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Este proyecto propone un plan de explotacién y analisis de la
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de las fuentes de informacion tales como documentos, bases de datos,
sistemas de transaccionales empleados por la empresa, etc. Para
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modelado e identificacion de las métricas del negocio, con esos resultados
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ABSTRACT

This project proposes a plan of exploitation and analysis of the
available information at EASYNET SA, with the purpose of generating a
business knowledge from their efficient management and by using business
intelligence tools. For this reason was proceeded to perform a descriptive
research, a documentary and at last a field in the form of feasible project in
order to know the requirements of the sales management, it is concluded
the imperative necessity of designing a DATA MART based on the method
SAS DATA WAREHOUSE RAPID METHODOLOGY an analysis of the
information sources such as documents, databases, information systems
used by the company, data, and so on., it was done to identify the most
important data that contribute to the construction, modeling, and
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significantly way in the managerial decision making process.

KEY WORDS: Information, Systems, DATA, MART, Data, Base,
Information, Managerial, Decision, Making, Process.

Diez Novillo Xavier Stalin Elec. Ing. Ugarte Fajard o Jorge, MBA
C.I: 0926596255 Director of work



PROLOGO

El capitulo 1 detalla informacién, conceptos y graficos que el lector
debera conocer para familiarizarse con términos informaticos utilizados en

el presente trabajo de titulacion.

El presente trabajo esta basado en la utilizacion de Bl. Este término
“Inteligencia de negocios” consiste en varias herramientas, técnicas y
conceptos que permiten reunir, consolidar y analizar numerosas cantidades
de informacion con el fin de presentar informacion, prondsticos,
proyecciones y demas que ayuden a la organizacion a tomar mejores

decisiones y mas viables hacia una ventaja competitiva.

El capitulo 2 detalla la metodologia utilizada y las herramientas
necesarias para la utilizacion de Bl con la finalidad de explotar y generar
informacion relevante y facil de interpretar que apoye de manera positiva el

proceso de toma de decisiones.

La herramienta que se utilizar4 con el fin de explotar y generar
informacion de calidad es el DATA MART, que consiste en una base de

datos especializada para el analisis de datos en linea.

En este capitulo se muestra el analisis, disefio y construccién de un
DATA MART para el area de ventas dentro de la organizacion, asi como
también el consuno de los recursos de informacion provistos por el DATA
MART.

El capitulo 3 detalla la propuesta de poner en marcha la
implementacion de un DATA MART para el area de ventas especificando
las ventajas que inciden en el area, asi como también las conclusiones
positivas que determinan un mejor analisis, consolidacién, presentacion e

interpretacion de la informacion extraida del DATA MART.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1 Introduccion

Arquitecturas informaticas ofrecen cada vez soluciones mas agiles y
eficientes en la gestion, analisis, tratamiento y presentacion de todo tipo de
informacion, es mas frecuente cada dia que estas tecnologias apunten con
mayor fuerza a un ambito empresarial, ya que muchas de ellas estan

destinadas a mejorar la toma de decisiones empresariales.

Una de las areas de especial interés, que reune a los tres
componentes principales de: personas, procesos y tecnologia es el

ambiente de inteligencia de negocios.

Actualmente, en el dia a dia de las operaciones rutinarias de
cualquier organizacion, se generan datos como resultado de todas las
transacciones que se realizan a diario, generalmente esta informacion se
almacena a través de sistemas transaccionales en bases de datos del
mismo tipo generalmente, sin embargo la idea del concepto de inteligencia
de negocios es que estos datos dejen de ser simples datos para convertirse

en informacién que mejoren las decisiones.

Mediante los sistemas informaticos basados en inteligencia de
negocios (BIl) se busca encontrar informacion que no solamente conteste
preguntas de lo que sucedio y/o esta sucediendo dentro de la organizacion,
sino que también se puede construir en base a esta informacion modelos
en los que se ayude a predecir eventos futuros con la finalidad de estar

habilitados a tomar la mejor decision frente a dichos eventos.

El objetivo es responder a preguntas tales como:
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* ¢Cuales son los mejores proveedores?
» ¢ Cuales son los clientes que generan mayor rentabilidad?
e ¢Cual es el producto mas vendido?

» ¢ Cuales son nuestros prospectos de ventas mas relevantes?

Las compaiiias quieren explotar y maximizar el valor de su
informacion con la idea principal de tener mayores ventas sobre sus
competidores, mediante un conjunto de técnicas y herramientas que se
utilizan para maximizar el valor del proceso de la toma de decisiones
tacticas y estratégicas, aprovechando la informacion que reside dentro de
la empresa y convirtiéndola en conocimiento basado en recuentos,

estadisticas y objetivos del negocio.

El acelerado crecimiento de la economia actual, ha fomentado a que
compafiias y organizaciones enteras deban cambiar la forma en la que
llevan a cabo sus negocios, en respuesta a este cambio, las compafiias
han diversificado su oferta implementando sistemas y procedimientos que
les permitan responder en forma oportuna a la demanda generada por el

mercado clientes.

Las millonarias inversiones en las que las organizaciones han
incurrido para mejorar su oferta, asi como la presencia de cada vez mas
competencia en el mercado, han obligado a las organizaciones a
supervisar de forma mas estricta sus operaciones y los costos asociados
con estas con el objetivo de hacer mas eficientes los recursos y obtener
una ventaja competitiva que les permita permanecer en el mercado, esta
forma de operar requiere de mediciones precisas en cada evento de la

cadena de valor.

Las tecnologias de inteligencia de negocios, contribuyen con los usuarios
a entender los datos mas rapidamente con el objetivo de que puedan dar
soporte a tomar mejores decisiones y asi poder cumplir sus objetivos de

negocios.
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1.1.1 Objetivos del proyecto
Objetivo general

* Generar informacion de calidad que constituya una ayuda para la
toma de mejores decisiones en el area de ventas implementando un
DATA MART de dicha area.

Objetivos especificos

* Analizar los requerimientos de informacién del area de ventas.

e Disefiar un DATA MART que permita organizar y explotar los datos
obtenidos de los procesos de ventas del area.

* Presentar la informacién analizada en reportes en linea de contenido

grafico de facil comprension.
1.2 Datos

El dato es una representacion simbdlica (numérica, alfabética,
algoritmica, espacial, etc.) de un atributo o variable cuantitativa o

cualitativa. Un dato por si solo carece de significado.
1.3 Informacion

La informacion es un conjunto organizado de datos ya interpretados
0 procesados, se podria decir que es el resulta del andlisis de un conjunto
de datos que constituyen un mensaje que cambia el estado de

conocimiento del sujeto o sistema que recibe dicho mensaje.
14 Conocimiento

El conocimiento es un conjunto de informacion obtenida de la
experiencia o el aprendizaje, en el sentido mas amplio del término, se trata
de la posesion de multiples datos interrelacionados mas el valor agregado

de la experiencia del sujeto.
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1.5 Sistema informéatico

Un sistema informatico es un sistema que permite almacenar y
gestionar informacion; es el conjunto de partes interrelacionadas que
interactian entre si con la finalidad de cumplir un objetivo que
generalmente suele ser la automatizaciéon de procesos que se desarrollan

de forma cotidiana dentro de una organizacion.
1.6 Sistemas de informacién

Un sistema de informacién es un conjunto de elementos orientados
al tratamiento y administracion de datos e informacion previamente
almacenada, organizados y listos para su uso posterior. Dichos elementos

formaran parte de alguna de las siguientes categorias:

« Personas

- Datos

« Actividades o técnicas de trabajo

+ Recursos materiales en general (generalmente recursos

informaticos y de comunicacion, aunque no necesariamente)

Todos estos elementos interactian para procesar datos, ya sean
estos procesos automaticos o0 manuales y dan lugar a informacién mas
elaborada y especifica para que dicha informacién se pueda distribuir en
la manera mas adecuada posible segun sean las necesidades de la

organizacion.

1.7 Tipos de sistema de informacién

1.7.1 Sistemas transaccionales

Reemplazan los procedimientos manuales, por otros basados en
computadora. Se tratan en este tipo de sistemas con procesos de rutina
bien estructurados, incluyen aplicaciones para el mantenimiento de

registros.
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1.7.2 Sistemas de apoyo a las decisiones

Este tipo de sistemas son interactivos ya que ayudan a los
tomadores de decision utilizando modelos y datos para resolver problemas
no estructurados, el objetivo principal de estos sistemas es el apoyar, no
reemplazar las capacidades de decision del ser humano por ejemplo:

« Un andlisis de los costes de produccién de un determinado bien o

servicio dentro de una organizacion.

1.7.3 Sistemas de apoyo a la toma de decisiones en  grupo

Este tipo de sistema ayuda a que la toma de decisiones sea mas
eficaz para todos los niveles de usuarios individuales. Ofrecen muchas
herramientas Utiles para el trabajo en grupo. Esta orientado en proporcionar
a un grupo de usuarios las herramientas necesarias para que juntos llegan

a un conocimiento concreto.

1.7.4 Sistemas estratégicos

Son aquellos sistemas que ayudan a los administradores del nivel
superior (gerencia general, accionistas) a reconocer y resolver problemas
de tipo estratégicos, el analisis dentro de estos sistemas es a largo plazo lo

que permite identificar por ejemplo:

+ Tendencias el mercado consumidor.

* Amenaza de nuevos participantes en el mercado.

1.7.5 Sistemas de trabajos con conocimientos

Su principal objetivo es integrar los conocimientos adquiridos en el
conjunto de la organizacion y canalizar los flujos de informacion con la
finalidad de dar soporte a profesionales tales como: cientificos, doctores,
ingenieros, entre otros. Apuntan a crear conocimiento que contribuya a la
organizacibn o a toda la sociedad. Son denominados K.W.S
(KNOWLEDGE WORK SYSTEMS).
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1.7.6 Sistemas de automatizacion de oficinas

Es una aplicacion de tecnologia de informacion disefiada para
aumentar la productividad dentro de la oficina tradicional, este tipo de
sistemas apoyan las actividades de coordinacién y comunicacion dentro del

ambiente laboral.

Son aplicaciones destinadas a ayudar al trabajo diario del

administrativo de una empresa u organizacion.
1.8 Administracion de datos

Esto quiere decir que la organizacion debera organizar, gestionar y
controlar el flujo de datos, de tal forma que sea mas sencilla la localizacién
y analisis de los mismos, asegurando la seguridad e integridad de estos
con el fin de obtener datos e informacion que sea valiosa, veraz y que se
encuentre siempre disponible. Ademas, se deberan establecer politicas

para mantener y manejar estos datos despueés de ser almacenados.
1.9 Administracion del conocimiento

A nivel organizacional queda registrado el conocimiento no solo en
documentos sino también en procedimientos, rutinas y normas
institucionales. A su vez, este conocimiento es transmitido a través de
documentos, de persona a persona o en los libros considerando la
seleccién del conocimiento que se va a transmitir, la manera de hacerlo, y

a quién transmitirlo.

El conocimiento administrado de una manera Optima se puede usar
para adoptar decisiones mas sensatas sobre estrategia, competidores,

clientes, canales de distribucion, canales de ventas, servicios, etc.
1.10 Sistemas de informacion gerencial

Estos sistemas son el resultado de la colaboracion conjunta entre:

personas, tecnologias y procedimientos. Este tipo de sistemas de
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informacion esta orientado a solucionar problemas empresariales. Dichos
sistemas utilizan informacion generada a partir de otros sistemas
transaccionales, los cuales se usan en las actividades operacionales de la

organizacion.

Estos sistemas estéan vinculados directamente a la automatizacion o
apoyo humano de la toma de decisiones mediante el analisis de datos con
el fin de convertirlos en informacion relevante para el lector y

posteriormente en conocimiento concreto.
1.11 Bases de datos OLAP y MOLAP
En opinién de Prassad (2005):

La tecnologia DBMS (sistema de administracion
de bases de datos relacional) tradicional y latecn  ologia
de DATA WAREHOUSE difieren en términos del tipo de
procesamiento, las aplicaciones de bases de datos
estdn disefladas para el procesamiento de
transacciones en linea (OLAP), mientras que los DAT A
WAREHOUSE estan disefiados para el procesamiento
analitico en linea (OLTP). (Pag. 9)

OLTP.- Los sistemas OLTP son bases de datos orientadas al
procesamiento de transacciones. Una transaccion genera un proceso que
puede involucrar operaciones de insercion, actualizacion y eliminacion de
registros. El proceso transaccional es tipico de las bases de datos

operacionales.
Las principales caracteristicas de las bases de datos OLTP son:

* El acceso a los datos esta optimizado para tareas frecuentes de
lectura y escritura.

