_cliente
id_dim_producto 'tfkl'egte
id_dim_cliente 1pO_ dOC
id_dim_fecha numE oc
cantidad 2:;:1522
i telefono

direccion

= id_dim_producto
idproducto
nombre
nombre_categoria

Nota. Finalmente se verifica que el cubo este en perfecto orden, en base a la arquitectura

realizada en el paso anterior quedando un modelo como el de la imagen mostrada.
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Capitulo V. Elaboracion y Presentacion del Sistema de Reporteria

5.1 Herramienta

Power BI

Power BI es un software de andlisis de datos de Microsoft que nos permite utilizar
varias fuentes de datos y proporcionarnos visualizaciones o Dashboards de manera
dindmica e interactiva sobre la informacién con una interfaz entendible para los
usuarios finales.

Figura No. 51.

Logo Power Bl




5.2. Implementacion del Power BI

Figura No. 52.

Implementacion del power Bl

Base de datos SQL Server Analysis Services

Servidor ®

Base de datos (opcional)

O Importar

® Conectarse en directo

> Consulta MDX o DAX (opcional)

Aceptar

Nota. Como primer paso se procede a realizar la conexion al servidor y para una mayor

68

precision tenemos como paso opcional colocar la base de datos especifica a la cual se desea

conectar.

5.3. Elaboracion

) Productos mas vendidos

Figura No. 53.

Reporte de productos mas vendidos

Productos mas Vendidos por Nombre

33

36 (7,4%) — — 33 (7.4%)
(8,07%) ,— 50 (11..)
9(.) —
49

83
18,...
10 {8
(2,24%)

29 (6,5%) —/

\

“— 64 (14,35%)

Nombre
@ Budwizer (Botel...

@ Coronita (Botella)
@ Cristal (Botella)

@ Cristal (Lata)

@ Cristal Bicolor (...
® Cuzquena Dar ...
® Cuzquena Dobl...
@ Cuzquena dora...

@® Guarana
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Nota. En la imagen anterior podemos ver un grafico circular en el que se muestra cuales
fueron los productos que mas se vendieron con su respectivo numero de unidades vendidas y

un porcentaje de este.

° Productos menos vendidos

Figura No.54.

Reporte de productos menos vendidos

Productos Menos Vendidos por Nombre

Guarana .

Cuzqueia Do... [N
Cuzquena Da... -
Pilsen (Botella) |GGG
Budwizer (Bot... | GG
cristal Bicolor... |

0 20
Recuento Tabla Hechos Venta

Nombre

Nota. En la imagen anterior podemos ver un grafico de barras apiladas en el que se muestra

cuales fueron los 6 productos que menos se vendieron.



° Clientes mas frecuentes

Figura No.55.

Reporte de clientes frecuentes

Tabla de Clientes mas Frecuentes

Apellides

Mena Navarro

Gomez Cortez

Culquicondor Delgado

Castillo Cunya
Panta Vasguez
Panta

Pasache Serquen

Flores Cavanillas

lacinto Monteneqrn

Flores Abad
Namuche

Sarounan Ravona

Total

Nombres

Luis Edilfreco
Aurora

Dieqo Fernanda
Merly

Henry

llian

Lesiie Larissa
Marino
Yesenia

Leydi

Juan

Rocaurca

446
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Nota. En la imagen anterior podemos apreciar una tabla donde muestra 12 de quienes fueron

los clientes con mayor nimero de compras registradas en pocas palabras de quienes fueron

los clientes mas recurrentes.



. Mayor N.° de ventas por mes y aiio
Figura No.56.

Reporte de ventas por mes y ario

Mayor N° de Ventas por Mes y Afo

Afio 92020 @2021 ®2022

I

G

Mayor N* de Ventas

!!]tlil.,

<

Nota. En la imagen anterior podemos apreciar un grafico de barras apilado donde se muestra

en que mes se realizé el mayor numero de ventas durante los afios de servicio.
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. Mayor N.° de ventas por categoria

Figura No.57.

Reporte de ventas por categoria

Mayor N° de Ventas por Nombre Categoria

5{1.12%)

Nombre Categor...
® Corvezas

@ Bebidas sin alc

441 (98,88%)

Nota. En la imagen anterior podemos apreciar un grafico circular donde nos muestra el mayor

nimero de ventas de acuerdo con las categorias que se ofrecen.

o N.° Total de ventas realizadas

Figura No.58.

