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RESUMEN

La inteligencia de negocios ayuda a las empresas a tomar decisiones basados
en los datos, permitiendo eliminar ineficiencias y brindando una rapida
adaptacién a los cambios del mercado. Su aplicacion suele ser un reto para las
pequefias empresas porque consideran que es una alta inversion o desconocen
el uso y la gran utilidad que puede resultar para su organizacion.

De acuerdo a lo expuesto, la presente tesis fue realizada con el objetivo principal
de desarrollar e implementar un Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones
utilizando inteligencia de negocios para mejorar la calidad de la informacion en
el area de ventas de la empresa Biofoods Pert S.A.C. Esto debido a la necesidad
de la Gerencia Comercial para tener una adecuada gestion y analisis de

informacion comercial, viéndose reflejada en una oportuna toma de decisiones.

Para el desarrollo de la solucion se ha utilizado la metodologia de Ralph Kimball,
como motor de base de datos, el software Microsoft SQL Server 2015, Visual
Studio 2017, para el desarrollo de los ETLs, el software Minitab 19 para las
pruebas de normalidad y T student y el software Power Bi como aplicacion para

el usuario final.

El sistema de toma de decisiones (DSS) se implementé y valido en el area de
ventas, corroborandose su eficiencia.

Como conclusién de los resultados obtenidos, la solucién de inteligencia de
Negocios mejord significativamente la calidad de la informacién en el area de
ventas de la empresa Biofoods Pert S.A.C. logrando reducir en un 86% el tiempo

empleado para la elaboracién de la informaciéon de ventas.
Palabras Claves:

Sistema de toma de decisiones (DSS), calidad de la informacion, metodologia
de Ralph Kimball.
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ABSTRACT

Business intelligence helps companies to make decisions based on the data,
allow to eliminate inefficiencies and provide a rapid adaptation to market
changes. The application is usually a challenge for small companies because
they consider that it is a high investment or they are unaware of the use and great
utility that it can be for their organization.

According to the exposed, this thesis was carried out with the main objective of
developing and implementing a Support System to take decisions using business
intelligence to improve the quality of information in the sales area of the company
Biofoods Perd S.A.C. This is due to the need of the Commercial Management to
have an adequate management and analysis of commercial information, being

reflected in a timely decision making.

For the development of the solution, the Ralph Kimball methodology has been
used, as a database engine, the Microsoft SQL Server 2015 software, Visual
Studio 2017, for the development of the ETLs, the Minitab 19 software for the
normality tests and T student and Power Bi software as an end user application.

The decision-making system (DSS) was implemented and validated in the sales
area, corroborating its efficiency.

As a conclusion of the results obtained, the Business intelligence solution
significantly improved the quality of information in the sales area of the company
Biofoods Peru S.A.C. managing to reduce by 86% the time spent for the

preparation of sales information.
Keywords:

Decision-making system (DSS), information quality, Ralph Kimball's

methodology.
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INTRODUCCION

A nivel mundial el volumen de la informacion va creciendo exponencialmente,
las empresas disponen de bases de datos que almacenan informacion dia a dia
relacionado a sus clientes, proveedores, transacciones y otros, relevantes para
el negocio. Cada vez son mas las empresas que apuestan en el uso de la
tecnologia en sus procesos, con el fin de tener un analisis de datos en tiempo
real, siendo esto la base para su crecimiento en el mercado. Segun los estudios
de MarketsandMarkets?, el mercado de inteligencia de negocio crecera en 7.6%
entre 2020 y 2025 debido a la transformacion digital (IT User 2020).

En América Latina las investigaciones con respecto a la inteligencia de negocio
tuvieron un crecimiento de 1086% del 2000 al 2012, Brasil tiene el 56% del total,
México y Chile representan el 16% y 9% respectivamente. Los paises Argentina,
Colombia y Cuba estan alrededor del 4%; mientras que los paises Venezuela,
Uruguay, Puerto Rico y Pert suman el 4% de las investigaciones (Bustamante,
Galvis y Gémez 2016).

En el Perd las grandes empresas aplican inteligencia de negocios, tales como
Alicorp, Wong, INEI, BCP y entre otras; sin embargo, las MYPES peruanas
tienen el reto en la adopcién e implementaciéon de las herramientas tecnoldgicas
para incrementar su productividad y competitividad (COMEXPERU 2020).

Segun el ENAHO (Encuesta Nacional de Hogares) en el afio 2019 las MYPES
representaron el 95% de las empresas peruanas, empleando al 47.7% de la
PEA, gran parte de ellas operan en condiciones de baja competitividad
(COMEXPERU 2020). Una de las dificultades de las MYPES es la adecuada
gestion y analisis de la informacion, muchos de ellos almacenan datos en
servidores locales y se apoyan en el uso de hojas de calculo, que en ocasiones
no brinda respuestas rapidas y efectivas, viéndose afectado la toma de

decisiones.

1 Empresa mundial de investigacién de mercados.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion de la realidad problematica

En la actualidad gracias a la evolucion de la tecnologia y al mercado competitivo,
muchas empresas siguen la tendencia de emplear inteligencia de negocios como
una herramienta eficiente para la toma de decisiones. Son muchas empresas,
sobre todo las grandes que emplean como mejor alternativa la inteligencia de
negocios en sus procesos. ¢Pero podran las MYPES emplear inteligencia de
negocios como estrategia de competitividad?, creemos que si, ya que muchas
de ellas no lo aplican porgue consideran que es una alta inversion o desconocen
el uso y la gran utilidad que puede resultar para su empresa.

Enla Figura N° 1, segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI)-
encuesta economica anual 2018, las pequefias empresas representan el 87.1%

del total de empresas peruanas.

Figura N° 1 Empresas por segmento empresarial 2017

Mediana
empresa;
4.4
Gran empresa;
8.5
Pequeiia
empresa;
87,1
82 mil 249
Empresas

Fuente:(Econ 2018)

Para las empresas contar con un sistema de informacion se han convertido en

una herramienta muy poderosa para una eficiente toma de decisiones y
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monitoreo de su desempefio. A través de su uso se logra automatizar procesos
operativos y lograr ventajas competitivas.(Hamidian F y Ospino S 2015).

En el Pera el 66.0% de las empresas cuentan con un sistema de informacion
para la mejora de sus procesos y el 34.0% aun no deciden implementar.(Econ
2018).

En la Figura N°2, el uso de sistema de informacion por segmento empresarial
segun el INEI- encuesta anual 2018, las grandes empresas representan el mayor
porcentaje, siendo este el 94.2%, las medianas con el 85.3% y las pequefas

empresas con el 62.3%, por debajo de las grandes y medianas.

Figura N° 2 Empresas con Sistemas de Inf. por tipo empresarial 2017

100,0 - 94,2

85,3

800 -
62,3
60,0 -
40,0

200 -

00 -

Gran empresa Mediana empresa Pequefia empresa

Fuente:(Econ 2018)

La inversién en ciencia y tecnologia en las empresas peruanas, es el 26.7%,
mientras que el 73.3% deciden no realizar ninguna inversion, siendo un

porcentaje muy considerable.(Econ 2018).
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Figura N° 3 Empresas con inversion en Tecnologia por tipo empresarial

2017
60,0 4
42,8
300 A 24,8
0,0 A T 1
Gran empresa Mediana empresa Pequefia empresa

Fuente:(Econ 2018)

Segun las estadisticas mencionadas podemos observar en la Figura N°3 que
las pequefias empresas solo el 24.8% invierten en tecnologia, por lo que tienen
como uno de sus retos, seguir implementando las herramientas tecnoldgicas
para la mejora de sus procesos. Debido a este escenario nace el presente
proyecto de investigacion, el cual sera aplicado a una MYPE, BIOFOODS PERU
S.A.C. La implementaciéon de la solucion de inteligencia de negocio sera en el
area de ventas, donde existen algunos procesos pendientes por automatizar,
uno de ellos, es la realizacion de los reportes e informes de ventas para la toma

de decisiones en el area.

BIOFOODS PERU SAC con RUC:20602464173, ubicada en av. Santa Ana lote.
52 fnd. Chacra cerro (zona industrial) - Lima -Comas, cuya marca es DVIERI, es
una empresa panificadora que cuenta con mas de 15 afios en el mercado
elaborando productos de alta calidad, utilizando los mejores insumos nacionales
e importados. Durante el afio, la empresa presenta 05 campafias comerciales,
las cuales son campafa madre, padre, fiestas patrias, turrén y paneton, siendo
esta ultima su fuerza de venta (Figura N° 4), ya que genera mayores ingresos

para la empresa. Su distribucion es a nivel de Lima y provincias.
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Figura N° 4 Productos Biofoods Peru S.A.C

Fuente:(Cigrasrl 2015)

Madurez tecnoldgica

En la actualidad la empresa Biofoods se encuentra en el camino de
implementacion de herramientas tecnoldgicas para sus procesos. No existe la
aplicacion de la herramienta de inteligencia de negocios para monitorear sus
operaciones, aun tienen como principal herramienta, las hojas de célculo.

En el area de ventas, que es la mas importante para su desarrollo y rentabilidad,
se manejan hojas de calculo para realizar los reportes o informes comerciales
que seran de apoyo para la toma de decisiones por la Gerencia. Muchas veces
estos reportes presentan demora en su elaboracion, impidiendo tener un
diagnéstico rapido de los problemas del area.

En la Figura N°5 se observa el proceso para la toma de decisiones comerciales

gue se realiza actualmente.

23



Figura N° 5 Proceso de Toma de Decisiones en el area de ventas-Actual
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Fuente: Elaboracion propia.
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Figura N° 6 Proceso de elaboracion de la Informaciéon de Ventas-Pre
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En la Figura N°6 se observa el proceso de elaboracién de la informacién de

ventas, donde se generan ciertas observaciones, las cuales son:

Se trabaja y almacena la informacién en hojas de célculo, generandose
una mala gestion de datos, debido a que, si se desea hacer un analisis
comparativo por afios (Figura N°7), se debe primero recopilar los
registros de ventas de los afios requeridos. Esto puede quitar tiempo,
hacer menos productiva la labor del asistente de ventas y estar expuesto

a errores.

Figura N° 7 Modo de almacenamiento de informacion de ventas (actual)

MNombre Fecha de medificacion  Tipo

@ ESTADISTICA CAMPARA CHICAS 2010-2015 ACTUALIZADO AL 23-03-16
@ PANT 2015 Y 2016
@ VENTAS 2017 AL 2019

Hoja de calculo d...

Hoja de calculo d...

Hoja de calculo d...

Fuente: Elaboracién propia.

El tiempo promedio para el registro, consolidacion y elaboracién de
reportes es de 40 minutos aproximadamente, dependiendo el nimero
de documentos a registrar, este proceso es de forma manual.

En la presentacion de los reportes de ventas no existe una adecuada
visualizacion grafica que permita una mejor comprension o interpretacion
de la informacion.

Para la toma de decisiones se cuenta con un reporte de ventas de forma
general y poco dinamico, en consecuencia, si se desea presentar un
reporte mas analitico, se debe invertir un tiempo adicional, retrasando la

toma de decisiones en el area.

Estas son las principales razones por lo que se desea implementar un

Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando inteligencia de negocios

en el area de ventas.
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Figura N° 8 Proceso de elaboracion de la Informacién de Ventas- Post
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Fuente: Elaboracion propia.
En la Figura N°8 se observa el proceso de elaboracion de la informacion de
ventas con la solucién, se ha reducido de 40 minutos a 5.5 minutos el tiempo,

siendo una reduccién del 86% del tiempo inicial.
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Figura N° 9 Arquitectura del proceso de Informacion de Ventas — Pre
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Fuente: Elaboracion propia

En la Figura N°9 se observa la arquitectura de software empleado para la elaboracién de la informacién de ventas antes de la

implementacion de la solucion.
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Figura N° 10 Reporte de ventas — Pre implementacion.

CAMPANA FIESTAS PATRIAS 2014-2020

CUADRO CONSOLIDADO DE CANTIDADES VENTAS CONSOLIDADAS POR AREA
VENDIDAS X VENDEDOR 2010-2015
VENDEDDR 2014 : 2015 @ 2016 | 2017 @ 2019 @ 2020 AREA ANO
JHON MOGOLLON 4,258 7,493 3,506 0,458 1,852 12,302 2014 2015 2016 2017 2019 2020
LILLAMA ARRUMATEGUI 1,825 1,715 1,977 B0 132 134 INSTITUCIONES 6,203,00 9.208,00 5,681,000 9 758 1,908 13,532
LIDIA PINT ADO - - - - - - COMERCIO 2.554,00 1.471.00 214800 1.260 1,704 758
ROSARID RODRIGUEZ 120 - - - - SUPERMERCADOS 4345 00 2,628,00 30,00 2,742 3,510 5,124
JUAN CANTURIN - - - - - - OFICINA 1.136.00 1,231.00 173,00 1.296 4 396 820
JOSE ARELLANO - - - - 14 - TOTAL 14,238,00 14,538,00 8,032,00 15,056,00 11,608,00 20,234,00
JUISTING HUIZ A - - - - 1.006
ROSALBINO FERMAMNDEZ - - 108 240 - -
TOTAL INSTITUCIONE 6,203 9,208 5,681 9,758 1,988 13,532 -
GRAFICO COMPARATIVO
YEMDEDOR
CARLOS MOSOUERA 2,208 1.471 1.608 1,080 1.614 758 -~
HECTOR PEREZ 346 - 540 180 a0 - 25000,0,00
TOTAL COMERCIO 2,554 1,471 2,148 1,260 1,704 758 20000,0,00
u
YEMDEDOR E‘ 15000,0,00
JULIOLOPEZ 4,345 2628 30 2742 3,510 5,124 2
TOTAL SUPERMERCAL 4,345 2,628 30: 27427 3,510 5124 £ 10000,000 ~
=
YEMNDEDOH 5000,0,00
OFICIMA, 1,136 1,231 173 1,206 4,396 520
TOTAL OFICINA 1,136 1.231 173 1,296 4,396 820 -
2014 2015 2016 2017 2019 2020
TOTALES | m ARO 14238,0,00 | 14538,0,00 | 8032,0,00 | 15056,0,00 | 11608,0,00 | 20234,0,00
GENERALES
14,238| 14,538 8,032 15,056 11,608 20,234
... | VTA_VED_MADRE | DETALLE_PADRE | VTA_VED_PADRE | DETALLEFP | VTA VED FP ®

Fuente: Elaboracién propia

En la Figura N°10 se observa un modelo de reporte de ventas anual por vendedor empleado en el area comercial.
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Figura N° 11 Reporte General de Ventas-Post implementacion.

DASHBOARD DE VENTAS Venta Total Unidades Vendidas Venta Prom. Mes i Mes

| BIOFOODS PERU S.A.C S/1.510,46604 140,130 S/377.617 v

Productos con Mayor Demanda Top Top 5 de Clientes
nombre Med_Calculo_vta

Venta Mensual

Venta
5/ 551.946.45

82567 -
o/ 402985 45 ORMENO VICENTE ROSARIO ALEJANDRINA. 5/ 528,411.00
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En la Figura N°11 se observa el Dashboard principal de ventas de la solucién de inteligencia de negocios con Power BI.
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1.2. Formulacion del problema
¢ El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando inteligencia de negocios
mejora la calidad de la informacion en el area de ventas de la empresa
Biofoods Peru S.A.C.?

1.2.1.Formulaciéon de los problemas especificos.
P.E.1: ¢El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando
inteligencia de negocios mejora la precision de la informacién en

el area de ventas de la empresa Biofoods Peru S.A.C.?

P.E.2: ¢El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando
inteligencia de negocios mejora la oportunidad de la informacion

en el area de ventas de la empresa Biofoods Peru S.A.C.?

P.E.3: ¢El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando
inteligencia de negocios mejora la presentacion de la informacion

en el area de ventas de la empresa Biofoods Pera S.A.C.?

1.3. Objetivo General
Desarrollar e implementar un Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones
utilizando inteligencia de negocios para mejorar la calidad de la informacién en

el area de ventas de la empresa Biofoods Peru S.A.C
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1.3.1.0Objetivos especificos.

O.E.1: Desarrollar e implementar un Sistema de Apoyo de Toma
de Decisiones utilizando inteligencia de negocios para mejorar la
precision de la informacion del area de ventas de la empresa
Biofoods Peru S.A.C.

O.E.2: Desarrollar e implementar un Sistema de Apoyo de Toma
de Decisiones utilizando inteligencia de negocios para mejorar la
oportunidad de la informacion en el area de ventas de la empresa
Biofoods Pert S.A.C

0O.E.3: Desarrollar e implementar un Sistema de Apoyo de Toma
de Decisiones utilizando inteligencia de negocios para mejorar la
presentacion de la informacién en el area de ventas de la empresa
Biofoods Pert S.A.C

1.4. Justificacion

1.4.1.Justificacién Tedrica

La justificacion tedrica de la presente investigacion es brindar
informaciéon y conocimiento cientifico que sirva de base para
posteriores proyectos de investigaciéon que buscan desarrollar una
alternativa de solucion Bl a los problemas que presenta el area de
ventas de una empresa MYPE, como es el caso de estudio,
Biofoods Pert S.A.C.

El proyecto de investigacion toma en consideracion conceptos de
Sistemas de Apoyo a la Toma de Decisiones (SSD), Calidad de
informacion, Inteligencia de negocios y metodologia de inteligencia

de negocios.

32



1.4.2. Justificacion Técnica.
La justificacion técnica de la presente investigacion es brindar una
buena calidad de gestion de datos que permita a la empresa
trabajar con una correcta informacién, permitiendo optimizar el
tiempo en la generacion de los informes, reportes y cuadros de
mando en beneficio de la empresa para tomar mejores decisiones

a nivel Gerencial.

Figura N° 12 Importancia de las tendencias de datos 2022
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Fuente: (BI-Survey.com 2019)

En la Figura N°12 se observa que la gestion de datos maestros
(MD) y la calidad de datos (QD) lideran la lista de importancia de
las tendencias de inteligencia de negocios con 7.4 muy cerca a la
puntuacion 10 (maxima), ya que garantiza que las empresas
puedan trabajar con informacién fiable, que luego sera muy bien

aprovechada para la toma de decisiones.
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1.4.3.Justificaciéon Econdomica.
La presente investigacion se justifica econdmicamente porque
permitird a la Gerencia tomar decisiones estratégicas y efectivas,
logrando una mayor rentabilidad y a su vez brindara una reduccién
de horas operativas, los cuales podran ser destinados para otras

actividades dentro del area.

1.5. Limitantes de la investigacion.

Las limitantes de nuestro estudio son enfocadas en nuestra area de interés,

las cuales se detallan a continuacion:

1.5.1. Temporal

La verificacion de resultados se limita en el periodo comprendido entre el
mes de setiembre 2021 hasta diciembre 2021, debido al impacto de la
COVID19.

Asimismo; se considera como limitante adicional, la ausencia de
retroalimentacion gerencial en la calidad de informacion y la mejora de
reporteria de ventas antes del periodo evaluado, debido a que la
investigacion se realiza en un periodo corto y no cuenta con informacién

histérica.

1.5.2. Espacial

Debido a la infraestructura tecnoldgica, la investigacién se limita en el area
de ventas de la empresa Biofoods Perd SAC y la aplicabilidad de los
resultados y recomendaciones se delimita a esta area especifica.

De igual modo, se considera como limitante adicional la calidad de
conexion de red, por presentar conexion de red inestable o lenta en ciertos
momentos, la ejecucion del proceso podria ser insegura, afectando la

completitud de los datos.
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1.5.3. Teodrico

En el aspecto tedrico se tuvo la limitante en la disponibilidad de datos,
siendo la falta de acceso a datos detallados sobre el proceso de toma de
decisiones en el area de ventas, asi como también el flujo del proceso
para la generacion del reporte de ventas, dicho proceso era manual y no
permitia una eficiente toma de decisiones.

Otra limitante es la falta de consenso en la definicion de calidad de
informacion, existen diversas perspectivas sobre lo que constituye la
calidad de la informacion en el contexto de ventas, se dio el desafio de
identificar los criterios de calidad de informacion especificos que impacta

en la medicion y evaluacion de resultados.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes del estudio
Se encontraron diversos estudios de la inteligencia de negocios aplicado a
distintas areas; para el enfoque del presente trabajo de investigacion se

compartira aquellos estudios que estan orientados al area de ventas.

2.1.1.Antecedentes Nacionales.

Tesis: Sistema de soporte de decisiones basada en la arquitectura
Business Intelligence (Bl) de Microsoft Azure y MS SQL Server 2014
para el &rea de ventas de la empresa Copy Ventas S.R.L. Trujillo para
el afio 2016.2

El trabajo de tesis se basa en implementar una solucion de inteligencia de
negocios en la nube para una empresa con mas de 10 afios en el rubro
de la comercializacion de libros y Utiles escolares tanto para instituciones
de educacién como para personas naturales, con el objetivo de mejorar el

proceso de toma de decisiones en el area de ventas.

En la investigacion partieron del punto en que la empresa en su situacion
actual (antes de la solucién) contaban con herramientas que no
aprovechaba todo el conocimiento de informacion adquirido dia a dia en
los procesos del area de ventas y esto se debia a que los procesos de
generacion y explotacién del conocimiento no se encontraban bien
definidos y organizados. Por esa razén, con la inteligencia de negocios se
abarcaron puntos importantes como beneficios, factores de riesgos,
componentes, herramientas, tipos de metodologias, cuadros

comparativos basados en tiempos de demora para ejecucion de consultas

2 (Garcia Alejo y Reyes Sanchez 2016). Sistema de soporte de decisiones
basada en la arquitectura Business Intelligence (Bl) de Microsoft Azure y MS
SQL Server 2014 para el area de ventas de la empresa Copy Ventas S.R.L.
Trujillo para el afio 2016.
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para elegir la mejor solucion acorde a la necesidad de la empresa y entre

otros puntos que sirvieron como fundamento para la investigacion.

La tecnologia que se utilizé para la solucion fue: Microsoft SQL Server
2012 para el Data mart, Microsoft SQL Server Data Tools tanto para el
ETL como el Analysis Services para la construccion de cubos, MS Excel

2013 para mostrar los reportes dindmicos de los cubos.

Con la solucién de inteligencia de negocios implementada lograron el
objetivo inicial de dar un mejor apoyo a la toma de decisiones en el area
de ventas para la empresa.

Esta tesis sirvio como referencia a nuestra investigacion porque hacen
uso de herramientas muy similares al implementar una solucién Bl y de

esta manera poder contribuir a una efectiva toma de decisiones en el area.

Tesis: Disefio de una solucidon de inteligencia de negocios como
herramienta de apoyo a la toma de decisiones en el area de ventas
de la empresa farmacéutica Dispefarma.3

El proyecto de tesis tiene como objetivo el disefio de una solucion de
inteligencia de negocios para el area de ventas de la empresa
farmacéutica Dispefarma. La problematica encontrada es la
reprocesamiento de informacién y la demora en la elaboracion de los
reportes Gerenciales, asi como el uso de hojas de céalculo como
repositorios.

La tecnologia que se utilizé para la solucién fue: Microsoft Visual Studio
con la herramienta Integration Services de Business Intelligence para el

ETL. Se hizo la carga y la transformacion de las hojas de calculo a la base

3 CARHUALLANQUI BASTIDAS, J.L. (2017). Disefio de una solucién de
inteligencia de negocios como herramienta de apoyo a la toma de decisiones
en el area de ventas de la empresa farmaceéutica Dispefarma. Tesis de Titulo
publicada. Universidad Nacional Mayor de San Marcos, Lima, Peru.
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de datos en Microsoft SQL Server Managment Studio y para la
visualizacion de datos se empled la herramienta de Power BlI.

Con la implementacion de la soluciébn se redujo el promedio de la
elaboracion de los reportes en un 90.13%, se logré obtener Dashboards
con indicadores de gestion para el proceso de ventas, permitiendo un
mejor analisis de informacion para la toma de decisiones.

Esta tesis sirvid de apoyo para la investigacion debido a que existen

caracteristicas similares en las empresas de estudio.

2.1.2.Antecedentes Internacionales

Tesis: Propuesta de diseiio de un sistema de apoyo a la toma de
decisiones (DSS) para el area de Seguros y Servicios de AD Retail.*
El presente proyecto tiene como objetivo proponer el desarrollo de un
sistema de apoyo a la toma de decisiones enfocado en las ventas de
seguros de la empresa. La empresa cuenta con varias bases de datos de
distintas sucursales, las cuales son recolectadas en un Datawarehouse
pero a menudo guarda datos insuficientes que ayuden en una toma de
decisiones finales, ya que existen datos inexistentes e inconsistentes que
al llevarlas a reportes o graficas no se ajusta a la realidad de la empresa,
y aquel analisis fue clave para proponer este sistema de apoyo ya que
busca mejorar la toma de decisiones pero teniendo en claro como punto

inicial, contar con una buena calidad de los datos.

Las herramientas que emplearon en la investigacion fueron los siguientes:
Data Mart para el area de Seguros y Servicios de la empresa, el software
para administrar los datos es el QlikView, plataforma elegida para el
analisis de datos que le ayuda en la generacién de sus tableros de control

e informes que interactian con tablas y graficos. Este trabajo se basé en

4 (Campos Caceres y Diaz Ureta 2018). Propuesta de disefio de un sistema de
apoyo a la toma de decisiones (DSS) para el area de Seguros y Servicios de AD
Retail.
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la metodologia de Ralph Kimball, orientado en el disefio de bases de datos

y a los procesos de ETL.

Tesis: Estudio De Herramientas De Bussiness Intelligence Para El
Departamento De Venta En La Empresa ELECTRO SUR CIA, LTDA.
(Vera Choez 2017).

