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Resumen

En el marco de la tesis, se planted la implementacion de un sistema destinado
a facilitar la toma de decisiones en el &mbito de ventas de la empresa EPEM S.A.
El proposito principal consistid en optimizar dicho proceso proporcionando
informacidn precisa y oportuna a los responsables de ventas. La metodologia
adoptada fue de indole descriptiva no experimental, orientada a ofrecer una
solucion informatica que mejorara la toma de decisiones empresariales. Se opt6
por la técnica de disefio y construccion de Data Warehouses de Ralph Kimball,
enfocada en el modelado dimensional y en la concepcion de arquitecturas de

procesamiento de datos escalables y flexibles.

En el transcurso de la investigacion, se desarrollaron diversas técnicas e
instrumentos para recopilar los datos necesarios. Se emplearon cuestionarios,
analisis y recoleccién de datos, utilizando como muestra a 20 colaboradores de
EPEM S.A. pertenecientes a los departamentos de ventas, logistica y gerencia,

con el fin de posibilitar un andlisis mas detallado del estudio.

En el proceso de ejecucion, se cred una base de datos Staging para llevar a
cabo tareas de mantenimiento, limpieza y transformacion de los datos. Una vez
preparados, los datos fueron cargados en el Data Mart mediante el proceso ETL.
Ademas, se hizo uso de servicios proporcionados por Microsoft, como Integration
Services, Analysis Services y la plataforma Power Bl. En sintesis, el proyecto
tuvo como meta disefiar un sistema de soporte para la toma de decisiones en el
area de ventas de EPEM S.A. Dicho sistema permitio a los responsables acceder
a informacion relevante y actualizada en tiempo real, contribuyendo asi a la
eficiencia y efectividad de la toma de decisiones mediante la aplicacion de

tecnologias de inteligencia de negocios y analisis de datos.
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Abstract

The thesis project proposed the implementation of a decision support system
in the sales department of EPEM S.A. The projected objective was to enhance
decision-making by providing accurate and timely information to sales
department personnel. A descriptive non-experimental research methodology was
employed, aiming to provide an IT solution for improving decision-making within
the company. Ralph Kimball's Data Warehouse design and construction technique
were used, focusing on dimensional modeling and the design of scalable and

flexible data processing architectures.

Furthermore, various techniques and instruments were developed to gather
the necessary data for conducting the research. Questionnaires, data analysis, and
collection methods were employed for this purpose. The sample consisted of 20
employees from EPEM S.A.'s sales, logistics, and management departments,

enabling a comprehensive study analysis.

For the development phase, a Staging database was created to perform data
maintenance, cleaning, and transformation tasks. Once the data was prepared, it
was loaded into the Data Mart using the ETL process. Additionally, Microsoft
services such as Integration Services, Analysis Services, and the Power Bl

platform were utilized.

In summary, the project aimed to design a decision support system for the
sales department of EPEM S.A. This system enabled personnel to access relevant
and up-to-date information in real-time, thereby contributing to the efficiency and
effectiveness of decision-making through the utilization of business intelligence
technologies and data analysis.



Introduccion

En el actual y altamente competitivo entorno empresarial, las organizaciones
se apoyan cada vez méas en procesos de toma de decisiones eficientes como un
elemento crucial para obtener y mantener una ventaja competitiva. La toma de
decisiones en el ambito de las ventas desempefia un papel fundamental en la
optimizacion de las estrategias comerciales, el mejoramiento de la satisfaccion del
cliente y la maximizacion de la rentabilidad. Para abordar esta necesidad, los
Sistemas de Soporte para la Toma de Decisiones (DSS) emergen como soluciones
tecnoldgicas que brindan a los encargados de la toma de decisiones informacion
pertinente, herramientas de andlisis de datos y modelos que respaldan el proceso
decisional. En este sentido, la presente tesis ha tomado un analisis detallado de los

antecedentes y contextos relevantes basados en autores nacionales.

Marifio Sarmiento (2021), se propuso implementar un Data Mart para el
control del personal del area de ventas de la Atento Perd, describio la el desarrollo
de un Data Mart destinado al control de personal en el departamento de soporte
de ventas de Atento, una empresa del sector de las telecomunicaciones. La jefatura
de soporte a las ventas se enfocaba exclusivamente en registrar ventas en linea. Se
evalud dos indicadores clave: productividad y eficiencia. El enfoque mitoldgico
se baso en el enfoque Hefesto, SQL Server en la gestion de base de datos, mientras
que Power Bl se escogid en la creacién de gréaficos. Se utilizé Visual Studio para
elaborar las extracciones, transformaciones y cargas (ETL). El estudio tuvo un
enfoque aplicado y adopt6 un disefio preexperimental. La muestra para la
evaluacion de los indicadores consto de 15 elementos, utilizando una ficha de
registro para la toma de datos. Los resultados revelaron un aumento en la
productividad, pasando de 207.3333 a 308.3333, lo que representd un incremento
de 101.0000. En cuanto a la eficiencia, los resultados cambiaron de 195.3333 a
308.80, reflejando un incremento de 113.4667. Finalmente, la implementacion
exitosa del Data Mart logro cumplir con los objetivos propuestos, generando
avances en el control del personal. Esta plataforma proporciond todos los datos

esenciales para analizar la informacion de manera efectiva.
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Salvador Morocho (2021) el propdsito de este estudio fue determinar el
impacto causado por la incorporacion de un Data Mart en la toma de decisiones
llevada a cabo en el Area de Estadistica e Informatica del Centro de Salud
Ayabaca. Se opto por el enfoque metodoldgico Ralph Kimball para elaborar el
sistema informatico. Por otro lado, el método de investigacion se enmarca en la
categoria de investigacion aplicada y se ejecutdé siguiendo un enfoque
experimental, especificamente un disefio de investigacion preexperimental. La
poblacion objeto de estudio incluyé a 5 Coordinadores de Salud, y se utilizé la
satisfaccion como el indicador central. La técnica empleada se bas6 en la
realizacion de encuestas, utilizando el Cuestionario de Satisfaccion como el
instrumento de investigacion. Como resultado con la Data Mart se mejora
significativamente los niveles de satisfaccion, con un incremento del 59.6%.
Ademas, se aplico el anélisis estadistico Z para someter a evaluacion la hipétesis,

demostrandose, que con el Data Mart se optimiza el proceso de toma de decisiones.

Wong Angeles (2020) llevo a cabo implement6 un Data Mart de soporte a la
gestion del area de Tecnologias de la Informacion de la Red Salud de la Ciudad
de Satipo, a fin de potenciar la calidad de la informacién relativa a los indicadores
de gestion dentro de la organizacion. La investigacion se situd dentro de un marco
descriptivo de enfoque cuantitativo, llevado a cabo mediante un disefio no
experimental y de tipo transversal. Se delimitd la poblacion de estudio a 45
trabajadores, de los cuales se tomd una muestra de 12. Los datos se recopilaron
mediante un cuestionario. Los resultados, en términos de la dimension de
aceptacion y satisfaccion respecto al sistema actual, el 53% de los encuestados
muestran disconformidad y el 58.33% también disconforme con los procesos
existentes. Respecto a la necesidad de implementar un Data Mart, el 100% de los
participantes indicé la necesidad de esta incorporacién. En cuanto al alcance, la
institucion experimentd beneficios, ya que la transformacion de datos en
informacion Gtil a través de informes analiticos mejoro los indicadores de gestion.
Por lo tanto, se recomienda la implementacion de un Data Mart, importante para

la buena gestion de la empresa.



Dianderas Alcantara (2019) realizo un estudio de investigacion implementd
un Data Mart de Ventas para Medianas Empresas de Lima. para administrar la
informacion de ventas a fin de capitalizar los datos histéricos y convertirlos en
informaciodn valiosa para obtener una ventaja competitiva y facilitar la toma de
decisiones futuras. La investigacion estuvo enfocada en la creacién de un Data
Mart especificamente para el &rea de Ventas. Para este proposito, se utilizé SQL
Server 2017 como fuente de datos, junto con herramientas como SSIS, SQL
Server Analysis Services, Visual Studio y Power BI, que permitieron la efectiva
elaboracion del Data Mart. La metodologia adoptada se orienté de manera
experimental, involucrando a 5 Coordinadores de Salud como muestra. Para
evaluar los resultados, se emplearon indicadores de satisfaccion en conjunto con
el Cuestionario de Satisfaccion. Los resultados obtenidos evidenciaron un
incremento significativo del 59.6% en los niveles de satisfaccion, confirmando de
manera concluyente que la implementacion del Data Mart agilizé el proceso de
toma de decisiones en el Area de Estadistica e Informatica del Centro de Salud
Ayabaca. Estos resultados respaldaron de manera sélida la utilidad del Data Mart
en la optimizacion del control de ventas y su aporte al crecimiento de la eficiencia

y efectividad en la toma de decisiones.

Encalada Sarmiento & Sanchez Cris6stomo (2019) la investigacion,
basandose en la metodologia Ralph Kimball implementd un Business Intelligence
para mejorar el proceso de toma de decisiones gerenciales del area de ventas de
Indurama. La metodologia de Ralph Kimball, elegida por su enfoque bottom-up,
que posibilite el trabajo desde las areas de negocio mas especificas y tiempo de
respuesta eficiente del servidor, es decir realizar consultas con un menor nimero
de tablas. Este enfoque proporciond una solucion que ofrecia informacion de
manera agil, flexible y confiable, respaldando el proceso de toma de decisiones al
procesar automaticamente grandes volumenes de datos e identificar patrones
significativos y relevantes para la empresa. La implementacion de Business
Intelligence permitio realizar analisis de diversos escenarios de ventas a lo largo

del tiempo, facilitando la creacion de estrategias promocionales mas efectivas y



la identificacion de clientes potenciales con interés a nuevos productos lanzados
al mercado. En Gltima instancia, se concluy6 que el Business Intelligence mejoro
significativamente el proceso de toma de decisiones gerenciales. Asu mismo, se
redujo en un 89% el tiempo empleado en el procesamiento de datos, un 85% en el
tiempo dedicado a generar informes y un 86% en el tiempo en el analisis de la

informacion por la administracion de la empresa.

Cornejo Arce (2019) propuso una solucion de Business Intelligence como
soporte a la toma de decisiones en el area de ventas de una empresa comercial de
de Chiclayo. La meta principal de esta iniciativa es respaldar la toma de decisiones
en el ambito de ventas, abordando problemas como la baja calidad de la
informacion que afecta las decisiones, la existencia de datos duplicados,
decisiones de ultimo momento, demoras en la entrega de reportes tabulares, y la
falta de conocimiento sobre las preferencias del cliente. La investigacion adopto
un enfoque cuasi experimental, ya que la solucién se implementd en un solo caso
de estudio. Se llevaron a cabo prepruebas y pospruebas sin un grupo de control
para evaluar los cambios ocurridos. El muestreo fue no probabilistico, se tomaron
pruebas de sistema. Asi también entrevista y cuestionario. Los resultados
incluyeron la generacion de reportes del movimiento de las ventas, reduccion del
94.47% en reporte de ventas y la segmentacion de los clientes en 14 grupos como

estrategia para mejor servicio y seguimiento al cliente.

Carrasco Ruiz & Yovera Chapofian (2019) realizaron un Sistema de Business
Intelligence en la toma de decisiones para la gestion académica de la Universidad
Nacional Pedro Ruiz Gallo. La metodologia de Ralph Kimball se opt6 para la
elaboracion del sistema. La poblacion evaluada comprendié a 300 colaboradores,
de los cuales se seleccionaron 168 mediante un muestreo aleatorio simple. La
informacion se obtuvo del sistema transaccional de la matricula de estudiantes de
pregrado. Para la construccion del almacen de datos, se aplicé la Metodologia de
Ralph Kimball, y se utilizo la Suite de Pentaho Business Intelligence para llevar
la extraccion, transformacion y carga y visualizar los indicadores a través de las

aplicaciones CDE Dashboard y Saiku, facilitando el analisis e identificacion de
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informacion. Los resultados evidenciaron que con el sistema de inteligencia de
negocios es posible evaluar los procesos ETL. Se realizaron pruebas en un entorno
de desarrollo para evaluar los procesos de ETL, y validado y aprobado por los

trabajadores.

Apolaya Saravia (2019) propuso implementar un sistema de inteligencia de
negocios con el objetivo de optimizar la toma de decisiones gerenciales en el &rea
comercial de un centro de prevencion de salud ocupacional. Para implementar esta
solucién, se disefi6 un Data Mart especifico destinado a las ventas. La carga de
datos se llevé a cabo mediante Integration Services y se realizaron procesamientos
adicionales. Adicionalmente, se utilizo el software Power BI, posibilitando la
generacion de informes y la comparticion de datos a través de una plataforma web,
lo que facilitd la visualizacion desde distintas ubicaciones y dispositivos
tecnoldgicos. Este enfoque permitié obtener informacién en menos tiempo y
reducir los errores en la recoleccion de datos. Asimismo, se pudo evidenciar la
existencia de una correlacion entre el uso de la inteligencia de negocios y la mejora

en el proceso de toma de decisiones.