» Los datos se estructuran segun el nivel aplicacion de los mismos.



Marco Teoérico 9

* Los formatos de los datos no son necesariamente uniformes en los
diferentes departamentos.
* El historial de registros suele limitarse a los datos actuales o

recientes es decir carece de informacion de tipo historica.

OLAP.- Los sistemas OLAP son bases de datos orientadas al
procesamiento analitico. Este analisis suele implicar, generalmente, la
lectura de grandes cantidades de datos para llegar a extraer algun tipo de
informacion util como por ejemplo: tendencias de ventas, elaboracion de
informes completos. Las principales caracteristicas de las bases de datos
OLAP son:

» Elacceso a los datos suele ser de solo lectura.

» Los datos se estructuran segun las areas de negocio, y los formatos
de los datos estan integrados de manera uniforme en toda la
organizacion.

« El historial de datos es a largo plazo, normalmente de dos a cinco
afnos.

* Las bases de datos OLAP se suelen alimentar de informacién
procedente de los sistemas operacionales existentes.

* Enfocado al dinamismo, datos en distintos niveles de detalle y

agregacion.

1.12  Historia de la inteligencia de negocios

En un tiempo, las organizaciones dependian de sus departamentos
de sistemas de informacion para proporcionarles reportes de forma
estandar y personalizada. Esto ocurrio en los dias de los mainframes y
minicomputadoras, cuando la mayoria de los usuarios no tenia acceso
directo a las computadoras. Sin embargo, esto comenzd a cambiar en los
afios 70’s cuando los sistemas basados en servidores fueron ampliamente
utilizados, aun asi, estos sistemas eran usados principalmente para

transacciones de negocios y sus capacidades de realizar reportes se
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limitaban a un nimero predefinido de ellos. Los sistemas de informacion se
sobrecargaban y los usuarios tenian que esperar por dias o semanas para
obtener sus reportes en caso que requirieran reportes distintos a los

estandares disponibles.

Con el paso del tiempo, fueron desarrollados los Sistemas de
Informaciéon Ejecutiva (EIS, por sus siglas en inglés), los cuales fueron
adaptados para apoyar a las necesidades de ejecutivos y administradores.
Con la entrada de la PC (Personal Computer), y de computadoras en red,
las herramientas de la Business Intelligence (BI, por sus siglas en inglés)
proveyeron a los usuarios de la tecnologia para crear sus propias rutinas

basicas y reportes personalizados.

En el Anexo 1 se muestra como fue desarrollandose lo que

actualmente se conoce como inteligencia de negocios o BI.

1.13 Inteligencia de negocios

De acuerdo a Imhoff, Galemmo y Geiger (2003), la inteligencia de

negocios:

(...) es la capacidad de una empresa para

estudiar comportamientos pasados y acciones con el

fin de entender qué la organizacién ha sido, determ  inan
su situacién actual, y predecir o cambiar lo que
sucedera en el futuro. Bl ha sido madurando durante
mas de 20 afios. Vamos a repasar brevemente la tltim  a
década de este fascinante e innovadora historia. (P &g.
3).

Es una alternativa tecnoldgica del tipo de administracion de
negocios, que apoya a la toma de decisiones, ofreciendo para esto
informacion relevante de un aspecto especifico dentro de la organizacion,

en el momento y de la forma necesaria, o que permite tomar mejores
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decisiones de negocios que permitan lograr mejorar las utilidades de la

empresa.

Es la habilidad de consolidar grandes voliumenes de informacion y
analizarla con la suficiente velocidad y precision para detectar
oportunidades y amenazas para el negocio de forma oportuna, mediante el
analisis de la informacion en tiempo pasado y presente, con la posibilidad

de simular un escenario futuro.

Inteligencia de negocios hace referencia a: mineria de datos,
sistemas de reportes, administracion del conocimiento, aplicaciones
analiticas y sobretodo DATA WAREHOUSE.

Agrupa diferentes disciplinas que apuntan a dar soporte a la tarea
de la toma de decisiones; fundamentalmente DATA WAREHOUSING,
DATA MART y DATA MINING.

Estas disciplinas tienen tres caracteristicas comunes:

* Proveen informacién para el control los procesos de negocio.
* Ayudan en el proceso de toma de decisiones.
* No se pueden tomar decisiones de negocio si no se habla el lenguaje

propio del negocio.

Ejemplos de algunas areas comunes en las que las soluciones de

inteligencia de negocio son utilizadas son:

Ventas: en esta area aplicaciones basadas en inteligencia de

negocio ofrecen informacién como:

* Analisis de ventas

» Deteccion de clientes importantes
* Analisis de productos

e Lineas

* Mercados
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* Prondsticos de ventas

* Proyecciones de ventas

Marketing: en esta area soluciones basadas en inteligencia de

negocio ofrecen informacién como:

e Segmentacion y analisis de clientes

e Seguimientos de nuevos productos

Finanzas: en esta area soluciones basadas en inteligencia de

negocio ofrecen informacién como:

* Analisis de gastos

* Rotacion de cartera
» Estatus financiero

* Analisis de compras
* Analisis de ROI

Manufactura: en esta area soluciones basadas en inteligencia de

negocio ofrecen informacién como:

* Productividad en lineas
* Analisis de desperdicios
* Analisis de calidad

* Rotacién de inventario

+ Partes criticas

Cabe mencionar que las soluciones basadas en inteligencia de
negocios son aplicables y flexibles a cualquier area y necesidad de la

organizacion.
1.14  Componentes de una solucion integral de BI

Una solucion integral de inteligencia de negocios debe tener alguno

o algunos de los siguientes componentes:
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Sistemas fuentes/operacionales.- IMHOFF et al. (2003) “Los
sistemas operativos son los que apoyan las actividades del dia a dia de la

empresa. Se centran en el procesamiento de transacciones” (Pag. 12)

Serian los sistemas transaccionales que han sido disefiados
fundamentalmente para el soporte de las operaciones del negocio,

operaciones tales como: ventas, compras, contabilidad, etc.

Bases de datos operacionales.- Los sistemas transaccionales
registran o almacenan las operaciones dentro de las bases de datos
operacionales y es a partir del analisis de estos datos que seran

transformados en informacion relevante para la toma de decisiones.

Requerimientos estratégicos.- Son los objetivos, estrategias e

indicadores del negocio que permitiran orientar una mejor toma de decision.

DATA WAREHOUSE.- Es un gran almacén de datos que esta
estructurado para analizar la informacion a diferente nivel de detalle de
todos los procesos de negocio que tiene la organizacion, es una base de
datos llamada estratégica o multidimensional en donde estan embebidos

todos los procesos organizacionales y los datos resultantes de ellos.

Multidimensionalidad.- La informacion multidimensional se puede
encontrar en hojas de célculos, bases de datos, etc. Una herramienta de
inteligencia de negocios debe de ser capaz de almacenar informacién de
un hecho junto con sus diferentes aspectos o criterios que forman parte de
dicho hecho o fendbmeno, cada uno de estos aspectos o criterios se definen

como dimensiones, por ejemplo la dimensién tiempo, lugar, etc.

DATA MART.- Constituye una parte de un DATA WAREHOUSE, un
DATA WAREHOUSE esta formado por todos los procesos de la
organizacion, un DATA MART es una base de datos que constituye un
determinado proceso especifico de la organizacion puede ser este: ventas,

compras, u otros.
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Tecnologias OLAP.- Esta tecnologia permite aprovechar cdmo esta
estructurada la informacion de un DATA MART, es aquella que mediante
herramientas especificas permitirdn analizar en linea informacion
dindmicamente que reside en los almacenes de datos y esto es a nivel
tactico y estratégico basados en cubos que contienen las medidas,
indicadores y dimensiones para el negocio, basicamente es el
procesamiento analitico en linea de los datos con la finalidad de convertirlos

en informacion util para la organizacion.
1.15 Importancia de Bl en las organizaciones

Con demasiada frecuencia, la transformacion y el analisis de toda la
informacion y los datos que las propias compafias generan se convierte en
un verdadero problema vy, por lo tanto, la toma de decisiones se vuelve
desesperadamente lenta o incurre en decisiones poco sustentables y
erroneas que impiden el cumplimiento de los objetivos de negocio

propuestos por la gerencia.

Las tecnologias de Bl estdan comprometidas en ayudar a las
personas a entender los datos mas rapidamente a fin de que puedan tomar
mejores y mas rapidas decisiones y, finalmente, mejorar sus movimientos
hacia la consecucion de sus objetivos de negocios. Las claves detras de
los objetivos de BI son incrementar la eficiencia organizacional y la
efectividad. Algunas de las tecnologias de Bl apuntan a crear un flujo de
datos dentro de la organizaciébn mas rapido y accesible. Por otro lado,
novedosas tecnologias de Bl toman un enfoque mas agresivo redefiniendo
los procesos existentes con otros nuevos fomentando una cultura
organizacional por ejemplo mas organizada y mucho mas estilizada que
eliminan gran cantidad de pasos innecesarios en los procesos y crean

nuevas capacidades.

En una reciente encuesta realizada por Gartner, Bl fue catalogado
en el nimero 2 en la lista de prioridades tecnoldgicas de los CIO para el
2005, después de ubicarse en el lugar nUmero 2 en el afio 2004.
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Debido a este nuevo énfasis en BI, el mercado de herramientas
software de Bl alrededor del mundo crecidé un 7.7 % en 2004, basado en
estimaciones preliminares del mercado compuesto. Lo que muestra un alza
significativa del uso de este tipo de herramientas las cuales van ganando
dia a dia campo en las organizaciones, convirtiéndose en tema de estudio
y fomentando el desarrollo de aplicaciones basadas en inteligencia de

negocios.
1.16  Caracteristicas deseables del uso de inteligen  cia de negocios

FIGURAN° 1
CARACTERISTICAS DE UN MODELO DE BI
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Mineria de Datos

Dashboards

Fuente: (Imhoff, Galemmo, & Geiger, 2003)

Como se puede apreciar en la Figura N° 1, algunas de las
caracteristicas deseables del uso de aplicaciones basadas en inteligencia

de negocios son:
Entrega de informacion

» Consultas y reportes

+ Tableros de mando
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+ Distribucion de informacion
* Manejo de eventos

* Integracion con otras herramientas

Facilidades de analisis

* Analisis multidimensional
e Calculos y modelamiento
* Mineria de datos

* Visualizacion avanzada de la informacién

Desarrollo e integracion

e ETL
e Seguridad

+ Metadata

1.17 DATA WAREHOUSE

La definicién universalmente aceptada de un DATA WAREHOUSE
desarrollado por Inmon (1980) expresa que es una coleccién de datos
orientados a un tema, integrados, variantes en el tiempo y no volatiles,

utilizados en la toma de decisiones estratégicas. (Pag. 63)

Es una coleccion de datos orientada a un determinado ambito
(empresa, organizacion, etc.), integrado, no volatil y variable en el tiempo,
que ayuda a la toma de decisiones en la entidad en la que se utiliza. Se
trata, sobre todo, de un expediente completo de una organizacion, mas alla
de la informacién transaccional y operacional almacenada es una base de

datos disefiada para favorecer el analisis y la divulgacion eficiente de datos.

Es considerado una consolidacion de un sin nimero de datos de una
variedad de fuentes, disefiado con la finalidad de dar soporte al proceso de
toma de decisiones.
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Se apoya en tres procesos de organizaciéon de alto nivel:

Operaciones del negocio:  Se refiere a las transacciones cotidianas

del negocio.

Inteligencia de negocio: Se refiere a la basqueda de una mejor

comprension de la organizacion, de sus productos y de sus clientes.

Gerencia de negocio: Es la funciéon en la cual el conocimiento
nuevo y las acciones determinadas en la inteligencia del negocio se

institucionalizan y se introducen en las operaciones diarias del negocio.