El presente proyecto se enfoca en encontrar una herramienta de
inteligencia de negocios adecuada a la necesidad de la empresa con el
fin de optimizar sus tiempos en la generacion y entrega de informes que
reflejen las estadisticas reales del dia a dia sobre sus ventas, cartera de
clientes, y entre otros que ayuden para la toma de decisiones oportunas

para el crecimiento de la empresa en el departamento de ventas.

La fuente de datos de la empresa en un inicio era almacenada
manualmente en archivos de Excel y haciendo uso de un software llamado
Palmera, la cual toda la informacion se encontraba de manera
desordenada, que no les ayudaba para la creacién de métricas, y por tanto
tomaba demasiado tiempo para llegar a un analisis y por consecuente a

una buena toma de decision Gerencial.

En este proyecto de tesis se tomé en cuenta otra de las Metodologias de
la Inteligencia de negocios llamada Hefesto, que es una metodologia en
continua evolucién. La herramienta que eligieron implementar fue el
sistema de software llamado DevExpress, que es un integrador de
modulos que ayuda a las empresas a tener toda la informacién en un solo
espacio. Se concluye que por limitaciones de la empresa, solo quedd en
propuesta la herramienta estudiada, pero lograron demostrar el gran
beneficio que es tener una sola herramienta Bl que integre todos los
modulos del departamento de ventas de la empresa, el cual generé un
gran impacto a nivel Gerencial en cuestién de tiempos cortos, pero debido

al costo que implica implementar una herramienta asi, es una de las
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razones a tomar en cuenta por la cual las empresas pequefias no se

animan a dar ese gran salto.

2.2. Bases Teoricas:

2.2.1.SISTEMA DE APOYO A LA TOMA DE DECISIONES.

Segun Cohen y Asin (2004) citado en la investigacion “Sistema De
Soporte a La Toma De Decisiones Basado En Inteligencia De Negocios
Para Mejorar Los Procesos Comerciales Del Importador Peruano”, define
el sistema de apoyo a la toma de decisiones o en inglés DSS (Decision
Support Systems) como un grupo de herramientas y programas
informaticos que de forma apropiada y precisa reune la informacion que
es requerida y de suma importancia cuando existe un proceso de toma de
decisiones en medio de un ambiente de incertidumbre. (Chavez 2015).
Gracias a la funcionalidad de los sistemas de Apoyo de Toma de
Decisiones basado en inteligencia de negocios, se puede resolver los
problemas que presentan los sistemas de gestién, debido a sus
caracteristicas, las cuales son: su efectividad de uso ya que no requiere
de conocimientos técnicos para el manejo de la interfaz, la rapidez en
tiempo de respuesta por ser una herramienta eficiente, integracion entre
sistemas de la empresa donde se garantiza la calidad e integridad de los
importante, la seguridad con respecto al control de acceso de los usuarios.
(Sinnexus 2022).

2.2.1.1. Funcionalidad

Segun la Real Academia Espafiola (RAE), se define la funcionalidad
como un conjunto de caracteristicas que hace que algo sea practico y
utilitario, para poder medir la funcionalidad de un DSS, se cuentan con

estos principales indicadores:
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Nivel de efectividad de uso

Es el grado de efectividad que implican la facilidad de aprendizaje
y la satisfaccion de los usuarios al realizar su operatividad al hacer
uso del sistema.(Apaza 2017)

Nivel de eficiencia

Es el grado de eficiencia que involucra a la operatividad del
sistema, donde los recursos deben ser utilizados de la forma mas
optima posible. (Del et al. 2019).

Nivel de integracion

Es el grado de sistematizar todos los procesos claves y
primordiales con los que cuenta la empresa para incrementar la

eficacia y la eficiencia. (Cabrera et al. 2015).

Nivel de seguridad

Es el grado de seguridad enfocado al control de acceso de los
usuarios y con lo que debe contar todo sistema para salvaguardar
la informacién de la empresa y la misma no pueda ser manipulada
o alterada por terceros, asi mismo evitar perjuicios a los propios
usuarios (como difamacion, suplantacion, entre otros). (Arévalo
et al. 2020).

Inteligencia de Negocios

Segun Gartner®, define la Inteligencia de negocios como un abanico que incluye

las aplicaciones, la infraestructura y las herramientas, asi como las buenas

practicas que permite la exploracién y el andlisis de la informacién para optimizar

las decisiones y el rendimiento (Joyanes Aguilar 2019).

5 Gartner es una consultora internacional especializada en Tecnologias de Informacion y

Comunicacion
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Figura N° 13 Arquitectura tecnolégica de Bl basado en arquitecturas similares.
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Fuente: Elaboracién propia

En la Figura N°13 se muestra una arquitectura modelo de inteligencia de negocios.
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para una Mype.

Enla Tabla N° 1 se observan las ventajas que brinda la Inteligencia de Negocios

Tabla N° 1 Ventajas competitivas de Inteligencia de Negocios

VENTAJAS

DESCRIPCION

Permite contar con

informacion precisa

Con una solucién de Inteligencia de negocios, las
decisiones son tomadas en base a la data objetiva
de la propia empresa, porque con ello, se obtiene

la informacion apropiada y mejor estructurada.

Ayuda a conocer el

negocio

Los datos con la que cuentan las empresas son
utiizados para obtener una idea concreta y
atinada de la situacion real de la misma, y por
consecuente aumentar la eficiencia en los

procesos de la empresa.

Facilidad en acceder
y compartir la

informacioén

Con tener la informacién organizada se puede

utilizar con mayor rapidez.

Reduce el riesgo de

cuellos de botella

Permite contar con la posibilidad de analizar el
comportamiento de los clientes, sus habitos de
compra, clasificar el perfil de consumo. Esta
ventaja es muy Util para ajustar las estrategias de
negocio centrandose hacia estos nichos de

oportunidades.

Permite el andlisis en

tiempo real

Se puede contar con la informacion mas relevante
del mercado y de los clientes en tiempo real, para

generar una toma de decisiones mas eficiente.

Ayuda a identificar
residuos en el

sistema

Con estas herramientas de Inteligencia de

negocios se pueden encontrar recursos Yy
aspectos sin importancia, con un nulo valor de

agregado a las empresas.

Fuente: («Business Intelligence para Mype: de la teoria a la practica | PHC

Software» 2021)
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Metodologia de Inteligencia de Negocios.

Para la construccion de un Data Warehouse existen diversas metodologias,
las principales son la de Ralph Kimball y Will Inmon.

Ralph Kimball es considerado padre del modelo dimensional, iniciador del
Data Warehouse e inteligencia de negocios. La metodologia de Ralph
Kimball se enfoca principalmente en el disefio de una base de datos que
contiene informacion transaccional de la empresa (Data mart), basado en la
creacion de tabla de hechos, cuyo modelado es dimensionalmente (Ralph
Kimball; Margy Ross 2013).

El Data Mart es un pequefio almacén de datos orientado a una area o
departamento en especifico de una organizacion, es también llamado
informacion departamental; permitiendo acceder a los datos de una manera
sencilla 'y rapida (ESAN 2019).

Figura N° 14 Modelo de Data Warehouse de Kimball
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Fuente : (Joyanes Aguilar 2019)

En la Figura N°14 se observa el modelo de data de Ralph Kimball que toma

principalmente como fuente data transaccional.
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Tabla N° 2 Metodologia Kimball Vs Inmon

Metodologia Kimball

Metodologia Inmon

Tipo de Buttom-up: La informacién | Top-down: La informacion
Metodologia es extraida de los sistemas | que llega al Data Warehouse
transaccionales para ser  no esta modelado
cargadas en diferentes | dimensionalmente, sino que
Data Marts de forma | esta normalizada (3NF).
independiente. EI Data
Warehouse esta
modelado
dimensionalmente.
Data Enfocado a la consulta de | Orientado hacia el almacén
Warehouse informacion (estructura de datos de gran volumen.
disefiada para la (estructura normalizada).
explotacién rapida).
Tipos de No necesita usuarios Si necesita usuarios
usuarios especializados. especializados.
Tipos de Ideal para proyectos Ideal para proyectos
proyectos pequefios, de rapido complejo.
desarrollo y comprensible
por el usuario.
Alcance Areas. Toda la empresa.
Presupuesto Costo inicial bajo. Costo inicial alto.
Tiempo de Corto tiempo. Largo tiempo.
desarrollo

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con las caracteristicas del presente proyecto y haciendo uso del

cuadro comparativo de la Tabla N°2, se empleara la metodologia de Ralph

Kimball para su desarrollo.
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2.2.2.CALIDAD DE LA INFORMACION

Segun Laudon y Laudon (2004) citado en la investigacion La importancia de
contar con informacion precisa, confiable y oportuna en las bases de datos,
define la informacion como los “datos que se han moldeado de una forma
significativa y util para los seres humanos”.(Sanchez y Zufiga 2011). La

informacion son datos organizados que tienen una relacion légica entre si.

Un dato es un hecho aislado sin sentido y la informacion es un conjunto de datos
con un significado en un determinado contexto, disponible para su uso inmediato
permitiendo orientar la toma de decisiones (chiavenato 2007).

La informacién posee calidad cuando sirve como instrumento de apoyo en la
toma de decisiones, si se brinda una mala calidad de informacion, la decision
tomada no sera factible (Gonzéalez-Valiente 2014).

La calidad de la informacion presenta dimensiones, la cuales se encuentran

agrupadas en categorias.

Tabla N° 3 Dimensiones De La Calidad De Informacion.

Categoria Definicion Dimensiones

Intrinseca La calidad no depende del Precision, exactitud vy
contexto, la calidad esta | Objetividad.

autocontenida.

Contexto La calidad si depende del | Oportunidad, completitud y

contexto. relevancia.

Representacion | La calidad se refleja en la | Interpretabilidad,
presentacion de los datos. presentaciéon, facil de
comprension y

representacion concisa.

Accesibilidad La calidad esta basada en la | Accesibilidad y seguridad

disponibilidad de los datos y | de acceso.

en la proteccion de ellos.
Fuente: (Espona 2014)
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Para la presente investigacion se esta considerando las dimensiones de

precision, oportunidad y presentacion de la Tabla N° 3.

2.2.2.1. Precision.

La precision esta relacionada a la exactitud de la informacion, se dice

gue una informacién es precisa si no presenta errores y cuyo valor es

mas cercano al valor real (Torres y Rojas 2008)

e Indicador: Numero de errores en el llenado del Registro de

Ventas.

Un error es algo desacertado que origina una incorrecta

interpretacion de la informacion, la informacion debe ser precisa

y libre de errores (Gimex 2020).

En el proceso manual del registro se consideran los siguientes

errores:

v

NS N N N N N N N

Error en el nombre o razén social del cliente.

Error en el Ruc o DNI del cliente.

Error en la direccion del cliente.

Error en el nimero de serie del comprobante de pago.
Error en el tipo del comprobante de pago.

Error en el nombre del producto.

Error en la cantidad del producto.

Error en el precio del producto.

Error en el tipo de producto.

Error en el importe total del comprobante de pago.

2.2.2.2. Oportunidad.

La oportunidad se relaciona con la actualizacion de los datos; contar

con informacion actualizada en el tiempo requerido es de suma

importancia para la toma de decisiones estratégicas (Espona 2014).
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Indicador: Tiempo empleado en el llenado del Registro de
Ventas.

Es el tiempo empleado en segundos para la obtencion de la
informacion y llenado del Registro de Ventas, considerando la
disponibilidad de las fuentes de datos.

El Registro de ventas e ingresos es la documentacién diaria de
manera cronoldgica y correlativa de los datos relacionados con
los comprobantes de pago que emite una determinada

empresa(Tefacturo.pe 2022).

2.2.2.3. Presentacion.

La informacibn debe ser concisa y de facil entendimiento e

interpretacion (Espona 2014).

Si estamos trabajando con informacion de ventas, se debe contar con

namero de ventas realizadas al dia 0 mes, numero de pedidos por

vendedor, venta promedio mensual; es decir, trabajar con indicadores

de gestion para que la informacion represente el comportamiento y

desemperio del area de ventas y ayude a tomar acciones correctivas

0 preventivas segun sea el caso («7 etapas para resolver los

problemas en tu organizacion - Arrizabalagauriarte Consulting» 2016).

Indicador: Tiempo empleado en la elaboracién del reporte
de ventas.

Es el tiempo empleado en segundos para la elaboracién de los
reportes de ventas tomando como fuente el Registro de
ventas.

Los reportes de ventas es el documento que reune los datos
comerciales de una empresa para el seguimiento de las
estrategias aplicadas, a partir de dicho documento la Gerencia
puede medir el cumplimiento de los objetivos de ventas
(BindERP 2022).
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2.3. Definicion de términos basicos

CSV. - Proviene de las siglas de Comma Separated Values, y consiste en
archivos de texto simple que son separados por una coma por lo general
(también se pueden separar por otros caracteres como punto y coma), estos
archivos solo contienen letras y nimeros. Sus datos son organizados de
forma tubular y son presentados en forma de cuadro o tabla. Los archivos
CSV se pueden abrir en cualquier programa, pero para una mejor
comprension se requiere de ciertos programas en especifico, como por
ejemplo las hojas de calculo que muestran los datos en crudo, sin formatos
de tabla ni colores.

CRM. - Customer Relationship Management (o en espafiol, administracion
de relaciones con el cliente). Se trata de un modelo de gestién de empresas
que busca la satisfaccién de sus clientes, la cual permite centralizar en una
Gnica base de datos todas las interacciones entre una empresa y sus
clientes, de tal forma de recopilar toda la informacion de las gestiones

comerciales manteniendo un histérico detallado.

Cubos OLAP. - Son herramientas que proporcionan una presentacion
multidimensional de un Datamart, organizando y resumiendo los datos para

mejorar la eficiencia de las consultas analiticas.
Dashboard. - Es también llamado Panel de Control, y es una herramienta
visual que permite de forma rapida representar los KPIs en un grafico para

poder saber la situacion actual de una empresa o proyecto.

Datamart. - Es una base de datos departamental, orientado al analisis,

almacenamiento, e integracion de datos de un area de una empresa.

Datawarehouse. -  Consiste en la tecnologia que es utilizada para la

creacion de repositorios 0 almacenamientos donde se reunen datos
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relevantes e importantes para una empresa, donde mas adelante pueden ser

muy utiles al convertirlo en informacion.

ETL (Extract, Transform, Load). - Por sus siglas en inglés ETL se traduce
en extraer, transformary cargar. Es el proceso de extraer informacion o datos
de diferentes fuentes u origenes para posteriormente pasar a una etapa de
transformacion; en esta segunda etapa, la informacion suele presentar
modificaciones o cambios, con el objetivo de que la informacion sea
aprovisionada o cargada en un destino final (Bases de datos,
Datawarehouse, Datamarts o archivos). Al finalizar la tercera etapa del

proceso, la informacién resultante estara disponible para ser explotada.

Microsoft SQL Server. - Es un sistema de gestion de bases de datos
relacional desarrollada por Microsoft, su funcién principal es la de almacenar
y recuperar datos segun lo solicitado por otras aplicaciones de software, ya
sea de forma local o que se ejecutan desde otro ordenador a través de la

red.

Mineria de Datos. - Es el conjunto de técnicas y tecnologias que permiten
explorar grandes bases de datos de forma automética con el objetivo de
encontrar patrones, tendencias o reglas que expliquen los datos en un
determinado contexto. La mineria de datos utiliza practicas estadisticas e

incluso, en algunos casos usa algoritmos proximos a la inteligencia artificial.

MYPE. - La Micro y Pequefia Empresa. Es la unidad econdmica constituida
por una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacién o

gestion empresarial contemplada en la legislacion vigente.

Power BI. - Es un servicio de analisis de datos de Microsoft, que se
orienta a proveer visualizaciones interactivas y capacidades de inteligencia
de negocios con una interfaz lo suficientemente simple para que cualquier

usuario final pueda desarrollar por si mismo sus propios informes y paneles.
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Qlik. - Es una plataforma que permite extraer el valor oculto detras de los
datos que se generan en una empresa, esta herramienta piensa
exclusivamente en los usuarios, porque les permite realizar la extraccion de
la informacion sin requerir de grandes esfuerzos en la generacion de los

procesos.

Qlik Sense. - Es un poderoso motor de visualizaciones para todo tipo de
negocio en el que se necesite cuadros de mando, gréaficas, informes,
visualizaciones de forma interactiva y que ayuden para la toma de decisiones

de la alta Gerencia en una organizacion o empresa.

QlikView. - Esta herramienta fue diseflada para la construccion de
cuadros de mando, como también en la navegacion de datos de una manera

mas préactica para el usuario.

Sistema ERP. - Las siglas ERP provienen de Enterprise Resource
Planning, que significa Planificacion de Recursos Empresariales. Consiste
en un sistema de software integrado que gestiona de forma eficiente todos
los procesos de negocio que opera una empresa, por ejemplo, los procesos
de finanzas, cadena de suministro, compras, ventas, recursos humanos,

entre otros.

SQL Server Data Tools. - Es el conjunto de herramientas que fueron
disefiadas para desarrollar proyectos de Bl, y que cubren todas sus etapas,
desde la elaboracién de los procesos ETL, pasando por el andlisis y
modelado, y culminando en la elaboracién de informes hasta ser publicado

en un sistema web o algun otro software de manera local.
SQL Server Integration Services. - Es una Plataforma para

desarrollar, gestionar e implementar soluciones de integracion,

transformacion y carga de datos.
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SQL Server Managment Studio. - Es una aplicacion de software que es
utilizada para configurar, gestionar y administrar todos los componentes
dentro de Microsoft SQL Server. Ademas, incluye editores de secuencias de
comandos y herramientas graficas que funcionan con objetos y funciones del

servidor.
XML. - Proviene de las siglas de Extensible Markup Language, o0 en

espafol Lenguaje de Marcado Extensible. Es un lenguaje similar a HMTL

gue sirve para la comunicacion entre diferentes aplicaciones.
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3.1.

CAPITULO llI: HIPOTESIS Y VARIABLES

Hipotesis

3.1.1.Hipotesis general

El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando Inteligencia De

Negocios mejora la calidad de la informacién en el area de ventas de la

empresa Biofoods Pera S.A.C.

3.1.2.Hipotesis especificas

H.E.1: El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando la
Inteligencia De Negocios mejora la precision de la informacion en
un nivel alto en el area de ventas de la empresa Biofoods Peru
S.A.C.

H.E.2: El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando
Inteligencia De Negocios mejora la oportunidad en la entrega de
la informacién en un nivel alto en el &rea de ventas de la empresa
Biofoods Peru S.A.C.

H.E.3: El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando
Inteligencia De Negocios mejora la presentacion de la informacion
en un nivel alto en el area de ventas de la empresa Biofoods Peru
S.A.C.
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3.2. Definiciéon conceptual de variables

a) Variable Independiente.
X= Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando

Inteligencia de negocios.

b) Variable Dependiente.

Y= Calidad de la informacion de Ventas.

3.2.1.0peracionalizacién de variables

Tabla N° 4 Operacionalizacion de la variable independiente

VARIABLE DIMENSION INDICADORES INDICE
INDEPENDIENTE

Nivel de efectividad

Sistema de 25 e
Apoyo de Toma 1- Alto
deDecisiones | o onalidad | Nivel de integracion | 5. pedio
utilizando
Inteligencia de Nivel de eficiencia 3- Bajo
Negocios

Nivel de seguridad

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N°4 se muestra la dimensién y los indicadores para la variable
independiente que es el Sistema de apoyo de toma de decisiones utilizando

inteligencia de negocios.
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Tabla N° 5 Operacionalizacion de la variable dependiente

de Ventas.

VARIABLES
DIMENSION INDICADORES INDICE
DEPENDIENTE
NuUmero de errores en [0-6] Alto
Precision el llenado del registro [7 - 12] Medio
de ventas. [13 0 mas] Bajo
Calidad de la Tiempo empleado en [0-300] Alto
informacién de Oportunidad segundos en el (301-600] Medio
Ventas. llenado del Registro

[601 o mas] Bajo

Presentacion

Tiempo empleado en
segundos en la
elaboracion del
reporte de ventas.

[0-300] Alto
[301-600] Medio
[601 o més] Bajo

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N°5 se muestra la dimensién y los indicadores para la variable

dependiente que es la Calidad de la informacién de ventas.
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CAPITULO IV: DISENO METODOLOGICO

4.1. Tipo de investigacion.

La presente investigacion es de tipo correlacional -explicativa porque
demostraremos y explicaremos la influencia de nuestra variable

independiente sobre nuestra variable dependiente.

4.2. Disefio de la investigacion.

El disefio es cuasi-experimental con un pre test y post test a un solo

grupo experimental.

Tabla N° 6 Disefio de la Investigacion

G, 0, 0, X
Sistema de Apoyo
Proceso para la de Toma de
elaboracién de la | Pre-Test previo @ Post-Test Decisiones (DSS)
informacion  de | al DSS. posterior al DSS. | utilizando
ventas. Inteligencia de
Negocios.

Fuente: Elaboracion propia

4.3. Poblacion y muestra.

4.3.1.Poblacion.

El tamafio de la poblacion de investigacién es de 61 procesos para la
elaboraciéon de la informacion de ventas, estos procesos se realizaron
durante el periodo de setiembre a diciembre 2021(meses con mayor
movimiento de ventas).

N=61
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4.3.2.Muestra.

Debido a que se cuenta con informacion de toda la poblacion, se ha
determinado el tamafio de la muestra como el 100% de la poblacion.

4.4. Lugar de estudio.

La investigacion sera realizada en la empresa Biofoods Peru S.A.C.

4.5. Técnica e instrumentos para la recoleccion de la

informacion.

Para el presente proyecto de investigacion las técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos se usara la observacion y cronometro para medir el
tiempo en que se demora en realizar el proceso de elaboracion de la
informacion de ventas de la empresa Biofoods Pert S.A.C con la forma
manual actual y el nuevo Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones

registrados en archivo Excel.

4.6. Analisis y procesamiento de datos.

Para el analisis de datos y estadisticas se empleara el software estadistico
Minitab.
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CAPITULO V: RESULTADOS

5.1. Prueba de Hipotesis
Para realizar la prueba de hipétesis de la presente investigacion se realizé una
contrastacion, para ello; se establece la hipotesis nula (Hgy) y la hipétesis
alternativa (H,) a fin de demostrar la validez de las hip6tesis planteadas.

Los indicadores empleados son:

5.1.1.Contrastacion de la hipotesis general (HG).

Prueba de Normalidad:

Se analizo la hipétesis general: Segun el numero de la muestra N=61,
se aplico la prueba de normalidad Kolmogorov-Smirnov para
muestras mayores de 50 datos. Por ser muestras dependientes, la
prueba de normalidad se aplicé al porcentaje promedio de mejora de
la calidad de la informacion en la Pre Prueba y Post Prueba, teniendo
en cuenta que:

Nivel de Significancia a¢ = 0.05

Si el valor de P<0.05 los datos no presentan normalidad y el si el valor

P>0.05; entonces los datos presentan normalidad.

H,: Los datos se distribuyen en forma normal.

H,: Los datos no se distribuyen en forma normal.
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Figura N° 15 Prueba de Normalidad — Porcentaje promedio de Mejora en la
calidad.

Gréfica de probabilidad de % Promedio Mejora de calidad

Narmal

99.9
Media -0,7323
Desv.Est. 0,05408
N 61
KS 0,087
Valorp =0,150

Porcentaje
wn
[=]

-90,00% -85,00% -80,00% -75.00% -70.00% -65.00% -60.00% -55.00%
% Promedio Mejora de calidad

Fuente: Elaboracion propia con Minitab19
En la Figura N°15, se indica que el valor de P en el porcentaje promedio de la

mejora de la calidad fue de 0.150, siendo mayor que 0.05. Por lo tanto; existe

normalidad.
Para la validacion de hipétesis se debe usar una prueba paramétrica como la

T_STUDENT para muestras relacionadas o pareadas, tal como se muestra en la
Figura N° 16.
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Prueba de Hipotesis:

Planteamiento de la hipétesis:
El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando Inteligencia De
Negocios no mejora la calidad de la informacion en el area de ventas de

la empresa Biofoods Peru S.A.C.
El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando Inteligencia De

Negocios mejora la calidad de la informacion en el area de ventas de la
empresa Biofoods Pera S.A.C.

Figura N° 16 Resultados de la prueba T_STUDENT- HG

Estimacion de la diferencia pareada

Error Limite superior

estandar de de 95% para la

N Media Desv.Est. lamedia  diferencia_p
61-0,73230 0,05408 0,00692 -0,72073

Diferencia_p: media de poblacion de (muestra 1- muestra 2)

Prueba

Hipotesis nula  He: diferencia_p =0
Hipotesis alterna H.: diferencia_p <0

Valor T Valor p
-105,76 0,000

Fuente: Elaboracion propia con Minitab19
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Densidad

Figura N° 17 Demostracion de Hipoétesis General en la T-STUDENT

0.47

0,37

e
(]

0,1

0.0-

Gréfica de distribucién

T: df=60

Regién

Rechazo H

Tc: -105.76

Region de

Aceptacion H

Fuente: Elaboracion propia con Minitab19

Decision:

Se rechaza H, y se acepta la hipotesis alterna H,,.

En la Figura N°17, se observa que el valor de tc= -105.76 < t= -1.671

(valor critico), por lo tanto; se afirma que el porcentaje promedio de mejora

de la calidad de informacion inicial (Pre-Prueba) es menor que el

porcentaje promedio de mejora de la calidad de informacién final (Post

Prueba) luego de haber aplicado el Sistema de Apoyo de Toma de

Decisiones utilizando la Inteligencia De Negocios.
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Porcentaje

5.1.2.Contrastacion de las hipotesis especificas.