Chavez Huapaya & Contreras Ochoa (2018) plantearon una herramienta de
Business Intelligence que permita la administracion de la empresa, obtener en
tiempo real, escenarios, pronosticos de ventas diarias y reportes para respaldar la
Toma de Decisiones en el area de Ventas. Como parte de esta solucién de Business
Intelligence, se disefid un Data Mart especifico para el departamento de Ventas,
seguido por la ejecucion del proceso ETL (extraccién, transformacion y carga de
datos), estableciendo un estado en el cual la exploracion de los datos se llevaba a
cabo mediante informes que facilitaban el analisis de la informacion. Este enfoque
resulté en un aumento de la satisfaccion del usuario en cuanto a la obtencion de
informes, gracias a la reduccién del tiempo necesario para generarlos y al uso

frecuente del sistema de Business Intelligence.



Villanueva Medina (2018) se propuso determinar la influencia del sistema de
inteligencia de negocios en la toma de decisiones del area comercial de la empresa
Ingram Micro S.A. La investigacion se llevo a cabo bajo un enfoque cuantitativo
cuasi experimental de nivel descriptivo. Para la toma de datos se tomd una
poblacion de 300 colaboradores, de los cuales se tomd 168. Los resultados
revelaron que, después de la implementacion del sistema, el 79.9% consideran
como eficiente la inteligencia de negocios, mientras que el 11.8% la considero
regular y el 8.3% la califico como deficiente. En conclusién, se determiné que la
se tiene una influencia positiva de la inteligencia de negocios del area comercial

de la empresa.

Quispe Huancacuri & Sotelo Cardenas (2018) Se han desarrollado una
solucién de inteligencia de negocios para mejorar la toma de decisiones en el area
comercial Mega Corporacién S.A.C, a fin de conseguir mayores beneficios
empresariales. Se utilice el método de Ralph Kimbal para desarrollar esta solucion.
Ademas, la base de datos de Oracle Manager y Oracle Bl para realizar procesos
de analisis de datos. Se logro reducir significativamente el tiempo promedio de
generacién de informes en un 99,98% en comparacion con informes logrados
anteriormente. El nimero medio de informes publicados por trimestre también
aumentd, de una media de 6,88 a 29,5, un aumento total del 328,78%. Por otro
lado, la credibilidad del informe aument6 un 132,85%. Finalmente, los directivos

se mostraron un 126,54% mas satisfechos con el informe.

Portal Uipan & Quispe Alcca (2018) se propusieron investigar el impacto de
la utilizacion de Business Intelligence en el proceso de toma de decisiones en el
area de soluciones de Telefonica del Per(. La investigacion se enfoco en la
implementacion de Business Intelligence basada en la Metodologia de Ralph
Kimball. Para optimizar la gestién de la informacion recopilada, se opté por
Pentaho Bl como plataforma de Business Intelligence, eligiéndola debido a su
enfoque especifico en la solucidn de procesos. Los resultados obtenidos indican
que la implementacion de Business Intelligence, junto con el uso del software

Pentaho BI, generd mejoras significativas en el proceso de toma de decisiones del
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area de soluciones de Telefonica del Peri S.A.A. Especificamente, se logré una
optimizacion en el tiempo de Extraccion, Transformacion y Carga (ETL) de datos,
una mayor eficiencia en la generacion de reportes y un aumento en el nivel de
satisfaccion de los usuarios. Esta investigacion demuestra como la
implementacion pasada de Business Intelligence y la eleccion adecuada de la
plataforma pudieron tener un impacto positivo en la toma de decisiones
empresariales, mejorando los procesos internos y la calidad de la informacién
utilizada para la toma de decisiones en la empresa.

Es imperativo destacar que la investigacion actual tiene como enfoque
principal la concepcion de un sistema de soporte para la toma de decisiones en el
ambito de ventas, especificamente dirigido a laempresa EPEM S.A. Este proyecto
se sustenta en fundamentos cientificos respaldados por bases tedricas, permitiendo
asi alcanzar un conocimiento mas profundo sobre los sistemas informaticos
empleados como herramientas de apoyo en el proceso decisional dentro del area

de ventas.
Toma de decisiones

De acuerdo con Rodriguez Yunier (2014), la toma de decisiones en el
contexto organizacional se configura como un proceso informativo llevado a cabo
por individuos o grupos con el proposito de resolver problemas y capitalizar
oportunidades. En este contexto, aquellos responsables de la toma de decisiones
dentro de una empresa se orientan hacia la mejora del rendimiento organizacional
en aras del beneficio de diversos grupos interesados. En resumen, la toma de
decisiones empresariales se centra en la optimizacion del desempefio
organizacional y en la satisfaccion de las necesidades de los distintos actores

involucrados.



Sistema de soporte

Segun Mendoza José (2016), Un sistema de soporte se refiere a un conjunto
de herramientas y tecnologias que ayudan a los usuarios a realizar tareas
especificas o resolver problemas en un entorno informatico. Pueden ser sistemas
de soporte técnico, empresarial o de decisiones, y su objetivo es mejorar la
eficiencia, la productividad y reducir errores y tiempo dedicado a la resolucion de

problemas.
Sistema de apoyo a la toma de decisiones (DSS)

De acuerdo con la perspectiva de Turban, Sharda, Aronson y Liang (2019),
un Sistema de Soporte a la Toma de Decisiones (DSS) se configura como un
conjunto integral de herramientas, tecnologias y metodologias disefiadas para
mejorar la eficacia del proceso decisional en diversos entornos empresariales y
organizacionales. Estos sistemas destacan por su capacidad para combinar
modelos matematicos y algoritmos con informacion y datos pertinentes, con el
propdsito de proporcionar un respaldo informado a aquellos individuos o grupos
encargados de tomar decisiones. Un aspecto distintivo de los DSS es su naturaleza
interactiva, permitiendo a los usuarios manipular y analizar datos y modelos para

llegar a conclusiones informadas y tomar decisiones apropiadas.

Asi mismo, segun la perspectiva de Turban, Sharda y Delen (2013), los
Sistemas de Apoyo a la Toma de Decisiones (DSS) se definen como una
amalgama de tecnologias, herramientas y métodos disefiados para facilitar la toma
de decisiones informadas y eficientes. Estos sistemas tipicamente emplean
modelos matematicos y estadisticos, asi como técnicas de mineria de datos y
visualizacién de datos, con el objetivo de ofrecer una representacion clara y
concisa de la informacion esencial para la toma de decisiones. Ademas, los DSS
suelen contar con interactividad, permitiendo a los usuarios explorar distintos
escenarios y ajustar parametros para comprender cémo estos podrian influir en los
resultados de las decisiones. En resumen, los DSS se presentan como herramientas

poderosas para mejorar la eficacia y eficiencia en la toma de decisiones en
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diversos contextos empresariales y organizacionales (p. 29).

Es preciso enmarcar que la presente investigacion proporciona una
justificacion cientifica, por lo que proyecta brindar recursos tecnolégicos como
datos de analisis y sistemas, que se espera que sean aplicadas a futuras
investigaciones, para diferentes planteamientos a empresas que presenten
incidencias en este campo, mejorando la toma de decisiones directamente en el
area de ventas, contribuyendo finalmente al desarrollo del avance general de la

ciencia y la tecnologia.

De manera adicional, desde un enfoque social, la implementacién de un
sistema de toma de decisiones en el area de ventas también generara un impacto
positivo en la economia de las empresas que adopten el proyecto como referencia.
Al mejorar el desempefio en las ventas de las compafiias, se promovera el
crecimiento econdmico y se propiciara la creacion de nuevos puestos de trabajo,
contribuyendo asi a la disminucion de la tasa de desempleo y al mejoramiento de

la calidad de vida de la poblacion.

En la actualidad, el mercado se caracteriza por su creciente competitividad y
exigencia, subrayando la necesidad imperante de que las empresas dispongan de
herramientas que les posibiliten optimizar sus procesos y realizar decisiones
estratégicas de manera eficiente. En el caso especifico de la empresa EPEM S.A.,
se ha identificado una carencia significativa en el area de ventas, donde la ausencia
de un sistema de soporte para la toma de decisiones ha dado lugar a obstaculos en
el logro de los objetivos de venta establecidos, limitando asi el rendimiento y la

productividad de los vendedores.

En este sentido, la introduccion de un sistema de soporte para la toma de
decisiones en el area de ventas emerge como una solucion pragmaética para
potenciar la eficacia de la gestion de ventas de la empresa. Esta herramienta
posibilitaria la recopilacion y analisis de datos pertinentes acerca del
comportamiento de los clientes y las tendencias del mercado. En consecuencia,

facultaria a los vendedores a tomar decisiones mas informadas y en tiempo real,
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optimizando asi su desempefio.

Sin embargo, la instauracion de un sistema de soporte para la toma de
decisiones no constituye una tarea sencilla, ya que conlleva la asignacion de
recursos economicos, la formacion del personal, la adaptacion de procesos y la
eleccion de una herramienta que se ajuste a las necesidades de la empresa. Por
ende, es imperativo evaluar los beneficios que dicho sistema podria aportar al
rendimiento de las ventas y a la rentabilidad de la empresa. De esta manera, se
puede determinar si la implementacion es factible y rentable.

Por lo tanto, el problema a resolver en esta tesis es ¢Como la implementacion
de un sistema de soporte para la toma de decisiones puede mejorar el area de

ventas de la empresa EPEM S.A.?

En el proceso de desarrollo del sistema, es imperativo contar con un
entendimiento profundo de la variable en estudio. Este conocimiento debe ir mas
alla de la realidad inmediata del entorno, abordando la esencia y las caracteristicas
fundamentales de la variable en cuestion. Para lograr esto, se llevé a cabo una

conceptualizacion y operacionalizacion de la variable en bases teoricas.
Metodologia de Ralph Kimball

De acuerdo con Forero-Castafieda, D. A., & Sanchez-Garcia, J. A. (2021), la
metodologia desarrollada por Ralph Kimball se fundamenta en el Ciclo de Vida
Dimensional del Negocio y se rige por cuatro principios esenciales. En primer
lugar, se destaca la necesidad de comprender a fondo el negocio para implementar
un modelo eficiente alineado con sus requerimientos. En segundo lugar, se
subraya la importancia de llevar a cabo un analisis minucioso de la informacién a
fin de generar modelos apropiados para los data marts. En tercer lugar, se enfatiza
la entrega en incrementos significativos dentro de plazos acordados con la
organizacion, evitando que sean demasiado extensos o cortos. Finalmente, se
destaca la importancia de proporcionar una solucién integral que cumpla con las

expectativas de la organizacion, incluyendo herramientas de consulta,
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aplicaciones graficas para informes, capacitacion y soporte, dependiendo de la
tecnologia seleccionada para la implementacion. Este enfoque facilita la
construccion de una infraestructura de informacion centrada en el negocio,

contribuyendo asi a la creacion de un almacén de datos efectivo y eficiente.

Por otro lado, segun Campos, M. (2006), Ralph Kimball es considerado uno
de los principales defensores del concepto de Data Werehouse. Su enfoque se
centra en el disefio de bases de datos que almacenen informacion necesaria para
la toma de decisiones. Este disefio se basa en la creacién de tablas de hechos que
contienen informacion numeérica sobre los indicadores a analizar, es decir, la parte
cuantitativa de la informacion utilizada para la toma de decisiones. Estas tablas de
hechos estan vinculadas a tablas de dimensiones que contienen informacion
cualitativa sobre métricas, clasificando asi la informacion requerida. Este modelo
de datos se denomina "disefio de estrella" y tiene variaciones como "copo de
nieve" y "disefio plano”. Todos estos disefios cuentan con una preparacion de la
informacion basada en necesidades de decisiébn méas que en criterios técnicos de

espacio de almacenamiento.
Data warehouse

Mollo Condori (2018) define el almacén de datos como una recopilacion de
datos histdricos e integrados disefiada para respaldar el procesamiento informatico.
En el contexto organizacional, destaca que el almacén de datos se erige como una
herramienta destacada para la toma de decisiones estratégicas, pero no se utiliza

en la operacion diaria (p. 27).

Data mart

De acuerdo con Conesa & Curto (2011), un data mart constituye un conjunto
de datos més reducido derivado de un data warehouse, destinado a satisfacer un
andlisis especifico, funcion o necesidad dirigida a un grupo de usuarios
determinado. Similar a un data warehouse, los datos en un data mart se organizan

en modelos de estrella o copo de nieve y pueden ser dependientes o independientes
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de un data warehouse. Estos data marts son comunmente utilizados para la mineria
de datos y la informacion de marketing, disefiados para cubrir las necesidades de
un departamento o grupo de trabajo especifico dentro de una organizacion.

Desde otra perspectiva, segun Date (2011), un data mart se define como un
almacén de datos especializado y orientado a un tema especifico para respaldar un
subconjunto particular de decisiones de administracion. A diferencia de un data
warehouse, el data mart es especializado y volatil, lo que implica que contiene
datos exclusivamente para un area especifica de analisis de negocios, y los
usuarios pueden actualizar y agregar nuevos datos segin sea necesario. En
términos generales, se considera que un data mart es una herramienta mas
enfocada y &gil que un data warehouse, lo que lo hace ideal para apoyar
necesidades especificas de la organizacion.

