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Resumen

La presente tesis aborda la situacion problematica de una incorrecta toma de decisiones
comerciales de un minimarket en Chiclayo, ante lo cual se tuvo como objetivo general, la
implementacion de un sistema de inteligencia de negocio que haga uso de tecnologia
cloud y que pueda brindar informacién descriptiva como apoyo. Para llevar a cabo esta
investigacion se tuvieron como objetivos especificos el determinar los datos relevantes
para comprender el comportamiento de las ventas en las diferentes sucursales del
minimarket, analizar y limpiar la data resultante del sistema de ventas, construir reportes
analiticos para dar soporte en la toma de decisiones comerciales del jefe de ventas y
validar los reportes analiticos mediante el juicio de expertos. La investigacion fue de tipo
aplicada e hizo uso del método analitico, deductivo e implementacion. Finalmente se
obtuvo como resultado, la implementacion de un datamart compuesto por 7 dimensiones
y 1 hecho que alimentaron de informacion a los 4 dashboards que se presentaron en base
a los indicadores definidos durante la primera fase de la metodologia de Ralph Kimball.
Cabe resaltar que las herramientas empleadas, Data Factory y Power BI, pertenecen a la
plataforma de Microsoft Azure, pero seria recomendable poder evaluar otras tecnologias
cloud.

Palabras clave: inteligencia de negocios, mineria de datos, toma de decisiones, ventas,

Microsoft Azure.
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Abstract

This thesis addresses the problematic situation of incorrect commercial decision making
of a minimarket in Chiclayo, in this case the general objective was the implementation of
a business intelligence system that makes use of cloud technology and that can provide
descriptive information as support. To carry out this research, the specific objectives were
to determine the relevant data to understand the behavior of sales in the different branches
of the minimarket, analyze and clean the data resulting from the sales system, build
analytical reports to support the commercial decision making of the sales manager and
validate the analytical reports through the judgment of experts. The research was of an
applied type and made use of the analytical, deductive and implementation method.
Finally, the result was the implementation of a datamart composed of 7 dimensions and
1 fact that fed information to the 4 dashboards that were presented based on the indicators
defined during the first phase of Ralph Kimball's methodology. It should be noted that
the tools used, Data Factory and Power Bl, belong to the Microsoft Azure platform, but

it would be recommendable to be able to evaluate other cloud technologies.

Keywords: business intelligence, data mining, decision making, sales, Microsoft Azure.
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Introduccion

En la actualidad, es de conocimiento mundial que, el mayor numero de
informacion se encuentra digitalizada y el volumen de la misma aumenta de forma
exponencial a gran velocidad; el 90% de los datos mundiales se han creado en los
ultimos dos afios, logrando asi que sea de facil acceso para cada vez mas personas.
Dicho crecimiento de informacion es beneficioso si se usa de forma correcta, pero
para muchas empresas termina siendo un problema por no saber gestionar una
gran cantidad de datos [1]. Dichos datos por si solos no suelen tener valor, pero si
se contextualizan de forma correcta y se analizan, es posible que se revelen ciertos
patrones que permitirian comprender su comportamiento [2]. Es por ello, que
aquellas empresas que implementan soluciones de TI avanzadas, pueden analizar
los datos y generar ventajas competitivas. Dicho tipo de implementaciones son
mejor conocidas como Inteligencia de negocio (BI) y dan soporte al proceso de

toma de decisiones [3].

El Business Intelligence es un proceso que aprovecha los datos que se tienen y
poder asi implementar mejoras en las empresas. La Bl prioriza un analisis
descriptivo que permite visualizar un resumen de los datos, tanto histéricos como
actuales, y determinar qué es lo que ha estado sucediendo o sucede actualmente.
Gracias a la Inteligencia de negocios, se logra dar respuestas a preguntas del tipo
“qué” y “como” con la finalidad de poder replicar lo que ha sido util y evitar lo
que no [4]. Segun [5], sin importar el tamafio de la empresa, incluso las PyMES
obtendrian grandes beneficios con solo poder contar con una solucion de
reporting, pero la realidad es que solo un 21% de las empresas latinoamericanas

usan sus datos para acelerar su transformacion digital [6].

En el Perd, segdn [7], la creacion de empresas ha aumentado en un 11.9% durante
el 2021, de las cuales, el mayor nimero de altas se dio en aquellas que se dedican
al comercio al por menor (29.5%), seguidas por aquellas que se dedican al
comercio al por mayor (15.4%) y pertenecen al rubro de PyMES, las cuales
representan un 99.5% de las empresas que existen en el pais [8]. Estas cifras

demuestran lo que nos dice [9], el cual sostiene que las PyMES son la base del
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crecimiento de nuestro pais y que éstas durante la pandemia del coronavirus, han
tenido que hacer cambios de forma brusca para poder mantenerse. La principal
modificacion ha sido el tener que pasar por un proceso de digitalizacion,
adoptando nuevas tecnologias acorde a sus necesidades y que les permitieran

enfrentar asi los cambios de una forma mas versatil y rapida.

El minimarket ubicado en la ciudad de Chiclayo, es un claro ejemplo de lo antes
mencionado dado que es una mediana empresa que tuvo que adoptar un sistema
comercial que le permitiera llevar un mejor control sobre sus ventas y productos
desde los inicios de la pandemia, pero a pesar de que éste sistema le apoyo en
poder tener sus ingresos y stock correctamente ordenado, su crecimiento ha sido
lento al no poder determinar con rapidez sobre las mejores estrategias comerciales
para poder brindar un mejor servicio a sus clientes. Segun expreso el jefe de ventas
del minimarket, a pesar de contar con datos, estos no eran analizados con
detenimiento debido a que eran demasiados y resultaba una tarea complicada de
llevar a cabo, asi que cuando decidian usarlos para gestionar sus ofertas, no
siempre eran éstas exitosas. Mientras que cuando escogian el producto correcto,
sus ganancias lograban aumentar hasta en un 20%; cuando no lo hacian, las
pérdidas podian llegar a superar hasta un 50% de la ganancia diaria debido al sobre
stock del producto que ofrecian en promocion. Ademas, de que no contaban con
otros indicadores que le permitieran tomar mejores decisiones para acelerar su

crecimiento.

Ante dicha situacion, surgié la siguiente pregunta ;Como se podria apoyar en la
toma de decisiones comerciales de un minimarket de Chiclayo? y para dar
respuesta a esta problematica se determind que con la implementacién de un
Sistema de inteligencia de negocios que haga uso de tecnologias cloud se podria
brindar la solucién deseada dado que con dicho sistema alimentado por la data
histérica generada por su sistema transaccional, el jefe de ventas lograria
visualizar informacion relevante sobre sus ventas que le permitieran analizarlas a
detalle y lograr determinar por ende los productos mas vendidos, los dias en los
que realiza mas ventas, la sucursal que mas ingresos genera, entre otros

indicadores relevantes.
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El objetivo principal de la investigacion fue implementar un sistema de
inteligencia de negocios que apoye en la toma de decisiones comerciales de un
minimarket de Chiclayo. Se plantearon como objetivos especificos el determinar
los datos relevantes para comprender el comportamiento de las ventas en las
diferentes sucursales del minimarket, analizar y limpiar la data resultante del
sistema de ventas, construir reportes analiticos para dar soporte en la toma de
decisiones comerciales del jefe de ventas y validar los reportes analiticos mediante

el juicio de expertos.

La investigacion fue de tipo aplicada y se justificd a nivel econémico porque al
poder contar con informacion procesada, resultante de los datos generados por su
sistema transaccional, el jefe de ventas pudo tomar decisiones acertadas no solo
al momento de definir las ofertas sino ademas al momento de invertir en sus
sucursales, lo cual generd un ahorro significativo. A nivel social, la investigacion
se justificd puesto que al ofertar los productos que realmente son méas consumidos,
las necesidades reales de los clientes, fueron atendidas y por ende su satisfaccion
aumentd y; finalmente, se justifico a nivel tecnolégico dado que se emplearon
tecnologias cloud para el desarrollo del sistema de inteligencia de negocios y
gracias a ello se pudo brindar acceso inmediato a la informacion desde cualquier

dispositivo y lugar.