99,9

5.1.2.1. Contrastacion de la hipotesis especifica 01 (H1)

Prueba de Normalidad:

Se analiz6 la hipétesis especifica: Segun el niumero de la muestra
N=61, se aplico la prueba de normalidad Kolmogorov-Smirnov para
muestras mayores de 50 datos. Por ser muestras dependientes, la
prueba de normalidad se aplicé a la diferencia de la Pre Pruebay Post

Prueba, teniendo en cuenta que:

Si el valor de P<0.05 los datos no presentan normalidad y el si el valor

P>0.05; entonces los datos presentan normalidad.

H,: Los datos se distribuyen en forma normal.

H,: Los datos no se distribuyen en forma normal.

Figura N° 18 Prueba de Normalidad - Niamero de Errores

Graéfica de probabilidad de Numero de errores
Normal

Media 6,180
Desv.Est. 2,579
N 61
KS 0,110
Valorp 0,064

0 4 8 12 16

Numero de errores

Fuente: Elaboracion propia con Minitab19
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En la Figura N°18, se indica que el valor de P para la diferencia del Pre-
Prueba y Post-Prueba en el niumero de errores en el llenado del registro
de ventas fue de 0.064, siendo mayor que 0.05. Por lo tanto; existe
normalidad.

Para la validacion de hipétesis se debe usar una prueba paramétrica como
la T_STUDENT para muestras relacionadas o pareadas, tal como se

muestra en la Figura N°19.

Prueba de Hipotesis:

Planteamiento de la hipétesis:

H,. El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando la
Inteligencia De Negocios no mejora la precisién de la informacion
en un nivel alto en el &rea de ventas de la empresa Biofoods Peru
S.A.C.

H,: El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando la
Inteligencia De Negocios mejora la precision de la informacion en
un nivel alto en el area de ventas de la empresa Biofoods Peru
S.A.C.

Figura N° 19 Resultados de la prueba T_STUDENT- H1

/ Estimacion de la diferencia pareada \

Error
estandar Limite inferior
dela 95% parala
N Media Desv.Est. media diferencia_p
61 6,180 2,579 0,330 5,628

Diferencia_pi: media de poblacion de (muestra 1 - muestra 2)

Prueba

Hipotesis nula H.: diferencia_p =0
Hipotesis alterna Ha: diferencia_p = 0

Valor T Valor p
18,72 0,000

Fuente: Elaboracion propia con Minitab19
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Figura N° 20 Demostracion de Hipotesis Especifica 01 en la T-STUDENT

0.4

0,3

Densidad

0.1

0.0

Decision:

Gréfica de distribucién
T: df=60

0.2

Region de

Aceptacion H

=]

Fuente: Elaboracion propia con Minitab19

Se rechaza H, y se acepta la hipotesis alterna H,,.

1,671

Regién

de

Rechazo H

Tc:18.72

En la Figura 20, se observa que el valor de tc=18.72 > t=1.671 (valor

critico), por lo tanto; se afirma que el numero de errores inicial (Pre-

Prueba) en el llenado del registro de ventas es mayor que el nimero de

errores final (Post Prueba) luego de haber aplicado el Sistema de Apoyo

de Toma de Decisiones utilizando la Inteligencia De Negocios.

5.1.2.2. Contrastacién de la hipotesis especifica 02 (H2)

Prueba de Normalidad:

Se analiz6 la hipotesis especifica: Segun el nimero de la muestra

N=61, se aplico la prueba de normalidad Kolmogorov-Smirnov para

muestras mayores de 50 datos. Por ser muestras dependientes, la
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prueba de normalidad se aplico a la diferencia de la Pre-Prueba y Post

Prueba, teniendo en cuenta que:

Si el valor de P<0.05 los datos no presentan normalidad y el si el valor

P>0.05; entonces los datos presentan normalidad.

H,: Los datos se distribuyen en forma normal.

H,: Los datos no se distribuyen en forma normal.

Figura N° 21 Prueba de Normalidad -Tiempo llenado del Registro

de Vtas.
Griéfica de probabilidad de Tiempo llenado Registro Ventas
Normal

99,9

Media 1274

Desv.Est. 1546

99 1 ® N 61

Ks 0,108

95 - e Valorp 0,076
90
80
2 704
- 60 4
& 50
2 a0
& 301
20
10 1
5 -

1 e
01 / ; : ; ; ;
800 1000 1200 1400 1600 1800

Tiempo llenado Registro Ventas

Fuente: Elaboracion propia con Minitab19

En la Figura N°21, se indica que el valor de P para la diferencia del Pre-
Prueba y Post-Prueba en el Tiempo (segundos) para el llenado del
Registro de ventas fue de 0.076, siendo mayor que 0.05. Por lo tanto;
existe normalidad.

Para la validacion de hipétesis se debe usar una prueba paramétrica como
la T_STUDENT para muestras relacionadas o pareadas, tal como se
muestra en la Figura N°22.
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Prueba de Hipotesis:
Planteamiento de la hipoétesis:
H,. El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando
Inteligencia De Negocios no mejora la oportunidad en la entrega de

la informacién en un nivel alto en el &rea de ventas de la empresa
Biofoods Peru S.A.C.

H,. El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando
Inteligencia De Negocios mejora la oportunidad en la entrega de

la informacién en un nivel alto en el &rea de ventas de la empresa
Biofoods Peru S.A.C.

Figura N° 22 Resultados de la prueba T_STUDENT- H2

Estimacion de la diferencia pareada

Error
estandar Limite inferior
dela 95% parala
N Media Desv.Est. media diferencia_p
61 1274,0 154,6 19,8 1240,9

Diferencia_y: media de poblacion de {muestra 1 - muestra 2)

Prueba

Hipétesis nula  H.: diferencia_p =0
Hipétesis alterna H.: diferencia_p =0

Valor T Valor p
64,36 0,000

Fuente: Elaboracion propia con Minitab19
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Densidad

Figura N° 23 Demostracion de Hipoétesis Especifica 02 en la T-

STUDENT

Gréfica de distribucién
T: df=60

0.4

0.3

Region de
0.2-
Aceptacion H

0,14

Region de

Rechazo H

Tc: 64.36

0.0

=]

1.671

Fuente: Elaboracion propia con Minitab19

Decision:

Se rechaza H, y se acepta la hipétesis alterna H,,.

En la Figura N°23, como el valor de tc=64.36 > t=1.671 (valor critico), por

lo tanto; se afirma que el tiempo (segundos) en el llenado del registro de

ventas inicial (Pre-Prueba) es mayor que el tiempo (segundos) final (Post

Prueba) luego de haber aplicado el Sistema de Apoyo de Toma de

Decisiones utilizando la Inteligencia De Negocios.

5.1.2.3. Contrastacion de la hipotesis especifica 03 (H3)

Prueba de Normalidad:

Se analiz6 la hipétesis especifica: Segun el nimero de la muestra

N=61, se aplico la prueba de normalidad Kolmogorov-Smirnov para

muestras mayores de 50 datos. Por ser muestras dependientes, la
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prueba de normalidad se aplicé a la diferencia de la Pre Pruebay Post

Prueba, teniendo en cuenta que:

Si el valor de P<0.05 los datos no presentan normalidad y el si el valor

P>0.05; entonces los datos presentan normalidad.

H,: Los datos se distribuyen en forma normal.

H,: Los datos no se distribuyen en forma normal.

Figura N° 24 Prueba de Normalidad - Tiempo elaboracién Reporte de Vtas.

Porcentaje

Gréfica de probabilidad de Tiempo elabo. Reporte Vent

Normal
99.9

Media 7628
Desv.Est. 1720

99 - N 61
Ks 0,081

as - Valorp  =0,150

90 -

80

70 A

60

50 -

40

30

20 o

10 -
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1] ]
01— T T T T ! :
200 400 600 800 1000 1200 1400

Tiempo elabo. Reporte Vent

Fuente: Elaboracion propia con Minitab19

En la Figura N°24, se indica que el valor de P para la diferencia del Pre-
Prueba y Post-Prueba en el Tiempo (segundos) para la elaboracion del
reporte de ventas fue de 0.150, siendo mayor que 0.05. Por lo tanto; existe
normalidad.

Para la validacion de hipétesis se debe usar una prueba paramétrica como
la T_STUDENT para muestras relacionadas o pareadas, tal como se

muestra en la Figura N°25.
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Prueba de Hipotesis:

Planteamiento de la hipotesis:

H,: El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando
Inteligencia De Negocios no mejora la presentacion de la
informacion en un nivel alto en el area de ventas de la empresa
Biofoods Perta S.A.C.

H,: El Sistema de Apoyo de Toma de Decisiones utilizando
Inteligencia De Negocios mejora la presentacion de la informacion
en un nivel alto en el area de ventas de la empresa Biofoods Peru
S.A.C.

Figura N° 25 Resultados de la prueba T_STUDENT- H3

Estimacion de la diferencia pareada

Error
estandar Limite inferior
dela 95% parala
N Media Desv.Est. media diferencia_p
61 7628 172,6 221 725,59

Diferencia_u. media de poblacion de {muestra 1 - muestra 2)

Prueba

Hipotesis nula  He: diferencia_p =0
Hipotesis alterna H.: diferencia_p =0

Valor T Valor p
34,52 0,000

Fuente: Elaboracion propia con Minitab19
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Figura N° 26 Demostracion de Hipoétesis Especifica 03 en la T-

STUDENT
Gréfica de distribucién
T; df=60
0.4
Regién de
Rechazo H
0.3
=
3 .
E 0.2- Region de
- Aceptacion H,
Tc: 34.52
0.1-
0.0
0 1,671
X
Fuente: Elaboracion propia con Minitab19
Decision:

Se rechaza H, y se acepta la hipétesis alterna H,,.

En la Figura N° 26, como el valor de tc=34.52 > t=1.671 (valor critico), por
lo tanto; se afirma que el tiempo (segundos) en la elaboracién del reporte
de ventas inicial (Pre-Prueba) es mayor que el tiempo(segundos) final
(Post prueba) luego de haber aplicado el Sistema de Apoyo de Toma de

Decisiones utilizando la Inteligencia De Negocios.
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5.2. Desarrollo e implementacion del sistema de toma de

decisiones utilizando inteligencia de negocios.

5.2.1.Requerimientos del sistema.

5.2.1.1. Requerimientos funcionales

¢ Almacenar data de ventas histdrica con carga diaria.

e Visualizar ventas totales por mes y por afo.

e Visualizar ventas promedio por mes.

e Visualizar ventas por producto.

e Visualizar ventas por cliente.

e Visualizar ventas por vendedor.

e Visualizar ventas por zona.

¢ Visualizar ventas porcentuales por zona.

e Visualizar ventas porcentuales por canal de distribucién.
e Visualizar cantidad de unidades vendidas por producto.
e Visualizar cantidad de unidades vendidas por vendedor
e Visualizar cantidad de unidades vendidas por zona.

e Visualizar cantidad de unidades por tipo de promocién.
e Precio maximo y minimo por producto.

e Visualizar Registro de ventas.

e Visualizar Ventas TOP 5 de clientes.

e Visualizar Cantidad de unidades TOP 5 de productos.

5.2.1.2. Requerimientos no funcionales

e Hardware: El sistema se debe implementar sobre la infraestructura
existente de la empresa Biofoods Peru S.A.C.

e Software: Sin costo de licencia, solo si se desea compartir los
reportes se debe adquirir la licencia Pro de Power Bl ($9.90 x mes).
por lo que puede ser implementado para cualquier MYPE.
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5.2.2. Diseio de Interfaces.
5.2.2.1. Diseiio del Sistema de Apoyo de Toma de
Decisiones.
En esta fase se va a presentar los disefios que fueron realizados
para el Gestor de Datos que sirve como sistema de apoyo al
usuario una vez que se registra la informacion en la base de

datos “BDBiofoods”. Estos diagramas fueron realizados desde

la aplicacion web de ‘MIRO’®.

Figura N° 27 Disefio de Inicio de Sesion.

INICIAR SESION 6

Nro. Documentao:

Contrasefia:

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 27 se visualiza el disefio de Login del Gestor de
Datos, que validard credenciales para el inicio de sesion del

usuario.

6 MIRO es una plataforma web gratuita para crear diagramas de forma colaborativa.
Fuente: https://miro.com/.
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Figura N° 28 Diseno de la Portada ‘INICIO’.

HOME

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO CERRAR
BIOFOODS PERU SAC. NOMBRE USUARIO sesion. (P

[ ®» N B 2

VALIDAR CARGA VENTAS MANTENIMIENTO REPORTES USUARIOS

IMAGEN DE

LA EMPRESA
BIOFOODS

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 28 se visualiza el disefio de ‘INICIO’ del Gestor de
Datos, seccidén donde se tendrd botones que ejecutaran los trabajos

automatizados o también llamado Job del SQL Server.

Figura N° 29 Disefo de ‘Validar Carga’.

VALIDATE DATA

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO CERRAR
BIOFOODS PERU SAC. NOMBRE USUARIO SESION C"

PN & > (]
(1) ®» N =] as

INICIO VENTAS MANTENIMIENTO REPORTES USUARIOS
et

Actuaizacién de Datos

Fecha de Registro: VALIDACION CARGA:
I i Descargar Excel Buscarpor; oo <] | 1 @
Nimero Documento
Fecha Tipode  Namerode . - Codige
RUC/DNI  Cliente Vendedor Promocién Produ
‘ ‘ Registro__ Documento _Documento § Producto <o
Tipo de Decumerto » ros - s

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 29 se observa el disefio que mostrard donde

mostraria la informacion una vez extraida desde la base de datos.
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Figura N° 30 Diseno de ‘Ventas’.

SALES

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO
BIOFOODS PERUSAC. NOMBRE USUARIO
2\ 3 & O o
& -l
INicio VALIDAR CARGA MANTENIMIENTO REPORTES USUARIOS
DETALLE VENTA Nimero Documerto = =
Vengsor(s)
] D&T0S )
Promociin:
_omos )

ccccc

IMPORTE

suBTOTAL: [ DATOS 6v: DATOS IMPORTE TOTAL DATOS

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 30 se puede visualizar el disefio para mostrar el
detalle de una venta, al realizar una busqueda por numero de

documento.

Figura N° 31 Diseno de ‘Mantenimiento’ para listar categorias.

USUARIO
NOMERE USUARIO =

CATEGORIES

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES

BIOFOODS PERUSAC.
@ ]
INicio VALIDAR CARGA

DESCRIPCION:

SCRIPCION

i

Fuente: Elaboracion propia.
En la Figura N° 31 se muestra el disefio de Mantenimiento para

mostrar la lista completa de las categorias.
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Figura N° 32 Diseno de ‘Mantenimiento’ para listar productos.

USUARIO CERRAR >
NOMBRE USUARIO SESION

PRODUCTS

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES

BIOFOODS PERUSAC.
A § 9 E 2
INICIO VALIDAR CARGA VENTAS REPORTES USUARIOS

Detalle Producto

LISTA DE PRODUCTOS: Buscar por: | cowsa - | I:I @ @

1 Descargar Excel

GODIGO PRODUGTO:

ool nowske caresonia |

NOMBRE PRODUCTO:
b W vatos oaTos batos |
@ osos Batos

Fuente: Elaboracion propia.
En la Figura N° 32 se muestra el disefio de Mantenimiento para

mostrar la lista completa de los productos.

Figura N° 33 Disefio de ‘Mantenimiento’ para listar canales de venta.

USUARIO CERRAR
NOMBRE USUARIO sesion (o

SALES CHANNELS

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES
BIOFOODS PERU SAC.

«a B @ B

INICIO VALIDAR CARGA VENTAS REFORTES USUARIOS

Detalle Canal

‘ LISTA DE CANALES: Buscar por: | ceserrean - I:I@ EI ‘

DESCRIPCION.

[m— |

il

Fuente: Elaboracion propia.
En la Figura N° 33 se muestra el disefio de Mantenimiento para

mostrar la lista completa de los canales de venta.
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Figura N° 34 Diseno de ‘Mantenimiento’ para listar clientes.

CLIENTS

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO CERRAR

BIOFOODS PERUSAC. NOMBRE USUARIO sesion (o

A B 9
VENTAS

INICIO VALIDAR CARGA

Detabe Usuario

UG 1ON
[ |

NOMBERE COMPLETO.

‘ | b &y o oares
DIRECCION. & o o
CANAL
HOMERE CANAL
usIGED:
o
| - PSR

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 34 se muestra el disefio de Mantenimiento para mostrar

la lista completa de los clientes.

Figura N° 35 Disefio de ‘Mantenimiento’ para listar vendedores.

SELLERS
SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO CERRAR >
BIOFOODS PERUSAC. NOMBRE USUARIO seson

N b ‘> h )
(1) Pt
INcio VALIDAR CARGA VENTAS REPORTES USUARIOS

CETRETTI oI Nombre Comple Direccién Teléfo |
b e osos i oatos oaros
DIRECCIGN: P fw oatos DATOS DaTOS DATOS

!

TELEFONO © CELULAR

|

N
TN

Fuente: Elaboracién propia.

En la Figura N° 35 se muestra el disefio de Mantenimiento para mostrar

la lista completa de los vendedores.
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Figura N° 36 Disefio de ‘Mantenimiento’ para listar promociones.

PROMOTIONS
SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO
BIOFOODS PERU SAC. NOMBRE USUARIO
a ) » - I

2) ad
INICIO VALIDAR CARGA VENTAS REPORTES USUARIOS

Detalle Promacion

| LISTA DE PROMOCIONES:  Buscarpor [ -] |[&] [&]

DESCRIPCION:

DESCRIPCION
> =
P = oeos
» -
[ o-— | =

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 36 se muestra el disefio de Mantenimiento para mostrar

la lista completa del tipo de promocién de venta.

Figura N° 37 Diseno de ‘Reportes’.

REPORTS
SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO CERRAR
BIOFOODS PERUSAC. NOMBRE USUARIO sesion (%
Y
) [ ®» N a6
INICIO

VALIDAR CARGA VENTAS MANTENIMIENTO USUARIOS

|[@][a]

ipo ro. sa
UC/DNI  Clients  Departamento Vendedor  Nro. Guia o Producto  Promocién

DATOS DATOS. DATOS DATOS DATOS DATOS DATOS DATOS DATOS

DaTOS paros DaTOS DATOS. paTOs DaTOS. DaTOS DaTos DaTOS DaTOS paTOs

DaTOS Daros DaTOS DaTOS DaTOs DaTOS D4TOS DTOS DATOS DATOS DATOS

Fuente: Elaboracién propia.

En la Figura N° 37 se observa el disefio de Reportes que mostraria todas
las ventas realizadas en un rango de fecha seleccionada o por blusqueda

de un campo especifico.
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Figura N° 38 Diseno de ‘Usuarios’.

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES

BIOFOODS PERUSAC.

a“ » X B
St VALIDAR CARGA VENTAS MANTENIMIENTO REPORTES
Detalle Usuario
LISTA DE USUARIOS: Buscar por. o -] |[@] [@]
DNIL
| DNI Nombre Completo Carge Fecha de Registro ‘
NOMERE COMFLETO
1 > |drjowos | aevs
CARGO
CONTRASENA:
CONFIRMAR CONTRASENA,
T

Fuente: Elaboracion propia.
En la Figura N° 38 se observa el disefio de Usuarios que mostraria la lista
completa de los usuarios que pueden hacer uso del sistema de apoyo de toma

de decisiones.

5.2.2.2. Diseio de Dashboards.

Para el disefio de las interfaces de los dashboards de ventas se
establecio los objetivos que debe cumplir cada uno, a fin de definir las

métricas necesarias. Se utilizo la plataforma Miro para los mokups.

En la Figura N° 39 se muestra el disefio del tablero principal con los
tipos de graficos necesarios de acuerdo a la necesidad de la Gerencia.
En el disefio realizado se considera que tenga una visién general de
las ventas y el usuario pueda interactuar de manera facil y amigable

con la informacion.
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Figura N° 39 Mockup del tablero principal Ventas.

miro free Low Fidelity Wireframes Template &3 1, Q @ &4 = 6B B = e '9"1 ‘a fay (o © E

Grafico de Barras, para visualizar
las ventas mensual y luego por Grafico de Barras para
afo &l TOP de productos

Relacion Top 5 de cliente
con su venta total

L3

B

T — -

o BIOFOODS PERU SAC L ) G e Clienles potenciales
O

f

A

DASHEOARD DE VENTAS

VENTA VENTA MENSUAL Y ANUAL TOR 5 PRODUCTOS TOP S CLIENTES.

’nos para acceder rapidamente
a cada tablera , tipo Menu

Grafico de zona, que

S = e e o 2o

volumen de venta

H Grafico de anillo porque _
solo son 4 canales — 3% 4

Fuente: Elaboracion propia con Miro.

En la figura N° 40 se muestra el disefio de la interface del Dashboard producto
segun el requerimiento de la Gerencia y los graficos necesarios para su
visualizacion.

Figura N° 40 Mockup del tablero Producto.

TITATeR (18 AN BOMTie

miro free Low Fidelity Wireframes Template &3 1, Q O @ 6B B ¢ L 3 B': £ L Present

PRODUCTO

BIOFOODS PERU S.A.C
‘ 20
Los precios unitarios

) Mostrar con grafico de

deben considerar el IGV. ﬂ lineas para ver el evolutivo

Precio Unitario Min (ind IGV) Debe permitir observar el de ventas mensual por
Max y Min de precio producto.

> N0O0u-3 a ~»

1 degustacion

= . i __ Undades Vendhdaspor prodcto mencusimeree
I . ) Grafico de columnas
all sanificacion ) apiladas, para ver en cada
. L) : mes las cantidades
vendidas por producto

Fuente: Elaboracion propia con Miro.
En la Figura N° 41 se tiene el disefio del tablero cliente, donde se visualiza el

registro de ventas por cliente y por vendedor, este modulo esta disefiado para

las consultas de ventas a nivel de detalle, segun necesidad de la Gerencia.
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Figura N° 41 Mockup del tablero Cliente.

miro free Low Fidelity Wireframes Template &3 1, Q O @ E B ¢ S, £ L eresent o
3
T
D CLIENTE

oG

barras para ver las ventas
7 ® sagun el filtra venedor o
cliente
=] N R vercas
e [ - - e —aa——
cume s

o  d

Registro de venta por

vendedor y cliente
Fuente: Elaboracion propia con Miro.
Figura N° 42 Mockup del tablero Zona.
mifo free Low Fidelity Wireframes Template £33 1, Q @ @ B B = 13 5" a L Present  «
L
|
T
D e o
s ocosrusac |
g >
A G B e
=
]:t .
@ W€ i cvamies
[ ] apiladas para mostrar la distribucion
por producto en cada zona ‘

Fuente: Elaboracion propia con Miro.

En la Figura N° 42 se observa el disefio de la interface del tablero zona con los
tipos de graficos empleados para visualizar la informaciéon de ventas, con el
objetivo de poder identificar qué departamento tiene el mayor numero de

unidades vendidas por afo.
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5.2.3.Disefio de la base de datos

Figura N° 43 Diagrama de la base de datos ‘BDBiofoods’.

Canal Usuario Data_Maestra
— id_canal — id_usuario fecha_doc
deseripcion nombre tipo_doc
dni nro_doc
clave Vendedor num_gula
cargo — id_vendedor maoneda
fecha_registro nombre nombre_cliente
dni c
direccion direccion
Cliente Venta telefono id_ubigeo
id_cliente id_venta base
—=] id_canal fecha_doc igv
—= id_uhigeo tipo_doc Promocion ;:rﬁ:jjagn
rue nra_doc {—{ id_promacion fecha_venc
nombre num_guia re— s
direccion id_promocion i o e —— id_producto
id_vendedor \&J E nombre_praducto
héid:usuario id_producto id_categoria cami_dad o
e DetalleVenta codigo descripcion | precio_unitario
doc_afecto
monto_base id_detventa nombre tipo_nc
II fjescuemo < id_venta LR fec__regim
\+— id_ubigeo iﬁ:rpurte Id_producto nom_doc
departamento o cantidad
provincia fecha_venc precio_unitario
distrito forma,_pago fecha_registro
region doc_afecto
| macroregion tipoLne

Fuente: Elaboracion propia.

Enla Figura N° 43 se muestra el diagrama Entidad-Relacion (E-R) de la base de datos “BDBiofoods”, la cual describe la relacion

de los objetos de la BD, que fue disefiado y analizado como paso previo al proceso de implementacion.
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Figura N° 44 Diagrama del Datamart ‘dwVentasBiofoods’.

Dim_Vendedor

id_vendedor

nombre

Fact_Venta

id_cliente
Dim_Producto id_fecha Dim_Promocion
id_producto — id_vendedor id_promocion
nombre_producto _1 id_producto nombre_promocion
nombre_categoria id_promocion

nro_doc

precio

cantidad

importe
Dim_Cliente Dim_Fecha
id_cliente id_fecha
nombre fecha
rue annio
id_uhigeo trimestre
canal nomMes
departamento diaSem
macroregion

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 44 se muestra el diagrama Entidad-Relacion (E-R) del Datamart “dwVentasBiofoods”, la cual describe la

relacion de los objetos del almacén de datos, que fue disefiado y analizado como paso previo al proceso de implementacion.

82



Figura N° 45 Modelo Iégico de la base de datos ‘BDBiofoods’.

Canal
¥ id_canal

deseripeion

Usuario
R id_usuzrio
nombre
dni
dave
cargo

fecha_registo

Cliente

=

id_cliente
id_canal
id_ubigeo
ruc
nombre

direccion

Ubigeo
? id_ubigeo
depantamento
provincis
distrita
region

macroregion

Venta
T idvems

fecha_doc
fipo_doc
nro_doc
num,_guis
id_promocion
id_vendedor
id_usuario
ruc
monto_base
descuento
iov
importe
monedz
fecha_venc
forma_page
doc_sfecto

fipo_nc

Vendedor
9 id_vendedor
nombre
dni
direccion

telefone

co———— = Promocion

¥ id_promocion

descripcion

Data_Maestra
fecha_doc
tipo_doc
nro_doc
num_guiz
moneda
nembre_clients
ruc
direccion
id_ubigea
base
igv
imporne
forma_pago
fecha_venc
id_producto
nembre_producte
cantidad
precio_unitaric
doc_sfecto
tipo_nc
fec_registro

nom_doc

Microsoft SQL Server Management Studio.