ETL

En base a Kimball, Caserta & Thornthwaite (2004, p. 23) El proceso de ETL
(Extraer, Transformar y Cargar) se utiliza para trasladar datos desde diversas
fuentes hasta un destino centralizado, como un Data Warehouse. En la fase de
extraccion, se recopilan datos de multiples sistemas de origen y se extraen para su
posterior procesamiento. En la fase de transformacion, los datos se someten a
reglas y procesos para su limpieza, enriquecimiento y conformacién a un formato
y estructura estandar. Finalmente, en la fase de carga, los datos transformados se
insertan en un sistema de destino, como un Data Warehouse, para su analisis y

uso en la toma de decisiones.
Cubo OLAP

Segun Turban, Sharda, Aronson & Liang (2019, p. 243) En términos simples,
un cubo OLAP es una herramienta que permite a los usuarios realizar consultas y
analisis de datos multidimensionales en diferentes niveles de detalle. Estos datos
se organizan en dimensiones que representan diferentes aspectos de los datos,

como el tiempo, la ubicacidn, el producto o el cliente. Los usuarios pueden realizar
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analisis en diferentes niveles de detalle, como restimenes y totales, y en diferentes
perspectivas a través de multiples dimensiones. El objetivo final es proporcionar
una herramienta poderosa para el analisis y la toma de decisiones basadas en datos.

Inteligencia de negocios

De acuerdo lo establecido por Turban, Sharda & Delen (2013) La inteligencia
de negocios (Bl) comprende una serie de tecnologias, aplicaciones, practicas y
herramientas que facilitan a las empresas la recoleccidn, integracion, analisis y
presentacion de informacién empresarial significativa y atil para la toma de
decisiones. La Bl proporciona a las empresas informacion precisa y relevante en
tiempo real, lo que les permite identificar tendencias y patrones relevantes, evaluar
el rendimiento empresarial, mejorar la eficiencia operativa y crear ventajas

competitivas.
Microsoft SQL Server

De acuerdo con Coronel y Morris (2018) En aplicaciones empresariales,
cientificas y gubernamentales se utiliza ampliamente Microsoft SQL Server, que
es un sistema de gestion de bases de datos relacionales. Proporciona una
plataforma resistente para la creacién, el mantenimiento y la administracién de
bases de datos de alto rendimiento que son escalables y seguras. (p. 40). El libro
cubre los conceptos y habilidades necesarias para trabajar con SQL Server,
incluyendo la instalacion y configuracion de la plataforma, el disefio de bases de
datos, la implementacion de la seguridad, la realizacion de consultas y la creacién

de informes.
Power BI

Lopez Hernandez (2017) describe Power Bl como un conjunto de
herramientas creado por Microsoft, disefiado para extraer datos de una empresa
independientemente de su origen, y analizarlos con el fin de generar informes y

paneles informativos para la empresa (p. 10). Destaca que Power Bl posibilita la
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conexion con diversas fuentes de datos y, una vez establecida la conexion,

simplifica el proceso para crear informes y paneles informativos para la empresa
(p. 10).

Considerado el proposito de la investigacion, y teniendo claro, porque la
realizacion del estudio se considera implicita. En este sentido la implementacién
de un sistema de soporte para la toma decisiones para el &rea de ventas contribuira
amejorar la precision y la calidad sobre la toma de decisiones, por lo que se tendra
una proyeccion positiva en las ventas. Por otro lado, el objetivo general planteado
es implementar un sistema de soporte para la toma de decisiones en el area de
ventas de laempresa EPEM S.A. Ademas, se han definido los siguientes objetivos
especificos: Analizar la base de datos relacional de la empresa EPEM S.A. y los
estudios vinculados identificados en el analisis previo. Realizar la extraccion,
transformacion y carga de datos en el Data Mart. Crear un cubo OLAP para

explorar y analizar los datos multidimensionales almacenados en el Data Mart.
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Metodologia

La presente linea de estudio se encuentra inmerso en una investigacion de
caracter descriptivo y orientado a una aplicacién tecnoldgica, dado que se pondra
en practica una solucion para dar soporte a la toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa EPEM S.A., que esta dedica a la comercializacion y
fabricacion de diferentes productos electronicos. En este sentido se empleard un
disefio no experimental transversal que permitira llevar a cabo la recoleccion de
datos en un tiempo especifico con la finalidad de detallar las variables y su

incidencia de interconexion en un determinado momento.

Para el presente estudio se opt6 por una poblacién de 20 colaboradores que
conforman principalmente el &rea de ventas, logistica y gerencia. Para lo cual se

expresa en la siguiente tabla:

Tabla 1
Colaboradores de la empresa EPEM S.A.

Cargo - Genero - Colaboradores
Masculino Femenino
Ventas 4 4] 10
logistica 2 4 6
Gerencia 3 1 4
Total 9 11 20

Nota. Tabla de desglose de colaboradores del area de ventas, logistica y

gerencia.

Asimismo, se elabor¢ diferentes técnicas e instrumentos que al aplicarlos
permitira la recoleccion de datos necesarios para llevar a cabo el desarrollo de la
investigacion. Con ese proposito, los instrumentos que se han empleado son

cuestionarios, analisis y recoleccién de datos.
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Resultados

El disefio adoptado para llevar a cabo la implementacion del Sistema de
Soporte para la Toma de Decisiones en ventas en la empresa EPEM S.A. se
fundamentd en la reconocida metodologia desarrollada por Ralph Kimball. Esta
metodologia proporciona un marco estructurado y eficaz para la concepcion e

implementacién de soluciones en Business Intelligence y Data Warehousing.

El proceso de implementacion se dividié en ocho etapas clave, cada una
cumpliendo un papel crucial en el éxito del proyecto. Estas fases abarcaron la
planificacién y definicion del proyecto, andlisis de requisitos, disefio dimensional,
disefio fisico, desarrollo de ETL, implementacion y pruebas, desarrollo de

indicadores, y la integracion con Power BI.

Cada una de estas etapas resulto esencial en la exitosa implementacion del
Sistema de Soporte para la Toma de Decisiones en ventas. A lo largo de todo el
proceso, se enfoco en asegurar la calidad de los datos, la eficiencia en el acceso y
andlisis de la informacion, asi como la capacidad para generar perspectivas
valiosas destinadas a respaldar decisiones estratégicas en el area de ventas de la
empresa EPEM S.A.

Planificacion y definicién del proyecto

La planificacion y definicion del proyecto se llevo a cabo considerando un
cronograma de actividades de 90 dias calendario, lo que equivale a
aproximadamente 3 meses. Durante este periodo, se realizaron las siguientes

actividades, cada una con su respectiva duracion:
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Tabla 2

Planificacion del proyecto de la empresa EPEM S.A

Duracion
Actividad {Dias)

1. Planificacion v definicion del provecto 10
2. Analisis de requusitos 10
3. Disefio dimensional 10
4. Disefio fisico 15
3. Desarrollo de ETL 5

6. Implementacion v pruebas 20
7. Integracion con Power Bl 20
Duracion Total en Dias a0
Duracion Total en Meses 3

Nota. Tabla de planificacidn del proyecto de la empresa EPEM S.A.

La duracion total del desarrollo del proyecto fue de 90 dias, cumpliendo con

el plazo establecido. Esta duracion se traduce en un periodo de 3 meses.

Este cronograma de actividades permiti0 organizar y distribuir
eficientemente las tareas necesarias para la implementacion exitosa del Sistema

de soporte para la toma de decisiones de ventas en la empresa EPEM S.A.

Analisis de requisitos

Para esta etapa de analisis de requisitos se opt6 por realizar entrevistas a los
colaboradores que conforman principalmente el area de ventas, logistica y
gerencia. Para lo cual se establecieron las siguientes medidas para el Data Mart
de ventas: Total de ventas, numero de ventas, numero de productos vendidos,

acumulativo mensual y acumulativo anual.
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Para el disefio del Dashboard se tomaron en cuenta las necesidades
especificas de las areas de ventas, logistica y gerencia. A continuacion, se detallan
los requerimientos especificos: Reporte de ventas totales por producto, reporte de
ventas totales por cliente, reporte de ventas totales por mes, reporte de numero de
productos vendidos, reporte de nimero de ventas realizadas, reporte de ventas

acumulativas mensuales, reporte de ventas acumulativas anuales.

Todos estos informes cuentan con los siguientes filtros disponibles: Pais, Afio,
Mes, Familia de Producto, Grupo de Producto, Linea de Producto, Tipo de

Producto, y un Ranking de los 10 mejores.

Matriz BUS

Por otro lado, se elabor6 una Matriz BUS, que es una herramienta utilizada
en el disefio de un Data Werehouse o Data Mart para organizar y relacionar las
dimensiones y medidas que se utilizaran en el analisis de datos. A continuacion se

muestra la Matriz BUS:

Tabla 3
Matriz BUS
Proceso de negocio Medidas Dimensién
Tiempo Cliente Producto Pais

Total de Ventas X X X X
Numero de Ventas X X X

Ventas Numv?j:ro de Productos
Vendidos X X X
Acumulativo Mensual X X X
Acumulativo Anual X X X

Nota. Tabla de Matriz BUS.
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Jerarquias y Niveles:
Las estructuras jerarquicas que se aplican a cada una de las dimensiones
identificadas son las siguientes:

Dimensién Tiempo

. Fecha

.. Afo

... Trimestre

.. Mes

..... Semana

....... DiaSemana

........ NTrimestre

............. NDiaSemana

Dimensién Cliente

. NombreCliente

.. ClasificacionCliente
... Pais

.... Departamento

..... Provincia
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...... Distrito

Dimensién Producto

. NombreProducto

.. PrecioUnitario

... Stock

.... CodigoFamilia
..... NombreFamilia
...... CodigoGrupo
....... NombreGrupo
........ CodigoLinea
......... NombreLinea
.......... CodigoTipo
........... NombreTipo
............ CodigoAlmacen

............. NombreAlmacen

Dimensién Pais

. NombrePais
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Disefio Dimensional

Para el disefio del modelo dimensional se eligio el modelo Estrella porque:

Modelo estrella: EI modelo estrella es adecuado para empresas
medianas como EPEM S.A. debido a su estructura simple y rendimiento
optimizado. Permite un acceso rapido a la informacion necesaria para la

toma de decisiones de ventas.

Escala y complejidad: EPEM S.A., como mediana empresa, no requiere
una estructura excesivamente compleja debido a su nivel de
granularidad. ElI modelo estrella simplifica la implementacion vy
administracion del sistema de soporte para la toma de decisiones de

ventas.

Data Mart multifuncional: EI modelo estrella se adapta a un Data Mart
multifuncional, lo cual es beneficioso para una empresa mediana como
EPEM S.A. Proporciona una visién integral de las ventas en diversas
dimensiones, como clientes, productos y tiempo, facilitando la toma de
decisiones informadas en areas como gestion de clientes y analisis de

productos.

A continuacion, se detallan las especificaciones del nombre y tipo de datos

del modelo implementado en el Sistema de Soporte para la Toma de Decisiones
de Ventas de EPEM S.A.:
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Dimension Tiempo: disefio de la Dimension Tiempo, con la consideracion del

nombre y tipo de dato, se presenta de la siguiente manera:

Tabla 4

Tabla de dimension Tiempo

Nombre Columna Tipo de Dato
FechaSK int
Fecha date
Afio smallint
Trimestre smallint
Mes smallint
Semana smallint
Dha smallint
DiaSemana smallint
NTrimestre char(7)
NMes char(13)
NMes3L char(3)
NSemana char(10)
Ndia char(6)
NDiaSemana char(10)

Dimensién Cliente: disefio de la Dimension Cliente, con la consideracion del

nombre y tipo de dato, se presenta de la siguiente manera:

Tabla5s

Tabla de dimensién Cliente

Nombre Columna Tipo de Dato
sk ClienteKEY it
NombreCliente nvarchar(200)

ClasificacionCliente nvarchar(100)

Pais nvarchar(100)
Departamento varchar(50)
Provincia varchar(50)
Distrito varchar(50)
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Dimensién Producto: Disefio de la Dimensidon Producto, con la consideracion

del nombre y tipo
Tabla 6

Tabla de dimensién Producto

Nombre Columna

Tipo de Dato
sk ProductoKEY it
NombreProducto nvarchar(300)

PrecioUnitario money
Stock real
CodigoFamilia char(3)
NombreFamilia varchar(50)
CodigoGrupo nvarchar{10)
NombreGrupo varchar(50)
CodigoLinea nvarchar{10)
NombreLinea varchar(50)
CodigoTipo char(3)
NombreTipo nvarchar(100)
CodigoAlmacen char(?)
NombreAlmacen nvarchar(100)

Dimensién Pais: Disefio de la Dimensioén Pais, con la consideracion del nombre

y tipo de dato, se presenta de la siguiente manera:

Tabla 7

Tabla de dimension Pais

Nombre Columna

Tipo de Dato
sk PaisKEY int
NombrePais nvarchar{100)
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Hecho Ventas: Disefio del Hecho Ventas, con la consideracion del nombre y

tipo de dato, se presenta de la siguiente manera:

Tabla 8
Tabla de hecho Ventas

Nombre Columna Tipo de Dato
sk ClienteKEY it
FechaSK int
FechaVenta datetime
Stock real
sk ProductoKEY int
sk PaisKEY int
PrecioUnitario decimal(18, 2)
Cantidad decimal(18, 2)
Venta decimal(18, 2)

A continuacidn, se presenta un modelo grafico que ilustra la relacion entre las

dimensiones y la tabla de Hecho de ventas establecidas para el proyecto del Sistema

de Soporte para la Toma de Decisiones de Ventas para la empresa EPEM S.A.:

= Modelo Grafico

=
.R

;7

SN

Figura 1. Modelo grafico de las dimensiones y tabla de hecho de ventas
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Disefio Fisico
A continuacion, se presenta el Disefio Fisico de las dimensiones creadas.