FIGURA N° 2
DATA WAREHOUSE
Data Staging Data
Sources Area Warehouse Marts Users
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Operational

Purchasing Analysis
System
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Operational
System

= -
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Mining
Fuente: (Ballard, Farrell, Gupta, Mazuela, & Vohnik , 2006)

1.18 Caracteristicas de un DATA WAREHOUSE

Orientado a temas .- Los datos en una base de datos estan
organizados de manera que todos los elementos, relativos al mismo evento
u objeto del mundo real, queden unidos entre si. Teniendo en consideracion
qgue solo los datos significativos para el proceso de generacion del

conocimiento del negocio se integran desde el entorno operacional.
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Esto quiere decir que la informacion en una DATA WAREHOUSE se
clasifica en base a los aspectos que son de interés para la organizacion,

por ejemplo:

Una aplicacion de ingreso de 6rdenes de compra puede acceder a
caracteristicas de varios objetos como clientes, productos, compra.
Entonces la base de datos combina estos elementos en una sola estructura
organizada; por ejemplo: los aspectos de ventas que se acomodan segun

las necesidades de la aplicacion.

Variante en el tiempo .- Los cambios producidos en los datos a lo
largo del tiempo quedan registrados, para que los informes que se puedan

generar reflejen esas variaciones.

Los datos historicos son de poco uso en el ambiente operacional, la
informacion en un DATA WAREHOUSE por el contario, debe incluir los

datos histdricos para usarse en la identificacion y evaluacion de tendencias.

No volatil .- La informacidn es util sélo cuando es estable, los datos
obtenidos de los sistemas operacionales cambian sobre una base de datos
con mucha frecuencia. Para realizar un andlisis de estos datos y
posteriormente una toma de decisiones, es imperativa una base de datos
estable, a estable se refiere a que la informacion en la base de datos no
cambie. Un DATA WAREHOUSE existe solo para que la informacién sea
leida sin embargo esta informacion no podra ser modificada, por tanto es

permanente.

» Lagestion de los datos en un DATA WAREHOUSE es de dos tipos.
» Por carga inicial de datos y el acceso a estos, no hay actualizacion
de datos en un sentido general de la palabra.

La informacion no se modifica ni se elimina, una vez almacenado un
dato, éste se convierte en informacion de sélo lectura, y se mantiene para

futuras consultas.
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Integrado .- La base de datos contiene los datos de todos los
sistemas operacionales de la organizacion, y dichos datos deben integrarse
en una estructura consistente. Hay que considerar que la informacion suele
estructurarse en distintos niveles de detalle para adecuarse a las distintas

necesidades de los usuarios.

1.19 Funciones generales de un DATA WAREHOUSE

* Entregar la informacioén correcta a las personas indicadas, en el
momento adecuado y en el formato requerido.

 Dar respuestas a las necesidades de usuarios conocedores,
utilizando sistemas de soporte a la toma de decision, sistemas de
informacion ejecutiva o herramientas para hacer consultas y
reportes.

* Los usuarios finales pueden hacer consultas sobre el almacén de
datos sin tocar o afectar la operacion de los sistemas

transaccionales de origen.

1.20  Objetivos especificos de un DATA WAREHOUSE

El objetivo principal del DATA WAREHOUSE es reunir y consolidar
las distintas fuentes de informacién que se generan en los diferentes
departamentos o areas funcionales de la empresa como subsistemas de
informacion independientes, en una Unica y gran base de datos, recogiendo
datos muy dispersos, procedentes de fuentes internas repartidas por toda
la organizacion y fuentes externas, con el fin de facilitar el analisis y la

interpretacion de esta informacion, de forma que sea util y facil de acceder.

Permitir conocer el estado actual de la organizacién y su estado en

un tiempo futuro mediante:

* Prediccion de escenarios mediante analisis de informacion histérica
y actual

» Algoritmos estadisticos
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Consultar y utilizar de manera rapida y sencilla enormes cantidades

de datos operacionales:

» Informacion historica integrada y conservada.
» Consultas complejas en tiempos de respuestas cortos.

» Alta disponibilidad

Dar soporte a la toma de decisiones de los directivos vy

administradores de la organizacion:

* Informacion de interés.
* Indicadores claves del negocio.

» Informacion en los términos del negocio.

La informacion utilizada de una manera eficiente genera

empoderamiento para la organizacion.
1.21  Arquitectura de un DATA WAREHOUSE

FIGURA N° 3

ARQUITECTURA DE UN DATAWAREHOUSE
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Fuente: http://etl-tools.info/images/business_ intelligence.jpg
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Como se aprecia en la Figura N° 3, dentro de la arquitectura de un
DATA WAREHOUSE se encuentran los siguientes componentes:

Fuentes de datos.- Son los sistemas operacionales, que contienen
la informacion relativa a la actividad del negocio de la organizacion,
basicamente es aqui el origen de la informacién (datos operacionales) que
alimentara el DATA WAREHOUSE.

Servidor de base de datos.- Se encarga de mantener, distribuir,
aportar seguridad, contener el servicio de base de datos, correr el motor de

base de datos y monitorear el mismo.

Procesos ETL.- Proceso que funciona como un puente permitiendo
que los datos pasen de una fuente de datos origen hasta el DATA
WAREHOUSE.

Herramientas de acceso y analisis de datos.- Son las
herramientas de BI, que permiten el andlisis y consumo de la informacion
contenida en el DATA WAREHOUSE, el acceso se refiere a las

operaciones de consulta de los datos contenidos en el WAREHOUSE.

Meta datos.- La meta data son los datos acerca de los datos
contenidos en el DATA WAREHOUSE. La meta data describe los
contenidos del DATA WAREHOUSE, son definiciones de los elementos de
datos en el depdsito.

Es critico para un DATA WAREHOUSE conocer la naturaleza y
localizacion de los datos, es por eso que la meta data documenta qué tablas
existen dentro de la base de datos, qué columnas posee cada tabla y qué
tipo de datos son los que se almacenan en dichas columnas. Los meta
datos son de interés para los programas que tienen que manejar estos
datos; desde otro punto de vista, para un DATA WAREHOUSE la funcion
de la meta data es recopilar todas las definiciones de la organizacion y el
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concepto de los datos en el WAREHOUSE, la meta data tienen informacion

referente a:

* Tablas

* Columnas

* PRIMARY, FOREIGN KEY entre tablas

« Jerarquias

» Entidades y sus relaciones

» Estructura de los datos

* MAPPING entre el ambiente operacional al ambiente del DATA
WAREHOUSE

La meta data es un soporte para el analista ya que ayuda a ubicar
los datos contenidos en el WAREHOUSE, ademas sirve como guia de
datos entre el ambiente operacional y el ambiente del WAREHOUSING.

DATA MART.- Son pequefios almacenes de datos disefiados para
soportar las necesidades de analisis de un area especifica dentro de la

organizaciéon

DATA MINING.- Esta parte pertenece a la etapa de analisis de KDD,
mediante el proceso de mineria de datos se pretende descubrir patrones
en grandes volumenes de conjuntos de datos, utiliza métodos de
inteligencia artificial, aprendizaje automatico, estadistica y sistemas de
bases de datos. El objetivo general de este proceso consiste en extraer
informacion de un conjunto de datos y transformarla en una estructura

comprensible para su uso posterior.

1.22  Principales ventajas y desventajas de un DATA  WAREHOUSE

Algunas ventajas de un DATA WAREHOUSE son:

* Menor coste en el proceso de toma de decisiones y fiabilidad de la

informacion obtenida.

» Informacién centralizada del negocio.
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Mayor flexibilidad al momento de realizar el andlisis de los datos
operacionales.

Aumento de la competitividad en el mercado.

Mejorar la capacidad de atender las necesidades de los clientes.
Se crea una arquitectura unica de datos para todas las aplicaciones
analiticas.

Reduce los tiempos de respuestas ante situaciones favorables o

adversas para el negocio.

Algunos inconvenientes de un DATA WAREHOUSE son:

1.23

Complejidad de implementacion.

Mayor esfuerzo para para su disefio y creacion.

Mayor necesidad de recursos para la captura, carga Yy
almacenamiento de los datos.

Incremento continuo de las necesidades de los usuarios.

La implementacién de este tipo de base de datos requiere un largo
plazo.

Costo elevado para su implementacion.
Evolucion del concepto de DATA WAREHOUSE

En sus inicios el DATA WAREHOUSE se enfatiz6 exclusivamente

en la entrega de capacidades para la toma de decisiones estratégicas

enfocandose en areas como marketing, finanzas y ventas, el acceso a la

informacion aumento considerablemente la calidad en el proceso de toma

de dichas decisiones, sin embargo la creacibn de una estrategia

empresarial era tan solo una parte para alcanzar el éxito empresarial.

La nueva generacion de implementacion de DATA WAREHOUSE el

aspecto de ejecucion de una estrategia empresarial adicionando a este

concepto la presentacion de informes, el andlisis en linea de los datos que

residen en la organizacion, predicciones de eventos futuros, el control de la
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puesta en funcionamiento de una estrategia determinada vy

almacenamiento activo.

A continuacion en la Figura N° 4, se puede apreciar como ha ido
evolucionando el concepto de DATA WAREHOUSE vy la aplicacién del

mismo:

FIGURA N° 4
EVOLUCION DEL CONCEPTO DE DATA WAREHOUSE
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Fuente: (Kimball & Ross, 2002)

1.24 DATA MART
Los autores Imhoff, Galemmo y Geiger (2003):

Son un subconjunto de datos del DATA
WAREHOUSE y son donde la mayor parte de las
actividades de andlisis en el entorno de inteligenc  ia de
negocios tienen lugar, los datos en cada DATA MART
son usualmente adaptados para una funcién en

particular . (Pag. 14)

Son almacenes de datos especializados, disefiados para soportar
necesidades de analisis especificas, orientado a un Unico departamento o
area funcional de la organizacion; por ejemplo: ventas, produccién,

finanzas, contabilidad, etc.
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Estos almacenes de datos soportan menos usuarios y cantidades de
datos que un DATA WAREHOUSE centralizado, por lo tanto pueden ser
optimizados para extraer y cargar la informacion de una forma mas rapida
y eficaz que un DATA WAREHOUSE.

FIGURAN° 5
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier  Stalin

1.25 Desnormalizaciéon de tablas

Es el proceso de descomponer el esquema de base de datos, cada
objeto es separado de la limitacion referencial hacia otro objeto de la misma
base de datos, este procedimiento tiene como fin optimizar la funcionalidad

de dichos objetos eliminando datos redundantes.

FIGURA N° 6

DESNORMALIZACION DE TABLAS
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. oy,
Desnormalizado Normalizado

Fuente: (DATAPRIX, 2014)
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Como se observa en la Figura No 6, un ejemplo de desnormalizacién
de base de datos basicamente es el hecho de descomponer varias tablas
relacionadas entre si con el fin de resumirlas en una sola, teniendo en
consideracion que el objeto de base de datos resultante del proceso de
desnormalizacién debe continuar manteniendo la integridad de los datos

mediante el uso de restricciones.
1.26 Procesos ETL

Los procesos ETL son una parte de la integracion de datos, es un
elemento importante cuya funcion completa el resultado de todo el

desarrollo de la relacion entre aplicaciones y sistemas.

ETL (Extraer, Transformar y Cargar) es el proceso que permite
mover datos desde multiples fuentes, reformatearlos y cargarlos en otro
esquema de base de datos, DATA MART o DATA WARE HOUSE.

Fase de extraccion

» Extraer los datos desde los sistemas de origen.

* Analizar los datos extraidos obteniendo un chequeo.

* Interpretar este chequeo para verificar que los datos extraidos
cumplen la pauta o estructura que se esperaba. Si no fuese asi, los
datos deberian ser rechazados.

» Convertir los datos a un formato preparado para iniciar el proceso de

transformacion.