Fuente: Elaboracion propia.

DetalleVenta
? id_detvents

7l ® idvems

id_products
cantidad
precio_unitaric

fecha_registro

Producto
F id_producto
codigo
nombre

id_cstegoria

83

Categoria
9 id_categoria

descripcion

En la Figura N° 45 se muestra el modelo logico de la base de datos “BDBiofoods”, informacién

extraida desde la herramienta



Figura N° 46 Modelo fisico de la base de datos ‘BDBiofoods’.

Fuente: Elaboracion propia.

Usuario Data_Maestra
o Type | Allow Nuls Column Name DataType  Allow Nuls
FEn| @1 id ususio 0O fecha_doc g
nombre tipo_doc
am nre_dec
dave num_guiz
maneda
nombre_chente
ruc
Allow Nulls
o T varchar(s)
o decimai(11, 2)
deserpi ] Vendedor
eserpeion igv decimal{11, 2}
Column Name Allow Nulls
] Venta ¢ 0 impanz decimailin. 2)
N - - idvendedor  int
Column Mame ~ DasaType  Allow Nuls forma_pago varehar20)
- nombre ]
¥} kvema fecha_venc date
dni O
id_producto varchar{10)
. S direccion
Cliente tipo_dec nembre_producte
telef ]
ColumnMame  DataType  Allow Nulls nro_doc =fons
chence 0 num_guis O
. 3 =
Lo id_promodion
o id_ubigeo id_vendedor =i tipa_ne
e o= oy id_usuaric fec_registra
nombre = rue nom_doc
direccion manto_base Promocion
descuenio . ColumnName  DataType  Allow Nulls
v T id_promecion it O
varchar(120) Producto
importe
ColumnName  DataType  Allow Nuls
meneda
? id_producto
codigo
F nembre
Ubigeo doc_sfecte
Column Name Allow Nuls ) id_categoriz
tipo_ne
S| P idubigee O DetalleVenta
ColumnName  DataType  Allow Nulls
depamamenta  varchar(120)
=03 oid_derventz int
pravincia varchar(120)
¥ id_vents int
distiito varchar{120)
id_producte varchar(10)
region varchar(120) -
cantidad decimal(6, 2) Allow Nuls
macroregion  varchar(120)
precio_unitario  decimal{11, 2) O
fecharegismo dae

En la Figura N° 46 se muestra el modelo fisico de la base de datos “BDBiofoods”, informacion extraida desde la herramienta

Microsoft SQL Server Management Studio.
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Figura N° 47 Modelo l6gico del Datamart ‘dwVentasBiofoods’.

Dim_Vendedor
9 id_vendedor

Dim_Promeocion
¥ id_promedon

nombre_promecion

nombre
Dim_Producto Fact_Venta
¥ id_predurcto N ——t id_cliente
nombre_producto id_fechs
nombre_cstegorns id_vendedor
0 id_producto
id_premocicn
nro_doc
precio
cantidad
importe
Dim_Cliente
T id_clients ae——
nombre
ruc
id_ubigec

canzl
departamento

macroregion

Dim_Fecha
¥ id_fecha
fecha
annio
trimestre
nombiles

dizSem

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 47 se muestra el modelo l6gico del Datamart “dwVentasBiofoods”, informacion extraida desde la herramienta

Microsoft SQL Server Management Studio.
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Figura N° 48 Modelo fisico del Datamart ‘dwVentasBiofoods’.

Dim_Vendedor
Column Name Datz Type Allow Nulls
@ id_vendedor int [l
nombre varchar{150)
O
i
Dim_Producto Fact_Venta Dim_Promocion
Column Name Dtz Type Allow Nulls Column Name Dtz Type Allow Nulls Column Mame Data Type Allow Nulls
¥ id_producta (| REE=s id_cliente int [ 7 id_premacion int O
nombre_producto id_fecha int nombre_premacion varchar{120)
nombre_categoria id_vendeder int O
O id_preducto varchar(10)
id_premacion int
nro_doc
pracio
cantidad
impone
O
b i
Dim_Cliente Dim_Fecha
Column Name Datz Type Allow Nulls Column Mame Datz Type Allow Nuls
7 id_cliente int | ¥ id_fechs int O
nembre fecha date
ruc annio smaliint
id_ubigeo trimestre finyint
canal nomhes
depanzmento dizsem
macroregicn O
|

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 48 se muestra el modelo fisico del Datamart “dwVentasBiofoods”, informacién extraida desde la herramienta

Microsoft SQL Server Management Studio.
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Figura N° 49 Hecho — Dimensiones.

ATRIBEUTOS:
Fecha, Annio, Trimestre,

NumMes, DiaSemana

ATRIBUTOS:

- " DIM_CLIENTE Nombre, Ruc, Canal,
e Departamento, Macroregion

ATRIBUTOS:
DIM_PRODUCTO Nombre_Producto,
Nombre_Categoria
_
DIM VENDEDOR

ATRIBUTO:

HECHO
FACT_VENTAS

Nro_Doc, Precio,
Cantidad, Importe

ATRIBUTO:

Nombre_Vendedor

DIM_PROMOCION Nombre_Promacion

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Figura N° 49 se muestra el Hecho ‘Fact Ventas’ con sus

dimensiones (incluye sus atributos).
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Tabla N° 7 Dimensiones vs Tabla de Hechos.

DIMENSIONES
c
TABLA DE gl 8| 3
z ) O ho)
HECHOS METRICAS ccu = E % g
S| 2 e o e
) OI * >| *
E| E| E| E| E
Q| ol Aol Aol Ao
Monto total de ventas X | X | X | X
Cantidad total de ventas | X X
Ventas por vendedor X X
Ventas por zona X | X
Ventas por canal X | X
Ventas por promocion X X X
Fact Venta LTOp mejores clientes X
- Top productos mas
. X
vendidos
Precio Unitario minimo X X
y méximo por Producto
Porcentaje de Ventas X X
por zona
Porcentaje de Clientes X X
por zona

Fuente: Elaboracion Propia.
En la Tabla N°7 se observa la matriz Bus que relaciona a las dimensiones con

la tabla de hechos ‘Fact_Ventas’ para llevar a cabo las métricas reflejadas en el

Dashboard de ventas.
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5.2.4.Implementacién de la base de datos.

Tabla N° 8 Cédigo SQL realizado para crear la BD
‘BDBiofoods’.

USE [master]
GO

CREATE DATABASE [BDBiofoods]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Canal](
[id_canal] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[descripcion] [varchar](120) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(

[id_canal] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Categoria](
[id_categoria] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[descripcion] [varchar](120) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(

[id_categoria] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Cliente](
[id_cliente] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[id_canal] [int] NULL,
[id_ubigeo] [varchar](6) NULL,
[ruc] [varchar](11) NOT NULL,
[nombre] [varchar](120) NULL,
[direccion] [varchar](150) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[id_cliente] ASC
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YWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY],

UNIQUE NONCLUSTERED

(

[ruc] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Data_Maestra](
[fecha_doc] [date] NULL,
[tipo_doc] [char](2) NULL,
[nro_doc] [varchar](20) NOT NULL,
[num_guia] [varchar](20) NULL,
[moneda] [char](3) NULL,
[nombre_cliente] [varchar](120) NULL,
[ruc] [varchar](11) NULL,
[direccion] [varchar](150) NULL,
[id_ubigeo] [varchar](6) NULL,
[base] [decimal](11, 2) NULL,
[igv] [decimal](11, 2) NULL,
[importe] [decimal](11, 2) NULL,
[forma_pago] [varchar](20) NULL,
[fecha_venc] [date] NULL,
[id_producto] [varchar](10) NULL,
[nombre_producto] [varchar](120) NULL,
[cantidad] [decimal](6, 2) NULL,
[precio_unitario] [decimal](11, 2) NULL,
[doc_afecto] [varchar](20) NULL,
[tipo_nc] [varchar](30) NULL,
[fec_registro] [date] NULL,
[nom_doc] [varchar](3) NULL

) ON [PRIMARY]

GO

SET ANSI_NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[DetalleVenta](
[id_detventa] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[id_venta] [int] NOT NULL,
[id_producto] [varchar](10) NOT NULL,
[cantidad] [decimal](6, 2) NULL,
[precio_unitario] [decimal](11, 2) NULL,
[fecha_registro] [date] NOT NULL,
CONSTRAINT [PK__DetalleV__4DCB39307BC3C680] PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[id_detventa] ASC,
[id_venta] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
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) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[Producto](
[id_producto] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[codigo] [varchar](1@) NOT NULL,
[nombre] [varchar](120) NULL,
[id_categoria] [int] NULL,
CONSTRAINT [PK__Producto__ FF341COD9607FE5F] PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[id_producto] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY],
CONSTRAINT [UQ__Constrai] UNIQUE NONCLUSTERED

(

[codigo] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Promocion](
[id_promocion] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[descripcion] [varchar](120) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(

[id_promocion] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Ubigeo](
[id_ubigeo] [varchar](6) NOT NULL,
[departamento] [varchar](120) NULL,
[provincia] [varchar](120) NULL,
[distrito] [varchar](120) NULL,
[region] [varchar](120) NULL,
[macroregion] [varchar](120) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(

[id_ubigeo] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_ FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
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) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Usuario](
[id_usuario] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[nombre] [varchar](150) NULL,
[dni] [varchar](8) NOT NULL,
[clave] [varchar](120) NOT NULL,
[cargo] [varchar](60) NULL,
[fecha_registro] [date] NOT NULL,

CONSTRAINT [PK__Usuario__ 4E3E@Q4ADO985ABAB] PRIMARY KEY CLUSTERED

(

[id_usuario] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Vendedor](
[id_vendedor] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[nombre] [varchar](150) NULL,
[dni] [varchar](8) NOT NULL,
[direccion] [varchar](150) NULL,
[telefono] [varchar](25) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(

[id_vendedor] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY],
UNIQUE NONCLUSTERED

(

[dni] ASC
YWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Venta](
[id_venta] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[fecha_doc] [date] NULL,
[tipo_doc] [char](3) NULL,
[nro_doc] [varchar](20) NOT NULL,
[num_guia] [varchar](20) NULL,
[id_promocion] [int] NULL,
[id_vendedor] [int] NULL,
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[id_usuario] [int] NULL,
[ruc] [varchar](11) NULL,
[monto_base] [decimal](11, 2) NULL,
[descuento] [decimal](11, 2) NULL,
[igv] [decimal](11, 2) NULL,
[importe] [decimal](11, 2) NULL,
[moneda] [char](3) NULL,
[fecha_venc] [date] NULL,
[forma_pago] [varchar](20) NULL,
[doc_afecto] [varchar](20) NULL,
[tipo_nc] [varchar](30) NULL,
CONSTRAINT [PK__Venta__ 459533BF8CD37E28] PRIMARY KEY CLUSTERED

(

[id_venta] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO
ALTER TABLE [dbo].[DetalleVenta] ADD CONSTRAINT
[DF_DetalleVenta_fecha_registro] DEFAULT (getdate()) FOR [fecha_registro]
GO
ALTER TABLE [dbo].[Usuario] ADD CONSTRAINT [DF__Usuario__fecha_r__ 4AA30C57]
DEFAULT (getdate()) FOR [fecha_registro]
GO
ALTER TABLE [dbo].[Cliente] WITH CHECK ADD FOREIGN KEY([id canal])
REFERENCES [dbo].[Canal] ([id_canall])
GO
ALTER TABLE [dbo].[Cliente] WITH CHECK ADD FOREIGN KEY([id_ubigeo])
REFERENCES [dbo].[Ubigeo] ([id_ubigeo])
GO
ALTER TABLE [dbo].[DetalleVenta] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK__DetalleVe__id_ve_ 5CC1BC92] FOREIGN KEY([id_vental)
REFERENCES [dbo].[Venta] ([id_venta])
GO
ALTER TABLE [dbo].[DetalleVenta] CHECK CONSTRAINT
[FK__DetalleVe__id_ve__ 5CC1BC92]
GO
ALTER TABLE [dbo].[DetalleVenta] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK_DetalleVenta_Producto] FOREIGN KEY([id_producto])
REFERENCES [dbo].[Producto] ([codigo])
ON UPDATE CASCADE
ON DELETE CASCADE
GO
ALTER TABLE [dbo].[DetalleVenta] CHECK CONSTRAINT [FK_DetalleVenta_Producto]
GO
ALTER TABLE [dbo].[Producto] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK__Producto__id_cat__ 5AD97420] FOREIGN KEY([id_categoria])
REFERENCES [dbo].[Categoria] ([id_categoria])
GO
ALTER TABLE [dbo].[Producto] CHECK CONSTRAINT [FK__Producto_ _id_cat_ 5AD97420]
GO
ALTER TABLE [dbo].[Venta] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK__Venta__id_promoc__5708E33C] FOREIGN KEY([id_promocion])
REFERENCES [dbo].[Promocion] ([id_promocion])
GO
ALTER TABLE [dbo].[Venta] CHECK CONSTRAINT [FK__Venta__id_promoc__5708E33(C]
GO
ALTER TABLE [dbo].[Venta] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK__Venta__id_usuari_ 55209ACA] FOREIGN KEY([id_usuario])
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REFERENCES [dbo].[Usuario] ([id_usuario])

GO

ALTER TABLE [dbo].[Venta] CHECK CONSTRAINT [FK__ Venta__id usuari_ 55209ACA]
GO

ALTER TABLE [dbo].[Venta] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK__Venta__id _vended_ 5614BF@3] FOREIGN KEY([id_vendedor])

REFERENCES [dbo].[Vendedor] ([id_vendedor])

GO

ALTER TABLE [dbo].[Venta] CHECK CONSTRAINT [FK__Venta__id_vended_ 5614BF03]
GO

ALTER TABLE [dbo].[Venta] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK__Venta__ruc__59E54FE7] FOREIGN KEY([ruc])

REFERENCES [dbo].[Cliente] ([ruc])

GO

ALTER TABLE [dbo].[Venta] CHECK CONSTRAINT [FK__ Venta__ ruc_ 59E54FE7]

GO

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Tabla N° 8 se observa el cddigo SQL que fue realizado para la creacién de
la base de datos ‘BDBiofoods’ y creacion de sus objetos con sus respectivas

relaciones de tablas y campos.

Tabla N° 9 Codigo SQL realizado para crear el Datamart

‘dwVentasBiofoods’.

USE [master]
GO

CREATE DATABASE [dwVentasBiofoods]
GO

USE [dwVentasBiofoods]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Dim_Cliente](
[id_cliente] [int] NOT NULL,
[nombre] [varchar](120) NULL,
[ruc] [varchar](11) NULL,
[id_ubigeo] [varchar](6) NULL,
[canal] [varchar](120) NULL,
[departamento] [varchar](120) NULL,
[macroregion] [varchar](120) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[id_cliente] ASC
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YWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Dim_Fecha](
[id_fecha] [int] NOT NULL,
[fecha] [date] NULL,
[annio] [smallint] NULL,
[trimestre] [tinyint] NULL,
[nomMes] [varchar](15) NULL,
[diaSem] [varchar](15) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(

[id_fecha] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Dim_Producto](
[id_producto] [varchar](10) NOT NULL,
[nombre_producto] [varchar](120) NULL,
[nombre_categoria] [varchar](120) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(

[id_producto] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Dim_Promocion](
[id_promocion] [int] NOT NULL,
[nombre_promocion] [varchar](120) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(

[id_promocion] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)
ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON
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GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[Dim_Vendedor](
[id_vendedor] [int] NOT NULL,
[nombre] [varchar](150) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[id_vendedor] ASC

JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON, OPTIMIZE_FOR_SEQUENTIAL_KEY = OFF)

ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI_NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[Fact_Venta](
[id_cliente] [int] NULL,
[id_fecha] [int] NULL,
[id_vendedor] [int] NULL,
[id_producto] [varchar](10) NULL,
[id_promocion] [int] NULL,
[nro_doc] [varchar](20) NULL,
[precio] [decimal](11, 2) NULL,
[cantidad] [decimal](6, 2) NULL,
[importe] [decimal](11, 2) NULL
) ON [PRIMARY]
GO
ALTER TABLE [dbo].[Fact_Venta] WITH CHECK ADD FOREIGN
REFERENCES [dbo].[Dim_Cliente] ([id_cliente])
GO
ALTER TABLE [dbo].[Fact_Venta] WITH CHECK ADD FOREIGN
REFERENCES [dbo].[Dim_Fecha] ([id_fecha]l)
GO
ALTER TABLE [dbo].[Fact_Venta] WITH CHECK ADD FOREIGN
REFERENCES [dbo].[Dim_Producto] ([id_producto])
GO
ALTER TABLE [dbo].[Fact_Venta] WITH CHECK ADD FOREIGN
REFERENCES [dbo].[Dim_Promocion] ([id_promocion])
GO
ALTER TABLE [dbo].[Fact_Venta] WITH CHECK ADD FOREIGN
REFERENCES [dbo].[Dim_Vendedor] ([id_vendedor])
GO

KEY([id_cliente])

KEY([id_fecha])

KEY([id_producto])

KEY([id_promocion])

KEY([id_vendedor])

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Tabla N° 9 se observa el cédigo SQL que fue realizado para la creacion

del Datamart ‘dwVentasBiofoods’ y creacion de sus dimensiones.
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5.2.5. Implementacién de interfaces.

En este punto se va a presentar 2 fases, la primera parte para la
implementacion de las interfaces del sistema de apoyo, utilizando la
herramienta Visual Studio 2017 que fue realizado con el lenguaje C#, y la
segunda parte para la implementacion de los ETL de Integration Services
para el llenado de la base de datos ‘BDBiofoods’, al datamart
‘dwVentasBiofoods’ y posteriormente ser conectado al Power Bl para

actualizar los dashboards a la fecha del dia.

5.2.5.1. Implementacion del Sistema de Apoyo de Toma

de Decisiones.

Figura N° 50 Implementacién del formulario ‘Login’.

INICIAR SESION

Nro. Documento: :
Contrasefia:

GESTOR DE DATOS [
@ _

(3]
=]
=)
=1
=]
=)
=l
=]
=]
=l
=]
=]
=)
=)
[a)
@

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 50 se visualiza la implementacién del formulario ‘LOGIN’
del Gestor de Datos, donde el usuario ingresara sus credenciales para el

uso del sistema de apoyo de toma de decisiones.
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Figura N° 51 Implementacién de la portada ‘Inicio’.

Depurar ormato  Herramientas  Prucba
Debug - A - P Iniciar
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SISTEMA DE APO E TOMA DE DECISIONES USUARIO
BIOFOODS PERU S A Iblusuario
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£

Language

menu menutitulo

Fuente: Elaboracion propia.
En la Figura N° 51 se visualiza la portada ‘Inicio’ del Gestor de Datos,
esta parte del disefio se repite en la parte superior para todos los
formularios, debido a ello se realiz6 para que se tome como una plantilla

hacia los demés.
Figura N° 52 Implementacién del formulario ‘Inicio’.

Depurar o Hermamientos Prucha  Analizar  Ventana  Ayuda

= P Iniciar - | A _

GaE o pl=
& frminicio

> [ frminicio.cs
> =] frmPreduc

EXTRACCION Y

CARGA A LA BD
BIOFOODS

BIOFOODS PERU

Linea de productos saludables.
CARGA AL POWER BI

Default
False
Font
Fal

Variables Lista d

[J Liste

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura N° 52 se observa la implementacién del formulario ‘Inicio’ del
Gestor de Datos, donde el usuario cuenta con 02 botones que ejecutan

internamente los procesos ETL.

Figura N° 53 Implementacién del formulario ‘Validar Carga’.

Fuente: Elaboracion propia.
En la Figura N° 53 se observa la implementacién del formulario ‘Validar
Carga’ del Gestor de Datos, donde el usuario podra visualizar las ventas
registradas en la tltima fecha que se lanzé el Job ETL, y a su vez verificar
para actualizar algunos datos que se han cargado con la informacion

incorrecta de una venta.

Figura N° 54 Implementacion del formulario ‘Ventas’.

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura N° 54 se observa la implementacién del formulario ‘Ventas’
del Gestor de Datos, donde el usuario podra visualizar el detalle de venta

de una ventaregistrada, haciendo la busqueda por nimero de documento.

Figura N° 55 Implementacién del formulario ‘Categoria’.

Lista de Categorias: Huscar por.

uuuuuu -

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 55 se observa la implementaciéon del formulario
‘Categoria’ del Gestor de Datos, donde el usuario podra visualizar,

agregar, actualizar o eliminar una categoria en la lista mostrada.

Figura N° 56 Implementacién del formulario ‘Producto’.

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura N° 56 se observa la implementacion del formulario ‘Producto’
del Gestor de Datos, donde el usuario podra visualizar, agregar, actualizar

o eliminar un producto en la lista mostrada.

Figura N° 57 Implementacién del formulario ‘Canal’.

Lista de Canales:

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 57 se observa la implementacién del formulario ‘Canal’
del Gestor de Datos, donde el usuario podra visualizar, agregar, actualizar

o eliminar un canal de venta en la lista mostrada.

Figura N° 58 Implementacion del formulario ‘Cliente’.

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura N° 58 se observa la implementacién del formulario ‘Cliente’
del Gestor de Datos, donde el usuario podra visualizar y actualizar algunos

campos de informacion del cliente en la lista mostrada.

Figura N° 59 Implementacién del formulario ‘Vendedor’.

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 59 se visualiza la implementacion del formulario
‘Vendedor’ del Gestor de Datos, donde el usuario podra visualizar,

actualizar y eliminar un vendedor de la empresa en la lista mostrada.

Figura N° 60 Implementacién del formulario ‘Promocion’.

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura N° 60 se visualiza la implementacion del formulario
‘Promocién’ del Gestor de Datos, donde el usuario podra visualizar,

actualizar y eliminar un tipo de promocién en la lista mostrada.

Figura N° 61 Implementacién del formulario ‘Reportes’.

REPORTE DE VENTAS

Fechainicio: [01/11/2022 3-|  FechaFin: [1on12/2022 3~

1 Descargar Excel

N,

Departamento  Vandedor Hea

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 61 se visualiza la implementacion del formulario
‘Vendedor’ del Gestor de Datos, donde se muestra todas las ventas
realizadas en un rango de fecha seleccionada o por busqueda de un

campo especifico.
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Figura N° 62 Implementacién del formulario ‘Usuarios’.

Lista de Usuarios:

Hombre compisto:

Cargo

1150; 650
Tue

Fuente: Elaboracion propia.

Enla Figura N° 62 se visualiza la implementacion del formulario ‘Usuarios’
del Gestor de Datos, donde se puede visualizar, actualizar y eliminar a un
usuario que tendra acceso a todas las funcionalidades del sistema de

apoyo de toma de decisiones.

5.2.5.2. Implementacién de los ETL'’s

A continuacién, se mostrara el procedimiento de la implementacion de
los ETL’s para la base de datos de ventas y el Datamart que sera

fuente para el Power BI.

ETL para extraccion de archivos XML

En la Figura N° 63 se muestra la creacion del proyecto de Integration
Services donde se realiz6 los procesos de extraccion, transformacion

y carga de datos.
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Figura N° 63 Creacion del proyecto de Integration Services

Nuevo proyecte

b Recientes Ordenar por. Predeterminado
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Fuente: Elaboracion Propia.

Figura N° 64 Proceso ‘etl_extraccionXML’

Editar Depurar  Equipo  Formate

Herramientas  Prueba  Analizar
H-al e Default

Ventana  Ayuda
= P Iniciar ~
etl_extraccionXML.dtsx [Di

8. Flujo de control | gl Flu

Ej Lectura XML FACTURA_BOLETA

Administrad

¥ DESKTOP-5NBG DBiofoods ¥ DESKTOP-SNBGHAS.BDBiofoods 1 ¥ DESKTOP-5NBGHA3.dbBiofoods

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la Figura N° 64 se observa el proceso ETL para la extraccion de datos
de los archivos en formato XML, aquello son los comprobantes de pago
generados en la venta diaria, y son cargados en la Tabla “Data_Maestra”
de la BD “BDBiofoods”.

Figura N° 65 Tarea de Sistema de Archivos.

e — e ———— L1 Editor de la tarea Sistemna de archivos O x
| ex dtsx

e 5
s Flujodecontrol g Configura las propiedades necesarias para efectuar operaciones del sistema de archivos, tales como crear, mover o

eliminar archives o directorios.

Ej Lectura XML FACTURA_BOLETA

General v Conexién de destino
Expresiones IsDestinationPathVariable True
-\ DestinationVariable User:vRjutaDestino -
E\ Lectura Factura_boleta :
OverwriteDestination True
° v Conexién de origen
IsSourcePathVariable True
3 SourceVariable User:vRutaFicheroCompleta
[P GraziatabiaMaestra
~ General
Name Lectura Factura_boleta
Description Tarea Sistema de archivos

~ Operacién

a Renombrar Factura_Boleta

Operation Copiar archivo

DestinationVariable
Especifica la variable que contiene la ruta de aceeso del directorio de destine.