Dimension Tiempo

DIM_TIEMPO (BDS)
Column Mame Data Type Allow Mulls

% FechaSk int ]
Fecha date ]
Afio smallint ]
Trimestre smallint ]
Mes smallint ]
Sernana srmallint |
Dia smallint ]
DiaSemana smallint ]
MTrimestre char(T) ]
Mies char(15) ]
Mies3L char(3) ]
MSemana char{10) ]
MDia char() ]
MDiaSemana char{10) ]
L]

Figura 2. Disefio fisico de la tabla DIM_TIEMPO (BDS) en SQL Server
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Dimension Cliente

1 DIM_CLIENTE (BDS)

Column Mame Data Type Allow Mulls

7 ck_CustomerkEY int ]
Customerld char(3)
CustomerMame nvarchar(200)
CustomerClasification nvarchar(100)
Country nvarchar(100)
Departament varchar(30)
Province varchar(50)
District varchar(30)
L]

Figura 3. Disefio fisico de la tabla DIM_CLIENTE (BDS) en SQL Server
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Dimensién Producto

DIM_PRODUCTO (BDS)
Column Mame Data Type Allow Mulls

% sk_ProductkEY int |
ProductiD char(12)
ProductMame nvarchar(300)
UnitPrice money
UnitsinStock real
FamilyCode char(5)
FamilyMame varchar(50)
GroupCode nwvarchar(10]
GroupMarne warchar(50)
LineCode rvarchar(10)
LineMame warchar(30)
TypeCode char(3)
TypeMame rvarchar(100)
WarehouseCode char(2)
WarehouseMame rvarchar(100)
[

Figura 4. Disefio fisico de la tabla DIM_PRODUCTO (BDS) en SQL Server
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Dimension Pais

| DIM_PAIS (BDS)
Colurmn Mame Data Type Allow Mulls
% =k_CountryKEY int ]
Countryld char(10]
CountryMarne nwarchar{100]
[

Figura 5. Disefio fisico de la tabla DIM_PAIS (BDS) en SQL Server

Hecho Ventas

L 1

FACT_VENTAS (BDS)

Celurmn Mame Data Type Allow Mulls
CrderlD mvarchar(2g)
sk_CustomerkKEY int
FechaSk int
OrderDate datetime
ck_ProductKEY int
sk_CountryKEY int

UnitPrice
Cluantity
Sale

decimal(18, 2)
decimal(18, 2)
decimal(18, 2)

O &R E A A AR EEE]

Figura 6. Disefio fisico de la tabla FACT_VENTAS (BDS) en SQL Server
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Disefio Fisico Completo

DIM_PAIS (BDS)
7 sk_CountryKEY

Countryld
CountryMame
DIM_TIEMPO (BDS)
7 FechaSK
Fecha
Afio FACT VENTAS (BDS) DIM_CLIENTE (BDS)
Trimestre OrderlD ? sk_CustomerkEY
Mes sk_CustomerkEY Custornerld
Semana FechaSK CustomerMName
Dia e OrderDate o o CustomerClasification
DiaSemana sk_ProductkKEY Country
MTrimestre sk_CountryKEY Departament
NMes UnitPrice Province
MNMes3L Quantity District
NSemana Sale
MDia
MNDiaSemana 5]
DIM_PRODUCTO (BDS)

7 sk_ProductkEY
ProductiD
ProductName
UnitPrice
UnitsInStock
FamilyCode
FamilyMName
GroupCode
GroupMame
LineCode
LineMName
TypeCode
TypeMame
WarehouseCode

WarehouseMName

Figura 7. Diagrama del Disefio Fisico Completo del Data Mart de Ventas de la Empresa
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Desarrollo de ETL

Durante la etapa de desarrollo de ETL (Extraccion, Transformacion y Carga),
se llevo a cabo la creacion del Data Mart siguiendo la estructura dimensional
previamente establecida en las etapas anteriores. En esta etapa, se implementaron
los procesos necesarios para crear y configurar la base de datos del Data Mart
segun los requisitos definidos. Se realizaron las siguientes acciones para la

creacion del Data Mart:

Creacion de tablas: Se crearon las tablas necesarias en la base de datos del
Data Mart. Esto incluy6é la definicion de las columnas, tipos de datos y

restricciones necesarias para almacenar los datos de manera adecuada.

Dimension Tiempo

“ICREATE TABLE BDS.DIM_TIEMPO

i
W

FechaSK INT NOT MNULL,
Fecha DATE NOT NULL,
Ano SMALLINT MNOT NULL,
Trimestre SMALLINT MNOT NULL,
Mes SMALLINT MNOT MNULL,
Semana SMALLINT NOT NULL,
Dia SMALLINT MNOT NULL,
DiaSemana SMALLINT MNOT NULL,
NTrimestre CHAR(7) NOT NULL,
NMes CHAR(15) NOT MNULL,
NMes3L CHAR(3) NOT MNULL,
NSemana CHAR(18) NOT NULL,
NDia CHAR(6) MNOT NULL,
NDiaSemana CHAR(1@) NOT MULL
CONSTRAINT PK_TIEMPO PRIMARY KEY CLUSTERED
(

FechaSK ASC

Figura 8. Creacién de la tabla DIM_TIEMPO (BDS) en SQL Server
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Dimension Cliente

N

(
sk_CustomerKEY INT IDENTITY PRIMARY KEY,

CustomerId CHAR(S5),

CustomerName NVARCHAR(20@),
CustomerClasification NVARCHAR(1@@),
Country NVARCHAR(100),

Departament VARCHAR(5@),

Province VARCHAR(5@),

District VARCHAR(50)

)

Figura 9. Creacién de la tabla DIM_CLIENTE (BDS) en SQL Server

Dimension Producto

JCREATE TABLE BDS5_DIM_PRODUCTO
(
sk_ProductKEY INT IDENTITY PRIMARY KEY,
ProductID CHAR(12),
ProductMame NVARCHAR(38@),
UnitPrice MONEY,
UnitsInStock FLOAT(8),
FamilyCode CHAR(S5),
FamilyName VARCHAR(5@),
GroupCode NVARCHAR(1@),
GroupName VARCHAR(5@),
LineCode NVARCHAR(1©),
LineName VARCHAR(S5@),
TypeCode CHAR(S5),
TypeName NVARCHAR(16@),
WarehouseCode CHAR(2),
WarehouseName NVARCHAR(18@)
)

Figura 10. Creacion de la tabla DIM_PRODUCTO (BDS) en SQL Server
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Dimension Pais

-ICREATE TABLE BDS.DIM PAIS

sk_CountryKEY INT IDENTITY PRIMARY KEY,
CountryId CHAR(1@),

CountryName NVARCHAR(100)

i
]
g

Figura 11. Creacion de la tabla DIM_PAIS (BDS) en SQL Server

Hecho Ventas

| CREATE TABLE BDS.FACT_VENTAS
(
OrderID NVARCHAR(26),
sk CustomerKEY INT,
FechaSK INT,
OrderDate DATETIME,
sk _ProductKEY INT,
sk _CountryKEY INT,
UnitPrice DECIMAL(18,2),
Quantity DECIMAL(18,2),
Sale DECIMAL(18,2)

!
|
i

Figura 12. Creacidn de la tabla FACT_VENTAS (BDS) en SQL Server

Definicion de relaciones: Se establecieron las relaciones entre las tablas del
Data Mart, utilizando claves primarias y claves externas para garantizar la integridad

y coherencia de los datos.
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SALTER TABLE [BDS].[FACT_VENTAS]
ADD FOREIGN KEY (sk_CustomerKEY) REFERENCES [BDS].[DIM_CLIENTE] (sk_CustomerKEY)

JALTER TABLE [BDS].[FACT_VENTAS]
ADD FOREIGN KEY (FechaSK) REFERENCES [BDS].[DIM_TIEMPO] (FechaSK)

JALTER TABLE [BDS].[FACT VENTAS]
ADD FOREIGN KEY (sk_ProductKEY) REFERENCES [BDS].[DIM_PRODUCTO] (sk_ProductKEY)

JALTER TABLE [BDS].[FACT_VENTAS]
ADD FOREIGN KEY (sk_CountryKEY) REFERENCES [BDS].[DIM_PAIS] (sk_CountryKEY)

Figura 13. Creacion de relaciones de la data mart en SQL Server

Configuracion de indices: Se aplicaron indices en las columnas relevantes para

mejorar la eficiencia en la recuperacion de datos y agilizar las consultas.

CREATE INDEX IDX_CUSTOMER ON BDS.FACT_VENTAS (sk_CustomerKEY);
CREATE TINDEX IDX FECHA ON BDS.FACT_VENTAS (FechaSK);
CREATE INDEX IDX_PRODUCT ON BDS.FACT_VENTAS (sk_ProductKEY);

.........

Figura 14. Creacidn de indices de la data mart en SQL Server.

Proceso ETL

El proceso ETL, acronimo de Extract, Transform, Load (Extraer,
Transformar, Cargar), se lleva a cabo extrayendo datos de una fuente de origen,
aplicando transformaciones a estos datos y almacenandolos en un destino
especifico. La distincion radica en que durante la fase de transformacion se aplican
reglas, medidas y célculos que permiten realizar un analisis de la informacion de
datos histdricos obtenidos en el proceso de migracion. En este proyecto, el proceso
ETL se implementé mediante el uso de SQL Server 2019 Integration Services
(SSIS) y Visual Studio 2017 (SSDT). El proyecto de Integration Services se
denomino SSISEPEM2023. Una vez creado, se establecio la conexion con la base
de datos EPEM2023 VENTAS, la cual fue suministrada por la empresa en
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formato back. Para utilizarla, se procedio a restaurarla en un servidor local.

= i@ DESKTOP-20010TMVSEIKEN (S0L Server 15.0.2000.5 - seiken)
= Databases (filtered)
Systern Databases
Database Snapshots
= i@ EPEM2023
Datakase Diagrams
Tables
Views
External Rescurces
Synonyms
Programmability
Service Broker
Storage
Security
Figura 15.. Base de datos EPEM2023 en SQL Server

2 O = O =
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Conexion a la base de datos EPEM2023 VENTAS desde el proyecto SSIS:

—
_v.i Mombre del servidor:
LT
[ |DESKTOP-?_OQ1OTM\SEIKEN v Actualizar
Conexion
— Conexion con el servidor
i A A A
-H-ig Autenticacion: | Autenticacion de SOL Server w
19
Todas
Mombre de usuario: |seiken |
Contrasefia: | |
Guardar mi contrasefia
Establecer conexidn con una base de datos
(®) Seleccionar o escribir el nombre de la base de datos:
| EPEM2023_VENTAS ~
(O Adjuntar un archivo de base de datos:
Examinar...
Mornbre l&gico:

Probar conexion Cancelar Ayuda

Figura 16. Conexion a la base de datos EPEM2023_VENTAS
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ETL dimension Tiempo
Los datos de la tabla “BDS.DIM_TIEMPO” se cargaron con el siguiente query:

--SCRIPT DE CARGA

| DECLARE @FechaDesde AS SMALLDATETIME, @FechaHasta AS SMALLDATETIME
| DECLARE @FechaAAAAMMDD INT

| DECLARE @Ano AS SMALLINT, @Trimestre CHAR(2), @Mes SMALLINT

| DECLARE @Semana SMALLINT, @Dia SMALLINT, @DiaSemana SMALLINT

| DECLARE @NTrimestre CHAR(7), @NMes (HAR(15)

| DECLARE @nMes3] CHAR(3)

| DECLARE @NSemana CHAR(10), @NDia CHAR(6), @NDiaSemana CHAR(19)
--Set inicial por si no coincide con los del servidor

SET DATEFORMAT dmy

SET DATEFIRST 1

| SET LANGUAGE SPANISH;

| BEGIN TRANSACTION
--Borrar datos actuales, si fuese necesario
-~TRUNCATE TABLE FROM TIEMPO

--RAngo de fechas a generar: del ©1/01/2018 al 31/12/Afo actual+2
SELECT @FechaDesde = CAST('19980101' AS SMALLDATETIME)
SELECT @FechaHasta = CAST(CAST(YEAR(GETDATE())+3 AS CHAR(4)) + '1231' AS SMALLDATETIME)

WHILE (@FechaDesde <- @FechaHasta) BEGIN
SELECT @FechaAAAAMMDD = YEAR(@FechaDesde) 10000+
YONTH(@FechaDesde ) *100+
‘ DATEPART (dd, @FechaDesde)
| SELECT @Afio - DATEPART(yy, @FechaDesde)
SELECT @Trimestre = DATEPART(qq, @FechaDesde)
SELECT @Mes = DATEPART(m, @FechaDesde)
SELECT @Semana - DATEPART (wk, @FechaDesde)
SELECT @0ia = RIGHT('®' + DATEPART(dd, @FechaDesde),2)
SELECT @0iaSemana = DATEPART(DW, @FechaDesde)
SELECT @NMes = DATENAME (mm, @FechaDesde)
SELECT @NMes31 = LEFT(@NMes, 3)
SELECT @NTrimestre « ‘T' + CAST{@Trimestre AS CHAR(1)) + '/' + RIGHT(@Ado, 2)
SELECT @Semana = 'Sem ' +CAST(@Semana AS CHAR(2)) + '/* + RIGHT(RTRIM(CAST (@ARo AS CHAR(4))),2)
SELECT @NDia = CAST(@0ia AS CHAR(2)) + ' ' + RIRIM(@NMes)
SELECT @NDiaSemana - DATENAME (dw, @FechaDesde)
5 INSERT INTO BDS.DIM_TIEMPO
(
FechaSK, Fecha, Ano, Trimestre, Mes, Semana, Dia, DiaSemana, NTrimestre, NMes, NMes3L,
NSemana, NDia, NDiaSemana
) VALUES
(
@FechaMAAMMOD, @FechaDesde, @Ano, @Trimestre, @Mes, @Semana, @Dia, @0iaSemana, @NTrimestre,
@iMes, @NMes3], @Semana, @NDia, @NDiaSemana
)

--Incremento del bucle

SELECT @FechaDesde = DATEADD(DAY, 1, @FechaDesde)
END

COMMIT TRANSACTION

Figura 17. Query para la creacion de la tabla BDS.DIM_TIEMPO
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ETL dimension Cliente

Para poblar la tabla "BDS.DIM_CLIENTE", se utilizé un origen de OLE DB
como fuente de datos. A partir de esta fuente, se llevo a cabo la carga de

informacion en la tabla correspondiente.