Ademas, una de las prevenciones mas importantes que se deben
tener en cuenta durante el proceso de extraccion seria el exigir siempre que
esta tarea cause un impacto minimo en el sistema de origen. Este requisito
se basa evitar el consumo de los recursos del sistema origen ya que, si los
datos a extraer son muchos, el sistema de origen se podria ralentizar e
incluso colapsar, provocando que no pudiera volver a ser utilizado con

normalidad para su uso cotidiano.
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Fase de transformacion

La fase de transformacion de un proceso de ETL que aplica una serie
de reglas de negocio o funciones sobre los datos extraidos para convertirlos
en datos que seran cargados posteriormente, la trasformacion de los datos
puede basarse en excepciones 0 restricciones pero, para asegurar su

eficacia, hay que asegurarse de que los datos resultantes sean:

+ Claros
* Inteligibles

» Con una finalidad util para el negocio

Esta fase consiste en ordenar, dividir, juntar, buscar, anexar, agregar
y validar los valores inconsistentes, redundantes, duplicados o la ausencia

de valores.
Fase de carga

En esta fase, los datos procedentes de la fase anterior (fase de

transformacion) son cargados en el sistema de destino.

Existen dos formas basicas de desarrollar el proceso de carga:

* Acumulacion simple: esta manera de cargar los datos consiste en
realizar un resumen de todas las transacciones comprendidas en el
periodo de tiempo seleccionado y transportar el resultado como una
Gnica transaccion hacia el DATA WAREHOUSE, almacenando un
valor calculado que consistira tipicamente en un sumatorio 0 un
promedio de los datos considerados. Es la forma méas sencilla y
comun de llevar a cabo el proceso de carga.

* Rolling: este proceso seria el mas recomendable en los casos en
gue se busque mantener varios niveles de granularidad. Para ello,
se almacena informacion resumida a distintos niveles,
correspondientes a distintas agrupaciones de la unidad de tiempo o

diferentes niveles jerarquicos en alguna o varias de las dimensiones
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de la magnitud almacenada (por ejemplo, totales diarios, totales

semanales, totales mensuales, etc.).

En la Figura N° 7 se pueden apreciar varias acciones que se realizan

de forma general en un proceso ETL:

FIGURA N° 7
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Fuente: (Proal, 2014)

1.27 DATA MART OLAP

Se basa en los cubos OLAP, que se construyen agregando, segun
los requisitos de cada area o departamento, las dimensiones y los
indicadores necesarios. El modo de creacion, explotaciéon y mantenimiento
de los DATA MARTS OLAP es muy diferente en funcién de la herramienta

final que se utilice.
1.28 DATA MART OLTP

Puede basarse en un simple extracto del DATA WAREHOUSE; no

obstante, lo comuin es introducir mejoras en su rendimiento (las
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agregaciones Yy filtrado suelen ser las acciones mas comunes en este tipo
de base de datos), son aprovechadas las caracteristicas de cada area en
funcién del analisis y explotacion de informacion de un hecho especifico.
Las estructuras mas comunes en este sentido son las FACT-TABLES

reducidas, que agregan las dimensiones a partir de vistas materializadas.
1.29 Proceso para la construccion de un DATA MART

Para la construccion de un DATA MART, se realizaran usual y
generalmente los siguientes pasos basados en la metodologia SAS DATA
WHAREHOUSE RAPID METHODOLOGY:

* Modelado del DATA MART

* Localizacion de los datos

» Extraccion de los datos

» Definicion del DATA MART

» Construccion de procedimientos de replicacion de datos
e Cargar datos

+ Andlisis de datos

FIGURA N° 8

PASOS PARA LA CONSTRUCCION DE UN WAREHOUSE

MODELAR DATOS

LOCALIZAR DATOS

EXTRACCION DE DATOS

DEFINIR EL DATA MART

PROCESOS ETL

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xav ier Stalin
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1.30 Formas para implementar un DATA MART
BOTTOM — UP

Se trata de la creaciéon de DATA MARTS, los mismos que se crean
primero proporcionando informacion y capacidad de analisis para

determinados procesos de negocio.

Posteriormente estos almacenes de datos en un determinado
momento se pueden integrar para crear un repositorio centralizado (DATA
WAREHOUSE).

FIGURA N° 9

METODO BOTTOM-UP
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Fuente: (DATAPRIX, 2014)

TOP - DOWN

En esta forma se define y construye primero un repositorio
centralizado de datos (DATA WAREHOUSE) para los procesos de toda la
organizacion, este enfoque es disefiado usando modelos de datos
normalizados de toda la organizacion, aqui son almacenados los datos al

mas bajo nivel de detalle.

Los DATA MARTS se crean a partir del DATA WAREHOUSE, aqui
se almacenan los datos necesarios para los procesos del negocio bajo una

tematica departamental.
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FIGURA N° 10

METODO TOP-DOWN
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Fuente: (DATAPRIX, 2014)

1.31 Modelo del DATA MART

Existen dos formas de modelado del modelo del DATA MART, estas

son:

* Modelo de estrella

* Modelo de copo de nieves
1.32 Esquema de estrella

En las bases de datos usadas para DATA WAREHOUSING, un
esquema en estrella es un modelo de datos que tiene una tabla de hechos
(o FACT TABLE) que contiene los datos para su analisis, se encuentra
rodeada por las tablas de dimensiones. Este aspecto de tabla de hechos (o
central) mas grande rodeada de tablas mas pequefias, es lo que parece a
una estrella, cada dimension tendra una clave primaria mientras que la

tabla de hechos su clave principal estara formada por una foranea.

Imhoff, Galemmo y Geiger (2003) sostienen: “El esquema de estrella
es ideal para apoyar el analisis multidimensional en los DATA MARTS en
donde se tenga requisitos estables, consultas bastante predecibles con

tiempos de respuesta razonable, e informes recurrentes” (Pag. 18)
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Las tablas de dimensiones tendran siempre una clave primaria

simple, mientras que en la tabla de hechos, la clave principal estara

compuesta por las claves principales de las tablas dimensionales.

1.33

1.34

FIGURAN° 11

MODELO ESTRELLA DE UN DATA MART
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Beneficios del esquema de estrella

Este esquema es ideal por su simplicidad y velocidad para ser usado
en andlisis multidimensionales.

Permite acceder tanto a datos agregados como de detalle.

Permite implementar la funcionalidad de una base de datos
multidimensional utilizando una clasica base de datos relacional.

La estructura para la consulta de los datos es simple, lo que resulta

en menor tiempo de respuesta para el usuario final.
Esquema de copo de nieve

En las bases de datos utilizadas en DATA WAREHOUSING, un

esquema en copo de nieve es una estructura algo mas complicada que el
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esquema de estrella. Se da cuando alguna de las dimensiones esta
conformada por mas de una tabla de datos. La finalidad es normalizar las
tablas y asi reducir el espacio de almacenamiento al eliminar la
redundancia de datos; sin embargo, al crear mas tablas para las
dimensiones y mas criterios de uniones para dichas dimensiones, afecta
directamente el rendimiento, siendo esto perceptible por el usuario final, lo
gue incurre en un tiempo de respuesta mas largo por parte del almacén de

datos.
FIGURA N° 12
MODELO COPO DE NIEVE DE UN DATA MART
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1.35

Pro y Contras del esquema de copo de nieve

/2/2c/Esquema_en_copo_de_nieve.png/480pxEs

El Gnico argumento a favor de los esquemas en copo de nieve es

que al estar normalizadas las tablas de dimensiones, se evita la
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redundancia de datos y con ello se ahorra espacio. Pero si se tiene en
cuenta que hoy en dia, el espacio en disco no suele ser un problema, y si
el rendimiento, se presenta como una mala opcion en DATA
WAREHOUSING, ya que el hecho de disponer de mas de una tabla por
cada dimension de la tabla de hechos, implica tener que realizar cédigos
mas complejos para realizar una consulta que, a su vez, se ejecutara en un
tiempo mayor debido en parte al mayor nimero de uniones (JOINS) que

habra que realizar.

1.36 Modulos dentro un software de WAREHOUSE

Los modulos dentro de un software de WAREHOUSING son
delimitaciones de tematicas especificas para el fin que se desean crear; por
ejemplo: generalmente se crean tres moédulos para un sistema de
WAREHOUSE o DATA MART, estos son: origen de datos, construccion del
DATA MART, y TARGET, este ultimo seria el ambiente de produccion.

1.37 DEPLOY de objetos dentro un software de WAREHO USE

La operacion de DEPLOY de objetos de un DATA MART o DATA
WAREHOUSE consiste en la generacion fisica del objeto en cuestién, esto
quiere decir que es el paso del objeto desde un aspecto l6gico hacia un
aspecto fisico. Después de esta operacion los objetos ya constaran como
parte fisica de una base de datos y podran ser accesibles o consumibles
por otro software de base de datos si es el caso.

1.38 FACT TABLE — tabla de hechos

La tabla de hecho constituye el objeto a analizar, ademas posee
atributos llamados atributos de hechos; contiene los valores de las medidas
de negocio, esto quiere decir que contienen los indicadores de éxito del
negocio. Cada campo se toma mediante la interseccién de las dimensiones
gue definen la tabla de hechos. Esta formada por cada una de las claves

principales de las dimensiones que rodean la tabla de hechos.
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1.39 Medidas del negocio

Las medidas mas utiles para incluir en una tabla de hechos son los
aditivos, es decir, aquellas medidas que pueden ser sumadas como por
ejemplo, la cantidad de producto vendido, los costes de produccién o el
dinero obtenido por las ventas; son medidas numéricas que pueden
calcularse con la suma de varias cantidades de la tabla. En consecuencia,
por lo general los hechos a almacenar en una tabla de hechos van a ser

casi siempre valores numéricos, enteros o reales.

1.40 Mapeo de tablas

Este proceso consiste en desnormalizar las tablas del o de los
origenes de los datos, con el fin de generar un nuevo objeto de base de
datos, indicando o sefalando el o los campos del objeto origen que
formaran el nuevo objeto del DATA MART, ya sea esta una tabla
operacional, funcional, entre otras. En ese proceso se selecciona el campo
origen y se mapea hacia el campo destino, que contendra la misma
informacion del origen, con el fin de combinar dos o mas tablas, se haran
uso de herramientas tales como un JOINNER, que permitira la combinacion
de varios objetos de bases de datos, especificamente tablas, mediante un

criterio de unién que sera un campo de las tablas origenes.

1.41 Cardinalidad de la tabla de hechos

Las tablas de hechos podrian contener una gran cantidad de filas, a
veces cientos de millones de registros cuando contienen varios afios de
informacion histérica no depurada en la base de datos. La cardinalidad de
la tabla de hechos estara definida por la cardinalidad de las tablas de

dimensiones que componen el DATA MART.
"CARDINALIDAD=CARDINALIDAD D1 x CARDINALIDAD D2 x CARDINALIDAD D3"

Cabe mencionar que estas cardinalidades no siempre son fijas; por

ejemplo, la dimensién tiempo: esta dimension transcurre continuamente,



Marco Teérico 36

esto quiere decir que en esta dimension se deben afadir registros
diariamente lo que produce un aumento en la cardinalidad de la tabla de
hechos, esta es la principal causa de que las tablas de hechos lleguen a

tener una cantidad de registros de millones de elementos.

1.42 Granularidad en la tabla de hechos

Una caracteristica importante que caracteriza a una tabla de hechos
es el nivel de detalle conocido como granularidad de los datos que en ella
se almacenan, la granularidad de la tabla de hechos representa el nivel mas
atomico por el cual se definen los datos. Por ejemplo: en el caso de los
productos, se puede considerar cada variante de un mismo articulo como
un producto (en una empresa farmacéutica, cada marca y presentacion de
una medicina podria ser un producto diferente) o agrupar todos los articulos
de una misma familia considerandolos como un unico producto (el producto

medicina genérica).

Como se puede observar, la granularidad afecta a la cardinalidad,

tanto de las tablas de dimensiones como de la tabla de hechos.

A mayor granularidad (grano mas grueso) mayor sera el numero de

registros final de la tabla de hechos.

1.43  Agregacion

La agregacion es un proceso de calculo mediante el cual se resumen
los datos de los registros de detalle. Esta operacion consiste normalmente
en el célculo de totales dando lugar a medidas de grano grueso. Cuando
se resumen los datos, el detalle ya no esta directamente disponible para el

analista, ya que este se elimina de la tabla de hechos.

Esta operacion se realiza tipicamente con los datos mas antiguos de
la empresa con la finalidad de seguir disponiendo de dicha informacion
(aunque sea resumida), para poder eliminar registros obsoletos de la tabla

de hechos a fin de liberar espacio. Aunque el dia de hoy temas como el
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espacio fisico no es un problema. Sin embargo este proceso también se
realiza para mejorar y optimizar el rendimiento de la base de datos.