DESKTOP-SNBGHAS.BDBiofoods 1 ¥ DESKTOP-SNBGH.|

Nombre Ambito Tipo de datos  Valor Expresion
NombreFichero etl_extraccion..  String
NombreFichero_N etl_extraccion..  String
+  vRenombreArchivo etl_extraccion..  String DATESIS\ProyectoBiofoods\Historico\FACTURA-BOLETA\04-03-2023_ @[User:vRutaDestina] +"\\"+RIGHT
+  wRenombreArchivo_N etl_extraccion..  String DATESIS\ProyectoBiofoods\ Historico\NC-ND\04-03-2023_ @[User:vRutaDestino_N] +"\\"+RIG
+  vRutaDestino etl_extraccion..  String DATESIS\ProyectoBiofoods\Historico\FACTURA-BOLETA | @1UsersvRutsRaiz]-"ProyectoBiofe
_~  vRutaDestino_N etl_extraccion..  String DATESIS\ProyectoBiofoods\Historico\NC-ND @[User:vRutzRaiz]+"ProyectoBiofo
+  vRutaDestinoCompleta efl_extraccion..  String DATESIS\ProyectoBiofoads\Historico\FACTURA-BOLETA\ @[User:vRutzDestino] +"\"+ @[U:
+  vRutaDestinoCompleta N efl_extraccion..  String DATESIS\ProyectoBiofoods\Historico\NC-ND\ @[User:vRutzDestino_N] +"\"+ @
.~ vRutaFicheroCompleta efl_extraccion..  String D TESIS\ProyectoBiofoods\Produccion\ FACTURA-BOLETA | @luser:vRutarigent+ "'+ @lUse
«  vRutaFicheroCompleta N etl_extraccion..  String DATESIS\ProyectoBiofoods\Produccion\NC-ND\ @[User:vRutaOrigen_N]+"\\"+ @[L

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Figura N° 65 se observa la ubicacion de la ruta productiva donde se
encuentran los archivos con formato XML para ser leidos por el proceso y la ruta
historica para el almacenamiento de los documentos de venta que ya fueron

procesados.
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Figura N° 66 Tarea Ejecutar SQL-Carga Data Maestra

etl_extraccionXML.dtsx [Disefio] # X etl_carga_tablas i L .dtsx [Dise

2. Flujo de control de paquetes

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

Ej Lectura XML FACTURA_BOLETA
conexion seleccionada.

@ Lectura Factura_boleta

General ~ Conjunto de resultados
Asignacién de parametros ResultSet Ninguno
Conjunto de resultados v General
o Description Tarea Ejecutar SQL
~ Instruccién SQL
ConnectionType OLE DB
Connection DESKTOP-SNBGHA3.BDBiofoods
SOLSourceType Entrada directa
5qL DECLARE @XML XMLDeclare @5QL NVARCHAI
|8 Escribir consulta SQL [m] X
|
DECLARE @XML XML

Declare @SQL NVARCHAR(1000)=N'SELECT @sxml = CAST(BulkColumn AS xml}
FROM QPENROWSET(BULK '+ CHAR(39) +7 + CHAR(35) + ', SINGLE_BLOB) AS x'
EXEC sp_ExecuteSQL @SALN'@XML XML output’ @XML OUTPUT

—Extraccion data Factura/Boleta
INSERT INTO dbo.Data_Maestra
SELECT

sueDate et ()1]. ‘DATE) as fecha_doc,

nveice TypeCadeer()[1]. CHARY] as tire_dac.

Diert ()[1], VARCHAR(20)) s nro_dec,

spatchDocument Reference /D A== ()[1], VARCHAR(20)) as num_guia,

ocumentCurencyCode Ao ()[1]. THAR() s meneda,

AccountingCustomerParty/~:Party/”-Party LegalEntity/~ Registration Name text )[1T. VARCHAR(120)) as nombre_clente

t-value({ /AccountingC arty/”-Paty/*-Party denti 1D At )[1T. VARCHAR(11)) as ruc.

et — tv.value(( /- AccountingCustomerParty/*-Party/"-PartyLegal Entity/~ Registration Address /- AddressLine./* Line Azt )17, VARCHAR(150)) as direccion,

tv.value(( /AccountingCustomerParty/"-Party/"-Party Legal Entiy./* Registration Address/-Courtry SubentityCode Azt 0)[1]. VARCHAR(E) as id_ubigeo,
S/
S/

¥ DESKTOP-SNBGHA3.BDBiofoods ¥ DESKTOP-SNBGHAS.BDE| tv.value((../":LegalMonetary Total/:Line ExtensionAmount Aext D)1, 'DECIMAL(11,2)) as base,
t-value(( /TaxTotal/"TaxAmount Aet )[1], DECIMAL(11.2)) as iqv.

t.v.value(( ./ LegalMonetary Total/* PayableAmourt Aext ()17, DECIMAL(11,2}) as importe,
tv.value((./*:Payment Terms /*:PaymentMeans|D. Ao 0)[1], VARCHAR(20]) as forma_pago,
tv.value({ /*Payment Terms /*:Payment DueDate A=t ()[1]. DATE) as fecha_venc,
tem,*SellerstemIdentiication/*-1D Aext()[1], VARCHAR(10)) as id_producto,
tem./*-DescriptionA=xt()[ 1], VARCHAR(120}) as nombre_producto.
InvoicedQuartity/text J[1], DECIMAL(6,2)) as cartidad,

tv.value({ /* Price, " Price Amount Aext 11, DECIMAL(11,2)) as precio_unitario,

NULL as doc_sfecto,

NULL as tipo_nc.

getdate() asfec_registro,

CASE

da

ostrar salida de:

WHEN SUBSTRING( v value((../*:IDAedt ()1, VARCHAR(20)). 2, CHARINDEX(E t.v.value((./*:IDAet ()T, VARCHAR(20)), 1)) = 'B' THEN 'BOL'
ELSE FAC'

END AS nom_doc
FROM @XMLnodes(""Invoice,":InvoiceLine’) tiv)
WHERE t.v.value((../":IDAet () 1], VARCHAR({20)) NOT IN {select DISTINCT b.nro_doc from dbo Data_Maestra b):

Variables Lista de

Fuente: Elaboracion Propia.
En la Figura N° 66 se observa el codigo desarrollado para la lectura y extraccion

de datos de los archivos en formato .XML para luego ser almacenados en la tabla

maestra.
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Figura N° 67 Tarea de Sistema de Archivos-Renombre de archivo

|31 Editor de Ia tarea Sistema de archivos m}

Lectura XML FACTURA_BOLETA
eliminar archives o directorios.

A

Expresiones IsDestinationPathVariable True

DestinationVariable User:vRenombreArchivo

ﬁ'i Carga a la tabla Maestra OverwriteDestination True
Conexién de origen

IsSourcePathVariable True
SourceVariable User:zvRutaDestinoCompleta

' Configura las propiedades necesarias para efectuar operaciones del sistema de archivos, tales como crear, mover o

@ Renombrar Factura_Boleta General
Name Renombrar Factura_Boleta

Description Tarea Sistema de archivos

o
Operacién
Operstion Cambiar nombre de archiva

¥ DESKTOP-5NBGHA3.BDBiofoods 1 ¥ Name
Especifica el nombre de |a tarea.

Ambito

“““‘ﬂ ﬂoo

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Figura N° 67 se observa la tarea para el renombre de los archivos de la

carpeta Historica.

Figura N° 68 Generador de Expresiones.

fRe SRR | (@) User: v RutaDesting] +"\"+RIGHT("0" + (DT_STR, 2, 1252) DATEPART("dd" , GETDATE(), 2) + " + RIGHT("0" = (DT_STR, 2, 1252)
DATEPART('mm" , GETDATE{), 2) + " + (DT_STR, 4, 1252) DATEPART('yy" , GETDATE(Q}" [User..vNombreFichero]

Valor evaluado
‘ DATESIS\ProyectoBiofoods\Historico \FACTURA-BOLETA\04-03-2023 _

ot | [ o
@ vRenombrelrchivo etl_extraccion...  String DATESIS\ProyectoBiofoads\Historico\ FACTURA-BOLETAN04-03-2023_ @[User=vRutaDestino] +"\"+RIGHT("0" + (DT_STR, 2.

Tipodedatos Ve

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Figura N° 68 se observa la expresién de la variable para el renombre del

archivo extraido.
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Figura N° 69 Tarea de Sistema de Archivos.

True
Description Tarea Sistema de archivos
v Operacidn
. —

=
Tipo de. - e
String i @[User:vRutaDestino_N] +"\"sR/
String DATESIS\ProyectoBiofoods\Historico\FACTURA-BOLETA @[User:vRutaRaiz]+ “ProyectoBiof
String DATESIS\ProyectoBiofoods\Historica\NC-ND @[User:vRutaRaiz]+ “ProyectoBiof
String DATESIS\ProyectoBiofoods\ Historico\FACTURA-BOLETAY @[User:vRutaDestino] +"\\"+ @[
String DATESIS\ProyectoBiofoods| Historica\NC-ND @[User:vRutaDestino_N] +"\"+
String i it @[User:vRutaOrigen]+ \\"+ @[Us

DATESIS\ProyectoBiofoods\Produccion\ NC-NDy @[User:vRutsOrigen_NJ+ "W+ @]

Fuente: Elaboracion Propia.
En la Figura N° 69 se observa el proceso de limpieza de la ruta
productiva para copiar los nuevos documentos que ingresaran al

proceso del ETL de extraccion.

ETL para Carga a la base de datos BDBiofoods

Figura N° 70 Administrador de conexiones.

etl_extraccionX

%0 Flujo de contral | g% FL

Proveedor: ‘ OLE DB nativo\SQL Server Native Client 11.0

—
_—,ﬁ Nombre del servidor:
)

BB [DESKTOP-80HMPKV

~ Actualizar

Conexian
= Conexién con &l servidor
Al ' : L N
L/ Autenticacién: | Autenticacién de Windows hd
Ll
Todas

Guardar mi contrasefia
Establecer conexién con una base de datos

@ Seleccionar o escribir el nombre de la base de datos:
[seBiofoods v

O Adjuntar un archiva de base de datos:

Examinar...

Administrador de conexiones x

Se probi corectamente la conexion

Administradores de coneione

| vesror suscrus ansios IR
Probar conexién Aceptar Cancelar Ayuda

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la Figura N° 70 se muestra la prueba de conexion exitosa hacia la
base de datos ‘BDBiofoods’.

Figura N° 71 Tarea Ejecutar SQL-Limpieza TB_Clientes.

etl_carga_tablas.dtsx [Disefiol” & X

=y

Configure las propiedades requeridas para gjecutar instrucciones SQL y pro mediante la
| 7 conexion seleccionada.
‘Carga Tabla Clientes
General  Conjunto de resultados
Asignacién de pardmetros ResultSet Ninguno
Conjunte de resultados v General
g@ Carga_Limpieza_TB_Gientes Expresiones Name Carga_Limpieza_TB_Clientes
- Description Tarea Becutar SQL
~ Instruccidn SQL
= i ConnectionType OLEDB
[Rp) Sk Connection DESKTOP-8QHMPKV.BDBiofoods
SQLSourceType Entrada directa
SQLStatement IF EXISTS (SELECT " FROM sysobjects WHERE ni
S— sQueryStoredProcedure False
W Gintes BypassPrepare True
~ Opciones
|% Escribir consulta SQL [m) x TimeQut o
CodePage 1252
IFEXISTS (SELECT * FROM sysobjects WHERE TypeConversionMode Permitido
name=TP _ciertes' and xtype=)
DROP TABLE TP_clirtes e
SELECT DISTINCT Especifica la consulta que debe ejecutar la tare
CONVERT (INT, ) 2s id_canal,
CONVERT{VARCHAR(11),Aruc) AS ruc,
CONVERT{VARCHAR(120).Anombre_cliente) AS nombre,
CONVERT(VARCHAR(S) NULL) as id_ubigeo,
R T AR L) sspd e, Examinar... Generar consulta.. Analizar consulta
nto TP_cientes
FROM Data_Maestra A
where Afec_regidro=subetingCONVER Tlvarchar getdate
0.126,1.10% Aceptar Cancelar Ayuda

ods ¥ DESKTOP-8QHMPH

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Figura N° 71 se muestra el cédigo para la limpieza de los datos de
los clientes y luego ser guardada en la Tabla temporal TP_Clientes.

Figura N° 72 Flujo de datos ‘Carga_tb_Clientes’.

etl_carga_tablas.dtsx [Disefio] & X etl_ex

2.0 Flujo de control | gl Flujo

Carga tabla Venta

= Cargath

B Cientes

g@ Carga_Limpieza_TB_ Clientes
g‘a Completar Datos Faltantes Clientes
o

Carga tabla_Detalle_Venta

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la Figura N° 72 se realiza el llenado de datos a la tabla final Cliente.

Figura N° 73 Tarea Ejecutar SQL-Carga a la TP_Ventas.

[y

Configure las propisdades requeridas para gjscutar instrucciones SGL y procedimientos almacenados mediante la
conexién seleccionada.

|
‘Carga tabla Venta
General ~ Conjunto de resultados
Asignacién de parametros Resultset Ninguno
S —— Conjunto de resultados ~ General
Expresiones Name Carga ala TP_ventas
Description Tarea Ejecutar SQL
~ Instruccion SQL
[ Escribir consulta SQL o X ConnectionType OLEDB
Connection DESKTOP-8QHMPKV.BDBiofoods
mos la tabla TP Vert SOLSourceType Entrada directa
SOLStatement --Creamos la tabla TP_VentalF EXISTS (SELECT ©
EEEEP?RETEFF = 1sQueryStoredProcedure False
BypassPrepare True
~ Opciones
TimeOut 0
CodePage 1252
TypeConversionMode Permitido
SQlStatement
Especifica Ia consulta que debe ejecutar la tarea.
Examinar.. Generar consulta.. Analizar consulta
Canoelr
Aceptar Cancelar Ayuda

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Figura N° 73 se muestra el codigo para la carga de los datos de la
TP_Ventas.

Figura N° 74 Flujo de datos ‘Carga tb_ventas’.

Carga th S

2
i i Clhientes

Carga tabla_Detalle_Venta

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Figura N° 74 se realiza el llenado de datos a la tabla final Venta.
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Figura N° 75 Flujo de datos ‘Carga tb_detventas’.

g‘a Carga_Limpieza_TB_Clientes
U? Completar Datos Faltantes Clientes

2> Cargath

i-)i Carga th_ detventas
[*]

Fuente: Elaboracion Propia.
En la Figura N° 75 se realiza el llenado de datos a la tabla final DetalleVenta.

ETL para Carga al datamart dwVentasBiofoods

Figura N° 76 Conexion al Datamart.

etl_carga_tabla etl_dwVentasBiofoods.dtsx [Disefio] & X
plora ete:
L]
(I
Proveedor: ‘ OLE DB nativo\5QL Server Native Client 11.0 ﬂ
—
o Nombre del servidor:
)
1M DESKTOP-BQHMPKY v| | Actualizar
Conexidn
5 Cenexidn con el servidor
i A
'H'ﬁ Autenticacién: | Autenticacién de Windows ~
190
Todas
Guardar mi contrasefia
Establecer conexién con una base de datos
(®) Seleccionar o escribir el nombre de la base de datos:
|dw\FantasBiofoods w
(O Adjuntar un archive de base de datos:
Examinar...

Administrador de conexiones

Se probé correctamente la conexidn,

Aceptar Cancelar Ayuda

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la Figura N° 76 se muestra el Administrador de conexiones para la

prueba exitosa de conexion hacia la base de datos ‘dwVentasBiofoods.

Figura N° 77 Limpieza de las dimensiones en el datamart
‘dwVentasBiofoods’.

o

General
§ & Dim Fecha | Asignacién de pardmetros
Conjunto de resuftados
Expresiones

[ Escribir consulta QL

elete [dbo] [Fact_Vental]]
jdelete [dbo] [Dim_Fecha]l
jdelete [dbo] [Dim_Vendedor]
jdelete [dbo] [Dim_Cliente]|
jdelete [dbo] [Dim_Producto]]
elete [dbo] [Dim_Promocion)

Aceptar Cancelar

~ Conjunto de resultados
ResultSet

v General
Name
Description

v Instruccién SQL
ConnectionType
Connection
SOLSourceType
SOLStatement
IsQueryStoredProcedure
BypassPrepare

~ Opciones
TimeOut
CodePage
TypeConversionhMade

SQlStatement

Especifica la consulte que debe gjecuter a tarea.

Ninguno

Limpiar tabla
Tarea Ejecutar SQL

OLE DB
DESKTOP-8QHMPKV.dwVentasBiofoods
Entrada directa

delete [dba].[Fact_Ventaldelete [dbo].[Dim_Fet
False

True

0
1252
Permitido

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Figura N° 77 se muestra el Codigo SQL que depura todas las

dimensiones del Datamart ‘dwVentasBiofoods para posteriormente ser

llenadas.

Figura N° 78 Flujo de Datos ‘Dim_Fecha’.

etl_dwVentasBiofoods.disx [Disefio]* & X

S{, Flujo de control | g% Flujo de datos @ Pardmetros Controladores de eventos ':_: Explorador de paguetes

Tarea Flujo de datos: | gig Dim_Fecha

Origen de OLE
ie DB

g€ DestnodeolEDE

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la Figura N° 78 se observa el flujo de datos para la dimension Fecha. El

mismo proceso se aplica para las demas dimensiones.

Figura N° 79 Cbédigo SQL para extraer datos de la BD ‘BDBiofoods’.

etl_dwVentasBiofoods.dtsx [

ol & X

#u Flujo de datos

&s_Dim_Fecha

Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB

Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de
datos y seleccione el modo de acceso a los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandes SQL,
especifique el comando SOL escribiendo la consulta o mediante el generador de consultas.

Administrador de conexiones
Columnas

Salida de error

Origen de OLE
DB

Administrador de conexiones OLE DB:

DESKTOP-8QHMPKV.EDBiofoods Nueva..
A i
i Vista previa de los resultados de la consulta O X oo de scceso s datos
Resultados de la consulta (hasta las primeras 200 filas): Comando SOL v
id_fecha annio trimestre nomMes diaSem ~
e Texto de comando SOL:
220800 i ’ ° : lect d (afecha_doc) 10000 h
select distinet year(a.fecha_doc)*10000+montl Parametrasn.
2021008 021 3 9 4 (afecha_doc)100+ day(a.fecha_doc) as id_fecha,
20210910 2021 3 9 5 afecha_doc as fecha,
20210914 2021 3 g 2 year(afecha_doc) as annio, Generar consulta...
DATEPART(QUARTER a.fecha_doc] as trimestre,
20210917 w21 3 e s (month(a.fecha_doc]) as nomMes, Examinar..
20210920 2021 3 3 1 (datepart(WEEKDAY,afecha_doc)) as diaSem
20210821 2021 5 . 2 from BDBiofoods.dbo.Venta a
where a.fecha_doc is not NULL Analizar consulta
20210922 2021 3 9 3
20210923 2021 3 9 4
20210927 2021 3 9 1
20210928 2021 3 9 2
20210929 2021 3 9 3
20211001 01/10/20.. 2021 4 10 5
20211006 06/10/20... 2021 4 10 3 v
Aceptar Cancelar Ayuda

Fuente: Elaboracion Propia.
En la Figura N° 79 se observa los resultados del query de la extraccién
de datos de la BD Biofoods.

Figura N° 80 Configuracion de la Dimension destino 'Dim_Fecha'.

etl_dwVentasBiofoods.dtsx [Disefio]” & X

@ P « Editor de destino de OLE DB [m] %

B Fluj

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

Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de
datos y seleccione el modo de acceso a los datos. i utiliza el modo de acceso a comandos SQL,
especifique el comando SQL escribiendo la consulta © mediante el generador de consultzs, Para
obtener acceso a datos de carga rapida, configure las opciones de actualizacién de tablas.

[Admini
Asignaciones

dor de con

iones

Salida de error

Administrador de conexiones OLE DE:
DESKTOP-8QHMPKV.dwVentasBiofoods

Crigen de OLE
B

Mode de acceso a dates:
Carga rapida de tabla o vista v

Nombre de |a tabla o |a vista:
[ B (dbolDim_Fecha] -

Destino de OLE DB

[

Administradores de
§ DESKTOP-BQHMPKV.BDBiofood:

§ DESKTOP-8QHMPKV. dwentasBiofoods

[ Mantenervalores de identidad

[ Mantenervalores NULL

Filas por lote:

Ver datos

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la Figura N° 80 se muestra la configuracibn de conexién y carga a la

Dimension destino ‘Dim_Fecha’ en el datamart ‘dwVentasBiofoods’.

Figura N° 81 Flujo de Datos ‘Dim_Vendedor’.

etl_dwVentasBiofoods.dtsx [Disefie]” # X

&5 Flujo de datos 2 r de paquetes ) Resultados dela

¥ Dim_ .

Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB

Administrador de cone|  Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y
seleccione el modo de acceso a los datos. Si utiliza el mode de acceso a comandos 5QL, especifique el

Columnas <comando SQL escribiendo la consulta o mediante el generador de consultas.

Origen db_biofoods

(] Salida de error

Administrador de conexiones OLE DB:

DESKTOP-8QHMPKV.BDBicfoods Nueva
Modo de acceso a datos:
(€ Destino de OLEDB |
Comando SQL v
8l Vista previa de los resultados de la consulta o X
Texto de comando SQL:
Resultados de la consulta (hasta las primeras 200 filas):
select a.id_vendedor,a.nombre Fereimae
id_vendedor nombre from BDBiofoods.dbo.Vendedor a
i1 OFICINA
A Generar consulta...
2 CARLOS MOSQUERA
3 JHON MOGOLLON E—
+ HECTCR PEREZ

Analizar consulta

Aceptar Cancelar Ayuda

Cerrar _________________________________________|

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Figura N° 81 se indica el cédigo SQL que extrae datos de la Tabla
‘Vendedor’ de ‘BDBiofoods’ para luego ser cargada en la Dimension

‘Dim_Vendedor’ del Datamart ‘dwVentasBiofoods’.

Figura N° 82 Flujo de Datos ‘Dim_Cliente’.

etl_dwVentasBiofoods.disx [Disefia]” & X

8.0 Fiujo de control | gy Flujo de datos'
Tarea Fisjo de datos:

Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cuzlquier proveedor OLE DB

‘Administrador de cond  Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datosy
con seleccione el modo de acceso a los datos, Si utiliza e modo de acceso a comandos SQL, especifique el
elumnas comando SQL escribiendo la consulta o mediante €l generador de consultas.

Origen de OLE DB Salida de error

? Administrador de conexiones OLE DB:
DESKTOP-8QHMPKV.BDBicfoods Nueva..
ol Vista previa de los resultados de la consufta [=] x odo de acceso a datos:
Resultados de la consulta (hasta las primeras 200 filas): oo SO5 e
iddient= nombre ruc id_ubiges  descripcon  departame... macroregion A Texto de comando SO
1 ORMERO... 10154238... 150507 VENTADL.,  LIMA CENTRO select aid_cliente, Patimetros..
2 GESACEM... 20486056, 120114 MAYCRIS... JUNIN CENTRG a.nombre,
3 SUB-COM... 20506443.. 150105 INSTITUC...  LIMA LIMAMET... e ubiges, Generar consulfa..
4 INVERSIC...  20600380... 100100 MINORIS...  ND o caescripcion,
5 GRUPOE...  20600865.. 150137 INSTITUC...  LIMA LIMA MET. b.departamento, Examinar...
s GLADISL.. 06104274 100100 VENTADL.. ND D p.macroregion
. - from BDBiofoods.dbo.Cliente a inner join BDBiofoods.dbo.Ubigeo b
7 JUANMA.. 09428086 100100 VENTADL.. ND o on a.d_Ubigeo=b.id_ubigee inner join Analizar consulta
s COOPSE.. 20125484.. 150116 LIMA MET. BDBiofoods.dbo.Canal
on c.id_canal=a.id_canal

s BECHALS.. 20133805.. 150113 LIMA MET.
0 COOPERA... 20136983.. 150101 LIMA MET.
1005 PETROLE...  20434154.. 150137 LIMA MET.
1006 10048182, 170101 SUR
1007 10087976... 150101 LMAMET...

Aceptar Cancelar Ayuda

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la Figura N° 82 se indica el cddigo SQL que extrae datos de las Tablas
‘Cliente’, ‘Ubigeo’ y ‘Canal’ de ‘BDBiofoods’ para luego ser cargada en la

Dimension ‘Dim_Cliente’ del datamart ‘dwVentasBiofoods’.

Figura N° 83 Flujo de Datos ‘Dim_Producto’.

etl_dwVentasBiofoods.dtsc [Disefio]* + X

S Fluj Flujo de dat - Explorador de paquetes ) Re:

Tarea Fiuje i
Configure s propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cuslquier proveedor OLE DB.
Origen de OLE
DB
° Administrador de cond  Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y
ol seleccione el modo de acceso o los datos. Si utiliza ¢l modo de acceso a comandos SQL, especifique el
olumnas comando SQL escribiendo la consulta © mediante el generador de consultas.
Salida de error
adl Vist delh ltados de | it o X
tste previa de os resultados de fa consulte Administrador de conexiones OLE DB:
Resultados de la consulta (hasta las primeras 200 filas): DESKTOP-8QHMPKV.EDBiofoods ~| Nueva..
codgo nombre cesaipion A | | Modo de scceso s datos
POL HARINA ESPECIAL ANGELO X 50 KG. Harinas
Comando SQL -
PAQ7 PANETON DON NICOLA BOLSA X 750 G. Paneton
PA3D PANETON DVIERT DE SEGUNDA Paneton Texte de comande SQL:
PNTO1 PANETON DVIERI BOLSA X 500 G, Paneton selecta.codigo, Parimetros.
PNTO2. PANETON DVIERT CAJA X 500 G. Paneton a.nombre,
b.descripcion
PNTO3 PANETON DVIERI LATA X 500 G. Panetor
eneten from BDBiofoods.dbo.Producto a inner join Generar consulta...
PNTO5 PANETON DON PIETRO BOLSA X 500 G Paneton BDBicfoods.dbo. Categoria b
PNTOS PANETON KYM BOLSA X 300 G, Paneton on aid_categoria=bid_categoria FE—
PNTO7 CHOCOVIERI CAJA X 500 G. Paneton
PNTO9 PANETON BOLSA CRISTAL Paneton Analizar consulta
FNT10 PANETON FERSONALIZADO BOLSA X 900G, Paneton
N1 PANETON DON NICOLA X 800 G, Paneton
POLOL POLOS PUBLICITARIOS Articulos
Tuo1 TURRON DVIERI X 1KG. Turrones .
Aceptar Cancelar Ayuda

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Figura N° 83 se indica el cddigo SQL que extrae datos de las Tablas
‘Producto’ y ‘Categoria’ de ‘BDBiofoods’ para luego ser cargada en la

Dimensién ‘Dim_Producto’ del Datamart ‘dwVentasBiofoods'.