Revision de la literatura

2.1. Antecedentes
A continuacion se detallan los antecedentes considerados para la
investigacion:

2.1.1. Antecedentes internacionales

Zapata [10], narra los problemas existentes en la ferreteria “del
ahorro” a nivel de sus procesos de facturacion, para lo cual propone
desarrollar un aplicativo para celulares mediante el desarrollo de un
modelo de inteligencia de negocios usando la herramienta Microsoft
Power BI. El valor agregado de esta investigacion es que empled el

entorno movil de Power Bl y ademas hizo una comparacion con el
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entorno de escritorio. Determinando que, en su entorno movil se
pueden evidenciar ciertas deficiencias menores, que no afectarian las
medidas grandes de toma de decisiones, a excepcion de que en
algunas oportunidades el tiempo de respuesta es bastante extenso y
por ende se requieren celulares de gama media/alta para remediar el
hecho de que requieren tomar otras medidas, lo que complica la la
forma en la que se visualiza la informacion. Finalmente, concluyo
que es recomendable emplear Power Bl a la par que se utilizan
aplicaciones de Microsoft tales como, servicios en la nube, bases de
datos y servicios de plataforma. Se hizo uso de esta tesis ya que llevo
a cabo la integracién con Microsoft Azure como medio de

propagacion del producto final.

Segun [11], en su investigacidn menciona que retraso mayor en los
proyectos de Inteligencia de Negocios se produce cuando se llevan
a cabo los métodos de Extraccion, Transformacion y Carga de datos
(ETL) y es por ello que propone una metodologia en la cual se
fortalezca la fase del proceso ETL durante los proyectos de Bl. El
valor diferencial de esta tesis fue la metodologia moderna propuesta
con la que finalmente concluye que de esta manera lograria obtener
que periddicamente se cuente con una formalidad mayor y una
mayor estructuracion cuando se ejecute y dé seguimiento de forma
apropiada a los mismos. Esta investigacion es valiosa para la propia
dado que plantea estrategias que permiten disminuir el tiempo
invertido en el desarrollo de los proyectos de Bl mediante el uso de

una metodologia que se oriente a la toma de decisiones.

Segun [12], el exceso de informacion almacenada por el Sistema de
Contratacion Publica del Ecuador hacia que el analisis de los datos
y la regulacion de los procesos de contrataciones realizadas sea
dificil. Para ello, propuso un sistema de inteligencia de negocios que
permitiese analizar los datos de los proyectos de software ejecutados
durante la década del 2010-2020. El valor agregado de esta

investigacion es el uso de Pentaho Community como herramienta
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para la generacion de reportes, ademas de la ejecucion del proceso
ETL, creacidén del Data Warehouse, el uso de una metodologia
incremental y la implementacion de la herramienta Saiku Analytics.
Finalmente, se concluyé que el uso de la metodologia incremental
permite reducir el riesgo en las etapas finales del proyecto y se
demuestra su compatibilidad con la metodologia Ralph Kimball;
ademas, la creacion de reportes permite un analisis con mayor
comprension sobre los factores determinantes. Esta investigacion
fue relevante dado que no solo permitié contrastar la aplicacién de
la metodologia dentro de un ciclo incremental, sino que ademas

sirvio para comparar las herramientas empleadas.

Antecedentes nacionales

Segun Bellido [13], en su tesis expone las problematicas existentes
al momento de tomar decisiones en una agencia de promociones, por
ello, usando a Ralph Kimball como metodologia, propuso apoyar en
dicho proceso aplicando business intelligence. El valor agregado es
que hace énfasis en el requerimiento que existe, por parte de los altos
mandos de las compafiias, de un sistema que les permita identificar
data histérica y analizarla para lograr tomar decisiones de manera
oportuna y que estas sean acertadas. Finalmente, mostr6 pruebas de
la efectividad del uso de un Bl cuando de potenciar cualquier
proceso se trata. Cabe enfatizar que se tuvo en cuenta esta
investigacion como antecedente pues ejecuta una comparacion de
metodologias cuyo propdsito es desarrollar un BI, adicionalmente
ratifica el hecho de que los Bl dan soporte a los procesos y la toma

de decisiones.

Acosta [14], en su investigacion expuso los problemas existentes al
momento de tomar decisiones el personal encargado del area de
distribucion y ventas de la compafiia Farmacéutica La Libertad
S.R.L. Se aplico la metodologia de Larissa Moss con el proposito de
lograr analizar los datos y brindar respaldo al proceso de toma de

decisiones. El valor agregado fue el uso de herramientas Microsoft
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Azure. Finalmente concluy6 que el desarrollo del Bl se llevé a cabo
haciendo uso de herramientas de SQL Server 2014, como son
Analysis Services, SQL Server Data Tools con Integracion de
Servicios y Microsoft Azure para la distribucion. Se disefi6 un
modelo estrella para las areas de ventas y distribucion. Fueron 10 los
reportes que se implementaron y se basaron en lo que el usuario
requirid, lo cual avald el correcto desempefio del BI. Dichos reportes
se crearon empleando la herramienta de PoweBl. Esta investigacion
es relevante para la propia, no solo porque la tecnologia cloud
empleada es similar a la que se usé al momento de la distribucion,
sino ademas porque permitié comparar la metodologia seleccionada

con la de Larissa Moss.

Pereyra [15], en su investigacion expone que la gerencia de la
empresa esta teniendo inconvenientes con el control de costos en el
portafolio de sus proyectos. Por ello, haciendo uso del método
experimental, propuso emplear la herramienta Power Bl con la
finalidad de dar soporte en el proceso de toma de decisiones
teniéndose como valor agregado la validacion de las hipotesis
especificas que planteaban la disminucion en tiempos y costos,
ademas de la conexion a la base de datos ubicada en Sharepoint.
Finalmente se concluy6 que la disminucion no solo en el tiempo de
la toma de decisiones, sino demas en el costo y la aceptacién de la
herramienta fue elevado. Esta investigacion es relevante dado que
permitié evaluar la opcién de hacer uso de tecnologia como

sharepoint como repositorio para la data que se usaria como input.

Antecedentes locales

Segun [16], en su tesis explica la necesidad de tener un correcto
monitoreo del proceder de los casos COVID-19 en el Peru. Para lo
cual propuso el desarrollo de una plataforma de Business
Intelligence que se basara en un analisis multidimensional. EI valor
agregado es que no solo implement6 la solucién sino que ademas

llevd a cabo una evaluacion de satisfaccion y aceptacion de la
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misma. Concluyendo asi que la plataforma Bl habia sido aceptada
con un 87% muy bueno y un 17% bueno, por parte de los encargados
de los sectores tanto privados como publicos de salud, lo cual
significa que fue de gran ayuda al momento de ofrecer informacion
sumarizada y por ende dio soporte a una toma de decisiones ideal
para prevenir y estar al tanto sobre los casos de defunciones o
confirmaciones. Ademas, obtuvo un 100 %, a nivel de
entendimiento, rapidez y de fécil uso. Finalmente, esta investigacion
fue relevante para la mia dado que recomienda también que la
comunidad haga uso del entorno de la plataforma B, con el objetivo
de que la informacion pueda llegar a mas personas en cualquier

lugar.

Fuentes [17], en su investigacion expone la problematica existente
en las MYPES al momento de tomar decisiones que les permita
crecer de forma constante y a la vez mantener la ventaja competitiva.
Para que la situacion sea solucionada, se plante6 el uso de
metodologias de Bl con el objetivo de implementar un modelo
integrado de inteligencia de negocios que sirva de soporte de
decisiones e incluso permita renovar las estrategias usadas con el fin
de mejorar los resultados de los procesos. El valor agregado fue que
se construy6 el modelo enfocado en seis dimensiones: estrategias del
negocio, preparador dimensional, requerimientos y analisis
dimensional, disefio dimensional, integracién de datos y explotacion
de datos. Finalmente se concluy6 que el desarrollo basado en las 6
etapas propuestas del modelo, permitié mejorar la aceptacion para la
toma de decisiones. Esta tesis es imporante dado que expone el uso
de una metodologia pura para la ejecucion del modelo a diferencia

del uso de una metodologia que se enfoca en la data como tal.

Villanueva [18], en su investigacion presenta la problematica
existente en una empresa farmacéutica al momento de tomar
decisiones en su proceso de compra y venta. Para dar solucion a esta

situacion, se plante6 el desarrollo de una aplicacion de inteligencia
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de negocios que se apoyd en un algoritmo de serie temporal
implementado haciendo uso del médulo R de Power BI. El valor
agregado fue el uso del modulo de R, ademas del uso de la
metodologia de Ralph Kimball. Finalmente, se concluyd que los
resultados fueron satisfactorios dado que gracias a los dashboards
interactivos construidos, en los cuales se lograban visualizar las
tendencias de las ventas, la rotacion de los productos, entre otros
indicadores, se pudo mejorar la satisfaccion de los usuarios. Esta
investigacion es relevante para la propia, dado que muestra la forma
en la cual se debe de emplear la metodologia de Ralph Kimball,
ademas de servir de referencia para definir los indicadores idoneos

para la toma de decisiones en un proceso de ventas.