1.44 Dimensiones

Las dimensiones son elementos que contienen atributos o campos
que se utilizan para delimitar y agrupar los datos almacenados en una tabla
de hechos cuando se realizan consultas sobre dichos datos en un almacén
de datos especial; son parametros de los que dependen otros datos que
seran objeto de estudio y analisis, aportan informacion sobre los datos de
la tabla de hechos ya que generalmente contienen el detalle de los registros
alli almacenados. Podria decirse que contienen meta datos de la tabla de

hechos.

1.45 Granularidad de dimension

Cada dimension puede referirse a conceptos como tiempo,
productos, clientes, zona geografica, etc. En este sentido, cada dimension
puede estar medida de diferentes maneras, segun la granularidad deseada,

por ejemplo: para la dimension tiempo se podria considerar:

* Afo
e Mes
 Dia

* Hora

FIGURA N° 13
GRANULARIDAD DE DIMENSIONES

GRANULARIDAD DE LA DIMENSION TIEMPO

ANO MES DIA HORA

Grano fino Grano grueso

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavie r Stalin
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La unidad de medida determinara el nivel de granularidad, cuanto
mas pequefa sea esta unidad de medida mas fina sera la granularidad; en
caso contrario, si la unidad de medida es mayor entonces definiria una

granularidad mayor.

1.46 Mapeo de datos

Este proceso permite direccionar un campo y los datos de una tabla
o varias tablas desde un origen previamente establecido hacia un destino,
cuando el mapeo de datos se realiza entre mas de dos objetos se utilizara
un JOINNER el cual establece una relacion referencial entre el objeto de

origen y destino para asegurar la integridad de los datos generados.

1.47 DASHBOARD

Es una visualizacion del desempefio de una gestion mediante una
representacion grafica de los indicadores de desempefio del negocio,
muestra informacién necesaria para la toma de una decision y mejora el
desemperio de la gestion en cuestion, es informaciéon muy resumida de una
gestion que puede llevar a otros niveles de detalle deseado, estan
orientados a la gerencia.

1.48 TABLE SPACE

Un TABLE SPACE es una unidad légica de almacenamiento dentro
de una base de datos ORACLE, basicamente es el conjunto de objetos de
base de datos que forman un esquema deseado por el administrador de la

base de datos.
1.49 SQUENCE

Es un conjunto de valores numérico sucesivos (Unico para cada fila
de la tabla), ordenados de forma légica. En el ambito de DATA
WARERHOUSING se utiliza para la creacion de una SURROGATE KEYS
en cada dimension del DATA MART.
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1.50 Toma de decision

Es el proceso de seleccionar o definir un plan de accion para resolver
una determinada situacion. Estas decisiones se pueden clasificar teniendo
en consideracion varios aspectos como la frecuencia en la que se presenta
la necesidad de una decisién, por ejemplo: una decision puede ser tactica,

estratégica, etc.

1.51 Herramientas utilizadas en el desarrollo de un DATA MART

1.51.1 Herramientas utilizadas para el analisis de  datos
Oracle SQL DEVELOPER 4.0.3

Oracle SQLDEVELOPER es una entorno de desarrollo integrado
(IDE), que permite trabajar con el lenguaje SQL en bases de datos
ORACLE, es una poderosa herramienta que facilita la gestion de base de
datos, ofrece caracteristicas tales como una hoja de célculo para ejecutar
consultas y scripts asi como también una consulta de DBA para la
administracion de la base de datos, entre otras. Esta herramienta sera
utilizada en el proyecto en curso con la finalidad de analizar los objetos de

datos que conforman el origen de datos para el DATA MART.
1.51.2 Herramientas utilizadas para el diseifio delD ATA MART
CA ERWIN DATA MODELER R 7.3.0

CA ERWIN DATA MODELER es una herramienta de modelado de
datos que proporciona una interfaz sencilla, visual e intuitiva para
administrar un entorno de datos complejos adicionalmente en las versiones

actuales esta herramienta ofrece un disefiador de reportes.

Esta herramienta es utilizada en el proyecto en curso para elaborar
el disefio previo del DATA MART, asi como también para proporcionar un

modelo estandar de reporteria.
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1.51.3 Herramientas utilizadas para la implementaci 6n del DATA
MART

Oracle DATA WAREHOUSE BUILDER 11G

Oracle DATAWAREHOUSE BILDER es una solucion de integracion
de datos centrada en el almacenamiento de los mismos, es una poderosa
herramienta para la administracion de los datos y sus meta datos, posee
caracteristicas que aseguran la integridad de los datos que integran el

modelo relacional o multidimensional.

Esta herramienta es utilizada en el proyecto en curso por su
capacidad de integracién y facil conectividad con las fuentes de datos, y
por su facil y avanzada funcionalidad de procesos ETL utilizando métodos
rapidos y eficientes tales como ORACLE DATA PUMP. De forma concreta
esta herramienta sera utilizada para la construccién del DATA MART del
area de ventas, asi como también para la generacion de los objetos del
DATA MART.

Oracle B1 11.1.0

Oracle Bl es una poderosa herramienta disefiada para el analisis de
informacion empresarial, es una plataforma analitica completa que ofrece
una alta gama de capacidades que incluyen cuadros de mando interactivos
consulta AD HOC, analiticas moviles (multiplataforma), notificaciones y
alertas, reportaria empresarial y financiera y una estructurada gestion

estratégica de los procesos de negocios.

Esta herramienta es usada en el proyecto en mencion por su
capacidad de analisis de altos volumenes de informacion en tiempos cortos
de repuesta para las solicitudes de estructuracion de consultas de base de
datos, ademas de su facil gestion de contenido grafico y construccion de
informes complejos. De forma concreta esta herramienta sera utilizada para

la gestion, respuesta y presentacion de solicitudes de informacion.
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1.51.4 Herramientas de base de datos

Oracle DATA BASE 11G R2

Oracle DATA BASE es un sistema de gestion de base de datos de
tipo objeto relacional, desarrollado por Oracle Corporation, el sistema de

gestion de base de datos de Oracle se destaca por:

« Estabilidad
e Escalabilidad
e Soporte de transacciones

* Soporte multiplataforma

La version 11g de Oracle fue liberada en Julio del afio 2009, su
funcionalidad de CLUSTERS en tiempo real permite la maxima
disponibilidad de datos. Las Ultimas versiones de Oracle certifica su
rendimiento y operatividad en servidores GNU/LINUX. Actualmente Oracle

cuenta con 7 ediciones:

* Oracle Database Enterprise Edition (EE).

* Oracle Database Standard Edition (SE).

* Oracle Database Standard Edition One (SE1).
* Oracle Database Express Edition (XE).

* Oracle Database Personal Edition (PE).

* Oracle Database Lite Edition (LE).

Este gestor de base de datos es el repositorio donde se encuentran los

datos fuentes para la construccion del DATA MART.

1.51.5 Herramientas utilizadas para la documentaci6 n

MICROSOFT OFFICE WORD 2013

WORD es un procesador de texto desarrollado por la empresa

MICROSOFT, actualmente viene integrado en la suite ofimatica de
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MICROSOFT OFFICE, este procesador de texto es utilizado en el proyecto
en curso con la finalidad de documentar los aspectos necesarios tales
como: observaciones, funcionalidades, requisitos, etc. Del disefio e
implementacion del DATA MART.

MICROSOFT OFFICE EXCEL 2013

EXCEL es una herramienta destinada hojas de calculos desarrollada
por la empresa MICROSOFT, actualmente viene integrado en la suite
ofimatica de MICROSOFT OFFICE, esta herramienta es utilizada en el
proyecto en curso con la finalidad de desarrollar y cuantificar cuestionarios

y entrevistas para el posterior analisis de los resultados obtenidos.

IBM SPSS STATISTICS V20

SPSS STATISTICS es un completo conjunto de herramientas de
analisis facil de utilizar para usuarios finales, su funcionalidad es el analisis
estadistico, esta herramienta es utilizada en el proyecto en cuestion para el
analisis de los resultados obtenidos del cuestionario aplicado para medir la

satisfaccion de la implementacion del DATA MART en el area de ventas.



CAPITULO Il

METODOLOGIA

2.1 Recopilar informacién

Se realiz0 la siguiente encuesta con el fin conocer la situacion actual
de la organizacion, dicha encuesta esta dirigida a la gerencia del area de
ventas constituida por seis funcionarios, aquellos que forman parte de la

poblacién y muestra a encuestar.

Han sido seleccionadas tanto en la poblacion como la muestra al
conjunto universo de la poblacion porque el nuimero de personas
involucradas en el proceso de toma de decisiones en el area de ventas es

una cantidad reducida.

TABLAN®1

DIVISION DE LA GERENCIA GENERAL DE VENTAS

CANTIDAD CARGO

1 Gerente del area de ventas
2 Jefes del area de ventas
3 Supervisores del area de ventas

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

La gerencia de ventas se encuentra dividida por 6 funcionarios los
cuales interactian entre si para llevar a cabo la seleccién de estrategias,
formulacion de objetivos y metas de ventas, sin embargo para darle un
mayor apoyo a sus actividades estos requieren de informacion al dia de alta
disponibilidad que sea de calidad.
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1.- Aproximadamente, ¢cuantos abonados administra al momento

su empresa?

TABLAN® 2

NUMERO DE ABONADOS EN LA EMPRESA EASYNET S.A.

ATERNATIVAS RESP.
1|MENOS DE 100.000 ABONADOS
2(100.000 ABONADOS
3({500.000 ABONADOS
4|MAS DE 700.000 ABONADQOS X

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Como muestra la Tabla N° 2, la empresa en mencidn posee registros
superiores a los 700.000 en sus almacenes de datos, por lo que es
imprescindible hacer uso de una herramienta especializada en el proceso
de analisis de dichos registros. Ademas se tendra en consideracion que por
cada registro en la base de datos existe la posibilidad de la existencia de N

registros en calidad de detalle.

2.- En su empresa, ¢cudles de los siguientes recursos son parte
fundamental para la elaboracion de informes necesarios, como soporte
para la toma de decisiones?

TABLANC® 3

FUENTES DE INFORMACION EN LA EMPRESA EASYNET S.A.

RESPUESTA TOTAL
1{SISTEMAS DE INFORMACION 75%
2|HOJAS DE CALCULO 0
3|INTUICION 0
4(REUNION DE LA GERENCIA 25%
5|INFORMACION PROVISTA POR LE PERSONAL DE VENTAS 0

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier St  alin
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GRAFICO N° 1

TOTALES DE LAS FUENTES DE INFORMACION EN LA EMPRESA
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Fuente: Investigacion directa
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Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stal in

Gracias a la pregunta planteada, se conoce que en la empresa en

mencion la elaboracion de informes se realiza mayormente a través de la

informacion almacenada en los sistemas transaccionales, aportando

conocimientos propios a esta informacion.

3.- ¢Quién es la persona encargada de elaborar los informes

necesarios como soporte para la toma de decisiones?

TABLANC® 4

PORCENTAJE DE LAS PERSONAS QUE INTERVIENEN EN LA TO MA
DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS

RESPUESTA TOTAL
1|CONTADOR 20%
2|AGENTE FINANCIERO 20%
3|AREA DE SISTEMAS 20%
4|JEFE DE VENTAS 40%

Fuente: Investigacié n directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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GRAFICO N° 2

PERSONAS QUE INTERVIENEN EN LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stal in

La informacion generada se obtiene en conjunto con la gerencia
financiera, de ventas y el area de sistemas que genera la informacion en

reportes preimpresos.

4.- ¢Con qué frecuencia se construye informacion destinada a la
gerencia?
TABLANC®S

PORCENTAJE DE LA PERIODICIDAD DE LA SOLICITUD DE
REPORTES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA EASYNET

RESPUESTA TOTAL
1|SEMANAL 50%
2| MENSUAL 45%
3|TRIMESTRAL 5%
4|SEMESTRAL 0%
5|ANUAL 0%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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GRAFICO N° 3

PERIODICIDAD DE LAS SOLICITUDES DE GENERACION DE
REPORTES EN EL AREA DE VENTAS

PREGUNTA 4
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stal in

La frecuencia con la que se solicitan informes es bastante grande,
considerando requisitos semanales y mensuales de informacion; no
obstante, también se hacen requerimientos trimestrales de informes de

ventas para conocer el cumplimiento trimestral de cada ejecutivo del area.