Package.dtsx [Disefic] = >

E{, Flujo de control g% Flujo de datos i Parametros ¥l controladores de eventos

Tarea Flujo de datos: | gy BDS DIM_CLIENTE

e-} Crigen de OLE DB

e(- Destino de OLE DB

Figura 18. ETL dimensién Cliente

Se utiliz6 el siguiente query para extraer la informacién necesaria:

—|SELECT
MIN(a.ClienteId) AS 'CustomerId’,
MIN(a.RazonSocialCliente) AS "CustomerName',
MIN(b.Clasificacion) AS 'CustomerClasification’,
MIN(d.Pais) AS 'CountryName',
MIN(e.DEPARTAMENTO) AS 'DepartamentName’,
MIN(e.PROVINCIA) AS 'ProvinceName",
MIN(e.DISTRITO) AS 'DistrictMame’
FROM [STG].[Cliente] a
INNER JOIN [STG].[ClienteClasificacion] b OM a.CLASIFICACION = b.ClasificacionId
INNER JOIN [STG].[DocumentoIdentidad] c¢ OM a.DocIden = c.DOCUMENTO
INNER JOIN [STG].[Pais] d ON a.PAIS = d.PaisId
INNER JOIN [STG].[ClienteDireccion] e ON a.Clienteld = e.CLIENTE
WHERE e.DIRECCION != "--"'
AND e.DIRECCION != "----"
AND e.DIRECCION != 'DESCONOCIDO'
GROUP BY a.Clienteld
ORDER BY a.ClienteId ASC;

Figura 19. Query para la creacion de la tabla BDS.DIM_CLIENTE

37



ETL Dimension Producto

Para poblar la tabla "BDS.DIM_PRODUCTQO?”, se utilizé un origen de OLE
DB como fuente de datos. A partir de esta fuente, se llevé a cabo la carga de

informacion en la tabla correspondiente.

Package.dtsx [Disefic] ® X

&.o Flujo de control g% Flujo de datos g Pardmetros Controladores de eventos

Tarea Flujo de dates: | gy BDS DIM_PRODUCTO

> orgendeolEDE

€ Destino de OLE DB

Figura 20. ETL dimension Producto

Se utilizo el siguiente query para extraer la informacién necesaria:

—-ISELECT
a.Productold AS 'ProductID',
a.Des_pro AS 'ProductName’,
a.Pre_Pro AS 'UnitPrice',
a.Stock_Act AS 'UnitsInStock',
a.CodFamilia AS 'FamilyCode',
b.Familia AS 'FamilyMame',
a.CodGrupo AS 'GroupCode',
c.Grupo AS 'GroupName',
a.CodLinea AS 'LineCode',
c.Linea AS 'LinelName',
a.CodTipo AS 'TypeCode',
d.Tipo AS 'TypeName',
a.AlmacenId AS 'WarehouseCode',
e_Nom_Alm AS 'WarehouselName'

FROM [STG].[Producto] a

INNER JOIN [STG].[ProductoFamilia] b ON a.CodFamilia = b.CodFamilia

TNNER JOIN [STG].[ProductoGrupo] ¢ ON a.CodGrupo = c.CodGrupo AND a.CodlLinea = c.CodlLinea
TNNER JOIN [STG].[ProductoTipo] d ON a.CodTipo = d.CodTipo

TNNER JOIN [STG].[Almacen] e OM a.AlmacenId = e.AlmacenId

Figura 21. Query para la creacion de la tabla BDS.DIM_PRODUCTO
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ETL Dimension Pais

Para poblar la tabla "BDS.DIM_PAIS”, se utilizé un origen de OLE DB como
fuente de datos. A partir de esta fuente, se llevo a cabo la carga de informacion en
la tabla correspondiente.

Package.dtsx [Disefic] ® X

E,D Flujo de contral | g% Flujo de datos ig# Parametros 1 controladores de eventos

Tarea Flujo de datos: | gig BDS DIM_PAIS

e-} Origen de OLE DB

e(- Destino de OLE DB

Figura 22. ETL dimension Pais

Se utiliz6 el siguiente query para extraer la informacion necesaria:

—ISELECT DISTINCT
PaisId AS 'CountryId’,
Pais AS 'CountryMame'
FROM [STG].[Pais]

Figura 23. Query para la creacion de la tabla BDS.DIM_PAIS

ETL Hecho Ventas

Por Gltimo, para poblar la tabla "BDS.FACT VENTAS?”, se utiliz6 un origen
de OLE DB como fuente de datos. A partir de esta fuente, se llevo a cabo la carga

de informacion en la tabla correspondiente.
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Package.dtsx [Disefic] R X

g,n Flujo de contral g Flujo de datos i Parametros f¥] Controladores de eventos

Tarea Flujo de datos: | gl BDS FACT _VENTAS

> origendeolEDE
e(- Destino de OLE DB

Figura 24. ETL hecho Ventas

Se utilizo el siguiente query para extraer la informacion necesaria:

—ISELECT
A_Facturald,
.sk_CustomerKEY,
.FechaSk,
.FechaFactura,
.sk_ProductKEY,
.sk_CountryKEY,
CAST(ROUND(B.PreciolUnitario, 2) AS decimal(18, 2)) AS PrecioUnitario,
CAST(ROUND(B.Cantidad, 2) AS decimal(18, @)) AS Cantidad,
CAST(ROUND(B.PrecioUnitario * B.Cantidad, 2) AS decimal(18, 2)) AS Venta
FROM [STG].[Factura] AS A
INMER JOIN [STG].[DetalleFactura] AS B ON A.Facturald = B.Facturald
TNMNER JOIN [BDS].[DIM_CLIENTE] AS C ON A.ClienteId = C.CustomerId
TNNER JOIN [BDS].[DIM_TIEMPO] AS D ON A.FechaFactura = D.Fecha
TNMNER JOIN [BDS].[DIM_PRODUCTO] AS E ON B.ProductoId = E.ProductID
INNER JOIN [BDS].[DIM_PAIS] AS F ON A.PaisId = F.CountryId

M om > O 5

Figura 25. Query para la creacién de la tabla BDS.FACT_VENTAS
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Ejecucion del Proceso ETL

A continuacion, se muestra el registro de la ejecucion del proceso de ETL del

Data Mart de ventas de la empresa EPEM S.A.

Package.dtsx [Disefio] # X

5. Flujode control | g% Fiujo de datos & Parametros Controladores de eventos 5= Explorador de paquetes () Progreso

e

>

Administradores de conedones

¥ DESKTOP-20Q10TM\SEIKEN.EPEM2023_VENTAS.seiken

Figura 26. Ejecucién Proceso ETL

Validacion de datos del Data Mart “EPEM2023 VENTAS”

Con el fin de validar la carga de los datos en la base de datos
EPEM2023 VENTAS, se llevd a cabo una verificacion mediante la ejecucion de
una consulta en las tablas relevantes. Esta consulta se realizo en las tablas de
BDS.DIM_TIEMPO, BDS.DIM_CLIENTE, BDS.DIM_PRODUCTO,
BDS.DIM_PAIS y BDS.FACT_VENTAS. Mediante esta validacion, se pudo
confirmar que los datos se cargaron correctamente en dichas tablas y que se

encuentran disponibles para su posterior analisis y uso en el sistema.
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Tabla BDS.DIM_TIEMPO

115% -
B Results i Messages
FechaSK
19900101
19900102
19900103
19900104
19900105
19900106
19900107
19900108
19900109
19900110

Fecha

= 0 ® N3 kW N =

=]

SQLQueryl.sql - DE...ENTAS (seiken (60))* + > [y Wk}
1 SELECT * FROM BDS.DIM_TIEMPO

1990-01-01
1990-01-02
1990-01-03
1990-01-04
1990-01-05
1990-01-06
1990-01-07
1990-01-08
1990-01-09
1990-01-10

5.5..NTAS (seiken (70))"

Afio  Trimestre Mes Semana Dia DiaSemana NTrimestre
1990 1 1 1 1 1 T1/90
1990 1 1 1 2 2 T1/80
1990 1 1 1 3 3 T1/90
1990 1 1 1 4 4 T1/90
1990 1 1 1 5 b T1/90
1990 1 1 1 6 6 T1/90
1990 1 1 1 7 7 T1/90
1990 1 1 2 8 1 T1/90
1990 1 1 2 9 2 T1/90
1990 1 1 2 0 3 T1/90

Figura 27. Validacién de la tabla DIM_TIEMPO

Tabla BDS.DIM_CLIENTE

5QLQuery1.sql - DE..ENTAS (seiken (60))* + < JaglF

5% -
BF Resuits G Messages

VENTAS.5...NTAS (seiken (70))*
1 SELECT * FROM BDS.DIM_CLIENTE

sk_CustomerKEY Customerld CustomerName

00001

00002
00004
00005
00006
00007
00008
00009
00010
00011

[ - RRAN- A R S -

PN R S~ R
=

=]

REPRESENTACIONES ALBERTO SAYASEIRL
AIBAR MANUFAC METALICAS S.R.LTDA.

FULL HOUSE BIENES INMUEBLES SR.L

V & R INVERSIONES INMOBILIARIAS SA.C
ELECTRICOS LOS ANDES, C A

IMPORTADORA CONSTRUCTORA HPREF CIA. LTDA

INSTITUTO PERUANO DE FERRETERIA Y MATERIALES DE C...

INVERSIONES Y PROYEGTOS EL ALAMO SAC
TERRANOVA INGENIEROS SAC
MATERIALES Y SERVICIOS DEL SUREIR.L

CustomerClasification
DISTRIBUIDORA
CONSTRUCTORA
CONSTRUCTORA
CONSTRUCTORA
EXPORTACION
EXPORTACION
OTROS
CONSTRUCTORA
CONSTRUCTORA
DISTRIBUIDORA

Figura 28. Validacion de la tabla DIM_CLIENTE
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NMes NMes3iL NSemana NDia NDiaSemana
Enero Ene Sem1/90 1 Ene Lunes
Enero Ene Sem1/90 2 Ene Martes
Enero Ene Sem1/90 3 Ene Miércoles
Enero Ene Sem1/90 4 Ene Jueves
Enero Ene Sem1/90 5 Ene Viernes
Enero Ene Sem1/90 6 Ene Sabado
Enero Ene Sem 1/90 7 Ene Domingo
Enero Ene Sem2/90 8 Ene Lunes
Enero Ene Sem2/90 9 Ene Martes
Enero Ene Sem2/90 10Ene Miércoles

Country
PERU
PERU
PERU
PERU
VENEZUELA
ECUADOR
PERU
PERU
PERU
PERU

Departament  Province
LIMA LIMA

LIMA LIMA

LIMA LIMA

LIMA LIMA
VENEZUELA VENEZUELA
ECUADOR  ECUADOR
LIMA LIMA

LIMA LIMA

LIMA LIMA
TACNA TACNA

District

LOS OLIVOS

VILLA MARIA DEL TRIUNFO
LAVICTORIA
SANTIAGO DE SURCO
VENEZUELA
ECUADOR
MIRAFLORES

ATE

SAN BORJA

TACNA



Tabla BDS.DIM_PRODUCTO

SQLQueryl.sq NTAS (seiken (60))* + X [2320 (seiken (70)"
1 SELECT * FROM BDS.DIM_PRODUCTO