2.2. Bases tedrico cientificas
2.2.1. Business Intelligence
Los sistemas de Business Intelligence permiten un mejor acceso a la
informacion de la empresa y un mejor analisis para apoyar la toma
de decisiones de sus diferentes tipos de usuarios. Con esto, la
organizacion, los clientes y los proveedores adquieren mas
conocimiento, integran la cadena de valor y obtienen mas facilmente

una ventaja competitiva de este conocimiento. [19].

2.2.1.1. Data Mart
Se denomina asi al subconjunto de datos que constituyen un
Data Warehouse. Esta clase de “almacén” se limita a fines
generales, y por ende debe de ser implementado a la medida
del requerimiento. Por otro lado, esta clase de “almacén”
permite extraer y preparar los datos necesarios directamente
de fuentes locales, lo que proporciona un acceso mas rapido
a los datos en lugar de tener que acceder a todos los datos

del almacén de datos.[20].

Hay tres formas de determinar la implementacion de un

data mart:
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« Se puede lograr un mejor rendimiento Yy
escalabilidad dividiendo los datos en el almacén de
datos y cargandolos en bases de datos con esquemas
fisicos similares.

e Cuando el almacén de datos es inaccesible por algun
motivo, los data marts se pueden crear de forma
independiente sin extraccion.

e Enalgunos casos, comience creando un data mart y
el data warehouse se crea con la finalidad de

consolidar la data en cada uno de estos [20].

2.2.1.2. Data Flow
El flujo de datos, como dice su nombre en espafiol, es la
configuracion del almacenamiento de datos dentro de un
sistema de almacén de datos y la disposicion de como
fluyen los datos desde los sistemas de origen a través del
almacén de datos. Las aplicaciones utilizan datos con los
que interactdan los usuarios finales. El flujo de datos
incluye control de datos, métodos de registro e incluso
mecanismos para garantizar la calidad de los datos

almacenados. [21].

2.2.2. Cloud Computing
Es la posibilidad de hacer uso de hardware y software tercerizado a
través de internet. Fue con la llegada de Google Docs y AWS que la
computacion en la nube se puso a la vanguardia, permitiendo asi a
las empresas no solo tener una mayor capacidad de procesamiento

de informacidn sino ademas acceder a ésta en tiempo real [22].

2.2.2.1. Azure
Se considera una plataforma en la nube completa, ya que
puede alojar aplicaciones de Microsoft existentes y
simplificar la implementacion de nuevas aplicaciones.

Azure puede incluso optimizar las aplicaciones locales.
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Azure combina los servicios en la nube que necesita para
desarrollar, probar, implementar y administrar aplicaciones

mientras aprovecha la computacion en la nube.

Con el hospedaje de aplicaciones en Azure, puede
comenzar poco a poco Yy escalar facilmente sus
aplicaciones a medida que aumentan las necesidades de sus
clientes. Azure también proporciona la confiabilidad
requerida para una alta disponibilidad de las aplicaciones,
incluida la conmutacion por error entre regiones. Azure
Portal le permite gestionar con facilidad todos sus servicios
de Azure. También puede gestionar los servicios mediante
programacion utilizando APl y plantillas especificas del

servicio [23]

Azure Database for MySQL

Es un servicio de base de datos del tipo relacional, de
Microsoft Cloud, con soporte de la tecnologia MySQL
Community Edition. Permite la posibilidad de que la base
sea alojada en un servidor que bien puede ser Unico o
flexible. Esta base de datos es un servicio totalmente
administrado que permite manejar cargas de trabajo criticas
con una escalabilidad dinamica y un rendimiento predecible
[24].

Azure Data Factory

Es un servicio ETL en la nube de Azure para la
transformacion e integracion de datos sin necesidad de
escalar servidores de forma horizontal. Proporciona una
interfaz con la que los usuarios pueden interactuar sin usar
codigo, lo que permite la creacion, el control y la gestion

intuitiva desde un unico panel.
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Otro beneficio de Azure Data Factory es la capacidad de
extraer y editar paquetes SSIS existentes y ejecutarlos de

manera totalmente compatible [25].

2.2.3. Metodologia de Ralph Kimball
Se enfoca en el dominio empresarial para implementar un DataMart,
que luego constituira un almacén de datos. En comparacion con otros
métodos, lleva menos tiempo desarrollarlo y construirlo y, debido al
tipo de método, también cuesta menos implementarlo.
El método se divide en 10 etapas con un total de 26 tareas para
realizar la elaboracién de reportes o cuadros de mando requeridos

por el proceso ETL y el area de la empresa. [26].
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Materiales y métodos

3.1. Tipo de investigacion
La presente investigacion es del tipo aplicada puesto que se implementara
un sistema de inteligencia de negocio construido a partir de la informacion
obtenida del minimarket y el mismo se pondra en uso por la gerencia

comercial para apoyar el proceso de toma de decisiones [27].

3.2. Métodos de investigacion

Los métodos de investigacion empleados seran los siguientes:

Tabla |
METODOS DE INVESTIGACION
Método Descripcion
Este método se empleara con la finalidad de inicialmente analizar la situacion
Analitico actual de la empresa y posteriormente la informacion relevante para el sistema a

proponer.
Este método permitira determinar los indicadores relevantes para la toma de
decisiones del negocio
Este método permitird desarrollar el sistema de inteligencia de negocio y
ponerlo en funcionamiento.

Deductivo

Implementacion

3.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
A continuacion, en la siguiente tabla se muestra las técnicas e instrumentos

que fueron Utiles para la recoleccion de datos.

Tabla Il
TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
Elementos de la

Técnicas Instrumentos o Propésito
poblacion
Conocer las deficiencias
Entrevista Cuestionario Jefe de ventas en el proceso de toma de
decisiones.
Conocer la validez de la
Encuesta Cuestionario Expertos herramienta

implementada
(ver anexo N° 02)

3.4. Procedimientos
3.4.1. Metodologia de desarrollo
Para la ejecucion de la propuesta de investigacion se planifico hacer
uso de la metodologia de Ralph Kimball puesto que contempla las
fases necesarias para poder desarrollar de forma satisfactoria un
sistema de inteligencia de negocios. A continuacion, se detallaran

las fases de la metodologia:
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4 Admenstacion del Proyecio de DVESR I

Fig. 1 Fases Ralph Kimball

Como se logra visualizar en la imagen, el input necesario para
ejecutar de forma satisfactoria la metodologia son los requisitos
comerciales (Fase #1: Definicion de requerimientos del negocio) y
a partir de ahi, parten tres caminos que agrupan en su totalidad a
las fases restantes.

El camino superior se enfoca en el ordenamiento de la tecnologia
que se empleara durante el desarrollo del proyecto.

e Fase #2: Disefio de la arquitectura técnica
e Fase #3: Seleccion de productos e implementacion

El camino medio busca hacer uso de los datos con los que se
cuenta y plantear la estrategia de transformacion.

e Fase #4: Modelado dimensional
e Fase #5: Disefio fisico
e [Fase #6: Disefio e implementacion del subsistema de

ETL

El camino inferior se centra en la solucion Bl que se brindara.

e [Fase #7: Especificacion de aplicaciones de Bl
e Fase #8: Desarrollo de aplicaciones de Bl

Finalmente, como output se tendré la documentacién propiamente
del DWBI que nos permitira administrar el proyecto.

e Fase #9: Administracion del Proyecto de DWBI
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3.4.2. Producto acreditable

1.

Interfaces

Para la construccion de las interfaces del sistema de inteligencia
de negocios se hizo uso de la herramienta Power BIl. Las mismas
que se presentan en el item 4.1.5. Fase #8: Desarrollo de
aplicaciones Bl, en el Capitulo 1V. Resultados.

Arquitectura

De disefid una arquitectura idonea para el funcionamiento del
sistema de inteligencia de negocios, el cual se detalla en el item
4.15. Fase #2: Disefio de la arquitectura técnica, en el
Capitulo IV. Resultados.

Infraestructura tecnoldgica

Considerando la arquitectura anteriormente descrita, se definen
las caracteristicas de cada uno de sus componentes en el item
4.1.5. Iteracidn #3: Seleccién de productos e implementacion,

en el Capitulo 1V. Resultados.

3.4.3. Manual de usuario

Se elabor6 un manual de usuario con la finalidad de ayudar a los

usuarios en el uso del sistema de inteligencia de negocios que se

implemento, el cual se muestra en el Anexo N° 03.



3.5. Matriz de consistencia

Tabla 11
MATRIZ DE CONSISTENCIA
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FORMULACION DEL PROBLEMA

METODOLOGIA DE INVESTIGACION

¢C6mo se podria apoyar en la toma de decisiones comerciales de un minimarket de Chiclayo?