Figura N° 84 Flujo de Datos ‘Dim_Promocion’.

etl_dwVentasBiofoods.disx [Disefol” £ X

7% Fljo de datos | & Parém

Configure s propiedadies que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cuzlquier proveedor OLE DB,

Administrador de cone  Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y
seleccione el modo de acceso a los datos, Si utiliza €l modo de acceso a comandos SQL, especifique el

Columnas comando SQL escribiendo la consulta o mediante el generador de consultas.

salida de error

Administrador de conexiones OLE DEB:

DESKTOP-8QHMPKY BDBiofoods ~| Nueva

85l Vista previa de los resultados de la consulta [m] X
Modo de acceso a datos:
Resultados de la consulta (hasta las primeras 200 filas):

Comando SQL ~
id promodon  descripdon
1 § VENTA Texto de comando 5QL:
2 BONIFICACION select aid_promocion, Parametros.
a.descripeion
3 DEGUSTACION
from BDBiofoods.dbo.Promocion a

4 MUESTRA Generar consulta.
2001 PUBLICIDAD

Examinar..

Analizar consulta

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la Figura N° 84 se indica el cédigo SQL que extrae datos de la Tabla
‘Promocién’ de ‘BDBiofoods’ para luego ser cargada en la Dimensién

‘Dim_Promocion’ del Datamart ‘dwVentasBiofoods’.

Figura N° 85 Flujo de Datos ‘Fact_Venta’.

Configure lss

utiliza un fluj quier proveedor OLE DB

= OLEDE, e 1 crigen de datos y
seleccions & modo de acceso 3 los datos. Si utiiza el modo de scceso 3 comandos SOL. especifique
comando SGL escribiends la consulta rador de consultas.

Administador de conexiones OLE DB: 2 Vista previa de los resultados de Ia consuta o x

[ peskToP-sqHMPKY BDBIofoods

i e . id_fecha  if_vendefor  codge  Hro..  mo_goc  precouni. A
Comande SQL IFRE o L PNTDL 1 W62 973
e e comandi S T mmam s 1 emen 76
(b.fecha_doc)*100+d 2 PNTOT 1 ED01-177 8,51
(
s

Fuente: Elaboracion Propia.
En la Figura N° 85 se indica el cédigo SQL que extrae datos de

‘BDBiofoods’ para luego ser cargada en la Tabla de Hechos ‘Fact_Venta’

del Datamart ‘dwVentasBiofoods’.
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5.2.5.3. Implementacién Dashboard de ventas.

Para esta etapa de la implantacion del Dashboard se empleara la herramienta
Power Bi Desktop para la carga de datos del Datamart y publicacion de la
informacion.

Figura N° 86 Ventana de Bienvenida de la aplicacién Power BI.

Usuario Prueba

Power BI
Desktop . s i R

de Power Bl incluidas en la actualizacién de
este mes.

i Obtener datos

: FOROS
B Origenes recientes Visite el foro de Pawer Bl para realizar

reguntas o interactuar con otros usuarios

P
de la c inidad de Power BI.
B; Dashboard_ventas_Biofood... la comur le Power

Cynthi = Desk.. BLOG DE POWER BI
Manténgase al dia con las dltimas noticias,
Introduccién a Power BI Desktop recursos y actualizaciones del equipo de
Power Bl

i i | TUTORIALES
e i |
¢A punto para obtener mas informacién
ot sobre Power BI?
C .. Carga
« Introduccién a Power Bl Desktop
L@i

usu
Crear un informe para.. + Todo el aprendizaje guiado

VER TODOS LOS VIDEDS
v Mostrar esta pagina en el inicio

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 86 se abre la herramienta Power Bi Desktop.

Figura N° 87 Fuente de Datos

Agregar datos al informe

Una vez cargados los datos, apareceran en el panel Campos.

Fuente: Elaboracion propia.
En la Figura N° 87 se selecciona el origen de datos, en este caso se

seleccionara la fuente de datos SQL Server.
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Figura N° 88 Conexion a la base de datos.

Base de datos SQL Server

Servidor (i)
DESKTOP-5NBGHA3

Base de datos (opcional)

dwVentasBiofoods

Modo Conectividad de datos (i)
* |mportar
O DirectQuery

> Opciones avanzadas

In Aceptar Cancelar

Fuente: Elaboracion propia.
En la Figura N° 88 se ingresa el nombre del servidor y la base de datos

donde se hara la extracciéon de datos.

Figura N° 89 Carga dimensiones del Datamart.

Insertar  Modelado  Ver  Ayuda

Navegador

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura N° 89 se muestra la carga de las dimensiones del Datamatrt.
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Figura N° 90 Carga de datos Datamart en el Power BI.

X
Cargar

M Clisnte
= Lim_Lhente

Creando conexion en el modelo...

Venta

Creando conexion en el modelo...

Creando conexion en el modelo...
: Dim_Producto

Creando conexion en el modelo...

Creando conexion en el modelo...

Cancelar

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 90 se observa el proceso de carga de las dimensiones
del Datamart para luego ser usados en el disefio del Dashboard y en la
Figura N° 91 se confirma la carga correcta de las dimensiones, listas para

ser usadas en el disefo.

Figura N° 91 Carga correcta de las dimensiones en el Power BI.

|« visualizaciones % Campos »

B oy

ENENE N

Creacion de objetos visuales con sus datos

Seleccione o arrastre campos desde el panel Campos hasta el lienzo del informe.

“

™

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura N° 92 Implementacion del Dashboard Ventas.

A
A
A

Unidades Vendidas Venta Prom. Mes
140,886 S/ 380,186

= DASHBOARD DE VENEES Venta Total
BIOFOODS PERU S.A.C S/1,520,745.41

sonpd a
SauoDEZIensIA
soawe)

S/ 744 mil

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura N° 92 se observa el Dashboard de ventas principal
implementado. Para el desarrollo de las métricas se plantearon objetivos para

cada grafico segun las necesidades de la Gerencia.

Tabla N° 10 Objetivos de los Graficos-Dashboard Ventas.

Nombre del Objetivo
grafico

Mostrar las ventas totales por mes y afo,

Venta Mensual vy » ; ;
estableciéndose como primera vista el valor

Anual.
mensual.

Mostrar el Ranking de los 5 productos con

Productos con _ _
mayores unidades vendidas. Este dato es

Mayor Demanda _ _ .
considerado en la estimacion porcentual de

Top 5 .

produccién.

Visualizar las ventas totales por vendedor y
Venta por | L .

afo. Para la aplicacion de estrategias de
Vendedor

ventas.
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Mostrar el Ranking de los 5 clientes con mayor
venta realizada. Permite  establecer
Clientes Top 5 estrategias de retencion y fidelizacion de
clientes, ya que son clientes potenciales para

el ingreso de la empresa.

Visualizar las ventas totales por Departamento.
Venta por Zona Permite establecer estrategias para lograr un
mejor posicionamiento en el mercado.

Visualizar las ventas por el tipo de contacto que

Venta por Canal _ _
tiene la empresa con el cliente.

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N°10 se observa los objetivos definidos para cada métrica

creada en el Dashboard de ventas.

Figura N° 93 Implementacion del Dashboard Producto.

A
A
A

Producto

Venta Total Unidades Vendidas
S/1,520,745.41 140,886 R N v

sonpg A

sauopeziensig

i
[
0.01
Unidades por tipo de Promocion ///
S Y S U1 —_

Unidades Vendidas por Producto mensualmente

.

.

.

o
Cliente toopltip. toopiup_ll | 4

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 93 se observa el Dashboard de Producto implementado. Para
el desarrollo de las métricas se plantearon objetivos para cada grafico segun las

necesidades de la Gerencia.
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Tabla N° 11 Objetivos de los Graficos-Dashboard Producto.

Nombre del Objetivo
grafico

Mostrar el comportamiento mensual
Venta Mensual por | de las ventas totales por producto.
Producto Esta informacion permite identificar

las preferencias del consumidor.

Mostrar el precio maximo y minimo
de los productos. Permite a estimar
_ o los precios unitarios de ventas
Precio unitario Max y _ y
_ considerando también el volumen
Min por producto. _ o
de venta realizado para la siguiente
campafia o para cotizacibn de

venta.

Cantidad  vendidas Mostrar las cantidades vendidas
por tipo de | Por tipo de promocion.

promocién.

Fuente: Elaboracion propia.

En la Tabla N° 11 se observa los objetivos definidos para cada métrica creada

en el Dashboard de Producto.

Figura N° 94 Implementacion del Dashboard Cliente.

CLIENTE —
S/1.520.745.41 [

BIOFOODS PERU S.A.C

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura N° 94 se observa el Dashboard de Cliente implementado. Para el

desarrollo de las métricas se plantearon objetivos para cada grafico segun las

necesidades de la Gerencia.

Tabla N° 12 Objetivos de los Graficos-Dashboard Cliente
Objetivo

Nombre del grafico

Venta Mensual por Producto Mostrar el comportamiento mensual de
ventas por cliente o por vendedor.
Visualizar ventas a nivel de detalle,

segun necesidad de la Gerencia.

Registro de ventas por cliente y

vendedor

Fuente: Elaboracion propia.

En la Tabla N° 12 se observa los objetivos definidos para cada métrica creada

en el Dashboard de Cliente.

Figura N° 95 Implementacion del Dashboard Zona.

Archivo

A
A
A

Fortapspeles
Venta To Unidades Vendidas

- DEPARTAMENTO e
BIOFOODS PERU 5.A.C S/ 1.520,745.41 140,886

sodwe)

Unidades Vendidas por Zona y producto

< tooplip 1l | o
- + + 83% [0  Actualizacin disponible diic para descarg

Fuente: Elaboracion Propia.

En la Figura N° 95 se observa el Dashboard de Zona implementado. Para el
desarrollo de las métricas se plantearon objetivos para cada grafico segun las

necesidades de la Gerencia.
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Tabla N° 13 Objetivos de los Graficos-Dashboard Zona

Nombre del grafico Objetivo

Unidades vendidas por Mostrar el tipo de productos vendidos
departamento. por cada departamento para
identificar el producto de mayor

consumo.
Ventas anuales por | Visualizar la comparacion de venta
departamento. anual por departamento.

Venta porcentual por | Mostrar la distribucion porcentual de
departamento. ventas por departamento para
identificar el departamento con mayor
y menor ventas (estrategias de

mercado).

Fuente: Elaboracion propia.
En la Tabla N° 13 se observa los objetivos definidos para cada métrica creada

en el Dashboard de Zona.

Figura N° 96 Implementacién del Tooltip_I.

A
E
A

sodwiey

sauopez|[ensiy

Cumplimiento del periodo

Tipe Vendedor

350 /15207454
N Vantas | Med Caleuls via

Fuente: Elaboracion propia.
En la Figura N° 96 se muestra la implementacion de la herramienta Tooltips para

visualizar la distribucién de ventas por vendedor y canal a modo de detalle.
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Figura N° 97 Implementacion del Tooltip_lII

Dashboard_ventas Biofoods - Power Bl Desktop

A
A
A

ik

sonji 2
sauopezensiA

Detalle de distribucién

Tipo Vendedor

‘ PU_Promedio

Cliente toopitip_) toopltip Il |4

Fuente: Elaboracion propia.

Enla Figura N° 97 se muestra la implementacién de la herramienta Tooltips para

visualizar la distribucion de las unidades vendidas por vendedor a modo de

detalle.
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5.2.6.Arquitectura del Software.

Figura N° 98 Arquitectura del sistema de apoyo de toma de decisiones utilizando inteligencia de negocios Biofoods.

ARQUITECTURA DE LA SOLUCION INTELIGENCIA DE NEGOCIOS - BIOFOODS

Extraccion, Transformacion y Base de datas Extraccion, Transformacion y

Almacenamiento Visualizacion
Carga carga

Fuente de Datos

v

A
XML visualizacion V—D
Procesos y ) .I I I
componentes 2 ok Q

dwVentasBiofoods
—y BDBiofoods

DSS

| \B ) )= = M) Power BI
Tecnologias §'<6°|"_ SéNer_ NP §<6°i‘fs\ : <
‘ Crosoft erver‘ Microsoft
Integration Services SQL Server _ Integration Services QL Server %

Fuente: Elaboracioén propia

En la Figura N° 98 se observa la arquitectura de software propuesta para la solucion de inteligencia de negocios.
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Tabla N° 14 Lista de Softwares

Software Version

Sistema operativo Windows 10 Pro Version 10.0.19045
Motor de base de Microsoft SQL Server Versién 15.0.200
datos 2019
Gestor de Base de SQL Server Management | Version 18.11.1
datos Studio.
Paquete SSIS Microsoft Visual Studio Version 15.9.45
Cédigo C# Community 2017.
Microsoft.NET Microsoft Visual Studio Version 4.8.04
Framework Community 2017.
Aplicacion Bl Microsoft Power Bl Versién 2.110.805

Desktop.

Microsoft Power Bl

Service.

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 14 se muestra la relacion de software empleados para el
desarrollo de la solucién.

Figura N° 99 Evidencia -Base de datos

‘5: SQLQuery1.sql - DESKTOP-5NBGHA3.master (DESKTOP-5NBGHA3\Cynthia Vargas (60))* - Microsoft SQL Server Management Studio
Archivo  Editar  Ver (Consulta Proyecto Heramientas Ventana  Ayuda
-0 8- 0 -2 WP ANeacosia AKRAN| ¥ T 2-C-[@| -|» -lRrEa-
| master - | b gewar = v 82 E[H] 3° 85 | E[E|D »
Conectar~ § ¥ ¢

Select GEVERSION

= B DESKTOP-SNBGHAS3 (15.02000.5 de SQL Server - [
Bases de datos

100% -
EF Rosutados G Mensajes
lumna)

(Sin nombre de col

Microsoh SQL Server 2019 (RTM)- 15,0 20005 (X64) Sep24 2019 134823 Copyioht (€) bon Developer Edition 0P 19045)

#l B Agente SQL Server
@ [ Generador de eventos XEvent

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 99 se muestra la version de la base de datos empleada para el
desarrollo.
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Figura N° 100 Evidencia-Gestor de base de datos.

LQ Microsoft SQL Server Management Studio

Archivo  Editar Ver Herramientas Ventana Ayuda

0Bt R B BRARR| L A2 -0 @] |3
Explorador de objetos > o x
Conectar~ ¥ ¥ VS
B @ DESKTOP-5NBGHA3 (15.0.2000.5 de SQL Server - [ Acerca de SQL Server Management Studio %
[= I Bases de datos
Bases de datos del sistema
Instantaneas de bases de datos SQL Server Management Studlo
£ @ BDBiofoods
Diagramas de base de datos v18.11.1
Tablas
Vistas Nombre de componente Versiones
Recursos externos : SQL Server Studio 15.0.18410.0
Sindnimos. Objetos de administracidn de SQL Server (SMO) 16.100.47008.0+9...
Programacion Herramientas cliente de Microsoft Analysis Services 15.0.19750.0
Service Braker Microsoft Data Access Components (MDAC) 10.0.19041.2913
Almacenamiento Microsoft MSXML 3.06.0
Seguridad Microsoft .NET Framework 4.0.30319.42000
@ dwVentasBiofoods Sistema operativo 10.0.19045
W Northwind
Seguridad
Objetos de servidor Para copiar el nombre de componente y fa informacidn de versién, haga clic en Col .
Replicacién Copiar informacion. piar informacion
PalyBase
Alta disponibilidad de Always On _Adver’te_ncia: este programa esta prc:\tegido_Polt'Ia_s leyes de derechos de autor y otr_os tratados
o . internacionales. La reproduccion o distribucion iicitas de este programa, o de cualquier parte
Administracion del mismo, est4 penada por ia ley con severas sanciones civies y penales, y sera objeto de
Catélogos de Integration Services todas las acciones judiciales que correspondan.

2 Agente SQL Server

© 2022 Microsoft. Todos los derechos reservados
I5] Generador de eventos XEvent

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 100 se muestra la version del gestor de base de datos
Sqgl Server Management Studio, asi como la herramienta Microsoft

Analysis Services para la construccion de los ETL'’s.

Figura N° 101 Evidencia-Visual Studio Community 2017

jetl_dwVentasBiofoods.drsx [Disefio] + X |8

-50F

-

%5 Solucian “SSIS._Biofaods extraccion” (1 proyecto)
4 4L ssIs Biofoods._extraccion

& Projectparams

&l Administradores de conexiones
4 @l Paguetes 515

Acerca de Microsoft Visual Studio ? be

Visual Studio

Microsoft Visual Studio Community 2017 TET Framewor EL etl_carga tablasdtsx

Version 15945 084 B} etl_dwVentasBiofoods.dtsk

£ 2017 Microsoft [poration. rosoft Corporation. B etl_extraccionXML.dtsx

Todos los derechos reservadas, odos los derechas reservados. - Elementos del paquete

Productos instalados: — i“i @l Flujo de control
Microsoft Visual Studio Tools for Applications 2017 - 00369-60000-00001-AA728 Copiar informacién Varios
Administrador de paquetes NuGet — 460 e e - “ -:SC:’;“‘ d:s:‘;l“': ‘""‘“‘“:5
ASP.NET and Web Tools 2017 - 158.040120 nie. def sisiema A Azure-3515 Integration Runtime
ASPINET Core Razor Language Services - 15831590 [ DaDiag i.,- @l Azure Storage

ASP.NET Web Frameworks and Tools 2017 - 52614350
Azure App Service Tools v3.00 - 159.03024.0

Azure Data Lake Node - 1.0

Azure Data Lake Tools for Visual Studio — 2.3.3000.2

Azure Stream Analytics Tools for Visual Studio - 2.3.3000.2

SQL Server Integration Services (SSIS).

Detalles del producto:

Microsoft Visual Studio Tools for Applications 2017 [>= Muestras
M My First S5IS Solution
This sample serves as an introduction to the SQL Server
Integration Services development environment

Control Flow Basics

Advertencia: este programa esta protegido por las leyes de derechos de autor y otras tratados intemacionales. La This sample introduces the fundamental concepts of the cantrol
reproduccian o distribucion ilicita de este programa o de cualquier parte del mismo estd penada por la ley con flow

severas sanciones civiles y penales y serd objeto de todas las acciones judiciales que correspondan. l&‘

Data Flow Basics

Fuente: Elaboracién propia.
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En la Figura N° 101 se muestra la version de la herramienta Visual Studio, el
cual contiene el lenguaje de programacion C#, empleado para el desarrollo del
sistema de apoyo de toma de decisiones y la herramienta Integration Services

para la creacion de los ETL’s.

Figura N° 102 Evidencia -Power Bi

DASHBOARD DE VENTAS Venta Total Unidades Vendidas Venta Prom. Mes
BIOFOODS PERU 5.A.C S/ 1,510,466.04 140,130 S/377,617

Venta Mensual y Anual iR R VT - : PTTIr o . E

S/ 551.946.45

dﬁl vt Microsoft Power Bl Desktop

Microsoft Power Bl Desktop es un producto complementario de

5133880575
Producto Version: 2.110.805.0 64-bit (octubre de 2022)

Id. de usuario: 66aa13ed-fd76-4a%e-8929-abbcb03d5648

/13672819
Id. de sesién: 96403a99-7602-4968-bc96-62ab500d27f6

Copiar los diagndsticos de la sesion al Portapapeles

1[
Zona
: sep oct MOV o
? Venta por vendedor Declaracion de privacidad

w B
e _ et
[ — , MINORIST.
HECTOR PEREZ /23117 mil o850
JHON MOGOILL. 5410410 mil -
L VENTA DIRECTA 66 76%

Fuente: Elaboracion propia.

Cerrar

S/ 224 mil

5/ 737 mil

En la Figura N° 102 se muestra la versién del Power Bi empleado para la

visualizacioén de la informacion.
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5.2.7.Arquitectura del Hardware.

Figura N° 103 Arquitectura de Hardware

AQUITECTURA DE HARDWARE

Internet

Routher

_______ » - TCG200-XG

g
: LAPTOP PC
A S A -
Usuario 1 Usuario 2 Usuario 3

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N° 103 se muestra la arquitectura de hardware actual del area de

ventas de la empresa Biofoods
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Tabla N° 15 Especificaciones Router

Especificaciones Descripcion.
Modelo TCG200-XG
Interface Cable Modem Dual Band 4
puertos 10/100/1000 Mbps.

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 15 se muestra las caracteristicas del Router empleado en la

arquitectura.

Figura N° 104 Evidencia- Router

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla N° 16 Especificaciones PC Usuario

Especificaciones

Descripcion.

Tipo Equipo de computo compatible.

Procesador 11th Gen Intel(R) Core (TM) i7-11700
@ 2.50GHz 2.50 GHz

Memoria RAM 16 GB

Disco Duro 2TB

Monitor Monitor LG 24” Full HD VGA
24MK430H

Sistema operativo

Windows 10 PRO 64bits.

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 16 se muestra las caracteristicas del equipo empleado por el

analista de ventas, quien gestionara el sistema de apoyo de toma de decisiones.

Figura N° 105 Evidencia- Monitor LG

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura N° 106 Evidencia - CPU

Il

(€)

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N° 17 Especificaciones Portétil Usuario

Especificaciones Descripcion

Tipo Equipo portatil compatible

Procesador Intel(R) Core (TM) i5-4210U CPU
@1.70GHz 2.40 GHz

Memoria RAM 8.00 GB

Disco Duro 500 GB

Sistema Operativo Windows 10 PRO 64bits.

Fuente: Elaboracion propia.

En la Tabla N° 17 se muestra las caracteristicas del equipo empleado por la

Gerencia, quien gestionara el tablero de ventas.
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Figura N° 107 Evidencia- Portatil del Usuario

Fuente: Elaboracion propia
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5.2.8.Prueba del sistema
Para la prueba del sistema se empleara la facturacién del dia 07/12/2021.
En la Figura N°108 se observa el facturador Sunat, el cual es la plataforma para
descargar los comprobantes de ventas (Facturas, Boletas y Notas de crédito)

gue fueron emitidos durante el dia.

Figura N° 108 Facturador Sunat

Ssunar

SUNAT Operaciones en Linea.

1997 - 2020 SUNAT © Todos o Derechos Resanvases

Fuente: sunat.gob.pe

En la Figura N°109 se muestra los tipos de comprobantes de ventas en formato

PDF y XML, los cuales son descargados desde la plataforma de la SUNAT.

Figura N° 109 Comprobantes de Ventas

Fuente: sunat.gob.pe

136



Luego de haber realizado la descarga de los comprobantes en formato XML

deberan ser guardados dentro del directorio “Produccién” para que puedan ser

leidos por el sistema, como se muestra en la Figura N°110 para los

comprobantes Facturas y Boletas.

Figura N° 110 Ruta origen Factura-Boleta

Micta

po » Escritorio » ProyectoBiofoods » Produccion » FACTURA-BOLETA

MNombre

| FACTURAEOD1-61620602464173
| FACTURAEOD1-61720602464173
| FACTURAEDO1-61820602464173
| FACTURAEOD1-61920602464173
| FACTURAEQD1-62020602464173
| FACTURAEOD1-62120602464173
| FACTURAEQD1-62220602464173
| FACTURAEOD1-62320602464173
| FACTURAEOD1-62420602464173
| FACTURAEDD1-62320602464173
| FACTURAEOD1-62620602464173
| FACTURAEQD1-62720602464173

Fecha de modificacién Tipo

1
1
1
221
221
1
1
1

22 13:07 Documento XML

Documento XML
Documento XML
Documento XML
Documento XML
Documento XML
Documento XML
Documento XML
Documento XML
Documento XML
Documento XML

Documento XML

Tamafio

18 KB
15 KB
18 KB
18 KB
18 KB
18 KB
15 KB
18 KB
15 KB
18 KB
17 KB
21 KB

Fuente: Elaboracion propia.

Figura N° 111 Ruta Origen NC

Vista

juipp » Escritorio » ProyectoBiofoods » Produccion » NC-ND

Nombre

| NOTA_CREDITOEDD1-17620602464173
| NOTA_CREDITOEDD1-17720602464173
| NOTA_CREDITOEDD1-17820602464173

Fecha de medificacion  Tipo

Documento XML
Documento XML

Documento XML

Tamafio
11KB
17KB
15KB

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N°111 se observa el directorio origen para los comprobantes de

Notas de Credito. Luego de haber guardado los archivos en la ruta productiva se

ejecuta el sistema.
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El usuario digita en el sistema su DNI y contrasefia, como se puede observar en

la Figura N°112, y le da un clic en el botdn “Ingresar” para el inicio de sesién.

Figura N° 112 Inicio de sesion al sistema

INICIAR SESION .
N =l

l l Nro. Documento

[11245896

Contrasefia

BIOFOODSPERU [
==

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez ingresado se le presenta la seccidén “Inicio” donde se encuentran 2
botones: “Extraccion y carga a la BD Biofoods” y “Carga al Power Bl”, los cuales
ejecutan los Jobs CARGA BDVTAS y CARGA DATAMART respectivamente.
Como se muestra en la Figura N°113 seleccionamos el primer botén y se le
mostrara una ventana con un mensaje de confirmacion donde se le indica que la

carga fue realizada, tal como se muestra en la Figura N°114.