5% -
FE Resuts i Messages
sk_... ProductD ProductName UnitPrice  UnitsinStock  FamilyCode Famil.. GroupCode GroupName  LineCode LineName TypeCode TypeName Warehous... WarehouseName
1 1 000000... INTERRUPTOR TERM.. 0.00 0 F0005 PRO G0001 ACCESORI L0001 TERMOMA. T0010 OTROS 05 PRODUCTOS TE
2 2 000000.. INTERRUPTOR TERM. 1412 386 F0005 PRO G0001 ACCESORI L0001 TERMOMA T0010 OTROS 05 PRODUCTOS TE
3 3 000000... INTERRUPTOR TERM.. 1412 386 F0005 PRO G0001 ACCESORI L0001 TERMOMA. T0010 OTROS 05 PRODUCTOS TE
4 4 000000.. INTERRUPTOR TERM. 1412 386 F0005 PRO G0001 ACCESORI Looo1 TERMOMA T0010 OTROS 05 PRODUCTOS TE
5 5 000000... INTERRUPTORTERM.. 14.12 1084 F0005 PRO... G0001 ACCESORI... L0001 TERMOMA... T0010 OTROS 05 PRODUCTOS TE...
6 6 000000.. INTERRUPTOR TERM. 1412 1084 F0005 PRO G0001 ACCESORI Looo1 TERMOMA T0010 OTROS 05 PRODUCTOS TE
7 7 000000.. INTERRUPTOR TERM. 1412 1084 F0005 PRO G0001 ACCESORI L0001 TERMOMA T0010 OTROS 05 PRODUCTOS TE
8 8 000000... INTERRUPTOR TERM.. 0.00 0 F0005 PRO G0001 ACCESORI L0001 TERMOMA. T0010 OTROS 05 PRODUCTOS TE
9 9 000000.. INTERRUPTOR TERM. 1412 4349 F0005 PRO G0001 ACCESORI L0001 TERMOMA T0010 OTROS 05 PRODUCTOS TE
10 10 000000... INTERRUPTOR TERM.. 1412 4349 F0005 PRO G0001 ACCESORI L0001 TERMOMA. T0010 OTROS 05 PRODUCTOS TE

Figura 29. Validacion de la tabla DIM_PRODUCTO

Tabla BDS.DIM_PAIS

| SOLQueryl.sql - DE..ENTAS (seiken (B0))* = > Jagai¥k
1 SELECT * FROM BDS.DIM_PATS

115% =
BB Resutts W Messages
sk_CountryKEY  Countryld CountryName

1 1 P0O0D000D000T  BOLIVIA

2 2 P0O0000D0002 CUBA

3 3 P000000003 ECUADOR
4 4 PO00000004 VENEZUELA
5 5 P000000005 PERU

6 6 PO0000D0006 ARGENTINA
7 7 PO00000007 COLOMEIA
8 8 PO00000008 COSTA RICA
9 9 PO00000009 GUATEMALA
10 10 P0O000000T0  CHINA

Figura 30. Validacion de la tabla DIM_PAIS
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Tabla BDS.FACT_VENTAS

SQLQueryl.sql - DES...n (60)) Executing..* & X JayairveE gyt ey e e e
1 SELECT * FROM BDS.FACT_VENTAS

115% -
EB Resuts i Messages

OrderlD sk_CustomerKEY FechaSK OrderDate sk_ProductKEY sk _CountryKEY UnitPrice Quantity Sale
1 FN04-00008199 605 20180828 2018-08-28 00:00:00.000 337 5 054 60.00 3240
2 FN04-00008199 605 20180828 2018-08-28 00:00:00.000 345 5 1.95 50.00 97.50
3 FN04-00008199 605 20180828 2018-08-28 00:00:00.000 1772 5 1.69 20.00 33.80
4 FN04-00008199 605 20180828 2018-08-28 00-:00-:00.000 1810 5 256 20.00 5120
5 FN04-00008199 605 20180828 2018-08-28 00:00:00.000 1867 5 278 20.00 55.60
6 FN04-00008199 605 20180828 2018-08-28 00:00:00.000 1877 5 3.40 20.00 68.00
7 FN04-00008199 605 20180828 2018-08-28 00:00:00.000 1880 5 3.40 80.00 272.00
8 FN04-00008200 605 20180828 2018-08-28 00:00:00.000 136 5 1.86 50.00 93.00
9 FN04-00008200 605 20180828 2018-08-28 00-00-00.000 453 5 761 12.00 9132
10 FN04-00008200 605 20180828 2018-08-28 00-:00-:00.000 1867 5 278 60.00 166.80

Figura 31. Validacion de la tabla FACT_VENTAS

Implementacion y Pruebas

Durante la etapa de implementacion del cubo OLAP, se llevé a cabo el
proceso de construccion y configuracién del cubo utilizando SQL Server Analysis
Services (SSAS). El cubo OLAP se disefio con el objetivo de proporcionar un
analisis multidimensional eficiente de los datos de ventas en el Data Mart
EPEM2023 VENTAS.

En esta etapa, se implementaron medidas necesarias en el cubo para ofrecer
informacidn valiosa a los usuarios finales estas medidas incluyen: Total de Ventas,
Numero de Ventas, Numero de Productos Vendidos, Numero de Productos
Vendidos y Acumulativo Anual
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Conexion con el servidor y base de datos “EPEM2023 VENTAS”:

Base de datos SQL Server

Servidor @
DESKTOP-20Q10TMN\SEIKEN

Base de datos (opcional)
EPEM2023_VENTAS

Opciones avanzadas

-

Figura 32. Conexion con el servidor y base de datos

Autenticacion de la cuenta:

Base de datos SQL Server

Windows # desktop-20q10tm\seiken;EPEM2023_VENTAS

Use sus credenciales de Windows para obtener acceso a esta base de datos.
Base de datos

Modo de suplantacion:

Cuenta de Microsoft Suplantar cuenta

Nombre de usuario

seikenluis@icloud.com

Contrasefia

e [ |

Figura 33. Autenticacién de Windows para acceder a la base de datos
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Después de establecer la conexiéon con la base de datos, se procedié a

seleccionar las dimensiones y tabla hecho que se cargarian en el cubo OLAP.

Navegador

Opciones de presentacion

M=
M=
M=
M=
¥ =
W =
N =
W=
W=
W=
W=
W =
W=
W =
W =
W =
W=

BDS.DIM_CLIENTE
BDS.DIM_PAIS
BDS.DIM_PRODUCTO
BDS.DIM_TIEMPO
BDS.FACT_VENTAS
STG.Almacen
STG.Cliente
STG.ClienteClasificacion
STG.ClienteDireccion
STG.DetalleFactura
STG.Documentoldentidad
STG.Factura

STG.Pais

STG.Producto
STG.ProductoFamilia
STG.ProductoGrupo
STG.ProductoTipo

E

@ DESKTOP-20Q10TM\SEIKEN: EPEM2023_VE... A

BDS.FACT_VENTAS

OrderlD sk_CustomerKEY FechaSK OrderDate

Proomess9
s
awosi
sz

Proomea0s

M B STG.Proveedor

M E sysdiagrams

FN04-00008204 20180828  28/08/2018 00:00:00
<

0 Me
Seleccionar tablas relacionadas Cargar

Transformar datos

Figura 34.. Seleccion de dimensiones y tabla hecho

Después de completar la seleccion y carga de las dimensiones y tablas, se
procedi6 a mostrar la estructura resultante del cubo OLAP. En este punto, se pudo
apreciar que se utilizd un esquema estrella para organizar las dimensiones y
establecer la relacion con la tabla de hechos BDS.FACT_VENTAS.
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Model.bim* +# X

*

7 BDS FACT_VENTAS
1
+ BE OrderID
x

BE sk_CustomerKEY
BE FechasK

BE OrderDate

BF sk_ProdudtKEY
F sk_CountryKEY

*

M

1

FF sk_CustomerKEY

Figura 35. Modelo estrella data mart ventas

Implementacion del Cubo OLAP EPEM2023 VENTAS

Después de completar las validaciones y verificaciones exhaustivas para
garantizar la integridad y calidad de los datos en el cubo OLAP, se procedio a su
implementacion. Durante esta etapa, se realizaron pruebas exhaustivas y se
ejecutaron consultas de muestra para verificar la coherencia y precision de los

resultados obtenidos del cubo.
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Se compararon los resultados del cubo con los datos de origen para asegurarse
de gque no hubiera discrepancias ni pérdidas de informacion. Se verifico que todas
las dimensiones, medidas y jerarquias se implementaran correctamente y que los

calculos y agregaciones se realizaran de manera precisa.

Una vez finalizadas las pruebas y validaciones, el cubo OLAP se puso a

disposicion en el entorno de analisis.

Implementando

La operacién de implementacién puede tardar varios minutos en completarse.

O Correcto 6 Total 0 Cancelado
6 Correcto 0 Error
Detalles:
i Elemento de trabajo Estado Mensaje
Implementar metadatos Correcto. Los metadatos se han implementado. -
J orrecto. Se han transfendo 1, 1las.
@ BDS DIM_CLIENTE C Seh sferido 1,135 fil
A orrecto. Se han transferide ilas.
@ BDS DIM_PAIS C Seh sferido 13 fil
B orrecto. Se han transfendo 3, ilas.
@ BDS DIM_PRODUCTO C Seh sferido 3,428 fil
2 orrecto. Se han transferido 13, ilas.
BDS DIM_TIEMPO C Seh sferido 13,514 fil
@ BDS FACT_VENTAS Correcto. Se han transferido 501,615 filas.

Detener implementacion Cerrar

Figura 36. Implementacion del cubo OLAP
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Integracion con Power Bl

En la etapa de integracion con Power BI, se tuvieron en cuenta los requisitos
especificos solicitados por el area de ventas, logistica y gerencia de la empresa
EPEM S.A. Como resultado, se implementaron los siguientes informes:

Reporte de Ventas Totales por Producto

Para este reporte se tomaron los siguientes filtros:

Figura 37. Filtro del reporte de ventas totales por producto

Como se puede observar en el siguiente grafico, que muestra el total de ventas
por producto para el afio 2023 en el pais de Per(, se destaca el producto "Enchufe
con tapa protectora y espigas planas de 10A - 250V" como el lider en ventas. Con
un total de S/66,864 vendidos hasta la fecha, este producto se posiciona en el
primer lugar. Se aplicd un filtro para mostrar inicamente el top 1, destacando asi

el producto mas exitoso en términos de ventas.
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rTutal Ventas por Producto

S0 5/20,000 S/40,000 S/60,000
Total Ventas

Producto

Figura 38.. Reporte de ventas totales por producto

Reporte de Ventas Totales por Cliente

Para este reporte se tomaron los siguientes filtros:

Figura 39. Filtro del reporte de ventas totales por cliente.

El grafico adjunto muestra el total de ventas por cliente en el pais de Peru
durante el afio 2022. Destacan especialmente los clientes "BREPEM S.A.C.",

"Electro Comercial Ferretera S.A.C." y "Ferre Mafer Distribuciones E.l.R.L.".
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Estos clientes realizaron compras significativas, con un monto total de S/640,183,
S/1,406,671 y S/1,362,291 respectivamente durante el afio 2022. Se aplicé un
filtro para mostrar Unicamente el top 3, resaltando asi aquellos clientes que

realizaron las mayores compras en ese periodo.

r
Total Ventas por Cliente

5/640,183
(19%) Cliente

r" BREPEM S.A.C

@ ELECTRO COMERCIAL FER...

5/1,406,671 @ FERRE MAFER DISTRIBUCI...
(41%5)

—

Figura 40. Reporte de ventas totales por cliente
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Reporte de Ventas Totales por Mes

Para este reporte se tomaron los siguientes filtros:

Ano

2022

T .

Figura 41. Filtro del reporte de ventas totales por mes.

El gréafico proporcionado presenta el desglose mensual de las ventas totales
del afio 2022 en el pais de Perd. Se observa que las ventas oscilan entre S/473,913
como el valor mas bajo y S/700,763 como el valor mas alto. Ademas, la suma de
todas las ventas realizadas durante ese afio asciende a S/7,213,676. Estos datos
reflejan la variabilidad en las ventas a lo largo del afio y resaltan la importancia
de analizar y comprender los patrones y tendencias que puedan influir en el

rendimiento comercial.

Total Ventas por Mes

SE00Y 57700763
$/680.704 :
5/644.284
$/637444 5/641929 se15076 S/EIBR2  gay gz

$/600,000 5/575,601
L 5/497040

3 sazage ST
g
$ 5/400,000
-
5200000

510

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre
Mes

Went

Tatal

Figura 42. Figura 42. Reporte de ventas totales por mes
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Reporte de Numero de Productos Vendidos

Para este reporte se tomaron los siguientes filtros:

Pais

E ECUADOR v

YR

Diciembre

Figura 43. Filtro del reporte de nimero de productos vendidos

Para este reporte, se han implementado tarjetas que muestran el nimero de
productos vendidos segun los filtros aplicados. En este caso, se aplicé un filtro
para mostrar el nimero de productos vendidos en el pais Ecuador durante el mes
de diciembre de 2022. Segun los datos, se registraron un total de 345,530
productos vendidos en ese periodo. Estas tarjetas brindan una visualizacién clara
y rapida de las ventas especificas segun los filtros seleccionados.

Numero de Productos Vendidos

346,530

Figura 44. Reporte de nimero de productos vendidos
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Reporte de Numero de Ventas Realizadas

Para este reporte se tomaron los siguientes filtros:

= 1

Figura 45. Filtro del reporte de nimero de ventas realizadas

En este reporte, se muestra el nimero de ventas realizadas en funcién de los
filtros aplicados. En este caso, se aplicé un filtro para mostrar el nimero de ventas
en el pais de PerQ durante el afio 2021. Segun los datos recopilados, se registraron
un total de 1,149 ventas en ese periodo. Es importante tener en cuenta que, aunque
el nimero de ventas puede parecer bajo, el modelo de negocio de la empresa se
basa en la venta de componentes electrénicos de pequefio tamarfio pero en grandes
cantidades. Esto significa que cada venta puede implicar una cantidad
considerable de productos vendidos. Esta informacion proporciona un contexto
valioso para comprender el desempefio comercial y la estrategia de ventas de la

empresa.