5.- ¢ Cuanto tiempo tarda la construccion de la informacién solicitada

por la gerencia?

TABLANC® 6

TIEMPO QUE SE NECESITA PARA REALIZAR UN INFORME

RESPUESTA TOTAL
1|1 DIA 5%
2|2 DIAS 5%
3[3 DIAS 5%
4(5 DIAS 70%
5[MAS DE UNA SEMANA 15%

Fuente: Inves tigacion directa
Elaborado por : Diez Novillo Xavier Stalin



Metodologia 48

GRAFICO N° 4

TIEMPO NECESARIO PARA LA REALIZACION DE REPORTES PA RA
EL AREA DE VENTAS
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stal in

El tiempo que necesita el area de sistemas para la atencion de
solicitudes de informacion es de cinco dias laborales, que se considera
demasiado tiempo ya que se debe tomar en cuenta que semanalmente
existen requerimientos de informacion, esto puede ocasionar atrasos en la

presentacion de dicha informacion.

6.- ¢ Considera usted que la informacion historica es necesaria para
el andlisis de la situacién actual del negocio?
TABLANC® 7

IMPORTANCIA DE LA INFORMACION HISTORICA PARA LA
GERENCIA DE VENTAS EN LA EMPRESA EASYNET S.A.

RESPUESTA | TOTAL

1]|SI 98%
2|TAL VEZ 2%
3[NO 0%

Fuente: Inve stigacion directa
Elaborado po r: Diez Novillo Xavier Stalin
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GRAFICO N° 5

PORCENTAJE DE LA IMPORTANCIA DE LA INFORMACION
HISTORICA PARA LA GERENCIA DE VENTAS

PREGUNTA 6

98%
100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10% 2%
0% —

S| TAL VEZ NO

0%

Fuente: Investigacion directa
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Se considera fundamental la informacién histérica, sin embargo no
puede ser consultada por la cuantiosa cantidad de registros, las consultas

se establecen por un limite de tiempo de no mas de un afio hacia atras.

7.- ¢Hacen uso de un sistema de informacién para la elaboraciéon de
informacion de primera mano que soporte el proceso de toma de

decisiones?

TABLANC® 8

FUENTES UTILIZADAS PARA LA CONSTRUCCION DE
INFORMACION EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA EASY NET

S.A.

RESPUESTA TOTAL
1(SI DESARROLLO IN HOUSE 60%
2(SI REPORTES + VALOR AGREGADO POR EL LECTOR | 40%
3(SI OTRAS HERRAMIENTAS 0%
4|NO

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xav ier Stalin
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GRAFICO N° 6

FUENTES EMPLEADAS PARA LA GENERACION}DE INFORMACION Y
CONSTRUCCION DE REPORTES PARA EL AREA DE VENTAS
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Fuente: Investigacion directa
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La mayor parte de informacién se obtiene haciendo uso de un
sistema transaccional que genera informes preimpresos, y en otras
ocasiones la informacion se obtiene generando los mismos informes pero
afiadiendo un valor agregado que puede ser un calculo adicional, un campo
de tipo observacion, etc., a la informacion generada por el sistema

transaccional.

De esta manera se puede conocer la situacion actual de la empresa,

y conocer puntos a considerar tales como:

» La organizacion maneja grandes voliumenes de datos.

* Hacen uso de un sistema de informacion transaccional para la
gestion de ventas, y para el andlisis de dichas ventas presentando
esta informacién en reportes formateados no dindmicos.

» El tiempo en que se atiende un requerimiento de informacion es

bastante prolongado.
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* Se considera como informacion importante a los registros historicos
almacenados en el sistema transaccional.

* La informacién necesita ser presentada en formatos flexibles que
permitan la manipulacion de la informacion alli contenida.

» Existe un problema para hacer uso de la informacién histérica
almacenada en los sistemas transaccionales, dado a que estos no
se encuentran optimizados para soportar consultas en tiempo de
respuestas cortos.

* La informacién historica podria ser resumida con la finalidad de
mejorar el rendimiento de la base de datos.

» Es imperativo mejorar los tiempos de atencion a los requerimientos
de informacién del area de ventas, con el objetivo de incrementar el
acceso a la informacién que sirva de soporte al proceso de toma de
decisiones.

» [Existe una dependencia innecesaria entre varias areas de la
organizacion al momento de la construccion de informacion
relevante. Pudiendo entorpecer el proceso de construcciéon de
informacion a falta de la participacion de un area.

« Los origines de datos de la organizacion se encuentran
descentralizados, este aspecto aumenta la dificultad de construir
informacion de apoyo al proceso de toma de decisiones.

* Gran parte de la informacioén es generada por un sistema de reportes
separado de los sistemas transaccionales, esto se realiza mediante
un proceso de replicacion de informacion, sin embargo este proceso
se ejecuta una vez a la semana, por lo que la informacion en dicho
sistema de reportes no es actualizada reflejando valores no
consistentes, disminuyendo su veracidad y como consecuencia

afecta a la disponibilidad de la informacién en tiempo real.

Procedimiento de ventas

Ademas, se puede observar desde un aspecto muy generalizado los

procedimientos de ventas, como se muestra en el grafico N° 7.



GRAFICO N° 7

PROCEDIMIENTO DE LA EMPRESA EASYNET S.A.
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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Proceso de ingreso de contratos

Del procedimiento anterior se analiz6 el proceso que origina los

datos de la venta para la organizacién, que en este caso es el ingreso de
contrato.
GRAFICO N° 8

PROCESO DE INGRESO DE CONTRATOS SISTEMA AXIS 3 CAPA S
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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Se puede apreciar en el grafico N° 7 la simplicidad de procedimiento
de ventas. Sin embargo, también se aprecia que es bastante personalizado
y fiel al servicio que ofrecen asi como escalable, ya que al final del
procedimiento se evalla la satisfaccion del cliente; este punto se considera

bastante importante para los servicios de postventa.

Ademas Como se puede apreciar el grafico N° 8, dentro del proceso de
ingreso de contratos se originan los datos que seran tomados en
consideracion para llevar a cabo la construccion del DATA MART del area
de ventas, informacion como: datos del cliente, datos del contrato, datos
del plan y otros datos adicionales que sean de importancia para la

generacion de reportes de ventas.

Los datos necesarios para la generacion de informacion de ventas
se originan en el sistema transaccional AXIS 3 Capas, y es en dicho sistema
donde residen los reportes predefinidos creados con la finalidad de obtener

informacion de las ventas generadas por la organizacion.

Modulo de reportes en el sistema AXIS 3 capas.- El mddulo de
reportes del sistema AXIS contiene la siguiente informacion, destinada al

uso gerencial:

* Reporte general de ventas delimitadas por un periodo de tiempo.
» Totales de ventas en cantidades y valores monetarios delimitados

por un periodo de tiempo.

Observacion: Los reportes predefinidos dentro del sistema AXIS
son obligatoriamente delimitados por el criterio de tiempo, ya que por la
cantidad de data no es posible obtener un resultado completo de las

consultas desde el inicio de la organizacion.

Arquitectura del sistema AXIS 3 capas:

» Capa de presentacion.- Interfaz web basada en el lenguaje JSP.
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» Capa de negocio.- Reglas de negocio establecidas por JAVA.
» Capa de datos.- Base de datos ORACLE 11G R2.

El tentativo nivel de ventas mencionado por la gerencia se detalla en

la Tabla N° 9, que se presenta a continuacion:

TABLAN®9

NIVEL DE VENTAS DE LA EMPRESA EASYNET S.A.

MES CANT, Ventas |
10 - 2014 5500
11 - 2014 4800
12 — 2014 5210

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

2.2 Definicion de requerimientos

Con el fin de determinar los requerimientos del DATA MART vy los
reportes construidos para el area de ventas se aplicé un cuestionario a un
representante del area de ventas (jefe del area de ventas) designado por la

gerencia del area:

1.- ¢Cual es el lapso de tiempo considerable para delimitar una
consulta que obtenga informacién util para el criterio de la gerencia de

ventas?

TABLAN® 10

DELIMITACION DEL CRITERIO TIEMPO PARA LA CONSULTAD E
INFORMACION DEL DATA MART

RESPUESTA
1|1 ANO

2(2 ANOS
3(5 ANOS
4{SIN DEMILITACION DE TIEMPO | X

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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Observacion: La informacién historica de la organizacion del area
de ventas sera conservada y cargada dentro del DATA MART, existiendo
la posibilidad de resumir dicha informacién, por ejemplo por afio. Sin

embargo esto quedara a criterio de la gerencia de ventas.

2.- ¢En qué formato considera usted que deben presentarse los

informes?
TABLANC®° 11
FORMATO EN QUE DEBEN DE PRESENTASE LOS INFORMES DE
VENTAS
RESPUESTA

1|FORMATOS NO DEFINIDOS
2|FORMATO PDF
3|FORMATO HTML

4|HOJA ELECTRONICA DE CALCULO |X

Fuente: Investigaci 6n directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

3.- ¢Considera util la presentacion grafica de los informes? (se
procedié a realizar esta pregunta ya que se estima que reportes de

contenido grafico facilitan la comprension del lector)

TABLANC® 12

UTILIDAD DE LOS GRAFICOS EN LOS INFORMES DE VENTAS

RESPUESTA
1|SI X
2[{NO

3|TAL VEZ

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

4.- ¢ Qué tiempo considera prudente para la realizacion de informes

solicitados por la gerencia?
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TABLAN®° 13

TIEMPO QUE DEBE DEMORAR LA CREACION DE INFORMES DE
VENTAS

RESPUESTA
1|11 DIA

2(2 DIAS X
3[MAS DE 3 DIAS

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

5.- ¢Le gustaria a usted que los ejecutivos de ventas puedan
delimitar o consultar informacion segun el criterio que ellos consideren
necesario, sin tener que hacer de esta necesidad una solicitud al
departamento de sistemas para que realice un informe no dinamico por

cada criterio que necesite el ejecutivo?

TABLANC® 14

ANALISIS DE MANIPULACION DE LOS INFORMES DE VENTAS
GENERADOS

RESPUESTA
1{Sl X
2({NO

3|TAL VEZ

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Observacion: Las consultas de un DATA MART pueden ser
realizadas por cualquier persona prescindiendo de un conocimiento técnico
0 especializado para esto, segun la herramienta de analisis 0o REPORTING

que se utilice.

6.- ¢ En qué horario cree necesario que deberia estar disponible la
informacion, considerando que la aplicacibn deberd permanecer

diariamente en mantenimiento?



Metodologia 58

TABLAN® 15

HORARIO PARA LA DISPONIBILIDAD DEL SOFTWARE PARA LA
CONSULTA DE INFORMES DE VENTAS

RESPUESTA
1{DENTRO DEL HORARIO LABORAL (X
2(FUERA DEL HORARIO LABORAL
3(FINES DE SEMANA

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez N ovillo Xavier Stalin

Observacion: la informacion de los sistemas transaccionales puede
replicarse en linea, sin embargo esta carga se puede realizar en los tiempos

requeridos por el area.

7.- ¢La informacién podra ser visualizada y compartida de forma
abierta dentro de la empresa?
TABLANC® 16

ANALISIS DE SI SE DEBE O NO PERMITIR LA VISUALIZACI ON DE
LOS INFORMES PARA TODOS LOS USUARIOS EN GENERAL

RESPUESTA
1(SI
2(NO X

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Observacion: la divulgacion de la informacion no serd de manera
abierta debido al contenido de la misma, el cual es de caracter privado, por
lo que se necesitara la definicidon de usuarios, roles, permisos, etc., con el

objetivo de asegurar la informacion.