TIPO DE INVESTIGACION

Aplicada
OBJETIVO GENERAL METODO DESCRIPCION
. L . . L. Este método se empleara con la finalidad de inicialmente analizar la
Implementar un sistema de inteligencia de negocios que apoye en la toma de decisiones Analitico situacion actual de la empresa y posteriormente la informacion relevante
comerciales de un minimarket de Chiclayo. para el sistema a proponer.
. Este método permitird determinar los indicadores relevantes para la toma
Deductivo

Implementacion

de decisiones del negocio
Este método permitira desarrollar el sistema de inteligencia de negocio y
ponerlo en funcionamiento.

TECNICAS

ELEMENTOS DE

INSTRUMENTOS PROPOSITO

LA POBLACION

Entrevista

Encuesta

Conocer las deficiencias
en el proceso de toma de
decisiones.
Conocer la validez de la
herramienta implementada

Cuestionario Jefe de ventas

Cuestionario Expertos

OBJETIVOS ESPECIFICOS

DESCRIPCION DEL LOGRO DE LOS OBJETIVOS ESPECIFICOS

INDICADORES

Determinar los datos relevantes para comprender el
comportamiento de las ventas en las diferentes sucursales del
minimarket.

Listado de hechos y dimensiones

Analizar y limpiar la data resultante del sistema de ventas. Datos normalizados

Construir reportes analiticos para dar soporte en la toma de ~ Dashboards con informacién general

decisiones comerciales del jefe de ventas. Dashboard de ventas

Validar los reportes analiticos mediante el juicio de expertos. Aprobacion de la solucién brindada

Total de hechos y dimensiones

Total de datos atipicos igual a 0

Total de dashboards
Total de KPIs

Coeficiente de V-Aiken
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3.6. Consideraciones éticas
La lista que se muestra a continuacion es aquella que fue considerada para

la proteccion del almacenamiento de los datos:

v" Uso de técnicas de recoleccion de datos: Encuestas, entrevistas, etc.
v" Proteccion de la informacion.

v Resguardo de los datos y secreto de la informacion.
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IV. Resultados y discusion

4.1. En base a la metodologia utilizada

4.1.1. Fase #1: Definicion de requerimientos del negocio

En base a las entrevistas con el jefe de ventas, se lleg6 a la conclusion

de que la informacion requerida en los dashboards, deberia de

contemplar las siguientes caracteristicas y consideraciones.

Caracteristicas

Ingresos detallados en unidades monetarias

Ingresos analizados por unidad de tiempo (afio, trimestre, mes,
semana, fecha).

Niveles de detalle por empleado o personal de venta, tipo de
documento y Tiempo.

Detalle de los ingresos por cliente

Detalle de los ingresos por producto

Analisis de ingresos por tipo de venta.

Consideraciones

Comparativo de ingreso entre unidades de tiempo
Analisis de ingresos de uno 0 mas afios a la vez
Suma acumulada de ingresos

Participacion porcentual de las variables de ingresos

Productos estrella y productos hueso.
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4.1.2. Fase #2: Disefo de la arquitectura técnica

La arquitectura que se considero para la implementacion del
producto fue la siguiente:

MQTQRL.
& Ve . @
I\ Microsoft Anure Power Bl

Fig. 2 Arquitectura l6gica del sistema de inteligencia de negocio

e Servidor de base de datos MySQL = Contendrd la
informacion del sistema de ventas usado por el minimarket.

e CSV: Formato en el cual se exportara la data para su facil
almacenamiento en la nube y acceso.

e Microsoft Azure = Plataforma cloud que permitird tener
acceso a las herramientas de Data Factor y Azure DB for SQL.

e Azure DB for SQL = Base de datos SQL en la nube en la cual
se restaurara la BD del sistema de ventas usado por el
minimarket.

e Data Factory = Servicio de integracion de datos serverless
que permitira llevar a cabo el proceso ETL.

e Power Bl = Herramienta que se conectara a la BD de datos en
la nube y en la cual se implementaran los dashboards en base
a los indicadores que se definan.

e Usuario = Jefe de ventas del minimarket que hara uso de los
dashboards para brindar soporte a su proceso de toma de

decisiones.

4.1.3. Fase #3: Seleccién de productos e implementacion

e Servidor de datos: MySQL y SQL Server.
e Preparacion de los datos: Data Factory.
e Presentacion de los datos: Power Bl
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4.1.4. Fase #4: Modelado dimensional
e Diagrama StarNET
El siguiente diagrama se ha elaborado en base a los
requerimientos definidos. Por lo cual se llego a la conclusion
de que era necesario contar con un Hecho_Ingresos, el cual
seria alimentado de las dimensiones persona/empleado,
producto, tipo de documento, tiempo, tipo de venta, sucursal
y cliente.
1".’) <
’»,,J: Y Persona/Empleado
"/z lc'\-, 7"/
o, '.'-_¢
% Nl 3
% 3, Producto
& ’G',\ c\':‘ .,':.0
s ‘»’ , ‘.'0‘. ﬂ':’- g
Y% R Y /J'} “
¢ % % 3 % )
Ingresos & "'—C?‘ v e ° " X Tipo documento
- Key_hechoingreso < "«':'Q “o/ OCQ °
~Fecha_ingreso % V/c, %
- Cantidad x ¥ P
~Precio_venta % % % Tiempo
%
& ‘;‘" ’kb.
@, % %, Tipo de venta
‘..O L‘. '}‘) "‘
cliente_id ‘e KA s
o;" - Q,.
sHont & J"-‘, 0.&’
nombre_cliente & /}9 Sucursal
Cliente

4.1.5.

Fig. 3 Diagrama StarNet

Fase #5: Disefio fisico

Para una correcta implementacion del disefio fisico del datamart,
compuesto por el hecho ingresos y sus 7 dimensiones. Inicialmente
se tuvo que evaluar la data contenida en el sistema de ventas, cuya
base de datos estd compuesta por 20 tablas que contienen
principalmente informacion sobre los movimientos, sucursales,
usuarios, producto, tipo de movimiento y otros. A continuacién, se
presenta el diagrama de base de datos actual:



Fig. 4 Diagrama de base de datos del sistema comercial

30



31

En base al analisis de la data y el modelo StarNet propuesto, se
disefo la siguiente base de datos dimensional que brind6 soporte a
los criterios analiticos.

Cliente Tipo_venta
T duntea Y tpovents id
nombre_ chante So i peson._ e
1] 5
. d
J
Producto
9 producto x
yimbew prod
ey lure
ategona
B nwc
anidad
Tipo_documento Igr
v o
Y tipoid preac_compe
roducto id
hipo_docaments o preco_ verds
o tipadocum
Lorwvdura -
cursal_b
Bpo_mowImieeto
Coventa o
el
-------- et
bente
® Tiempo
1 9 Fecha
a> me
.«’
| o
5 ¥
Sucursal Persona
) uridd id T peoenas
nombee_sicurss roMmboE_perna
diescoon_sucursal tpo_pesona

Fig. 5 Base de datos dimensional

A continuacion, se detalla la procedencia de los datos y el tipo de
datos que se espera.

Dato Tipo de dato Null Procedencia
. . Serial primar .

9 cliente_id P ¥ No person.id

= key

'ﬁl person.apellidopaterno

£ nombre_cliente Varchar(50) No person.apellidomaterno

© person.nombres
(O] . .

. . Serial primar

:I tipoventa_id P y No autogenerado
S w key
':l b=
€ descripcion_tipo Varchar(255) No movimiento.tipoventa
©
3 L Serial primary . .

18 tipo_id No tipodocumento.id

8 S key
B £
£ 3 tipo_documento Varchar(50) No tipodocumento.nombre
©



abreviatura

tipo_movimiento

Varchar(5)

int

No

No
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tipodocumento.abreviatura

tipomovimiento.nombre

Serial primary

sucursal_id No sucursal.id
key
g
5 nombre_sucursal  Varchar(50) No sucursal.nombre
5
2
= direccion_sucursal Varchar(255) No sucursal.direccion
o)
. Serial primar .
persona_id P 4 No person.id
key
person.apellidopaterno
g nombre_persona Varchar(100) No person.apellidomaterno
o person.nombres
3,
£ tipo_persona int No person.tipo
=
date primary .
fecha No movimiento.fecha
key
O . . .
g— mes int No movimiento.month(fecha)
Q@
"
= afno int No movimiento.year(fecha)
o)
. Serial primar .
producto_id P ¥ No producto.id
key
nombre_producto Varchar(50) No producto.nombre
abreviatura Varchar(50) No producto.abreviatura
categoria Varchar(50) No categoria.nombre
o marca Varchar(50) No categoria.nombre
g unidad Varchar(30) No unidada.nombre
3 igv Varchar(1) No producto.igv
< precio_compra float No producto.preciocompra
-.% precio_venta float No producto.precioventa
key hechoingreso int IDENTITY PK No autogenerado
. date primar I
fecha_ingreso key P 4 No movimiento.fecha
persona_id int No movimiento.respnsable_id
producto_id int No detallemovimiento.producto_id
tipodocumento_id int No movimiento.tipodocumento_id
§ sucursal_id int No movimiento.sucursal_id
go tipoventa_id int No movimiento.tipoventa
EI cantidad int No movimiento.cantidad
2 precio_venta float No detallemovimiento.precioventa
(&)
g cliente_id int No movimiento.persona id
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4.1.6. Fase #6: Disefio e implementacién del subsistema de ETL

Esta actividad en el desarrollo de la solucion de Business
Intelligence permitid el poblamiento de la base dimensional o Data
mart, para ello, se utilizd el Data Factory, servicio de Microsoft

Azure.