Reporte total de ventas

154

Total de Ventas

Nota. En la imagen se muestra una cifra que acumula las ventas que se van realizando y
cuyos datos varian de acuerdo con las opciones marcadas como ventas diarias, mensuales o

trimestrales.



5.4. Dashboard General

Figura No.59.

Dashboard General

®

Productos mas Vendidos por Nombre
Nombre
@Budwizer (Botel...

@Coronita (Botella)

@ Cristal (Botella)

@Cristal (Lata)

@ Cristal Bicolor (.

®Cuzqueda Dar |...
Cuzquena Dobl..

)
)
@ Cuzquena dora.

®Guarana

29(6:5% 64 (14,35%)

v

Mayor N° de Ventas por Mes y Afio
Afio 92020 ©2021 ®2022

15

Wj u““ii“m

© 0 O O o a0 @
e‘\g‘\‘ﬂ\ﬁ\\\‘v\‘p@?{n e\wL\\ &

Mayor N° de Ventas

o

Mes

Dashboard Ventas

Productos Menos Vendidos por Nombre

Guarana [li|
cuzquedia Do... [
Cuzqueiia Da... [
pilsen (Botella) | N
Budwizer (Bot... | AN
Gristal Bicolor... | ANEENNAN

0 20
Recuento Tabla Hechos Venta

Mayor N° de Ventas por Nombre Categoria
5(1,12%)

441(98,88%)

Nombre Categor...
@ Cervezas

@Bebidas sin alc..

.

Tabla de Clientes mas Frecuentes

Apellidos Nombres Sanndad
Mena Navarro Luis Edilfredo 65
Gomez Cortez Aurora 35
Culquicondor Delgado Diego Fernando 33
Castillo Cunya Merly 31
Panta Vasquez Henry 27
Panta llian 24
Pasache Serquen Leslie Larissa 23
Flores Cavanillas Marino 20
Jacinto Montenegro Yesenia 20
Flores Abad Leydi 18
Namuche Juan 18

rauan Ravana Racaur 14
Total 446

154

Total de Ventas

Nota. Este Dashboard permitira a los decisores hacer un seguimiento del total de ventas

realizadas, las ventas que se realizaron por mes, cudles son los productos que mas se

vendieron, asi como los que menos se vendieron y una tabla que nos permite visualizar

quienes son los clientes con mayor frecuencia.

. Se construyo este Dashboard que permite sintetizar los datos de los

indicadores que son importantes para el negocio.

J Este sistema de reporteria les permitird a los decisores hacer un seguimiento

del negocio, de los productos mas vendidos, los productos menos vendidos, saber
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cuales son los clientes mas frecuentes, el nimero de ventas por mes y afio, el nimero

de ventas por categoria, sus porcentajes correspondientes y otros detalles importantes.
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5.5. Prototipo de Sistema para Analisis

B|pigetcnela a o

@B Dashboard

®

DASHBOARD

z ) [ ] —
Sales Chart Our Visitors Today v

Figura No.60. Vista Principal Web

Pidetuchela m,-_”, ;

TABLA VENTAS

Ventas
# Nombre Apellido Importe
sNMu rohask

2 Deshmukt Gaylord 2.80

Figura No.61. Vista Ventas Web

Nota. Se considero este prototipo de sistema como herramienta final para el andlisis de los
datos, con una interfaz sencilla y facil de manejar netamente para uso administrativo.
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Capitulo VI. Aplicacion de técnica de analitica

Figura No.62.

Prondstico de los proximos trimestres 1.

precio por Afio, Trimestre y Mes

2022 Trim. 3 septiembre

precio S/ 20,90
Prevision 1 S/ 20,90
Limite superior S/ 20,90
Limite inferior S/ 20,90

precio

Afio

Nota. Para el desarrollo del sistema de BA se implemento series de tiempo, una herramienta
de proyeccion de la estadistica que ayudara a que la parte gerencial del negocio pueda tener

una vista de como se realizan las ventas en el tiempo y los prondsticos que se esperan para los

proximos tres trimestres.



76

Conclusiones

Conclusion 1

Se logro disefiar e implementar eficientemente un sistema de Bl y BA, reducir el tiempo de
consulta y de obtencion de reportes, asimismo, se logrod que estos reportes sean sencillos de
entender para la parte gerencial de la empresa, apoyando asi a una mejor toma de decisiones.
Conclusion 2

A través de la creacion del sistema de reporteria se logro reducir el tiempo en el que se
visualizaba la informacion haciendo que cada vez estos reportes sean mas eficaces y 6ptimos
para que los decisores del negocio puedan de manera fécil y sencilla tener un acceso rapido a
los datos.