8.- ¢Cuales de los siguientes criterios considera usted importante

para la delimitacién en una consulta de ventas?
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TABLANC® 17

COMENTARIOS PARA CONSIDERAR LA CONSTRUCCION DE LOS
CRITERIOS DE VENTAS

RESPUESTA
1|DISTRIBUIDOR
2|ZONA GEOGRAFICA (X
3[CLIENTE X
4|PRODUCTO X
5{PROMOCION
6[TIEMPO X
7|SUCURSAL X

Fuente: | nvestigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Considerando la informacion obtenida del cuestionario realizado al
jefe de ventas y la presentacion de escenarios en los Anexos 1y 2, se
establecen los siguientes requerimientos funcionales que debera cumplir la

solucién propuesta:

TABLAN®° 18

REQUERIMIENTOS FUNCIONALES DEL AREA DE VENTAS PARA LA
IMPLEMENTACION DE UN DATA MART Y SOFTWARE DE

REPORTES DE VENTAS

COD. REQUERIMIENTOS FUNCIONALES PRIORIDAD ‘
RQF1 Administrar grandes volumenes de informacion ' ALTA
RQF2 Lainformacion debera apoyarse en graficos con el ALTA

fin de mejorar la compresion del lector

RQF3 Consultar y presentar informacion de los contratos ALTA

de ventas de la organizacion

RQF4 Consultar y presentar informacion de ventas por ALTA
localidad dentro de un periodo especifico de

tiempo
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BUSINESS INTELLIGENCE DEVELOPER
CLIENT

RQF5 La informacion debera presentarse en hojas de ALTA
calculo electrénicas

RQF6 Administrar informacion del ambito de ventas de la ALTA
organizacion

RQF7 La duUnica operacion que podran realizar los ALTA
usuarios sera de consulta

RQF8 Usar en el DATA MART como referencias para las ATLTA
relaciones cada una de las BUSINESS KEY

RQF9 Usar WINDOWS para la instalacion de: ORACLE ALTA

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Adicionalmente se establecieron requisitos no funcionales, los

cuales se detallan a continuacion:

TABLAN® 19

REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES DEL AREA DE VENTAS PA RA
LA IMPLEMENTACION DE UN DATA MART Y SOFTWARE DE

REPORTES DE VENTAS

| COD. REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES PRIORIDAD

RONF1 La disponibilidad del software serd de lunes a ALTA
sébados de 8:00 am a 20:00 pm

RQNF2 EI tiempo de construccion de reportes se ALTA
deberd minimizar a la menor cantidad de
tiempo posible

RQNF3 Las cargas de informacion se realizaran fuera ALTA
del horario laboral para que las operaciones de
los usuarios finales no se vean afectadas

RQNF4 Se garantizara la integridad de los datos, la ALTA
informacion no sera actualizable por el usuario

RQNF5 La informacion histérica debera ser mantenida ALTA
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RQNF6 La aplicacion deberd ser intuitiva y de fécil ALTA
acceso

RQNF7 Independencia de plataforma del equipo cliente ALTA

RQONF8 La informacion debera ser protegida, ALTA
asignando permisos de lectura de dicha
informacion a los usuarios definidos por la
gerencia de ventas

RQNF9 Facilidad para la creacion y publicacién de ALTA

informes
Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

2.3 Andlisis y disefio del software

2.3.1 Anadlisis del esquema transaccional de la base  de datos



GRAFICO N° 9

MER DEL ESQUEMA DE VENTAS DE LA BASE DE DATOS AXIS 3 CAPAS

GE_PLANES
£ _PLAN VARCHARZ(20)
DETALLE_PLAN  VARCHARZ2(500)
VALOR_PLAN NUMBER:
GAMA_PLAN VARCHARZ(1)
ESTADO VARCHARZ(1)
FECHA_INGRESO  DATE
OBSERVACION VARCHAR2(1500)
1D_EMPRESA VARCHARZ(2)
ID_GRUPO_PLAN  WARCHARZ(L0)
CODIGO_ALTERNGL  NUMBER.
CODIGO_ALTERNO2  NUMBER. CL_CONTRATOS
FECHA_ANTENCION DATE
£ 1D_PERSONA VARCHAR2(20)
# 1D_CONTRATO VARCHAR2(20)
4 ANIPAGADOR VARCHAR2(L5)
GVIVERDEDORES FECHA_INICIO_CONTRATO TIMESTAMP(5)
& ID_VENDEDOR WARCHAR2(20) MES_INICIO_CONTRATO VARCHARZ(7)
APELLIDO1 VARCHARZ(50) FECHA_INGRESO_CONTRATO  TIMESTAMPI(G)
APELLIDOZ VARCHARZ(50) FECHA_FIN_CONTRATO TIMESTAMP(G)
NOMBRES VARCHARZ2(200) ID_SERVICIO WVARCHAR2(20)
NOMBRE_COMPLETO  VARCHAR2(300) PETICION VARCHAR2(20)
TIPO_IDENTIACACION VARCHARZ(3) ESTADO WARCHARZ(L)
IDENTIFICACION VARCHARZ(20) 1D_SUBPRODUCTO VARCHAR2(L0)
TIPO_PERSONA VARCHARZ(3) FECHA_INICIO_FACTURACION  DATE
ESTADOD VARCHARZ(1) FECHA_INSTALACION DATE
FECHA_INACTIVO TIMESTAMPYE) ID_ANULA_SERVICIO VARCHAR2(L0)
FECHA_INSCRIPCION TIMESTAMPiS) OBSERVACION WARCHAR2(500)
CODIGO_ALTERND VARCHARZ(3) SERVICIO_OPEN VARCHAR2(20)
SPUTTER VARCHAR2(20)
—— & 1_PaN VARCHAR2(20)
1D_FORMA_PAGO NUMEBER.
ID_VENDEDOR VARCHAR2(20)
ID_DISTRIBUIDOR VARCHAR2(30)
‘ DS_DISTRIBUIDORES 1D_PAIS VARCHAR2(3)
ID_LOCALIDAD VARCHAR2(3)
4° ID_DISTRIBUIDOR VARCHARZ(30) ID_PROVINCIA VARCHAR2(3)
ID:HIPR:DISTRIBUIDOR WARETARS (3 DIRECCION_INSTALACION VARCHARZ(500)
TIPO_DIST VARCHAR2(500) INSTALADG VARCHARZ(L)

—

CL_PERSONAS

= GL_ZONAS

& 1D_PERSONA VARCHAR2(20) =
IDENTIFICACION VARCHARZ(20) & 1n.zoMA YARTHRAEH
NOMBRE_COMPLETO  VARCHAR2(200) DETALLETONA “VARHARZIEY
1D_Z0NA VARCHAR2(4) NIVEL-CONA,  NUMEER
CAPACIDAD_DEUDA  VARCHAR2()
TIPO_IDENTIFICATION VARCHARZ(3)

GV_MOTIVO_ANULACIONES

Qfg 1ID_MOTIVO WARCHAR2(S)

DETALLE_MOTIVO WVARCHAR2(250)
ESTADO WARCHAR2(1)

GE_FORMA _PAGOS

4? ID_FORMA_PAGO NUMEER
FORMA_PAGO_ACR WARCHAR2(3)

DESCRIPCION WARCHARZ(75)
CONVENIO WARCHAR2(1)
RECAUDACION WARCHARZ(L)

ID_TIPO_FINANCIERA WARCHARZ(G)

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

GE_LOCALIDADES

GE_PROVINCIAS

1D_pals VARCHARZ2(3)
ID_PROVINCIA  VARCHAR2(3) _I_ ID_ZONA VARCHAR?2(3)
& ID_LOCALIDAD VARCHARZG! 3 £ ID_PROVINCIA VARCHAR2(3)

DESCRIPCION  WARCHARZ(350)

DESCRIPCION  WARCHARZ(200H
sSiGLAS VARCHAR2(3)

GE_PAISES
& 10_pais WARCHARZ(3)
DESCRIPCION_LARGA WARCHARZ(1000)
OBSERVACION VARCHAR2(1000)
ID_Iso1 WARCHARZ(2)
ID_Iso2 NUMEBER
DESCRIPCION VARCHAR2(500)

NACIONALIDAD VARCHARZ{200)

29 eibojopoia|N
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Como se aprecia en el grafico N° 9, en el diagrama de entidad-
relacion, del proceso en estudio (ventas), la organizacion cuenta con una
base de datos relacional, disefiada para soportar las transacciones

generadas por el procedimiento de ventas.

Este modelo transaccional cuenta de 11 tablas bésicas, esto
considerando que solo se estudiaran los objetos de la base de datos que
intervengan en el procedimiento de ventas.

FIGURA N° 14

TABLAS DE LA BASE DE DATOS AXIS

_ | oraciE TABLE x |

B Tables: TABLE

ORACLE/DESARROLLO/TABLE

DTﬂbles References

20 354

TABLE_CAT | TABLE_SCHEM | TABLE_NAME TABLE_TYPE | REMARKS
W CL_CONTRATOS TABLE (nulh
(nulh DESARROLLO  CL_PERSONAS TABLE (nulf
(null DESARROLLO  DS_DISTRIBUIDORES TABLE (nulf
(nul DESARROLLO  GE_FORMA_PAGOS TABLE (nul
(nul) DESARROLLO  GE_LOCALIDADES TABLE (nul)
(nulh DESARROLLO  GE_PAISES TABLE (nulf
(rull DESARROLLO  GE_PLANES TABLE (rulf
(nul) DESARROLLO  GE_PROVINCIAS TABLE (nul
(nul) DESARROLLO  CL_ZONAS TABLE (nul)
(nulh DESARROLLO  GV_MOTIVO_ANULACIONES  TABLE (nulf
(null DESARROLLO  GV_VENDEDORES TABLE (nul

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

La tabla GV_DETALLE_VENTAS como su nombre lo indica contiene el
detalle de las ventas realizadas por un ejecutivo, mientras que las demas
tablas son de tipo maestro ya que contienen el concepto de campos tales
como el plan, cliente, vendedor, etc.
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Consideraciones:

e La tabla GL_zONAS contiene el concepto de zona para la entidad
cliente, con el fin de segmentar dichos clientes.

+ La tabla GE_LOCALIDADES contiene el concepto de ciudad en la
entidad provincia para la tabla GE_PROVINCIAS.

« La tabla GE_PAIS contiene el concepto de los paises de la entidad
provincia para la tabla GE_PROVINCIAS.

» Latabla Gv_MOTIVO_ANULA no sera tomada en consideracién ya que
administra informacion trivial del porqué fue anulado un contrato
dentro del proceso de ventas; sin embargo, habria que considerar
gue un contrato también podria ser anulado durante la postventa.

» LatablaDS_DISTRUBIDORES no aporta informacion significativa al
hecho de ventas, razon por lo cual no formaréa parte del DATA MART.

Las tablas que aporten informacion significativa al hecho de ventas
y cuyo modelo se encuentre normalizado de forma I6gica seran expuestas

a un proceso de desnormalizacion de datos.

2.3.2 Seleccion de datos que se usaran para la cons truccion del
DATA MART

Para seleccionar los objetos de base de datos que se usaran para la
construccion del DATA MART, se revisara cada tabla de la base de datos
con el fin de identificar:

« Campos que aporten de forma significativa a la construccion y
ejecucion del DATA MART del area de ventas.

» Informacién que no sea de utilizada para no cargar el DATA MART
con informacién inconsistente.

* Informacién necesaria que podria ser resumida.

* Agregaciones que sean necesarias a consideracion de la gerencia
del area de ventas.

e Indicadores claves del negocio.
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FIGURA N° 15

CAMPOS DE LA TABLA CL_CONTRATOS

(2) start Page | [ cL_conTraTOS

Columns| Data | Constraints | Grants | Statistics |Triggers | Flashback | Dependencies | Details | Partitions | Indexes | S0L

& 7 W ~Actions..