Por el mismo disefio del Data mart, en la que las tablas dimensiones
son referenciadas por la tabla hecho, se determiné primero la carga

de las dimensiones y luego la carga de la fact table o tabla hecho.

Extraccion para el poblamiento de las tablas dimensién

= Extraccion para el poblamiento de la dimension Producto

Para lograr poblar la dimensién Producto, se hizo uso de las
tablas producto, unidad y marca. Se emplearon 3 left joins que
permitieron pasar obtener los siguientes datos: producto.id,
producto.nombre, producto.abreviatura, categoria.nombre como
categoria, unidad.nombre, producto.igv, producto.preciocompra
y producto.precioventa. Una vez obtenidos los datos requeridos
para poblar la dimensién, se procedié a efectuar un left join con
la tabla de la dimensién, con la finalidad de que Unicamente
pasen los datos nuevos y, finalmente se filtraron aquellas filas

que tuvieran la columna nombre del producto, vacia.

\ Q - = 2 - -a
[

%-..

Fig. 6 Pipeline Dim_producto
= Extraccion para el poblamiento de la dimension Persona

Para poblar la dimensién Persona, se hizo uso de las tablas
person y rolpersona. En primer lugar, se aplicé un inner join
entre ambas tablas, tomando como valor comun el id de la

persona. Luego se procedio a usar un left join para impedir que

pasen datos repetidos y finalmente, fue necesario que se
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concatenen el person.apellidopaterno, person.apellidomaterno y
person.nombres, que se filtre por el rol_id con valor 1 y que se

agrupen con el objetivo de no tener valores repetidos.

Fig. 7 Pipeline Dim_persona

Extraccion para el poblamiento de la dimension Cliente

El poblamiento de la dimension cliente consistio en realizar un
left join entre las tablas person y rolpersona. Al igual que en los
casos anteriores, se validd que solo pasen datos nuevos y
finalmente se procedi6 a concatenar los atributos
person.apellidopaterno, person.apellidomaterno y
person.nombres, se filtro por el rol_id con valor 3 y se agruparon

los datos con el objetivo de no tener valores repetidos.

Fig. 8 Pipeline Dim_cliente

Extraccion para el poblamiento de la dimension Sucursal

Poblar la dimension sucursal consistio en seleccionar los
atributos id, nombre y direccion de la tabla sucursal, validar que
unicamente pasen los datos nuevos a través de un left join y

finalmente filtrar que no pase ningun id que sea null.

Fig. 9 Pipeline Dim_sucursal
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Extraccion para el poblamiento de la dimension Tiempo

La dimension tiempo se poblo haciendo uso de la columna fecha
de la tabla movimiento. Para ello se agruparon, se validé que solo
pasaran las nuevas fechas, se filtraron aquellas filas que
contenian valores nulos y finalmente se crearon dos columnas

derivadas con el objetivo de separar el afio y el mes.

Fig. 10 Pipeline Dim_tiempo

Extraccion para el poblamiento de la dimension
Tipo_documento

Inicialmente se tuvo que hacer un left join entre las tablas
tipodocumento (tdo) y tipomovimiento (tmo), obteniéndose los
valores tdo.id, tdo.nombre, tdo.abreviatura y tmo.nombre. Luego
se procedid con la validacion que permite que solo los datos
nuevos pasen y finalmente se corrobord que no pasen aquellas

filas con valores nulos.

Fig. 11 Pipeline Dim_tipo_documento
Extraccion para el poblamiento de la dimension Tipo_venta
Para poblar la dimensién tipo_venta, se procedié con la
validacion de que solo pasen valores nuevos, se agrupé por el
tipoventa de la tabla movimiento y finalmente se filtraron

aquellas filas con valores nulos.
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Fig. 12 Pipeline Dim_tipo_venta
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Extraccion para el poblamiento de la tabla hecho

= Extraccion para el poblamiento de la tabla Hecho
Para el poblamiento de la tabla Hecho, se llevé a cabo un inner
join entre las tablas movimiento y detallemovimiento. Luego se
procedid a realizar dos left join con la tabla rolpersona, la cual
previamente fue duplicada con el objetivo de obtener un grupo
de todos aquellos usuarios cuyo rol_id sea 1 y cuyo rol_id fuera
3. De dichas sub-consultas solo se obtuvieron los person_id.

Una vez obtenidos los datos movimiento.fecha,

movimiento.respnsable_id, detallemovimiento.producto _id,
movimiento.tipodocumento_id, movimiento.sucursal _id,
movimiento.tipoventa, movimiento.cantidad,

detallemovimiento.precioventa y movimiento.persona id se
procedid con el filtrado por tipomovimiento_id = 2, se valid6 que
Unicamente pasen valores nuevos y se cred una columna
derivada con el objetivo de separar los id de los clientes y de los

empleados.

Fig. 13 Pipeline Hecho_ingresos

4.1.7. Fase #7: Especificacion de aplicaciones de BI

Los disefios de los reportes se ajustaron al tipo de informacion o
indicadores requeridos por los usuarios. También se considerd los
visualizadores mas adecuados para la informacién a presentar.

Se consideraron algunos dashboard para analizar la informacion por
diferente criterio o perspectiva, es decir, analizar los ingresos por la
perspectiva del producto, tiempo, empleado o vendedor, sucursal,
etc., que corresponde a cada una de las dimensiones del modelo
dimensional.
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Se utiliz6 Power Bl para el desarrollo de los dashboard y reportes
analiticos y el servicio de Power BI Services de Microsoft para la
publicacion de la informacion y pueda ser accedida en la nube.

4.1.8. Fase #8: Desarrollo de aplicaciones de Bl

Dashboard de Analisis general

was veeies Fu=ta

36764 36076
337 3172
ey por e e

Fig. 14 Dashboard de analisis general

Con este dashboard, se considera comparativos entre unidades de
tiempo y evolucion de ingresos.

Informacion que muestra el monto de

A8 Bkeae ingreso del mes seleccionado y el ingreso
del mes anterior. Asi como el nimero de
3373 3172 transacciones realizadas en el mes

seleccionado y el numero de transacciones
del mes anterior.

KPIs, que muestran los ingresos y namero
i de transacciones comparado con el mes
H“‘“.‘.; Yree NA.A"uA.m.‘.‘-r. anterior y para|e|o_

En este grafico se puede observar la
evolucion de los ingresos diarios del mes
-‘ seleccionado.
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Otro requerimiento general es visualizar los
ingresos por la perspectiva o dimension
. cliente, pudiendo observar que su mayor
: ingreso lo genera el publico en general.

Otro requerimiento, es visualizar los
ingresos por la dimension Producto, en este
grafico, por el nivel de cada categoria. Se
muestra el Top 20.

- -
D

Dashboard de Analisis por el criterio de Producto
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Fig. 15 Dashboard de Andlisis por el criterio de Producto

Este requerimiento muestra los ingresos analizados por la
perspectiva de Producto (Dimensién Producto), mostrando la
variacion de los ingresos de la categoria seleccionada, su evolucion
y la distribucién de los productos de esa categoria comparado con el
mes anterior y mes paralelo del afio anterior.
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STETE e et Los indicadores presentados, son los
T 11874 WS mismos que el dashboard anterior,
Moz ProvioUnid: e Poraleto Unld analizados bajo la dimensién Producto,

420 420 450 en su nivel de categoria.

En este grafico se puede observar la
- evolucién de los ingresos diarios del
‘ mes y categoria seleccionada

Ingresos analizados bajo la dimension
Producto, en su nivel de granularidad
(Producto), considerando los KPIs de
variacion con respecto al mes anterior y
mes paralelo del afio anterior.

(™ nam e m LA -

Se muestra los ingresos y el nimero de
unidades vendidas por la categoria
seleccionada (Dimensién Producto) y
por dia de semana (Dimension Tiempo).

Dashboard de ranking de ingresos
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Fig. 16 Dashboard de Ranking de ingresos
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En este reporte se muestra el ranking de ingresos por categoria y
producto por afio y mes seleccionado, considerando los productos
estrella y productos hueso.