Figura N° 113 Boton para la carga de datos a BD Biofoods

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO
BIOFOODS PERUSAC MARIANA FARFAN

BIOFOODS PERU

Linea de productos saludables.

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura N° 114 Mensaje de confirmacidn de la carga de datos

Py -
SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO CERRAR [
BIOFOODS PERU SAC. MARIANA FARFAN | SESION

b © X B 2
ADRGHGA VDS NANINMENDD | RERES  UsuRRGS

EXTRACCION Y
CARGA A LA BD
BIOFOODS >
Aceptar
Bruruuuws rexd

Linea de productos saludables.

Fuente: Elaboracion propia.
En la Figura N°115, Luego de haber realizado la primera ejecucion, desde la
base de datos se valida en el historial del Job que el tiempo de inicio fue a las

20:44:55 hrs, teniendo una duracién de 8 s.

Figura N° 115 Historial del Job CARGA_BDVTAS

{El Log File Viewer - DESKTOP-8QHMPKV - m] X
Selectlogs (i Load Log ] Export [@]Refresh T Filter... @ Search.. = Stop % Delete... [[}Help
= Euon History Log i No fiter applied
[ZICARGA BDVTAS g file summary: No filter appli }
CICARGA DATAMART Date T Step 1D Server Job Name Step Name Notfications A
[1SSIS Server Maintenance Job =] € 18/06/2023 20:44:55 DESKTOP-8QHMPKV ~ CARGA BDVTAS
[syspolicy_purge_history @ 18/06/202320:4501 2 DESKTOP-8QHMPKV ~CARGA BDVTAS ~ ETL_DBVertas
[saL Server Agent @ 18/06/202320:4455 1 DESKTOP-8QHMPKV  CARGA BDVTAS  ETL_TablaMaestra v
[ Database Mail = =
Selected row detals
Date 18/06/2023 20:44:55
Log Job History (CARGA_BDVTAS)
Step ID
Server DESKTOP-8QHMPKV
Job Name CARGA_BDVTAS
ep Name
Duration 00.00.08
T Seve 0
Sql Message ID 0
Operator Emailed
Operator Net sent
Operator Paged
Retries Attempted 0
Stalus Message
Lot R The job succeeded. The Job was invoked by User DESKTOP-83HMPK\V\9User. The last step to nn was step 2 (ETL_DBVentas)
resl

18/06/2023 20:45:13

Fitter: None

Y Viewfiter seftings
Progress

@ Done (12 records)

Close

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura N°116 se observa desde el sistema la carga realizada en el paso
anterior, donde el usuario verificara los datos extraidos de los archivos XML y de

ser necesario actualizarlos para completar los datos faltantes o con error.

Figura N° 116 Seccién “Validar Carga”

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO
BIOFOODS PERU S.AC. MARIANA FARFAN
1, ®» 3 &
4 td
nicio VENTAS MANTENIMEENTO  REPORTES UsuARIOS
Actusiizacitn de Datos
Fecha de Registro VALIDACION CARGA:
2023008117 Buscar por: - ||
B Descargar xcel por: |Fecha Regisito Q][]
Numero Documento:
E001-616
Fecha Tipo Nro. RUG/ Codigo B
‘ Registro  Documento  Documento DN Cliente Vendedor Promosion  progucte  Froducte
Tipo de Documento:
FAGTURA Ed wzvosnr  racroms eomenn 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERIC
et ] zzosr  rcura eonezo 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO7 CHOCOVIERICAJA
jente
GESACENTRO SAC ] zz0on7  ecuma eoorez 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERIC
[l 2z0sm7  mcrom ensts 20486056565 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERIC
Bl 2zosmr  mcroma emsts 20486056565 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO7 CHOCOVIERICAJA
Cantidad  Precio Unitario
150000 1063 FACTURA  EODTSTS 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO7 CHOCOVIERICAJA
] zzosnr  rcuma enrsrs 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERIC
Producto,
[ 22vosrr  macrom eonist 20486056565 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERIC
PANETON DVERI CAIAX 300 6. v
v Elazoer merum e 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERIC
Vendedor: [ 2zv0s7  racrura E01516 20486056559 GESACENTRO .. OFICINA VENTA PNTO7 CHOCOVIERICAJA
oFcmA v
NOTA DECRE... EO01178 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA NCPROD  PRODLCTO NC PO.
Promocién [E] zze0s7 notavecre.. et 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA NCPROD  PRODLCTO NG FO.
ER < 20206/17  NOTADECRE... EO01177 20486056565 GESACENTRO ... OFICINA VENTA NCPROD  PRODLCTO NC FO.
5] 20206117 FacTURA 027 10164238412 ORMERIO VICEN... OFICINA VENTA PNTO1 PANETON DVIERIB
m Ed wzvoss  racroma eomezr 10154238412 ORMERIO VICEN... OFICINA VENTA PINTOS PANETON KYM BOL
m ] zzosr  rcuma eonez 10154238412 ORMERIO VIGEN... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERIC
v

Fuente: Elaboracion propia.

Por medio de una consulta en la base de datos, en la Figura N°117 se observan

05 errores donde el usuario va a corregirlos haciendo uso del sistema.

Figura N° 117 Consulta por BD a latabla Data_Maestra

comand from SSHS 4
sELECT 4
FROM [BDEdcfocds] . [dba]. [Oata_Masstra]
uhere fecha_doc - '2021-12-07
o con " o
GESACENTRO SAL PALAL RE GONZALESDPTO.2. 120718 o
GESACENTRO SAL i AL 1a1e ey
GESACENTRO S AL £, ALEXANDER SLEMING 120 3 1ame e
GESACENTRO S AL PA. ALEXANDER FLEMING 120m1s 2
JER FLEMING 160 rams o
i o
rams e
N 2
1ms o
12ms =2
1ams o
nuL o
1ams o
ma =
P ALEXANDER FLEMING 160 o
1. ALEXANDER FLEMING o
P ALEXANDER FLEMIHG !
n
n
amra e
aura e
AV.RAMOS £11 A 1 CDRA. ANTES D LLEGAR AL COLS. aura 3
R PISAGUA £T1 URB. SAN PABLO LIMALINA LAVECTO. | w26e o
GESACENTRO S AL s o
GESACENTRO S AL oy e
GESACENTRD S AL 102w =
@ Query executed sty DESKTOP-BQHMPEY (133 FTM) _ DESKTOP-BCHMPKV\(User . BDBicfonds | (OO 36 rows

Fuente: Elaboracién propia.
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Luego del proceso de extraccion, transformacion y carga de los datos desde los
archivos XML, en la Figura N°118 se observa en la seccion “Validar Carga”
donde se corrige los datos del cédigo producto de ser el caso y se selecciona el

vendedor y tipo de promocion.

Figura N° 118 Correccién del codigo Producto

L4 - X
SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO CERRAR [y
BIOFOODS PERUSAC MARIANA FARFAN | SESION

(% [
1, ®» N 20
INICIO- VENTAS MANTENIMIENTO REPORTES USUARIOS.

Actualizacién de Datos
Fecha de Registro: VALIDACION CARGA:

2023/06/17 Buscar por: | Fecha Registio | = YA

Pi Descargar Excel
Nimero Documento:

EeTe Fecha Tipo Nro. RUG/ Clients Vendedor Promocion | Sodige Producto "
Registro  Documento Documento  DNI Producto

Tipo de Documento:

NOTADE CREDITO 2023/06/17  FACTURA E001620 20486056569 GESACENTRO... OFICINA VENTA PNTO? CHOCOVIERI CAJA
Clent 2023/06/17  FACTURA £001520 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERIC.

iente: —
GESA CENTRO SAC 2023/06/17  FACTURA 001619 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERI C.
2023/06/17  FACTURA 001519 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO? CHOCOVIERI CAJA
- 2023/06/17  FACTURA 01618 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO7 CHOCOVIERI CAJA

Cantidad Precio Unitario =
1200 351 2023/06/17  FACTURA 001518 20486056569 GESACENTRO... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERIC
2023/06/17  FACTURA 001617 20485056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERI C.

Producto: —
2023/06/17  FACTURA E0D1 616 20486056569 GESACENTRO... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERI C.

PRODUCTO NC POR ACTUALIZAR —
2023/06/17  FACTURA 001516 20485056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA PNTO? CHOCOVIERI CAJA
rensioe » 2023/06/17  NOTADECREDITO  EQD1-178 20435056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA NCPROD PRODLUCTO NC PO,

OFICINA v

2023/06/17  NOTADECREDITO  EQ177 20486056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA NCPROD PRODUCTO NC PO
Promocion: 2023/06/17  NOTADECREDITO  EQD177 20485056569 GESACENTRO ... OFICINA VENTA NCPROD PRODUCTO NC PO
VENTA e 2023/06/17  FACTURA E001627 10154238412 ORMERO VICEN... OFICINA VENTA PNTO! PANETON DVIERI B

2023/06/17  FACTURA E001-627 10154238412 ORMEO VICEN... OFICINA VENTA PNTOS PANETON KYM BOL.

B ACTUALIZAR 2023/06/17 FACTURA E001-627 10154233412 ORMERO VICEN... OFICINA VENTA PNTO2 PANETON DVIERI C.
v
& LIMPIAR z >

Fuente: Elaboracion propia.

En las Figuras N°119 y N°120 se procede en la correccion de los datos del
cliente, los cuales son la direccién y el ubigeo del cliente que por defecto al no
ser identificados por el sistema tienen asignado un valor ‘ND’ y ‘100100’
respectivamente, ademas se puede seleccionar el canal de venta para completar

la informacién comercial. En esta parte se detectd 02 errores en los datos.
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Figura N° 119 Correccién del campo direccion y ubigeo

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO

BIOFOODS PERU S MARIANA FARFAN
> [
t@ B -t

N

INICIO VALIDAR CARGA VENTAS - REPORTES USUARIOS.

Detalle Cliente

RUC /DI Lista de Clientes: Buscar por: |Canal O e]le]
s (B ]

Nombre completo:
INVERSIONES INDIVISAEIR L.

Canal Ubigeo  RUC/DNI Nombre Completo | Direccion |
ﬁg VENTADIRECTA 150507 ~ 10154238412  ORMERO VICENTEROS.. AV.RAMOSE11A1CDRA ANTES
Direccion: gﬁ VENTADIRECTA 120114 20486056569  GESACENTROSAC.  PJ. ALEXANDER FLEMING 140 URE
&é‘g VENTADIRECTA 150105 20506443165  SUB-COMITEDEADMIN.. AV.BRASIL 600 LIMALIMABRERA
» &gg VENTADIRECTA 100100 20600380720  INVERSIONES INDIVISA

Canal

VENTA DIRECTA ~

Ubigeo:

100100 ~

Fuente: Elaboracion propia.

Figura N° 120 Actualizacion del canal de venta

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO

BIOFOODS PERU SAC MARIANA FARFAN

" k ) .
(- at
INICIO VALIDAR CARGA VENTAS REPORTES USUARIOS

Detalle Cliente

- ListadeClientes:  pucarpor Gaa 7| |[@’a
v B esrr

Nombre completo:
GESACENTRO SAC

Canal Ubigeo RUC/DNI Nombre Completo Direccion

RER| VENTADIRECTA 150507 10154238412 ORMERIO VICENTEROS... AV.RAMOS 11 1CORA ANTES

Direccion: v |EEE|ventaomecTa | 120me znsmsosess

PJ ALEXANDER FLEMING 140
@ VENTA DIRECTA 150105 20506443165 SUBCOMITE DEADMIN...  AV. BRASIL 600 LIMA-LIMA-BRENA

PJ. ALEXANDER FLEMING 140 URB.

URB. GONZALES DPTO. 402
PARALELAAV. JULIO SUMAR
JUNIN-HUANCAYO-EL TAMBO

gg; VENTA DIRECTA 150115 20600380720 INVERSIONES INDIVISA . JR. PISAGUA NRO. 871

Ubigeo:
120114 ~

B Ac

&8 LIMPIAR

Fuente: Elaboracién propia.
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En la Figura N°121, luego de completar la informacion se procede a exportar el
registro de venta, para lo cual se selecciona el rango de fechas desde la seccion
‘REPORTES” del sistema.

Figura N° 121 Seccién “Reportes”

ft kb W X 20

nao \AUIDAR €4RGA VTS MANTEHIMIENTO usuamios
REPORTE DE VENTAS
Fa(nanmuul'ouufzon 5 || Fecna Finf [os/02/2022 Fl Q BUSCAR
14 fteodexz ¢
o ome mi ju vi. s da
B3 Descargar Excel ‘? ;:::é: ‘é ;: |3 ‘g Buscar por: Fecha Documento Q &
W18 T D
Fechs n 2B M BT Nro, Tivo Wro. Codio Tivo
Documenty  RUC/OMI  Clonts D0 0T ™ Gua Documento Documents Producto  Fro@te® Promosion  oneds
78 50N
1 Hoy: 1840672023
< >

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N°122, se muestra el resultado del reporte de ventas segun las

fechas seleccionadas.

Figura N° 122 Resultado del reporte generado

IA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES

PERU
ft kb © Py 2
a0 VALIDAR CARGA venTas MANTEIMENTO UsuARIOS
REPORTE DE VENTAS
Fecha lnicio: [01/11/2021 @~ |  FechaFin: j03/02/2022 S-) [@musear |
|Bi Descargar Excel Buscar por: FechaDocuments  ~ Q (&
Fecha Nra. Tipa Nro. Codiga Tipa
Documents  RUCIONI Cliente Departamento  Vendedor G Ooments Documento Predcts | Producto Promocion  Pe
»o oz 0154236412 ORMERD VICENTE ROS ... LIMA oRCHA EG01-530 FACTURA  EWMGZT  PNTIZ PANETON DVIE.. VENTA SOLES
07122021 10154238412 ORMERC VICENTE ROS. . LIMA OFICINA EGD1-530 FACTURA E001-627 PNTOG PANETONKYM . VENTA SOLES
0712200 10154238412 ORMERD VICENTE ROS . LIMA. OFICINA EG01-530 FACTURA E001627 PNT PANETONDVIE. VENTA SOLES
072200 G053 GESACENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSQL... MOTADEC.. ENMTT PNTRZ PANETONOVIE.. VENTA SOLES
07122001 2436056569 GESACENTROSAC.  JUNN CARLOS MOSG. NOTADEC.. EWOLTTT  PNTD PANETON DVIE.. VENTA SOLES
0722021 Mase0S6SE3  GESACENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSGL WOTADEC.. EWOLTE TUR TURRON DVIER.. VENTA sOLES
07122021 HMB06669  GESACENTROSAC.  JUMIN CARIOSMOSO.. EG01-523 FACTURA  EODVEIE  PNTOT CHOCCVIERICA. VENTA SOLES
072200 MB0S65E3  GESACENTROSAC.  JUNIN CARIOSMOSQ.. EGIN-523 FACTURA  EODV6I6  PNTOZ PANETONOVIE.. VENTA SOLES
7z 40659 GESACENTROSAC.  JUNN CARLOSMOSO.. EGUT-524 FACTURA  EDOIGIT  PNTIZ PANETON DVIE.. VENTA SOLES
0722021 MasE0565E3  GESACENTROSAC.  JUNIN CARIOSMOSO.. EGIN-525 FACTURA  EOEIE  PNTOZ PANETONOVIE.. VENTA sOLES
0722021 HMB06GES  GESACENTROSAC.  JUNN CARLOSMOSO.. EG0T-525 FACTURA  EODVE1E  PNTO7 CHOCCVIERICA VENTA SOLES
< >

Fuente: Elaboracién propia.
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En las Figuras N°123, N°124 y N°125 se observa el procedimiento

exportacion del reporte de ventas en un formato Excel.

Figura N° 123 Exportacion del Reporte de venta

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES
BIOFOODS PERU SAC.

USUARIO
MARIANA FARFAN

ﬁ .> 0\ alt
INICIO VALIDAR CARGA VENTAS MANTENIMIENTO USUARIOS
REPORTE DE VENTAS
Fecha Inicio: 01/11/2021 M Fecha Fin: |09/01f2022 D" ‘ Q BUSCAR
Descargar Excel |4~ R, = 1 6lla ‘
@ Guardar como x
Fecha -
Documento RUG/DNI £ s Esteequipo » Escritorio » REPORTES v o S Buscar en REPORTES
»|onzan 10154238412 O Organizar +  Nueva carpeta @
ornzzn osazadz g A Nombre Fecha de modificacion  Tipo Tomaiio
[ Este equipe
07122021 0154238412 O
& Descargas Mingun elemento coincide con el criterio de bisqueda.
07127207 20486058569 G 2 Documentos
07122021 20436056565 GI [ Escritorio
2202 20486056569 G &1 Imagenes
071272021 246056563 G Mdsicz
Objetos 3
2202 20486056569 G
B Vvideos
022021 20436056569 G
Disco local (C3)
2202 20486056569 G = Nuevovol (@)
022021 20436056569 G = Nuevovol (E)
<
¥ Red
-
Nombre de archivo: | [ -
Tipo: | Excel Files { “xls) -

Fuente:

Figura N° 124 Confirmacién

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES

BIOFOODS PERU SAC.

Elaboracion propia.

de la exportacion del Reporte de venta

USUARIO
MARIANA FARFAN

L] L P -

INICIO VALIDAR CARGA VENTAS MANTENIMIENTO USUARIOS

REPORTE DE VENTAS

Fecna nieio: Fecha Fin- [09/02/2022 G- [aBsuscar

Buscar por: |FechaDooumento  ~/ | | [Q][&]
Documento  RUCTONI | po— ” venctor MR L0 ke Dovumerto Pradite | Producto  Promocin P2 °

» 07/12/2021 10154238412 Of ? OFICINA EGD1-530 FACTURA E001-627 PNTOZ PANETON DVIE.. VENTA SOLES
071272021 10154238412 Of 0 Reporte Generado OFICINA EG01-530 FACTURA EQ01-627 PNTOE PANETON KYM ... VENTA SOLES
07/12/2021 10154238412 Of OFICINA EGD1-530 FACTURA E001-627 PNTO1 PANETON DVIE.. VENTA SOLES
07122021 20486056569 G h CARLOS MOSQ. NOTADEC E001177 PNTO2 PANETON DVIE.. VENTA SOLES
07/12/2021 20486056569 Gl CARLOS MOSQ. NOTADEC E001177 PNTO1 PANETON DVIE.. VENTA SOLES
0712/2021 20486056569 GESACENTRO S.AC. JUNIN CARLOS MOSQ... NOTADEC EQ01-178 Tu2 TURRON DVIER... VENTA SOLES
07122021 20486056569 GESACENTRO SAC. JUNIN CARLOS MOSQ. EG01-523 FACTURA E001-616 PNTO7 CHOCOVIERICA... VENTA SOLES
07/12/2021 20486056569 GESACENTRO SAC. JUNIN CARLOS MOSQ. EG01-523 FACTURA E001-616 PNTO2 PANETON DVIE.. VENTA SOLES
071272021 20486056569 GESACENTRO S.AC. JUNIN CARLOS MOSQ... EGO01-524 FACTURA E001-617 PNTOZ PANETON DVIE... VENTA SOLES
07/12/2021 20486056569 GESACENTRO SAC. JUNIN CARLOS MOSQ. EG01-525 FACTURA E001-618 PNTO2 PANETON DVIE.. VENTA SOLES
07122021 20486056569 GESACENTRO SAC. JUNIN CARLOS MOSQ. EGD1-525 FACTURA E001-618 PNTO7 CHOCOVIERICA... VENTA SOLES v

< >

Fuente:

Elaboracion propia.
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Figura N° 125 Reporte de ventas en formato Excel

pe——l E

WiGa s Dapodondepigna  Fomiss  Dates  Rewssr  Vala  Anuda Do detabia
er Calb BT B - oA - A B OB [ Buzno = = é*“‘“m' v O
BiCopir - - [
P S coputamic | M K 50 H 4 W om A e e SO Grenm o seetona -
O Funie u . B e ater cot aaitn st
a1 * I3 Fecha Docummento
5 s c o £ o » o »
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PANETOMN DVIER] CAIA X 5005,

RUC / DNI [-]
10134238412 ORMENO VICENTE ROSA LIMA. ACTURA.
FACTURA. EDOLG27  PNTOG  PANETOM KYMBOLSAXS00G.  VENTA soLEs

"lo1s4238412  ORMERO VICENTE ROSA LIMA oHCINA

10154238412 ORMERIO VICENTE ROSA LIMA. OFICINA. E0OL-627 PNTOL  PANETOM DVIERI BOLSA X300G. VENTA SOLES

"J030056569  GESA CENTROSAC.  JUNIN ‘CARLOS MOSQUERA NOTADECREDITO  EDO1-177  PNTOZ  PANETON DVIERICAJAX900G.  VENTA s0LES -10.00
GESACENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSQUERA NOTADECREDITO  EDOL-177 PNTOL  PANETOM DVIERI BOLSAX300G. VENTA SOLES 600

"J4S5056569  GESA CENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSQUERA NOTA DECREDITO.  E0O1-178  TUOZ  TURRON DVIER! X 5006. VENTA SOLES 1200

1 20456056565 GESA CENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSQUERA E601-523  FACTURA EDL.616  PNTO7  CHOCOVIERI CAIA X 006, VENTA soLes s0.00

"M0486056563  GESA CENTROS AC.  IUNIN CARLOS MOSCUERA EGO1-523  FACTURA EO01-616  PNTO2  PAMETOM DVIERI CAUA X 000G, VENTA SOLES 150000

"M4B6056569 GESA CENTROSAC.  IUNIN CARLOSMOSQUERA EGO1-524  FACTURA EO01-617 PNT02  PAMETOM DVIERI CAJA X 900G, VENTA S0LES 50.00

"MBS6569  GESA CENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSQUERA EGO1-525  FACTURA EDOLE18  PNTU2  PANETON DVIERI CAJA X 500G, VENTA SOLEs 0.00

U4TE6363 GESA CENTROSAL.  JUNIN LS ERA EGO1-525  FACTURA EDOLE18  PNTU7  CHOCGVIERI CAJAXS500G. VENTA sOLES 1800

0426030563 GESACENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSQUERA EG01-326  FACTURA ECOLG13  PNTOT  CHOCOVIERI CAJAX 500G. VENTA soLEs 1200

0186050569 GESACENTROSAL.  JUNIN CARLOS MOSQUERA £G01.- Eoova1s P PANETOMN DVIERI CAJA X 300G, VENTA sol o000

"J036056569  GESA CENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSQUERA EG01-527  FACTURA EDO-620  PNTUZ  PAMETOMN OVIERI CAJA X 900G,  VENTA soLEs 800
GESACINTROSAC.  JUNIN CARLOSMOSQUERA EG01-527  FACTURA EDOL'620 PNTO7  CHOCOVIER) CAJAX 500G, VENTA. S0LES 1o

495056569 GESA CENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSQUERA FACTURA. EDOI-621  PNTUZ  PANETOMN OVIERI CAJMA X006, VENTA SOLES 200

0426056563 GESACENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSQUERA FACTURA. ECOLE21  PNTO7  CHOCGVIERI CAIAX500G. VENTA [

"J09SoIs0563  GESACENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSQUERA FACTURA. E0OL622  PNTO7  CHOCOVIER) CAIAX 500G, VENTA soLes 1200

"M0086056569  GESACENTROSAC.  JUNIN CARLOSMOSQUERA EGO1-522  FACTURA 00623 PNTO7  CHOCCVIER) CAIAXS00G. VENTA soLEs 1200

"J195056569  GESA CENTROSAC.  JUNIN CARLOS MOSQUERA EG01-522  FACTURA EDOL-62)  PNTUZ  PAMETON DVIERI CAJM X 900G,  VENTA SOLES 3500

2 GESACENTROSAC.  JUNIN CARLOSMOSQUERA EG01-523  FACTURA EDOL'634  PNTU7  CHOCOVIER! CAJAX 500G, VENTA. SOLES 1200

0456056563 GESA CENTROSAC.  JUNIN CARLDS MOSQUERA EGO1-528  FACTURA EDO1-625  PNTO7  CHOCOVIERI CAJA X 500 G. VENTA saLes 600

"aasnas GESACENTROSAC.  IUNIN CARLOS MOSQUERA EGO1-528  FACTURA 001625  PNTO2  PANETON DVIERI CAJA X S00G.  VENTA soLes 30,00

"0506443165 _ SUB-COMITE DE ADMINI LIMA JHON MOGOLLON _ EGO1-423  FACTURA EO01-626  TUBL _ TURRON DVIERI X 1 KG. VENTA SOLES 2400 2496

13165 SUB-COMITE DE ADMINI LIMA JHONMOGOLLON  EGO1-423  FACTURA D625 TUG2  TURRON DVIERIX 500 6. VENTA soLes 1200 28
07/12/2021 20600360720 _ INVERSIONES INDIVISA |LIMA HECTOR PEREZ NOTADECREDITO  EDO1-176  DULDL  DULCE AMOR PARA MAMA VENTA SOLES a8 000 o000
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Fuente: Elaboracion propia.

Como se muestra en la Figura N°126 seleccionamos el segundo boton y se

mostrara una ventana con un mensaje de confirmacion donde se le indica que la

carga al Power BI fue realizada.

Figura N° 126 Boton para la carga de datos al Power Bl

SISTEMA DE APOYO DE TOMA DE DECISIONES USUARIO

[ ¢ ®» Py 2

VALIDAR CARGA VENTAS MANTENIMIENTO REPORTES USUARIOS

EXTRACCION Y

CARGA A LA BD
BIOFOODS

Mensaje

0 La carga de datos fue realizada, por favor dirigirse al Power Bl
—

S PERU

Linea de productos saludables.