Mumero de Ventas

1,149

Figura 46. Reporte de nimero de ventas realizadas
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Reporte de Ventas Acumulativas Mensuales

Para este reporte se tomaron los siguientes filtros:

| o
Pais

PERL)

2022

hi‘l‘..‘- -

Mes

Diciembre

—

Familia de Producto

PROTECCION T N

——

Grupo de Producto s

ACCESORIOS DE SEGU...

h----.

Figura 47. Filtro del reporte de ventas acumulativas mensuales

En este reporte, se presentan las ventas acumulativas mensuales con base en
los filtros aplicados. Para este caso, se selecciono el pais Peru, el mes de diciembre
del afio 2022 y se eligieron la familia de productos "PROTECCION" y el grupo
de productos "ACCESORIOS DE SEGURIDAD". Segun los datos obtenidos, el
total acumulado de ventas para dicho mes fue de S/82,645. Esta informacion
permite evaluar el rendimiento de las ventas mensuales y comprender la
contribucion especifica de la familia y grupo de productos seleccionados en las

ventas totales.
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Acumulativo Mensual

S/82,645

Figura 48. Reporte de ventas acumulativas mensuales

Reporte de Ventas Acumulativas Anuales

Para este reporte se tomaron los siguientes filtros:

Mes
Todas

HETEESRTL

Familia de Producto 24
PROTECCION '

Grupo de Producto s

ACCESORIOS DE SEGU...

Figura 49. Filtro del reporte de ventas acumulativas Anuales

En este altimo reporte, se ha aplicado el mismo filtro que en el reporte de
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acumulativo mensual, pais Peru y la familia y grupo de productos seleccionados
anteriormente. Sin embargo, en esta ocasion, se ha seleccionado el acumulativo
anual enfocandose Unicamente en el afio 2022. Para lograr esto, se eligio la opcion
"Todos" en el filtro de mes, lo que permitié mostrar el acumulado anual de ventas.
Segun los datos obtenidos, el acumulado anual para el afio 2022 es de S/316,895.
Esta informacion proporciona una vision integral del desempefio de las ventas
durante todo el afio y destaca la contribucion de la familia y grupo de productos

seleccionados en las ventas totales anuales en el mercado peruano.

Acumulativo Anual

S/316,8935

Figura 50. Reporte de ventas acumulativas Anuales.

Dashboard de Ventas EPEM S.A.

El siguiente es el panel de control de ventas implementado para respaldar las
decisiones del area de ventas en la empresa EPEM S.A. Este panel de control
incluye todos los informes y métricas solicitados por la empresa. Proporciona un
resumen del estado actual de la empresa, brindando apoyo y orientacion para la
toma de decisiones basadas en la informacion proporcionada. El panel de control
de ventas es una herramienta valiosa que permite evaluar y analizar de manera
efectiva el rendimiento de la empresa, facilitando la identificacién de areas de
mejora y la implementacion de estrategias para el crecimiento y la eficiencia

empresarial.
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Gerem

Acumulativo Anual

S/7.495,782

DASHBOARD DE VENTAS EPEM S.A.

Numero de Productos Vendidos

11,500,968

Numero de Ventas

930

Acumulativo Mensual

S/646,317

Familia de Producto

Todas

Grupo de Producto

Todas ¥

Linea de Producto

Todas Y

Tipo de Producto

Todas

B
Total Ventas por Cliente

Total Ventas por Producto

ENCHUFE C/TAPA PRO.

Cliente
@EREPEM

SOCKET E27 C/ROSCA

Producto

$/759.686

5/0 5/500,000 /1,000,000
Total Ventas

Total Ventas por Mes

5/800,000

5/600,000

5/400,000

Total Ventas

5/200,000

o

0

5/691,560 /672616 S/700,763

| I I

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre
Mes

5/640.749 S/644.284 5634948  5/646317
5/578.999 5/616.076

5/491,028

Figura 51. Dashboard de ventas EPEM S.A.

58



Analisis y Discusion

En este apartado, es fundamental destacar como los antecedentes mencionados
respaldan los resultados y la metodologia empleada en la presente tesis. Al examinar
estos estudios previos, podemos identificar como refuerzan la efectividad del enfoque
y las herramientas seleccionadas. Es por ello que llegando a la conclusién se coincide
con Marifio Sarmiento (2021) en su tesis: "Implementacion de un Data Mart para el
control de personal en la jefatura de soporte a las ventas en la empresa Atento Per(".
Donde demuestra como la metodologia de Ralph Kimball y Power Bl se utilizaron con
éxito en la implementacién de un Data Mart, lo que resulté en mejoras significativas
en productividad y eficiencia.

Asi mismo, se pudo evidenciar que la implementacion de un Data Mart se
puede aplicar a diversas areas del mismo modo que el autor Salvador Morocho (2021)
en su estudio titulado: “Implementacion de un Data Mart para la Toma de Decisiones
del Area de Estadistica e Informatica del Centro de Salud Ayabaca”. Donde respalda
la eleccion de la metodologia de Ralph Kimball al demostrar mejoras en la toma de
decisiones y la satisfaccion del usuario al implementar un Data Mart en un contexto de
atencion médica.

De manera similar, se ha llegado a la conclusion de que la implementacion de
Data Mart, junto con la utilizacion de herramientas como Power Bl, desempefia un
papel fundamental en la mejora de los procesos y la toma de decisiones. Este hallazgo
se alinea con la investigacion realizada por Wong Angeles (2020), titulada: "Propuesta
de Implementacion de un Data Mart para la Unidad de Tecnologias de la Informacion
de la Red Salud - Satipo”, donde se demuestra que tanto la implementacién de Data
Mart como el uso de Power Bl contintan siendo esenciales para impulsar mejoras en
los procesos y facilitar la toma de decisiones. Estos resultados respaldan de manera
consistente el enfoque de la presente tesis.

De acuerdo a los antecedentes recopilados, es importante resaltar la
investigacion realizada por el autor Dianderas Alcantara (2019), titulada:
"Implementacion de un Data Mart de Ventas para Medianas Empresas en la Ciudad de

Lima". Este estudio resulta especialmente relevante, ya que se centr6 en la
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implementacion de un Data Mart mediante el uso de SQL Server y Power BI. Los
resultados de este trabajo demostraron mejoras significativas en la satisfaccion de los
clientes y en la agilidad de la toma de decisiones. Estos hallazgos contribuyen de
manera sustancial a la presente investigacion, al ayudar a mejorar la satisfaccion del
cliente y reducir los tiempos necesarios para tomar decisiones fundamentadas.

De mismo modo, en la investigacion llevada a cabo por Encalada Sarmiento &
Sanchez Criséstomo (2019), titulada: "Implementacién de Business Intelligence,
basado en la metodologia Ralph Kimball, para mejorar el proceso de toma de
decisiones gerenciales del area de ventas de Indurama”, se encuentra una valiosa
contribucion al estudio actual. Este trabajo respalda la eleccion de la metodologia de
Ralph Kimball al demostrar una reduccién considerable en el tiempo de procesamiento
de datos y mejoras significativas en la toma de decisiones en el &mbito de ventas.

Cabe mencionar que el autor Cornejo Arce (2019) realizé una investigacion
titulada: “Solucién basada en inteligencia de negocios para apoyar a la toma de
decisiones en el area de ventas de una empresa comercial de la ciudad de Chiclayo”,
donde se concluye que coincide con la presente tesis, ya que su estudio muestra la
utilidad de la inteligencia de negocios para mejorar los indicadores de gestion,
respaldando asi la relevancia del presente enfoque.

Por otro lado, los autores Carrasco Ruiz & Yovera Chapofian (2019) del estudio
titulado: "Sistema de Business Intelligence para la toma de decisiones en la gestion
académica de pregrado de la Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo", concluyeron
que la implementacion de la metodologia de Ralph Kimball y Pentaho Business
Intelligence fue exitosa para mejorar la toma de decisiones y la eficiencia, respaldando
asi la metodologia utilizada en la presente tesis.

Por otra parte, el autor Apolaya Saravia (2019) realizd un estudio titulado:
"Implementacion de Inteligencia de Negocios para Mejorar la Toma de Decisiones
Gerenciales en el Area Comercial de un Centro de Prevencion de Salud Ocupacional”,
donde destaca la efectividad de Power Bl en el area comercial de un centro de salud
ocupacional, lo que refuerza la eleccion de utilizar esta herramienta en la presente

investigacion.
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En igual medida, los autores Chavez Huapaya & Contreras Ochoa (2018)
realizaron una investigacion titulada: “Implementacion de Business Intelligence
utilizando la metodologia de Ralph Kimball para el proceso de toma de decisiones del
area de ventas de la empresa Yukids”. En este estudio, mostraron una disminucion
significativa en el tiempo de generacion de informes y un aumento en la satisfaccion
del usuario al implementar una solucion de Business Intelligence. Estos resultados
respaldan la conclusion obtenida en la presente tesis.

Asi también, el autor Villanueva Medina (2018) en su investigacion titulada:
“Sistema para la toma de decisiones para la inteligencia de negocios del area comercial
de la empresa Ingram Micro S.A., 20177, se centr6 en la implementacion de un sistema
para la toma de decisiones en el area comercial de una empresa. En su estudio, mostré
un aumento significativo en la satisfaccion y eficiencia en la generacién de informes,
respaldando la influencia positiva del sistema en la toma de decisiones.

En adicién, los autores Quispe Huancacuri & Sotelo Cardenas (2018)
realizaron un estudio titulado: “Solucidén Business Intelligence para mejorar la toma
de decisiones en el area de ventas de la empresa MEGA Corporacion S.A.C.”. En su
investigacion, se enfocaron en mejorar el proceso de toma de decisiones en el area de
ventas y mostraron una optimizacién significativa en el tiempo de generacion de
reportes y un aumento en la satisfaccion del gerente. Estos hallazgos respaldan los
resultados obtenidos en el presente trabajo.

Finalmente, los autores Portal Uipan & Quispe Alcca (2018) en su tesis
titulada: "Implementacidn de Business Intelligence para mejorar el proceso de toma de
decisiones en el area de soluciones de la empresa Telefonica del Peri S.A.A.",
demostraron que la implementacion de Business Intelligence en el area de soluciones
de una empresa mejor6 el proceso de toma de decisiones y la satisfaccion de los
usuarios. Estos resultados respaldan el enfoque de mejora en la toma de decisiones de
la presente tesis.

En conclusion, los hallazgos de la tesis respaldan la efectividad de la
metodologia de Ralph Kimball y demuestran la utilidad de Power Bl como herramienta
para mejorar el proceso de toma de decisiones en el area de ventas. Al comparar con

los antecedentes mencionados, se observa una consistencia en los resultados, lo que
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refuerza la relevancia y aplicabilidad de la metodologia y herramientas utilizadas en la

tesis.
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Conclusiones

En este estudio, se logrd con éxito la implementacion de un sistema de soporte
para la toma de decisiones en el &rea de ventas de la empresa EPEM S.A. A través
de la aplicacion de la metodologia de Ralph Kimball y la herramienta Power B,
se pudo disefiar y desarrollar un data mart que atendié de manera efectiva las

necesidades especificas de la empresa.

Inicialmente, se llevd a cabo un analisis detallado de la situacion actual de la
empresa, permitiendo la identificacion y comprension de las necesidades,
procesos y procedimientos existentes, asi como los sistemas de informacion y la
base de datos utilizada. Este andlisis fue crucial para establecer los requerimientos

y objetivos del sistema de soporte para la toma de decisiones.

A continuacidn, se aplicé la metodologia de Ralph Kimball en el disefio del data
mart, evidenciando ser altamente efectiva al posibilitar un enfoque incremental y
dirigido a areas de negocio especificas. El disefio del data mart se ajusté de manera
precisa a las necesidades de la empresa, simplificando la extraccion,
transformacion y carga de datos de manera eficiente.

Posteriormente, se procedié al desarrollo del data mart utilizando la herramienta
Power BI, que demostrd ser intuitiva y potente, permitiendo la visualizacién
interactiva de los datos y la generacién de informes en tiempo real. El data mart
desarrollado ofrecid informacion relevante y oportuna para la toma de decisiones
en el area de ventas, contribuyendo asi a mejorar la eficiencia y efectividad de los

procesos de la empresa.

En resumen, la implementacion exitosa del sistema de soporte para la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa EPEM S.A., basado en la
metodologia de Ralph Kimball y Power BI, ha generado resultados positivos. Se
ha logrado optimizar la eficiencia y efectividad en los procesos de toma de
decisiones, proporcionando informacion relevante y oportuna para los encargados

de la toma de decisiones. Esta implementacion establece un sélido fundamento
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para un mejor rendimiento en el area de ventas, contribuyendo al crecimiento y

éxito continuo de la empresa.
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Recomendacion
En cuanto a las recomendaciones, se sugiere lo siguiente:

Mantener el monitoreo constante del sistema implementado: Es importante
realizar un seguimiento regular del funcionamiento del sistema de soporte para la
toma de decisiones, identificando posibles mejoras y realizando actualizaciones
segun sea necesario. Esto garantizard que el sistema esté actualizado y continle

brindando resultados precisos y relevantes.

Capacitar al personal en el uso del sistema: Para aprovechar al maximo el sistema
de soporte para la toma de decisiones, es fundamental capacitar a todo el personal
involucrado en su uso. La capacitacién adecuada garantizara que el personal esté
familiarizado con las funcionalidades del sistema y pueda utilizarlo de manera
eficiente.