En la grilla de la izquierda se muestra el ranking por categoria, al
seleccionar una de ella muestra en la parte derecha el TOP 20 de los
productos que generan mas ingresos de la categoria seleccionada.

Dashboard de tendencia de ingresos
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Fig. 17 Dashboard de tendencia de ingresos

Otro requerimiento solicitado es la tendencia de ingresos por
categoria 'y producto. Se implement6 una jerarquia
categoria/producto para mostrar dentro de una categoria que
productos son los que aportan mas ingresos.

Este reporte, considera el requerimiento de visualizar un detalle de
los ingresos mensualmente por la dimension Producto (categoria y
producto)

Link de acceso: Power Bl

4.1.9. Fase #9: Administracion del Proyecto de DWBI

Entre los indicadores o Kpi’s que se han implementado en los
diferentes dashboard y reportes para analizar sus ingresos se han
considerado los siguientes:

1. Indicadores de variacion porcentual % con el mes anterior.

2. Indicadores de variacién porcentual % con el mes paralelo
del afio anterior.

3. Indicadores de participacion porcentual, para ver que tanto
en porcentaje representa un mes, cliente, empleado con
respecto al total.

4. Namero de transacciones de ventas.

5. Evolucion de ventas


https://app.powerbi.com/view?r=eyJrIjoiMmViZWExOWYtOGEzZS00Mzk0LTgxZWEtMGU4NzBjMzI5YTAxIiwidCI6IjFjMzZmNTA3LWYxOWQtNDc0MC05MTBlLWQ4NjExYjI2NDNhOSJ9&pageName=ReportSectiond222a4c6375672f7341c
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4.2. Impactos esperados

4.2.1.

4.2.2.

4.2.3.

Impactos econémicos
Reduccion de pérdidas economicas debido a una mala gestion de
promociones y en su lugar, un aumento en los ingresos dado a una

correcta toma de decisiones.

Impactos sociales

Clientes satisfechos debido a que sus necesidades se ven atendidas,
no solo al momento de brindarles promociones acordes a sus
necesidades, sino que ademas al tener informacion detallada de las

ventas, el jefe podra determinar qué productos no deben faltar.

Impactos en tecnologia

La tecnologia cloud permite que la informacion y modelos se tenga
a disposicion en cualquier momento y desde cualquier dispositivo.
Se espera que posteriormente, el sistema transaccional también

pueda ser migrado a la nube.



42

Discusion

Con la finalidad de que se comprenda en su totalidad el proceso de ventas de la
compafiia y se logre completar el primer objetivo de la investigacion “Determinar
los datos relevantes para comprender el comportamiento de las ventas en las
diferentes sucursales del minimarket” se hizo necesario que llevara a cabo una
entrevista con el jefe de ventas y ademas se analizara la data resultante de su
sistema transaccional en busca de aquella informacion relevante que se posee pero
no se esta tomando en cuenta al momento de la toma de decisiones. Para ello se
siguio lo planteado por Villanueva [18] al momento del uso de la metodologia de
Ralph Kimball en su etapa de definicién de requerimientos y se obtuvo como
resultado que eran 6 las caracteristicas que se deberian de tener en cuenta, ademas
de 6 consideraciones que darian como resultado un hecho ingresos y 7

dimensiones con sus respectivos niveles de informacion (Fig. 3).

El segundo objetivo de la investigacion fue “Analizar y limpiar la data resultante
del sistema de ventas” con el objetivo de inicialmente definir el estado actual en
el que se encontraban los datos y en base a ello plantear una estrategia de limpieza
que permitiera normalizar la data y reducir a 0 los datos atipicos. Con esto se
confirmé lo indicado por Morales [11], es decir que la fase mas importante en el
desarrollo de un Bl es el momento de la implementacion del ETL dado que de esto
dependera cuan precisa es la informacion que se muestra. Para lograr cumplir con
este objetivo, se hizo uso de Azure Data Factory dado que ofrece una mayor
capacidad para procesar grandes volumenes de data, lo cual se ve reflejado en la
rapidez al momento de ejecutar las consultas de limpieza implementadas. Ademas,
al usar tecnologia cloud, la distribucion de la soluciéon fue més rapida como lo
menciona [14] y se descarto el uso de otros repositorios de data, como el propuesto

por [15] dado que Azure ofrece su propio blob storage

Para poder cumplir con el tercer objetivo “Construir reportes analiticos para dar
soporte en la toma de decisiones comerciales del jefe de ventas”, se hizo uso de la
herramienta Power Bl integrada con la tecnologia de Azure con el objetivo de
brindar una facil distribucién de la informacion como lo indica [10] y ademas se

construyeron 5 dashboards orientados a la informacion especifica de las ventas,
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ademas de 1 dashboard que contenia informacién general y le permitio al jefe de
ventas tener una vision panoramica de su proceso. Finalmente, es necesario
recalcar, que gracias a la herramienta seleccionada, se obtuvo la flexibilidad
mencionada por [16] al momento de poder visualizar los dashboards tanto desde

un aplicativo de escritorio como desde la version web 0 movil.

Finalmente, el ultimo objetivo fue “Validar los reportes analiticos mediante el
juicio de expertos” y para ello se llevo a cabo la aplicacion de un cuestionario a 3
ingenieros de sistemas. Dicho cuestionario evaludé la propuesta desde 5
dimensiones: a) facilidad de aprendizaje, b) recuerdo en el tiempo, c)
comprensibilidad, d) atractividad y e) satisfaccion. Las respuestas brindadas por
los jueces permitieron determinar el coeficiente de V-Aiken, el cual tiene como
proposito identificar cuan relevantes son los items evaluados en relacion a un
contenido. El resultado obtenido fue de 0.85, lo cual indica que los jueces estaban

de acuerdo entre si con las respuestas brindadas.

El coeficiente de fue calculado tanto de forma general, como por dimension y los

resultados obtenidos fueron los siguientes:

FACILIDAD DE APRENDIZAJE = 0.68
RECUERDO EN EL TIEMPO 092

COMPRENSIBILIDAD 0.88
ATRACTIVIDAD 0.87
SATISFACCION 0.92

Dichos resultados se traducen en que en dichas 5 dimensiones, los jurados se
encuentran de acuerdo con la relevancia de estas para el producto. Es decir, se
confirma que la herramienta tiene una alta facilidad para ser recordada en el
tiempo, para ser comprendida, atractiva y es satisfactoria para el usuario; ademas,

es de facil aprendizaje, pero no en un alto grado (Anexo N° 03).
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VI. Conclusiones

1.  El relevamiento de la informacion fue fundamental que se haga a detalle,
dado que de éste dependia que los datos almacenados en el datamarte,
correspondan a indicadores que fueran de utilidad, en este caso, para el jefe
de ventas y que se mostrarian en los dashboards,

2. Launica forma de mostrar informacion relevante, es si los datos de ingreso
son precisos y es por ello que el proceso de la implementacion del ETL es
uno de los mas importantes. Gracias al Data Factory, la limpieza de la data
se pudo llevar a cabo de forma de precisa y se pudo procesar con rapidez
debido a los servidores en la nube de Azure.

3. Fueron 4 los dashboards que se conectaron a las 7 dimensiones y 1 hecho,
con la finalidad de mostrar las 6 caracteristicas y consideraciones definidas
durante el desarrollo del primer objetivo.

4.  En base al resultado obtenido por el coeficiente de V-Aiken, se puede
concluir que la solucidn brindada es acorde a las necesidades de la empresa,
es decir, que los dashboards muestran informacion que sirve de apoyo al

jefe de ventas para la toma de decisiones.
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VIl. Recomendaciones

1. Se recomienda evaluar otras tecnologias cloud vy principalmente
herramientas que den soporte a la elaboracion del ETL como Data Prep de
Trifacta.

2.  Para poder profundizar en la investigacion, es recomendable implementar
un modelo predictivo que permita tener una vision sobre las ventas que se
pueden esperar a futuro.

3. Seconsidera idéneo, la evaluacion de nuevas metodologias emergentes, que
se centran exclusivamente en desarrollo de Bl y ya no tanto en mineria de
datos.

4.  Se recomienda considerar una api (interfaz de programacion de
aplicaciones) para el usuario, donde pueda personalizar las consultas.
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IX. ANexos

Anexo N° 01. Instrumentos de recoleccion de datos

Obijetivo de la entrevista: Determinar las falencias que se tienen en el area de ventas,
principalmente lo relacionado con la toma de decisiones.

Cargo: Jefe de ventas

1. ¢Actualmente cuentan con algun sistema para el control de las ventas?
A raiz de la pandemia, nos vimos forzados a “modernizarnos” y por ende
contratamos un sistema comercial que nos permite registrar los productos, precios,
categorias, entre otros datos relevantes. Ademas, claro esta, contamos con el
registro del detalle de la venta como tal y el stock de cada producto.