Conclusion 3

Asimismo, facilita la visualizacion y el control de cada area en actividad, midiendo métricas e
indicadores especificos, permitiendo asi actuar con mucha confianza al momento de tomar
decisiones sustentadas en informacion veraz.

Conclusion 4

Se logr6 determinar diferentes resultados optimos para el grupo pide tu chela que ayudaré a
tomar las mejores decisiones en el futuro. Permitira que cada vez sean mas utilizadas para la
empresa y asi logre mayores resultados para su beneficio propio tanto de sus clientes como

proveedores.
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Recomendaciones:

Recomendacion 1
El sistema debe ser facil y sencillo de entender para el usuario final, debe ser claro, preciso y

dinamico.

Recomendacion 2

Al hacer un Data Mart se debe tener la informacion bien estructurada y evitar redundar la
informacion. Tener los datos bien detallados y contar con los atributos mas importantes y
necesarios de los que la empresa hace uso. Esto haré evitar un mayor consumo de recursos y

permitira tener tiempos de respuesta mas Optimos del sistema.

Recomendacion 3
Es recomendable mantener siempre el orden y una buena estructura al momento de
desarrollar el modelado de la base de datos. Ya que ciertos atributos principales de algunas

tablas servirdn para poblar la tabla de Hechos del modelado multidimensional.
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Anexos

Anexo 1. Resultados de Entrevista

1. {Cual es el nombre de area que lidera?

- Dueno
- Cajero/ventas
- Almacén

- Repartidor

2. ;Cuales son las actividades que esté realizando en el area?

Soy el formador de este negocio, encargado de tomar las decisiones y

hacer los pedidos de abastecimiento al negocio.

- Realizo manualmente las ventas que se realizan a diario.

- Me encargo de mantener en orden los productos ver que producto se esta
por acabar para decirle al duefio que realice més pedido, todo esto lo hago
manualmente.

- Me encargo de llevar los productos a las casas de aquellos clientes que

hayan pedido servicio delivery.

3. (Cudntas personas trabajan en su negocio?

- Actualmente solo 4

4. (Cuales son las entradas de informacion y quien se las brinda?

- El duefio recibe la informacién de cada trabajador
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- El cajero recibe informacion del duefio para ver si algin producto se
encuentra en oferta o promocion y también del almacén que le indicara si
hay mas productos o no.

- Almacén recibe informacion del duefio y cajero

- Repartidor recibe informaciéon del cajero y duefio para que lleve los

productos que han sido reservados.

5. (Cuales son las salidas de informacién?

reporte de Ventas, inventario del almacén, pedidos

que se hayan realizado para enviar.

6. (Qué tipo de informacidn es la que recibe y reporta?

- Reportes de ventas.
- Inventarios de almacén.

- Productos que se encuentren en promociones.

7. ha presentado algin problema de inconsistencia en el reporte de informacion?

- Demoras en los reportes de ventas
- La informacion no concuerda con los resultados

- El repartidor suele tener inconvenientes con las entregas de productos.

8. (Qué tipo de herramientas tecnologicas usa en su labor diaria para todas sus

actividades dentro de su proceso?
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- Excel

(Qué tipo de informacion seria valiosa para su proceso, pero no la tiene disponible

actualmente?

- Invertir en publicidad

- Un sistema de ventas para agilizar los procesos.
- Reporte de productos mas vendidos

- Conocer el rango de precios

- Clientes mas frecuentes

10. ;Cuenta con una herramienta tecnoldgica que le permita obtener una informacion

veraz y actualizada de los indicadores de su proceso o unidad de trabajo?

- Tenemos redes sociales con el nombre de pide tu chela pero no esta en uso.

11. ;Qué tipo de informacién consideran que necesitan para los diferentes procesos?

12.

- Que los reportes de ventas tengan un orden de manera que sea mas practico.
- Dashboards sobre las ventas productos mas vendidos
- Dashboards de las ventas diarias, mensuales para

- ver si estamos aumentando o disminuyendo.

(Tiene tiempos previamente establecidos para la presentacion de estos reportes,

informes a otras areas?



- No

13. {Conoce alguna herramienta tecnologica que cumpla este proposito?

- St
Power BI
ERP ODOO

SQL server
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