CARGA AL POWER BI

CERRAR
BIOFOODS PERU S.A.C. MARIANA FARFAN | SESION

(2

Fuente: Elaboracién propia.
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En la Figura N°127, luego de haber realizado la segunda ejecucion, desde la
base de datos se valida en el historial del Job que el tiempo de inicio fue a las

20:48:22 hrs, teniendo una duracion de 6 s.

Figura N° 127 Historial del Job CARGA_DATAMART

Log File Viewer - DESKTOP-BOHMPKY - O *

Select logs [ Load Log (g Export [#]Refresh °F Filter... & Search ... Stop ® Delete ...

B [+]Job History

[JCARGA_BDVTAS Log file summary: No fitter applied

[ZICARGA_DATAMART Date v Step ID Server Job Mame ~
(]SS5 Server Mairtenance Job 18/06/2023 204822 | DESKTOP-8QHMPKV CARGA DATAMART
[ syspolicy_purge_history @ 13/06/202320:48:22 1 DESKTOP-3QHMPKY  CARGA DATAMART v
[J5GL Server Agent < >
[ 1Database Mai Selected row details:
Date 18/06/2023 20:48:22
Log Job History (CARGA_DATAMART)
Step ID
Server DESKTOP-8QHMPKY
Job Name CARGA_DATAMART
Sten Mame
| Duration 00:0006 |
AT Seventy 0

Sgl Message 1D 0
Operator Emailed
Operator Net sent
Operator Paged
Retries Attempted 0

Message
The job succeeded. The Job was invoked by User DESKTOP-8QHMPKV 3User. The last step ta
Status run was step 1 (ETL_CargaDatamart).
Last Refresh:
18/06/2023 20:48:37
Fitter: None

Y View fiter seitings
Progress

= Done (6 records).
©

Close

Fuente: Elaboracion propia.
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Luego de realizar la carga del datamart, se procede abrir y actualizar el Power

Bl, tal como se muestra en la Figura N°128.

Figura N° 128 Actualizacion de datos en el Power Bl

Archivo Inicio Insertar Modelado Ver Optimizar Ayuda
H e B RE da k& 4 i 4
E% [E L:EIJ EE] C) f 3 S L B
Obtener Libro de Centro de datosde SQL  Especificar Dataverse Origenes | Transformar Actualizar | Nueve objeto Cuadro de Més objetos | Nueva Medida | Confidencialidad | Pub)
datos Bxcel  Onelakew datos recien tesv | dat visual alesy | me da

DASHBOARD DE VENTAS Venta Total Unidades Vendidas Venta Prom. Mes
Sl E|OFOODS PERU S.A.C S/75.600,64 6.516 S/75.601

Venta Mensual y Anual Productos con Mayor Demanda Top 5

ﬁl S/75.600.64

nombre

Actualizar

Producto Esperando otras consultas
r
Esperando otrss consultas
PANE Esperando otras consultas.
Zona oV .
calmy .7 Dim_Promacion
§ ple c Esperando otras consultas...
) Venta por vendedor - Lt Dir_vzndzdor
Esperando otras consultas
Afio @2021 i -
Cliente MAYORIS Cancelar
(L —
] |

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N°129 se observa el Dashboard de Ventas segun el requerimiento

de la Gerencia.

Figura N° 129 Visualizaciéon del Dashboard ‘Venta’

DASHBOARD DE VENTAS Venta Total Unidades Vendidas Venta Prom. Mes
 BIOFOODS PERU S.A.C S/ 75.600.64 6516 S/75.601 Todas v

Venta Mensual y Anual Productos con Mayor Demanda Top 5

359 Med Calculo vt
/7560064 ORMENO VICENTE ROSARIO ALEANDRINA 5/51.834,42
GESA CENTRO SAL /2382574

ACION DEL FONDO 5743920
175 L0
DEL INSTITUTO NA
INVERSIONES INDIVISA ELRL -5/438,72
Total 5/75.600,64

Venta por vendedor

_; e
- e

57048 mil

Venta por Canal

MAYORISTA PROV
3131%

VENTA DIRECTA 68.11%

Fuente: Elaboracion propia.
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En la Figura N°130 se observa el Dashboard de Clientes segun el requerimiento

de la Gerencia.

Figura N° 130 Visualizaciéon del Dashboard ‘Cliente’

CLIENTE Venta Total Ano Mes Vendedor Cliente
v

S/75.600,64  [toqas

BIOFOODS PERU S.A.C

Venta
EmXD
ﬁl 5750 mil
Producto S/0mi
o oIC
HE Fecha nombre departamento | id_vendedor nombre_promocion  nombre_producto
07/12/2021 ORMERIO VICENTE ROSARIO ALEIANDRINA LIMA 1 E001-627 VENTA PANETON DVIERI BOLSA X 900 ¢
07/12/2021 ORMERIO VICENTE ROSARIO ALEIANDRINA LIMA 1 E01-627 VENTA PANETON DVIERI CAJA X 900G,
@rziz 07/12/2021 ORMERO VICENTE ROSARIO ALEIANDRINA LIMA 1 E001-627 VENTA PANETON KYM BOLSA X 900 G.
... 07/12/2021 GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E001-616 VENTA CHOCOVIERI CAJA X 500 G.
w 07/12/2021 GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E01-616 VENTA PANETON DVIERI CAJA X 900G,
\ 07/12/2021 GESA CENTROSAC. JUNIN 2 E001-618 VENTA CHOCGVIERI CAJA X 500 G.
07/12/2021 GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E001-618 VENTA PANETON DVIER| CAJA X 900G,
07/12/2021  GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E001-619 VENTA CHOCGVIERI CAJA X 500 G.
Zona 07/12/2021 GESA CENTRO SAC, JUNIN 2 E01-619 VENTA PANETON DVIERI CAJA X 200G,
07/12/2021 GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E01-617 VENTA PANETON DVIERI CAIA X 900G,
07/12/2021 GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E001-620 VENTA CHOCGVIERI CAJA X 500 G.
0, 07/12/2021 GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E001-620 VENTA PANETON DVIERI CAJA X 900G,
07/12/2021 GESA CENTROSAC. JUNIN 2 E001-623 VENTA CHOCGVIERI CAJA X 500 G.
07/12/2021 GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E001-623 VENTA PANETON DVIER| CAJA X 900G,
07/12/2021 SUB-COMITE DE ADMINISTRACICN DEL FONDO DE ASISTENCIA ¥ ESTIMULO DE LOS TRABAJADGRES DEL INSTITUTO NA  LIMA 3 E001-626 VENTA TURRON DVIER! X 1 KG.
07/12/2021  SUE-COMITE DE ADMINISTRACICN DEL FONDO DE ASISTENCIA ¥ ESTIMULO DE LOS TRABAJADCRES DEL INSTITUTO NA  LIMA 3 E01-626 VENTA TURRON DVIERI X 500G,
07/12/2021 GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E001-621 VENTA CHOCGVIER] CAJA X 500 G.
07/12/2021 GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E01-625 VENTA CHOCOVIER! CAJA X 500 G.
07/12/2021 GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E001-621 VENTA PANETON DVIER| CAJA X 900G,
07/12/2021 GESA CENTRO SAC. JUNIN 2 E001-625 VENTA PANETON DVIERI CAJA X 900G,
maa_srea s o cons g ram suncowo oo

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura N°131 se observa el Dashboard de Clientes segun el requerimiento

de la Gerencia.

Figura N° 131 Visualizacién del Dashboard ‘Zona’

: DEPARTAMENTO Venta Total Unidades Vendidas i Departamento
{ BIOFOODS PERU S.A.C S/ 75.600,64 6516

departamento
-

5/ 75.600,64 S/75.600,64

ININ 31,529
179
T LIMA 68,48

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuando el usuario valide que todos los datos mostrados en el Power Bl estén
correctos y guarde la informacion, en las propiedades del archivo se encuentra
el tiempo de término de la modificacion realizada. En la Figura N°132 se
observa que el archivo fue modificado a las 20:53:11 hrs, dicho tiempo ayudara

para determinar el tiempo total en la elaboracién del reporte de ventas.

Figura N° 132 Propiedades del archivo Power Bl

» Esteequipo * Muevowvol (0:) » TESIS » PowerBl

~

tos (o) MNombre Fecha de modificacién Tipe Tamafio
« | Dashboard_ventas_Biofoods.pbix  18/06/2023 20:33 Microsoft.Microso... 627 KB
“ | Propiedades de Dashboard_ventas_Biofoods.pbix x
CIONES
General  Seguidad Detalles  Versiones anteriores
a Dashboard _ventas_Bicfoods phix
onegroupd
Tipo de archivo:  Microsoft MicrosoftPowerBIDesktop ( phix)
Personal
Se abre con:  Power Bl Desktop Cambiar.
Ubicacion: D:ATESIS\PowerBl
bos Tamaio 626 KB (541.945 bytes)
Tamafio en 628 KB (543.072 bytes)
Creado: domingo, 4 de junio de 2023, 18:27:38
L IMndificadu domingo, 18 de junio de 2023, 20:53:11 |
Ultimo acceso: Hoy, 18 de junio de 2023, hace 1 minuto
e Atribitos [JSolo lectura [ Ocuito Avanzados...
(D)
(E)
v
Elemento seleccionado 626 KB Cancelar
|
. -, .
Fuente: Elaboracion propia.
o
Tabla N° 18 Resultado de la Prueba
o H 1 .
N° de errores en el registro de Cantidad total:
ventas 7

Tiempo para el llenado del | Tiempo de Inicio: | Tiempo de Fin: | Duracion:
registro de ventas 20:44:55 hrs 20:48:22 hrs 3min 27s

Tiempo para la elaboracion | Tiempo de Inicio: | Tiempo de Fin: | Duracion:
del reporte de ventas 20:48:22 hrs 20:53:11 hrs 4min 49s

Fuente: Elaboracion propia.

En la Tabla N°18 se muestran los resultados de la prueba realizada.
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CAPITULO VI: DISCUSION DE RESULTADOS.

6.1. Contrastacion de los resultados con otros estudios

similares.

“Propuesta de una solucion de inteligencia de negocios utilizando la
metodologia de Ralph Kimball, para mejorar latoma de decisiones en el
servicio de las atenciones de los tickets de pruebas integrales y pases
a produccion de una empresa consultora de TI”, presentado por Maria
Tafur Atencio en la Universidad Nacional Tecnologica de Lima Sur en el afio
2021, se logré reducir en un 100% los errores en la generacion de los reportes
con los pilotos del prototipo desarrollado (Tafur 2021).

Segun lo mencionado, guarda relacion directa con el primer indicador de
nuestra investigacion, el cual es la reduccion de errores en el llenado del
registro de ventas, se obtuvo como resultado la reduccién de un 54% de la
cantidad inicial. Cabe resaltar que nuestro resultado obtenido es luego de una
implementacion realizada, mientras que el resultado logrado por la tesis
contrastada es un resultado segun los pilotos realizados de un prototipo.
Asimismo, estimamos que no es posible considerar una reduccion de errores
al 100% en la generacion de los reportes, ya que podemos encontrar errores
en la gestion de la base de datos, en la visualizacion de los datos, en la

definicion o seguimiento de KPI, entre otros.

“Implementacion de Business Intelligence, utilizando la metodologia de
Ralph Kimball, para el proceso de toma de decisiones en el area de
inteligencia comercial de CECITEL S.A.C”, presentado por Anny Lucero
Flores Valle y Gabriela Quispe Ochoa en la Universidad Autonoma del Peru
en el afo 2018, se concluye que la implementacion de inteligencia de
negocio reduce el tiempo empleado en el proceso de carga de datos en un
88% (Flores y Quispe 2018).

De la misma manera, este resultado guarda relacion directa con el segundo

indicador de nuestra investigacion, debido a que se logra reducir el tiempo
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empleado en la extraccién, cargay llenado del Registro de ventas en un 87%,

observandose resultados cercanos en ambas investigaciones.

Finalmente, en la tesis titulada “Implementacion de inteligencia de
Negocios, para optimizar la toma de decisiones en el area de Customer
Care de IRON MOUNTAIN PERU “, presentado por Jesus Belleza A. y Lesly
Rico E. en la Universidad Autonoma del Peru en el afio 2019, se logré reducir
el tiempo para la elaboracién de los KPIs del area Customer Care, utilizando
inteligencia de negocios en un 36% (Belleza y Rico 2020).

Este resultado guarda relacion directa con el tercer indicador de nuestra
investigacion, debido a que se logré reducir en un 83% el tiempo en la
elaboracion del Reporte de Ventas que contiene KPIs comerciales, siendo

una reduccion superior.

Segun lo expuesto, podemos concluir que la inteligencia de negocios influye

notablemente en la toma de decisiones de las organizaciones.

6.2. Responsabilidad ética de acuerdo con reglamentos

vigentes

En relacion con el derecho a la intimidad y en uso de sus facultades se presento
el instrumento de recoleccién de datos, comunicando a la empresa que toda
informacién proporcionada sera absolutamente confidencial y que solo sera

empleada para la presente investigacion.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES

Para el presente proyecto de investigacion, el cual esta orientado a la mejora de
la calidad de la informacion de la empresa Biofoods Pert S.A.C, se presenta las

siguientes conclusiones:

e La solucién de inteligencia de Negocios mejora significativamente la
precision de la informacion, cumpliéndose con el primer objetivo
especifico del presente proyecto. Se logré una reduccion del 54% en el

namero de errores.

e La solucion de inteligencia de Negocios mejora significativamente la
oportunidad de la informacién, cumpliéndose con el segundo objetivo
especifico del presente proyecto. Se logré una reduccion del 87% en el

tiempo de llenado del registro de ventas.

e La solucién de inteligencia de Negocios mejora significativamente la
presentacion de la informacién, cumpliéndose con el tercer objetivo
especifico del presente proyecto. Se logré una reduccion del 83% en el
tiempo de elaboracion del reporte de ventas.

e Se estableci6 que los disefios de los dashboards satisfagan las

necesidades de la Gerencia para una adecuada gestion y andlisis de la

informacion comercial, permitiendo una eficaz toma de decisiones.
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CAPITULO VIlI: RECOMENDACIONES

Gracias a los resultados obtenidos en la presente investigacion, se formula las

siguientes recomendaciones:

Se recomienda profundizar la investigacion para desarrollar un analisis
predictivo de ventas basados en aprendizaje automatico, tales como
modelos de prondstico, clasificacion, entre otros; que permitan utilizar los
datos histéricos para identificar el comportamiento futuro de los clientes

potenciales (perfiles).

Se recomienda proteger y restringir el acceso a la ruta productiva donde
se almacenan los archivos XML de los comprobantes de pago, a fin de
evitar la mala manipulacion de la informacion y asegurar el

funcionamiento correcto de la solucién BI.

Se recomienda capacitar constantemente a todo el personal involucrado
en el conocimiento de inteligencia de negocios para asegurar el uso

eficiente de la herramienta implementada.
Se recomienda a la empresa seguir invirtiendo en herramientas

tecnologicas para asegurar una adecuada gestion y andlisis de la

informacion del negocio.
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Tabla N° 19 Matriz de Consistencia

PROBLEMA

OBJETIVO

HIPOTESIS

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

¢El Sistema de Apoyo de
Toma de Decisiones
utilizando inteligencia de
negocios mejora la calidad de
la informacion en el area de
ventas de la empresa
Biofoods Pert S.A.C.?

Desarrollar e implementar un
Sistema de Apoyo de Toma de
Decisiones utilizando inteligencia
de negocios para mejorar de la
calidad de la informacion en el
area de ventas de la empresa
Biofoods Perti S.A.C

El Sistema de Apoyo de Toma de
Decisiones utilizando Inteligencia De
Negocios mejora la calidad de la
informacion en el area de ventas de la
empresa Biofoods Pert S.A.C.

Problemas especificos.

Objetivos especificos

Hipdtesis especificas.

P.E.1: ({EIl Sistema de Apoyo
de Toma de Decisiones
utilizando  inteligencia de
negocios mejora la precision
de la informacién en el area
de ventas de la empresa
Biofoods Pert S.A.C.?

O.E.1: Desarrollar e implementar
un Sistema de Apoyo de Toma de
Decisiones utilizando inteligencia
de negocios para mejorar la
precisiéon de la informacién del
area de ventas de la empresa
Biofoods Perti S.A.C.

H.E.1: El Sistema de Apoyo de Toma
de Decisiones utilizando la
Inteligencia De Negocios mejora la
precisién de la informacién en un
nivel alto en el &rea de ventas de la
empresa Biofoods Pert S.A.C.

Variable Independiente:

X= Sistema de Apoyo de
Toma de Decisiones
utilizando Inteligencia de
negocios.

-Funcionalidad

- Nivel de efectividad
de uso.

- Nivel de eficiencia.

- Nivel de
integracion.

- Nivel de seguridad.

P.E.2: (EIl Sistema de Apoyo

de Toma de Decisiones
utilizando inteligencia de
negocios mejora la

oportunidad de la informacion
en el area de ventas de la
empresa  Biofoods  Perd
S.A.C.?

O.E.2: Desarrollar e implementar
un Sistema de Apoyo de Toma de
Decisiones utilizando inteligencia
de negocios para mejorar la
oportunidad de la informacion del
area de ventas de la empresa
Biofoods Perti S.A.C.

H.E.2: El Sistema de Apoyo de Toma
de Decisiones utilizando la
Inteligencia De Negocios mejora la
oportunidad de la informacién en un
nivel alto en el area de ventas de la
empresa Biofoods Pert S.A.C.

P.E.3: ¢El Sistema de Apoyo

de Toma de Decisiones
utilizando  inteligencia de
negocios mejora la
presentacion de la

informacion en el area de
ventas de la empresa
Biofoods Pert S.A.C.?

O.E.3: Desarrollar e implementar
un Sistema de Apoyo de Toma de
Decisiones utilizando inteligencia
de negocios para mejorar la
presentacion de la informacién
del area de ventas de la empresa
Biofoods Perti S.A.C.

H.E.3: El Sistema de Apoyo de Toma
de Decisiones utilizando la
Inteligencia De Negocios mejora la
presentacion de la informacion en un
nivel alto en el area de ventas de la
empresa Biofoods Pera S.A.C.

Variable Dependiente:

Y= Calidad de la
informacion de Ventas

- Precisién
- Oportunidad
- Presentacion

- Errores en el llenado del
registro de Ventas.

- Tiempo en el llenado de
Registro de Ventas.

- Tiempo en la elaboraciéon
de reporte de ventas.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N° 20 Datos de pre-pruebay post- prueba para el KPI1-Precision

PRECISION 30 17 9
KPI 1: Numero de errores en el llenado del 31 8 4
registro de ventas. 32 4 2
N° Pre-Prueba | Post-Prueba 33 3 2
PROCESOS | N° ERRORES N° ERRORES 34 9 4
1 18 7 35 11 5
2 19 10 36 6 3
3 12 6 37 4 2
4 13 6 38 3 1
5 10 5 39 16 8
6 13 7 40 19 10
7 21 11 41 5 0
8 15 8 42 9 7
9 20 10 43 9 5
10 11 6 44 8 5
11 19 10 45 15 8
12 15 7 46 4 3
13 14 7 47 3 2
14 21 11 48 15 10
15 18 10 49 21 11
16 16 8 50 10 5
17 11 5 51 13 6
18 17 9 52 16 8
19 10 5 53 17 9
20 9 4 54 19 10
21 13 7 55 21 11
22 12 6 56 20 10
23 14 7 57 8 4
24 13 7 58 11 5
25 18 9 59 5 3
26 14 7 60 6 1
27 15 8 61 8 2
28 13 7 promedio 13 6
29 11 6

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N° 21 Datos de pre-pruebay post- prueba para el KPI12-Oportunidad

OPORTUNIDAD 30 1500 150
KPI 2: Tiempo empleado en el llenado del 31 1680 120
Registro de Ventas. 32 1680 180
(Segundos) 33 1500 210
N° Pre-Prueba | Post-Prueba 34 1650 240
PROCESOS | Tiempo (seg.) | Tiempo (seg.) 35 1500 270
1 1470 60 36 1260 300
2 1410 90 37 1500 60
3 1380 150 38 1440 90
4 1470 120 39 1470 150
5 1320 180 40 1230 120
6 1350 210 4 1200 180
7 1320 240 42 1320 210
8 1680 300 43 1560 240
9 1500 300 44 1500 300
10 1440 60 45 1380 300
11 1380 90 46 1260 60
12 1350 150 47 1290 90
13 1260 120 48 1470 150
14 1320 180 49 1290 120
15 1260 210 50 1440 180
16 1260 240 51 1260 210
17 1380 270 52 1650 240
18 1320 300 53 1680 270
19 1200 60 54 1560 300
20 1560 90 55 1530 150
21 1440 150 56 1680 120
22 1560 120 57 1680 180
23 1500 180 58 1500 210
24 1620 210 59 1680 240
25 1680 240 60 1650 300
26 1680 300 61 1620 300
27 1620 300 promedio 1460 185
28 1620 60
29 1080 90

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N° 22 Datos de pre-pruebay post- prueba para el KPI3-Presentacion

PRESENTACION 29 600 60

KPI 3: Tiempo empleado en la elaboracion del 30 1080 120
reporte de ventas. 31 660 90
(Segundos) 32 1170 150

N° Pre-Prueba Post-Prueba 33 930 180
PROCESOS | Tiempo (seg.) | Tiempo (seg.) 34 930 210
1 900 30 35 720 240
2 930 60 36 750 255
3 1080 120 37 960 30
4 780 9 38 1140 60
5 1050 150 39 1080 120
6 720 180 40 660 90
7 960 210 41 600 150
8 780 270 42 960 180
9 780 270 43 960 210
10 720 30 44 900 270
11 780 60 45 1080 270
12 840 120 46 930 30
13 720 9 47 810 60
14 720 150 48 960 120
15 960 180 49 1110 90
16 960 210 50 930 150
17 990 240 51 1020 180
18 1080 240 52 780 210
19 960 30 53 1140 240
20 1080 60 54 960 255
21 930 120 55 720 120
22 1140 90 56 840 90
23 1140 150 57 720 150
24 1140 180 58 960 180
25 840 210 59 900 210
26 900 270 60 720 270
27 1140 270 61 1080 270
28 1170 30 promedio 917 154

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura N° 133 Consentimiento Informado

Universidad Madonal del Callao
Facultzd de Ingenisriz Industrial y Sistemas
Escuelz Profesional de Ingenieria da Sistemas

CONSENTIMIENTO INFORMADO

Yo ALFONZO JESUS KOO CHIOK, Gerente Comercial de la empresa
BIOFOODS PERU SAC con RUC: 20602464173 declaro que he sido informado

e invitado a participar en la investigacién denominada “SISTEMA DE APOYO DE
TOMA DE DECISIONES PARA LA MEJORA DE LA CALIDAD DE LA
INFORMACION EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA BIOFOODS PERU
S.A.C UTILIZANDO INTELIGENCIA DE NEGOCIOS”, realizado por Cyntia Kattia

Vargas Limache y Cesar Augusto Rosas Tomas, bachilleres de la Facultad de
Ingenieria Industrial y de Sistemas de la Universidad Nacional Del Callao.

Tengo conocimiento que la informacion proporcionada de la empresa sera
absolutamente confidencial y solo sera empleada para |a presente investigacién.

=T -
——

CYMNTIA KATTIA VARGAS LIMACHE

.«Mqi

JESUS ALFONZO KOO CHIOK
WOROO0E PERU SAC

CESAR AUGUSTO ROSAS TOMAS|

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N° 23 Diccionario de datos Dimension Cliente

Llave Nombre de

KEY

Llave

KEY

Atributo
id_cliente

nombre
ruc

id_ubigeo
canal

departamento

macroregion

Tabla N° 24

Nombre de
Atributo
id_fecha

fecha
annio
trimestre
nomMes
diaSem

Tipo de dato
Int

Varchar (120)
Varchar(11)

Varchar (6)

Varchar (120)

Varchar (120)

Varchar (120)

Descripcion

Clave que identifica a la
dimension cliente
Nombre completo del Cliente

Numero de documento de
identificacion del cliente (DNI o
RUC)
Caodigo de ubicacion geografica
del cliente
Forma de contacto entre el
cliente y la empresa

Descripcién del departamento
del cliente
Descripcién de la macroregion
del cliente

Fuente: Elaboracion Propia.

Diccionario de datos Dimensién Fecha

Tipo de dato
Int

Date
Smallint
Tinyint
Varchar (15)
Varchar (15)

Descripcion

Clave que identifica a la
dimension Fecha
Fecha de la venta realizada

Ano de la venta realizada
Trimestre de la venta realizada
Mes de la venta realizada

Numero del dia de la semana
en que se realizo la venta

Fuente: Elaboracion Propia.
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Llave

KEY

Llave

KEY

Llave Nombre de

KEY

Tabla N° 25 Diccionario de datos Dimensién Producto

Nombre de Tipo de dato
Atributo
id_producto Varchar(10)

nombre_producto Varchar(120)
nombre_categoria Varchar(120)

Descripcion

Caodigo del producto
Descripcion del producto
Categoria del producto

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla N° 26 Diccionario de datos Dimensién Promocién

Nombre de Tipo de dato
Atributo
id_promocion Int

nombre_promocion Varchar (120)

Descripcion

Clave que identifica a la
dimensién Promocién
Descripcion del tipo de
incentivo al cliente

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla N° 27 Diccionario de datos Dimensidn Vendedor

Atributo
id_vendedor Int
nombre Varchar(120)

Tipo de dato Descripcion

Clave que identifica a la
dimension vendedor
Nombre completo del
vendedor

Fuente: Elaboracion Propia
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