2. ¢En qué les beneficia dicho sistema?
Gracias a este sistema hemos podido comprender un poco mas sobre los productos
que estamos vendiendo y la acogida de los mismos, pero lamentablemente el
sistema no nos permite obtener reportes especificos. Solo nos brinda informacion
general que resulta muy dificil de procesar y eso se refleja en los desaciertos que
estamos teniendo en nuestras estrategias ultimamente.

3. ¢Cudles son los retos que tiene como jefe de ventas?
Intento proponer estrategias de ventas, es decir ofertas que podrian causar un gran
impacto en las ventas, pero ese proceso no esta siendo muy preciso. Cuando la
estrategia es la correcta, nuestras ventas pueden llegar a aumentar hasta en un
20%, pero cuando no lo es, las pérdidas logran superar hasta el 50% de lo que se
esperaba en el dia. Muchas veces nos hemos sobre stockeado para ofrecer las
promociones y si éstas no son exitosas, se nos hace muy complicado recuperarnos.

4. ¢Cuenta con medidas que le permitan medir el estado de su area y éxito de sus
planes?
No tenemos indicadores propiamente, pero contamos con un Excel en el cual
vamos registrando informacion relevante a las estrategias que implementamos y
cual fue su impacto.

5. ¢Considera importante contar con una herramienta que le dé soporte a su proceso
de toma de decisiones?
En definitiva, si tuviéramos algo que nos permitiera visualizar toda la
informacion, que recabamos con nuestro sistema comercial, de una forma mas
ordenada y precisa, estoy seguro de que las ventas aumentarian y los errores que
cometo al momento de definir las estrategias, serian menores. Ademas, de que
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podria establecer indicadores precisos que me permitieran medir con exactitud el
estado de mi area y gestion.



Objetivo de la encuesta: Determinar la validez y usabilidad de la herramienta.

Encuestado: Ingeniero experto.

No aplica | Muy en desacuerdo | En desacuerdo | De acuerdo | Muy de acuerdo

VALOR 0 1 2 3 4
CRITERIOS DE USABILIDAD NA [ MED ED | DE MDE
FACILIDAD DE AFRENRDIZATE Escala da likent

Elzoftwame muesira resultados facilas de entender

No exiztz uvn punto dal coal no poeda salirel venerio v por ende puade naversr por el
zistema con tranguilidsd

E:z posibls retrocadaren &l softw are para poder modificar los datos ingrezsdos

Elzoftwam coenta con mensajes de alarta que kb permitan al weoerio completar las
accionas de forma adecoada

Elusuario prede identificar ficilments las figuras, tablas, slemenios clickesblas v 2l tipo
de accion que debs sjecwter cads slamanto dal softwars

RECUERD EN EL TIEMPC Escala da likent

Recordar el foncionemi=nto dal software no requiere d2 mocho esfilerzo por pare del
VIR

Ezmuy facil ecordsr como sjecotar las acciones disponibles dentro del softwars

COMPRENSIEILIDAD Ezcala de likent

Eltexid contenido an el softwars a5 antendibls v mantisns vniformidad a través da todas
55 SRCCiDnes

Mo e necezanio un mayor esflerzo para comprendere] significado de las imdgenes 2
icomos que =2 wan en ol softwars

52 hace vzo d2 vn lenguaje smigabla, familiar vio cercano en ol sofiwae

Los tipos v &mafios da latra weados dentro del software son lagibles v distinzuibles

ATRACTIVIDAD Ezcala da likent

Los titolos de las fignras v tablas son megrements dasoriptives v distintives

Las interfaces no agtén stiborradss de informacion desordenada

Elszoftwame wtilea notificacionss o emerzentas para mostrar informacion importante

Se hace van de vna sdecusda posicion de los slementos (botonss, mensajes, informac ion,
atc.) dantro del softwam

Lz apariencia del sofiware es vimalmene azradable v sencilla

SATISFACCION Ezcals da likent

Lz utilidad dal software e smtdntics pars el pasario

La hermamients no provoecs fostrecion en ol vstario sl sor psada

Elzoftwar complk con todas las expectativas que 2l usuario tisns sobre stz

Eluszpario considars oil 1a repaticion del vao de b hermamisnta pars zus laboges




Anexo N° 02. Respuestas juicio de expertos

o1

CRITERICE DE USABILIDAD NA | MNED ED | DE | MDE

FACILIDAD DE AFRENDIZATE Escala de lilcart
Fl zoftwars muastra eevltados faclss dz enender 0 LU 0 1 2
No emiste vn pento del cval no pueda salir el wswario v por ende puede navesar por &

. oy 0 LI {0 2 1
sistarma con tranguilidad
E: posible retroceder 2n 2l sofbware pan poder modificar los datos ineresados 3 L1 0 L1 0
Hl softwars coenta con mensajs de alerta que 1= permitan al vsuario comgpletar 1 o o 0 3 0
arciones de fooma ademsada
El wuario puede idenbficar facilmente las fispms, ablas, elementos clickeables v 2l tipo o o o 1 -
de accion que debe gecutar cada elemento del softwars -
RECUERDO EN EL TIEMPO Escala de lilcart
Recontar 2l funcionarmiento d2 softwars no requiers d2 mucho esfuerzo por parke del o o o - 1
usLArio -
Ez muv Gl recordar como gjecotar 1as acciones disponiblas dentro del software 0 L1 0 2 1
COMPRENSIBILIDAD Escala de lilcert
H texto contemdo en 2l sofftware 25 entendible v mantiens sniformidad a taves de todas o 0 0 - 1
s sEcClones -
Mo es necesario wn mavor esfierzo para comprander 2l sirmficado de las imazenss & o o o 1 -
i0onos que 52 tsan en & sofbrare -
32 hace veo devn lenzuaje amigable, Gmiliar vio cercano en 2l softvae 0 Q 0 1 2
Loz tipos v temafios da letra neados dentro dal softwars son legiblas v distingniblas 0 LU 0 2 1
ATRACTIVIDAD Escala de lilcart
Los bwlos delas fzwras v tablas son interraments descrniphivos v dishnbivos 0 L1 0 1 2
Las interfares no estan aibomadas de informacion desomdenada Q a L 1 2
Hl softwars shiliza nobficaciones o amerzentes par mostar informacion importants 0 L1 0 2 1
32 hacs vso de vz adecnads posicion de los elamentos (botonss | mensajss, o o o - 1
informacidn, ste} dantro del softwars =
13 apariencia del software s vispalments azmdable vsenalla 0 L1 0 2 1
SATBFACCION Escalade Lilert
Lavphlidad dal softwas = astenbica para 2 vsvario 0 L1 0 L1 3
La hemramienta no provoca frostracion en el vesano al ser ueada 0 a 0 1 2
Hl software comple con todas las expectativas que 2l nsvano tene sobe &t 0 L1 0 1 2
H wwario considera vhl 1a repeticion del vso de la herramienta para sus laborss 0 L1 0 2 1
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Las respuestas dadas por los jueces, fueron tabuladas Yy

contabilizadas en base a la siguiente tabla leyenda:

No Muy en En De Muy de
aplica | desacuerdo desacuerdo acuerdo acuerdo
VALOR 1 2 3 4 5

Los resultados que se obtuvieron fueron los siguientes:

Jugz LFACILIDAD DE USO | RECUERDO EN EL TIEMPO
P1|P2|P3|P4|P5 P6 P7

JUEZ1| 4 [ 4|1 |4 |4 5 5

JUEZ2|5 |4 |1 |4 |5 4 5

JUEZ3| 5|5 |1 |45 5 4

JuEz | COMPRENSIBILIDAD ATRACTIVIDAD SATISFACCION
P8 | P9 | P10 | P11 |P12|P13| P14 |P15 | P16 | P17 | P18 | P19 | P20

JUEZ1| 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5 4
JUEZ2| 5 5 5 4 4 5 5 4 5 5 5 4 5
JUEZ3| 4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 5 5 4

Una vez hallados los puntajes, se calcul6 el valor minimo y el nuevo
numero de categorias:

Valor minimo 1 1

NUmero categorias 5 4




Tabla IV

Coeficiente de V-Aiken
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FACILIDAD DE USO