Fomentar una cultura de analisis y toma de decisiones basadas en datos: Es
importante promover una cultura empresarial en la que la toma de decisiones se
base en analisis de datos. Esto implica fomentar el uso del sistema de soporte para
la toma de decisiones y promover la importancia de utilizar informacién objetiva
y confiable para respaldar las decisiones estratégicas. Capacitar al personal en
habilidades de analisis de datos y promover el uso activo del sistema ayudara a

desarrollar esta cultura.

Realizar evaluaciones periddicas de la efectividad del sistema: Es recomendable
realizar evaluaciones periodicas del sistema de soporte para la toma de decisiones,
con el fin de medir su efectividad y detectar posibles areas de mejora. Esto se
puede lograr a través de la retroalimentacion del personal que utiliza el sistema y
mediante el analisis de los resultados obtenidos. Estas evaluaciones permitiran
identificar oportunidades para optimizar el sistema y garantizar su alineacion con

las necesidades cambiantes de la empresa.

Considerar la integracion de fuentes de datos adicionales: A medida que la
empresa evoluciona, puede ser beneficioso considerar la integracion de fuentes de
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datos adicionales al sistema de soporte para la toma de decisiones. Esto puede
incluir datos de otras areas de la empresa, proveedores externos o datos de redes
sociales, entre otros. La integracion de estas fuentes de datos puede enriquecer el
analisis y brindar una vision mas completa de los factores que afectan las ventas

y las decisiones estratégicas.

En conclusion, la implementacion del sistema de soporte para la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa EPEM S.A. ha sido exitosa,
brindando resultados positivos en términos de mejora en la eficiencia y efectividad
de los procesos de toma de decisiones. Siguiendo las recomendaciones
mencionadas, la empresa puede mantener y mejorar continuamente el sistema,
fortalecer la cultura de analisis y toma de decisiones basadas en datos, y estar
preparada para enfrentar los desafios y oportunidades del entorno empresarial en

constante cambio.
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Anexos y apéendice

Anexo 1
Cuestionario
Objetivo: Estimado colaborador, la presente tiene por finalidad recoger
informacion acerca de la eficiencia que tiene las herramientas tecnoldgicas para la
toma de decisiones de la empresa.
Instrucciones: Responder solo a la que considera necesario.

1. ¢Actualmente utiliza alguna herramienta para realizar anélisis de datos en el area de
ventas?

a) Siempre
b) A veces
¢) Nunca

2. ¢Con que frecuencia utiliza herramientas tecnoldgicas para tomar decisiones en el area
de ventas?

a) Siempre
b) A veces
c¢) Nunca

3. ¢Considera que el uso de un sistema de soporte para la toma de decisiones podria
mejorar el area de ventas de la empresa EPEM S.A.?

a) Siempre
b) A veces
¢) Nunca

4. ¢Harecibido capacitacion en el uso de sistemas de soporte para la toma de decisiones?

a) Siempre
b) A veces
¢) Nunca
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¢Cree gue la implementacion de un sistema de soporte para la toma de decisiones en
el &rea de ventas de la empresa EPEM S.A. mejoraria las decisiones tomadas?

a) Siempre
b) A veces
c¢) Nunca

¢Cree que la implementacion de un sistema de soporte para la toma de decisiones
permitiria una mejor visualizacién de los datos del area de ventas?

a) Siempre
b) A veces
¢) Nunca

¢Considera que el uso de un sistema de soporte para la toma de decisiones en el area
de ventas de la empresa EPEM S.A. permitiria una toma de decisiones mas rapida?

a) Siempre
b) A veces
c¢) Nunca

¢Cree que la implementacién de un sistema de soporte para la toma de decisiones en
el area de ventas de la empresa EPEM S.A. mejoraria la colaboracion y comunicacion
entre los miembros del equipo?

a) Siempre
b) A veces
¢) Nunca

¢Ha experimentado dificultades en la toma de decisiones en el area de ventas debido a
la falta de herramientas tecnolégicas adecuadas?

a) Siempre
b) A veces
¢) Nunca
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10. ¢ Considera que la implementacion de un sistema de soporte para la toma de decisiones
en el area de ventas de la empresa EPEM S.A. mejoraria la satisfaccion del cliente?

a) Siempre
b) A veces
c¢) Nunca
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Anexo 2

Resultados del cuestionario aplicado a los trabajadores del area ventas,

logistica y gerencia de la empresa EPEM S.A.

jActualmente utiliza alguna herramienta para realizar analisis
de datos en el area de ventas?

mEiempre mAveces mMNmnG

Figura 52. Grafico del uso actual de herramientas para realizar analisis de datos

en el area de ventas

En la figura se visualizan los resultados de la primera interrogante sobre el
uso actual de herramientas para realizar analisis de datos en el area de ventas. Se
obtuvo como resultado que el 55% de los 20 colaboradores de la muestra evaluada
opind que nunca utilizan herramientas para realizar analisis de datos, mientras que
el 25% opind que a veces hacen uso de estas herramientas. Finalmente, el 20%

indicd que siempre las utiliza.

75



i Con gue frecuencia utiliza herramientas tecnolégicas para
tomar decisiones en el drea de ventas?

B Siempre BAweces B Munc

Figura 53. Frecuencia de uso de herramientas tecnol6gicas para la toma de

decisiones en el area de ventas.

En la interrogante ¢ Con qué frecuencia utiliza herramientas tecnoldgicas para
tomar decisiones en el area de ventas?' se observa en la figura 2 que el 55% indica
que nunca hace uso de estas herramientas tecnoldgicas. Por otro lado, el 30%
menciona que a veces las utiliza y, por ultimo, solo el 15% de los colaboradores

hacen uso frecuente de estas herramientas.
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;Considera que €l uso de un sistema de soporte para la toma de

decisiones podria mejorar el area de ventas de la empresa
EPEM S.A.7

ISiE'I'IFIFE' WA VeDES W Nunca

Figura 54. Uso de un sistema de soporte para la toma de decisiones podria mejorar

el area de ventas de la empresa EPEM S.A.

Para la siguiente interrogante, se ha visto necesario saber la opiniéon de
cuantos colaboradores consideran que el uso de un sistema de soporte para la toma
de decisiones podria mejorar el area de ventas de la empresa EPEM S.A. Para tal
efecto, se obtuvo que el 80% indicd que siempre que se emplee el uso de un
sistema de soporte para la toma de decisiones, mejorarian el area de ventas de la

empresa mencionada. Mientras que el 20% manifiesta que a veces.
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+Ha recibide capacitacion en el uso de sistemas de soporte para
la toma de decisiones?

N Sampre EAveres mMunE

Figura 55. Capacitacion en el uso de sistemas de soporte para la toma de decisiones.

Prosiguiendo con la encuesta, se elaboro la siguiente interrogante en la que
se basa en cuantos colaboradores han recibido capacitacion en el uso de sistemas
de soporte para la toma de decisiones. Se desprende que el 80% de los
colaboradores nunca ha recibido capacitacion acerca del uso de sistemas de
soporte para la toma de decisiones. Finalmente, un 20% menciona que siempre y

a veces reciben capacitacion acerca de estos sistemas.
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+Cree gque la implementacion de un sistema de soporte para la
toma de decisiones en el area de ventas de la empresa EPEM
5.A. mejoraria las decisiones tomadas?

ESiempre WAvelss B Nunc3

Figura 56. Implementacién de un sistema de soporte para mejorar la toma de decisiones en el area

de ventas de la empresa EPEM S.A.

Bajo este mismo andlisis de interpretacion, abarcamos la siguiente pregunta
acerca de cuantos colaboradores de la empresa EPEM S.A. creen que con la
implementacién de un sistema de soporte para la toma de decisiones mejoraria
esta misma. Al encuestar a la muestra, indica una resultante del 60% que opinaron
que siempre mejoraria la toma de decisiones, y con menos relevancia, un 40%

manifiesta que a veces.
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i Cree que la implementacion de un sistema de soporte para la
toma de decizsiones permitiria una mejor visualizacidn de los
datos del area de ventas?

] iE’l"IFXE HAVECES W Nuna

Figura 57. Implementacién de un sistema de soporte para mejorar la toma de decisiones en la
visualizacion de datos del area de ventas.

Siguiendo la linea de desarrollo del cuestionario, se enmarca en la figura 6,
la opinidn de cuéntos colaboradores cree que la implementacion de un sistema de
soporte para la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa EPEM S.A.
permitiria una mejor visualizacion de los datos. Se desprende relevantemente que
el 75% de colaboradores opina que siempre que se utilice un sistema de soporte
para la toma de decisiones, permitird una mejor visualizacién de datos. Por otro

lado, con menor predominancia se enmarca un 25% que menciona gque a veces.
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i Considera que el uso de un sistema de soporte para la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa EPEM 5.A.
permitiria una toma de decisiones mas rapida?

WSiempre W Aveces B Munc

Figura 58. Implementacion de un sistema de soporte para la rapidez de la toma de decisiones en
area de ventas.

Bajo este mismo contexto, en la figura se plantea la interrogante de cuantos
colaboradores consideran que el uso de un sistema de soporte para la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa EPEM S.A. permitiria una toma de
decisiones mas rapida. Para ello, se obtuvo como resultado que el 55% de la
muestra considera que el uso de estas herramientas siempre permitiria una toma
de decisiones mas rapida, mientras que el 25% menciona que a veces lo haria.
Finalmente, un 20% discrepa de lo anteriormente mencionado y opina que nunca

permitiria una toma de decisiones mas rapida.
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;Cree que la implementacion de un sistema de soporte parala
toma de decisiones en el area de ventas de la empresa EPEM
5.A. mejoraria la colaboracion y comunicacion entre los
miembros del equipo?

-E.j-ampre A vaces mMNunG

Figura 59. Implementacion de un sistema de soporte para la toma de decisiones para mejorar la

colaboracién y comunicacion entre los miembros del equipo del &rea de ventas.

En la siguiente interrogante, se plante6 cuantos colaboradores creen que el
uso de un sistema de soporte para la toma de decisiones en el area de ventas de la
empresa EPEM S.A. mejoraria la colaboracion y comunicacion entre los
miembros del equipo. En la figura 8 se puede observar que el 35% de los
colaboradores presento similitud en sus opiniones acerca del uso de un sistema de
soporte para la toma de decisiones, ya sea que siempre 0 nunca mejoraria el
vinculo entre los miembros del equipo. Por ultimo, el 30% opind que a veces

mejoraria la comunicacion y colaboracion entre los mismos.
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;Ha experimentado dificultades en la toma de decisiones en el
area de ventas debido a la falta de herramientas tecnologicas
adecuadas?

] EiETIFIFE mAveres mMNunca

Figura 60. Dificultades en la toma de decisiones en el area de ventas por falta de adecuadas

herramientas tecnolégicas

Por consiguiente, en la figura, se presenta la siguiente interrogante: “;Ha
experimentado dificultades en la toma de decisiones en el area de ventas debido a
la falta de herramientas tecnoldgicas adecuadas?”, donde se evidencia un
predominio del 80% de la muestra que menciona que siempre han presentado
dificultades al tomar decisiones en el &rea de ventas debido a la falta de
herramientas adecuadas, un 15% a veces. Por Gltimo, con menor predominancia,

el 5% menciona que nunca ha presentado dificultades.
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;Considera que la implementacion de un sistema de soporte
para la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa
EPEM 5.A. mejoraria la satisfaccion del cliente?

L

15%

Iia'npre mAveres m Munca

Figura 61. Implementacion de un sistema de soporte para la toma de decisiones para mejorar la
satisfaccion del cliente en el area de ventas.

Para culminar, se planted la interrogante de cuantos colaboradores consideran
que la implementacion de un sistema de soporte para la toma de decisiones en el
area de ventas de la empresa EPEM S.A. mejoraria la satisfaccion del cliente. Para
este efecto, se obtuvo como resultado que el 85% de los colaboradores manifiestan
que siempre que se implemente un sistema de soporte para la toma de decisiones
en el area de ventas, va a repercutir positivamente en la satisfaccion del cliente.

Finalmente, el 15% menciona que a veces lograria la satisfaccion del consumidor.
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Anexo 3

Problema Hipotesis Objetivos Variables Metodologia
Tipo y disefio:
¢Como la implementacion de Considerado la linea de Objetivo general:
un sistema de soporte para la investigacion y desarrollo del Implementar un sistema de soporte para la Aplicada
toma de decisiones puede presente proyecto se considera toma de decisiones del &rea de ventas de la Descriptiva
mejorar el area de ventas de la implicita. empresa EPEM S.A.
empresa EPEM S.A.? Se tendrd una proyeccion No experimental
positiva en las ventas. Objetivos especificos: transversal
Analizar la base de datos relacional de la
empresa EPEM S.A. y estudios vinculados, Poblacion:
hallados en el andlisis previo. Sistema de
soporte 20 trabajadores

Disefiar un Data Mart mediante la
metodologia de Ralph Kimball.

Extraer, Transformar y cargar datos al Data
Mart.

Crear cubo OLAP para explorar y analizar
datos multidimensionales almacenados en
el Data Mart.

Técnica e
instrumento:

Anélisis documental

Cuestionario

Observacioén
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Anexo 5

Sistema de soporte para la toma de decisiones de ventas
para la empresa EPEM S.A
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