RECUERDO EN EL TIEMPO

COMPRENSIBILIDAD

ATRACTIVIDAD

SATISFACCION

e P1 P2 P3 P4 B5 P6 P7 P8 P9 P10 | P11 | P12 | P13 | P14 | P15 | P16 | P17 | P18 | P19 | P20
JUEZ 1 0.75 | 0.75 0 0.75 | 0.75 1 1 0.75 1 1 1 1 0.75 | 0.75 | 0.75 | 0.75 1 0.75 1 0.75
JUEZ 2 1 0.75 0 0.75 1 0.75 1 1 1 1 0.75 | 0.75 1 1 0.75 1 1 1 0.75 1
JUEZ 3 1 1 0 0.75 1 1 0.75 0.75 | 0.75 | 0.75 | 0.75 1 1 0.75 1 0.75 1 1 1 0.75
PROMEDIO INDIVIDUAL 0.92 | 0.83 | 0.00 | 0.75 | 0.92 0.92 0.92 083 | 092 | 092 | 0.83 | 0.92 | 0.92 | 0.83 | 0.83 | 0.83 | 1.00 | 0.92 | 0.92 | 0.83
PROMEDIO PARCIAL 0.68 0.92 0.88 0.87 0.92

COEFICIENTE V-IKEN

0.85
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Anexo N° 03. Manual de usuario

1. Implementacion del sistema

A. Requerimientos de Hardware

Para que el sistema funcione y rinda adecuadamente, se debera de cumplir con
los siguientes requerimientos a nivel de hardware que a continuacion se detallan:

Sugerido de Microprocesador
e |doneo: Procesador Intel Core 17
e Minimo: Procesador Intel Core 13

Sugerido de Memoria RAM
e |doneo: 8 Gb
e Minimo: 4 Gb

De no contarse con estos requerimientos, el sistema podrd funcionar pero se
deberéa de tener en cuenta que pueden tenerse resultados erréneos.

B. Requerimiento de Software

Para que el sistema funcione y rinda adecuadamente, los requerimientos de
software a cumplir son los siguientes:

Sistema Operativo

e Microsoft Win10 o superiores.
e Linux (Todas las versiones)

Navegador Web
e Mozilla Firefox version 100 a +
e Google Chrome version 101 a +

C. Ruta de acceso

El enlace principal de ingreso al sistema es: link


https://www.powerbi.com/view?r=eyJrIjoiMmViZWExOWYtOGEzZS00Mzk0LTgxZWEtMGU4NzBjMzI5YTAxIiwidCI6IjFjMzZmNTA3LWYxOWQtNDc0MC05MTBlLWQ4NjExYjI2NDNhOSJ9
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2. Configuraciones cloud
Para poder implementar el sistema, previamente se debio de habilitar la plataforma
cloud que daria soporte, Para ello se llevaron a cabo las siguientes configuraciones
en Azure:

Creacion de un grupo de recursos llamado tesisTatiana, el cual se encuentra en la
region “West US 2”. En este, se encuentran contenidos los siguientes servicios:

| Name 1 Type T4 Location Ty

A continuacion, se describiran las caracteristicas de cada servicio:

¢ Blob Storage (containertatiana): es el repositorio en el cual se encuentran
alojados los archivos .csv que se usan para el ETL (data factory)

e Servidor SQL (servertatiana): debido a que el datamart se encuentra alojado
en una base de datos SQL, fue necesario contar con un servidor en el cual
alojarla.
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Este servidor cuenta con una configuracion de red que permite impedir la
conexion de dispositivos no autorizados:

Firewall rules

Add your client IPv4 address (2800:200:100:214:d431:5add:6175:9712) Add a firewall rule

Rule name Start 1Pv4 address End 1Pv4 address

BD SQL (dbtesistatiana): es una base de datos SQL con las siguientes
caracteristicas:

A Eazervtialy

Data Factory (dftesistatiana): estd compuesto por 1 pipeline general que
permite la ejecucion de todos los data flows. Ademas, 2 grupos de datasets,
los cuales generan la conexion entre los archivos csv ubicados en el container
y las tablas de la base de datos sql. Finalmente, se implemento un data flow
por cada dimension y hecho que se debia poblar.

Factory Resources

4 Pipelines !
4 Datasets
- bd sq
- V_BlpaStorage 14

4 Data flows

g hecho_ingreso
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3. Interaccion con los dashboards

En la parte inferior de la interfaz inicial, se puede visualizar una barra que indica el
total de reportes y dashboards con los que se puede interactuar.

En total son 6 las paginas por las que se podrd navegar para acceder a distinta
informacion relevante para la toma de decisiones.

-

Dashboard Evaluacion General
Dashboard Producto

Ingresos por dia de semana Acu...

Duplicado de Ingresos por dia d...

Ranking de Productos

Tendencia de Ingresos

1de6 >

La primera pagina nos mostrara el dashboard de evaluacion general de las ventas, el

cual se divide en 4 secciones que se ven afectadas por los filtros de afio, mes y tipo
de venta.

La seccion ubicada en la parte superior izquierda, muestra el resumen de ingresos
obtenidos por las ventas correspondientes a los filtros seleccionados, ademas del total
de transacciones, ventas y transacciones del mes anterior con el objetivo de llevar a
cabo una comparacion y finalmente el porcentaje de crecimiento o disminucion.

Mo
Dashboard de Ventes

Ansbicie Princpal

S/34076 $/36,570

3172 3196 U A EPVA N

ngress Vestas por Calegoria

Ingreso Ventas por Nambes Cliente

1
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En las siguientes secciones podremos apreciar el ingreso de ventas por categoria, las
ventas por fecha y finalmente las ventas por cliente.

La segunda pagina nos muestra un dashboard orientado a los productos. El cual al igual
que el anterior, depende de los filtros afio, mes y categoria, para poder mostrar la
informacion.

En la primera seccion también encontraremos un resumen del ingreso de ventas,
transacciones y su comparacion con los periodos anteriores. Pero, ademas, podemos
encontrar un grafico de lineas que nos muestra el ingreso de las ventas segun la fecha, un
ranking de los productos que mas se han vendido y finalmente, una grafica que nos
permite visualizar la relacion existente entre la cantidad de productos vendidos y cuanto
representa en soles.

Anp ey Categuns
Dashboatd Analisie Catngoria
Andiws de Ingresos

logress Vealas por Fecha

Mes Pravio 5¢

S8 o)

420

Tow S/NLET400 S1ae 1205 80 D de sempns

La tercera pagina contiene un cuadro del acumulado de ventas de la semana, en el cual,
al seleccionar cada categoria, se podran visualizar los productos que la conforman.
Finalmente, se debe de tener en cuenta que en la parte superior izquierda, se cuenta con
un filtro de fechas.
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Acumasiaco por dia de Semana en Rango de Fecha

ey e ohes
mgreaz T e |
3 S50 0 5/1.299.00 3
40 5/486.70 &0 Se5ea6 g
152 S/437 80 115 S 134
1 S795.20 4 f
i . S ] 1
-4 14 &
10 17 15
51 2 &2
20 1" 14
3 5
p) 1 S
? 4 5
1 2 1
) ] 3
s y
1 1 2
4 : ? 15 5/52,5( €
MENESTRAS 4 4 1 .
TURERCIADS 3 1 12 4 ) ) 156
CONRIMENTD 501,40 3 SN0 \ S3.00 1 ) ] 5320
EMETIDOS 1470 2 56 2 5 )

La cuarta pagina, nos presenta en analisis por dia de semana en base al rango de fechas
que indiquemos en los filtros que se encuentran en la parte superior. Ademas, se cuenta
con un filtro de categorias, en caso de que se desee analizar una en especial.

Afe Nombre de dia Categeoa S/ 1 9279.8]

Analisis por Dia de semana &n rango de fechas l

858320

Irgrese Vestas

/534 4%
/84790 /934,44
568404

1398

S/ [} I AL AR
513040 ,,1.,44;,"'... /7424 I Isn.usu 11240 54
Bestlinn-= AR | I T R T

Cete

AR
5/99.59

SH780 l
-l e w1
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En la quinta pagina podemos apreciar que existen dos filtros en la parte superior, el del
afio y el del nombre del mes. Ademas, contamos con un listado de categorias ordenadas
de mayor a menor en base a sus ventas, que a la vez también funciona como filtro dado
que si seleccionamos alguna, el grafico de barras se vera modificado y mostrara
Unicamente aquellos productos que la componen.

Productos de Todas las categorias

TOM X1 Ingrese Ventss par Praducio

Ranking de Venlac por Catagora

Tivegr L |
-
[=———=,,.sia———————— |
M E—————————
\ ==
(A .
¥ -
. -
i | ENT
-
' ha R
i F .
= '
\ an L
) d :
Nt | BT
AATABLE Woow
" \ B
Tutal sAananen '

En la tltima pagina, se podra visualizar el filtro del afio y a la vez una tabla que permitira
visualizar si ha habido un crecimiento o decrecimiento de las ventas a lo largo de los
meses Yy la vez tambiéen se puede ver el mismo detalle a nivel de productos.

Tendencia de ingresns Mensual por Categpra'Producta
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