} COLUMN_NAME |4 DATA_TYPE |} NULLABLE | DATA_DEFAULT | COLUMN_ID |{} COMME
1 FECHA_ANTENCION DATE ‘fas null1) 1(null)
2 ID_PERSONA VARCHARZ (20 BYTE) HNo null1) 2 (null)
3 ID_CONTRATO VARCHARZ (20 BYTE) HNo null1) 3(null)
4 ANIPACADOR. VARCHARZ(15 BYTE) HNo null1) 4 (nu1l)
5 FECHA_INICIO_CONTRATO TIMESTAMP (6) fas {nult) 5(nult)
6 MES_INICIO_CONTRATO WVARCHARZ(7 BYTE)  ‘Yes {nult) 6 (null)
7 FECHA_INGRESO_CONTRATOD  TIMESTAMP(G) Ho {nult) 7(nu1n)
8 FECHA_FIN_CONTRATO TIMESTAMP (6) fas {nult) 8 (null)
9 ID_SERVICIO VARCHARZ(20 BYTE) HNo (1) g (null)
10 PETICION VARCHARZ(20 BYTE) Yes () 10 (nul1)
11 ESTADD VARCHARZ(1 BYTE) No () 11 (nul1)
12 T0_SUBPRODUCTO VARCHARZ(10 BYTE) HNo () 12 (nul1)
13 FECHA_INICIO_FACTURACION DATE Yes () 13 (nu11)
14 FECHA_INSTALACION DATE Yas {null) 14 {nu11)
15 ID_ANULA_SERVICIO VARCHAR2(10 BYTE) Yes (nuln) 15 (nul )
16 0BSERVACION WVARCHARZ (500 BYTE) Yes {null) 16 (nul1)
17 SERVICIO_OPEN WVARCHARZ (20 BYTE) Yes {null) 17 {nu11)
18 SPLITTER WVARCHARZ (20 BYTE) HNo {nulll 18 (nu11)
19 ID_PLAN VARCHARZ (20 BYTE) HNo null1) 19 (nu11)
20 ID_FORMA_PAGO NUMBER. Mo null1) 20 (nu11)
21 ID_VENDEDCR VARCHARZ (20 BYTE) HNo null1) 21 (nu11)
22 ID_DISTRIBUIDOR VARCHARZ (30 BYTE) HNo null1) 22 (nu11)
23 ID_PAIS WVARCHARZ(3 BYTE) No {nult) 23 (hu11)
24 TD_LOCALIDAD WVARCHARZ(3 BYTE) No {nult) 24 (nhu11)
25 ID_PROVINCIA WVARCHARZ(3 BYTE) No {nult) 25 (hu11)
26 DIRECCION_INSTALACION WVARCHARZ (500 BYTE) Yes {nult) 26 (hu11)

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Esta tabla es importante ya que definird el contenido del DATA
MART siento esta tabla el detalle de los registros de abonados de la

organizacion.

De la tabla CL_CONTRATOS mostrada en la Figura N° 15, se hara

uso de la informacidn contenida en los siguientes campos:

* FECHA_INGRESO_CONTRATO
» FECHA_ATENCION
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« ANIPAGADOR

« FECHA_INICIO_CONTRATO
« OBSERVACION

« DIRECCION_INSTALACION
« INSTALADO

« DETALLE_MOTIVO

- ESTADO

« FECHA_INSTALACION

« FECHA_FIN_CONTRATO

FIGURA N° 16

CAMPOS DE LA TABLA CL_PERSONAS

(2)startPage CL_pemscnas
Calumns Dita | Constraints | Grants | taistcs |Triggers |Flashback Dependencies | Detals | Partions | Indeyes |SQL

17 ) » Actons.

| COLUMNNAVE 1§ DATA_TYRE 1Dt COMMENTS
1 10_PERSOIA VARCHER2 (20 BYTE) I (nu]) L (1)
DIOBTIFTCACION  VARCHAR2(0 BYTE) o (nul1) 20N
3 NOUBRE_CONPLETD  VARCHAR2(200 BYTE) o (nun1) 3NOMBRE. COMPLETO DEL CONTRATAITE
£ 10_1008 VARCHIR2(4 BYTE) Mo (mull) 4700 EN LA QUE RESIOE EL CONTRATANTE
5 CAPACIOAD_OEUDA  VARCHARZ(L BYTE) Mo (1) 5A = ALTA; W= NEDIA; B = BAJA
6 TIPO_IDENTIFICACION VARCHARZ(3 BYTE) Mo (1) 6 (ED = CEDULA; RUC = RUC; OTR = (TROS

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

De latabla CL_PERSONAS mostrada en la Figura N° 16, sera usada

la informacién contenida en los siguientes campos:

* |ID_PERSONA

* IDENTIFICACION

* NOMBRE_COMPLETO
 TIPO_IDENTIFICACION
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FIGURA N° 17

CAMPOS DE LA TABLA GE_FORMA_PAGOS

(2) start Page | 31 CE_FORMA_PACOS
Columns Data | Constraints | Grants | Statistics |Triggers | Flashiack | Dependencies | Details | Partitions | Indexes |SQL
# 17 v acions..
i}COLUMN_NAME E} DATA_TYPE }COLUMN D >}COMMENTS|

1 ID_FORMA_PAGD NUMBER NU (nuH) 1 (nu1t)

2 FORMA_PAGD_ACR  VARCHAR2(3 BYTE) N (1) 2 (1)

3 DESCRIPCION VARCHAR2(T75 BYTE) No (nu1t) 3 (1)

4 CONVENIO VARCHAR2(1 BYTE) 'Yes (nu1t) 4 (1)

5 RECAUDACTON VARCHAR2(1 BYTE) 'Yes (nu1t) 5 (1)

6 ID_TIPO_FINANCIERA VARCHARZ(E BYTE) Yes (nu1t) 6 (1)

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

De la tabla GE_FORMA _PAGOS mostrada en la Figura N° 17, sera

usada la informacién contenida en los siguientes campos:

« ID_FORMA_PAGO
« FORMA_PAGO_ACR
« DESCRIPCION

FIGURA N° 18

CAMPOS DE LA TABLA GE_LOCALIDADES

(2) Start Page | E2 GE_LOCALIDADES

Columns Data | Constraints | Crants | Statistics |Triggers | Flashback| Dependencies | Details | Partitions | Indexes | 5qL

# 17 {) =actions..

} CoLum_NawE | DATA_TvPE J} NULLABLE | DATA_DEFALLT |1 COLUMN_ID | COMMENTS|
L ID_PROVINCIA  VARCHARZ(3 BYTE) Mo (nu1t) 1 (1)
2 ID_LOCALIDAD  VARCHARZ(3 BYTE) Mo (nu1t) 2 (1)
3 DESCRIPCION  VARCHARZ(350 BYTE) No (nu1t) 3 (nuTt)

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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De la tabla GE_LOCALIDADES mostrada en la Figura N° 18, sera

usada la informacion contenida en los siguientes campos:

* |ID_PROVINCIA
» DESCRIPCION

FIGURA N° 19

CAMPOS DE LA TABLA GE_PROVINCIAS

(2)startPage | £ CE_PROVINCIAS
Columns Data | Constraints | Grants |Statitics |Triggers | Flashback Dependencies | Details | Partitions | Inexes | SQL

# ) v Actions..

1 COLUMN_NAME | DATA _TYPE ' NULLABLE ‘DATA_DEFAULT 1 COLUMALID |{: COMMENTS \
LIDPATS  VARCHAR2(3 BYTE) Mo (nul) L(nulT)
ZIDIONS VARCHAR2(3 BVTE) Mo (nul) 2 (nul)
3 T0_PROVINCIA  VARCHAR2(3 BVTE) Mo (nul) 3(nul)
4 DESCRIPCION  VARCHAR2(200 BYTE) Mo (nul) 4 ()
5 ST0LAS VARCHAR2(3 BYTE) Mo (nul) 5 (ul')

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

De la tabla GE_PROVINCIAS mostrada en la Figura N° 19, sera

usada la informacién contenida en los siguientes campos:

.« ID_PAIS
+ ID_PROVINCIA
« DESCRIPCION

Observacion: Por el momento sera opcional el hecho de tomar en
cuenta el criterio de localidad debido a que la empresa solo posee

sucursales de venta dentro del pais.

Para el proyecto en curso fue tomado criterio pais para aumentar la
escalabilidad del DATA MART en cuanto a dicho criterio.
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FIGURA N° 20

CAMPOS DE LA TABLA GE_PAISES

(2) startPage  Aubl 3 ce_paises |G PRUEBAS

Columns Data | Constraints | Grants | Statistics |Triggers | Flashback |Dependencies | Details | Partitions | Indexes |50l

# 7 ) = actions..

{} COLUMN_NAME  |{} DATA_TYPE | NULLABLE | DATA_DEFAULT |} COLUMN_ID |{} COMMENTS |
1 ID_PAIS VARCHAR2(3 BYTE)  No (nu11) 1 (nu11)
2 DESCRIPCION_LARGA VARCHARZ (1000 BYTE) Yes (nu11) 2 (nu11)
3 OBSERVACION VARCHARZ(1000 BYTE) Yes (nu11) 3 (nu1l)
4 ID_I501 VARCHARZ (2 BYTE) Na (nu11) 4(null)
5 Ib_IS02 NUMEER. Nao (nu11) 5(nu1l)
& DESCRIPCION VARCHARZ (500 EYTE) HNo (nu11) 6(null)
7 NACIOMALIDAD VARCHARZ (200 EYTE) Mo (nu11) 7(nu1l)

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

De la tabla GE_PAISES mostrada en la Figura N° 20, sera usada la

informacion contenida en los siguientes campos:

.« ID_PAIS
« DESCRIPCION_LARGA

FIGURA N° 21

CAMPOS DE LA TABLA GE_PLANES

(2) Start Page GE_PLANES
Calumns| Data | Constraints | Grants | Statistics |Triggers \FIashbar.I(|Dependencies | Details | Partitions | Indexes [5qL
7 8 wacions..
;':’- COLUMN_NAME DATA_TYPE |’ NULLABLE|DATA_DEFAULTI{,'- COLUMN_ID U COMMENTS
1 I0_PLAN VARCHARZ(20 BYTE) Mo (1) 1(nu11)
2 DETALLE_PLAN  VARCHARZ(500 BYTE) Mo (1) 2DESCRIPCION DEL PLAN
3 VALOR_PLAN NUMBER No (mu11) IVALOR MONETARIO DEL PLAN
4 GAMA_PLAN VARCHARZ(1 BYTE) Mo (1) 44 = ALTA; W = MEDIA; B = BAJA; N = NO DEFINIDO
5 ESTADO VARCHARZ(1 BYTE) Mo (1) 54 = ACTIVO; I = INACTIVO
6 FECHA_INCRESD  DATE No (nu11) & (null)
7 (BSERVACION VARCHARZ (1500 BYTE) Yes (1) 7(nu1T)
8 ID_EMPRESA VARCHARZ(Z BYTE) Mo (1) B (nu11)
9 ID_GRUPO_PLAN  VARCHARZ(10 BYTE) Yes (1) 9 {nu11)
10 CODIGO_ALTERNOL NUMBER Yes (1) 10 (nu1t)
11 CODIGO_ALTERNOZ NUMBER Yes (1) 11 (1)

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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De la tabla GE_PLANES mostrada en la Figura N° 21, sera usada la

informacion contenida en los siguientes campos:

« ID_PLAN

* DETALLE_PLAN

+ GAMA_PLAN

Adicional a esto es imperativo que dado el caso de no existir una

tabla de detalle del criterio tiempo dentro del esquema transaccional de

origen de datos, este debera ser creado dentro del DATA MART en tiempo

construccion ya que usualmente no existe dicha tabla de detalle dentro de

un esquema transaccional normalizado.

FIGURA N° 22

CAMPOS DE LA TABLAS GV_VENDEDORES

@ Start Page | [ GV_VENDEDORES
Columns Data | Constraints | Grants | Statistics |Triggers | Flashback | Dependencies | Details | Partitions | Indexes |5
o+ ) * Actions..
' COLUMN_NAME ' DATA_TYPE it NULLAELE|DATA_DEFAULT | COLUMN_ID |4 COMME
1 ID_VENDEDOR VARCHARZ(20 BYTE) No (nu1y 1{nulny
2 APELLIDOL VARCHARZ(50 BYTE) No U1ty 2 (nuly
3 APELLIDOZ VARCHARZ(50 BYTE) Yes (nu1ty 3 {nuly
4 NOMBRES VARCHAR2(200 BYTE) Mo (nu1t) 4 (nu11)
5 NOMBRE_COMPLETO VARCHARZ(300 BYTE) No (nu1y 5(nuly
& TIPO_TDENTIFICACION VARCHARZ(3 BYTE) No U1ty 6 (nu1l)
7 IDENTIFICACION VARCHARZ(20 BYTE) No (nu1ty 7 {nully
8 TIPO_PERSONA VARCHARZ(3 BYTE) Mo (nu1t) 8 (nu11)
9 ESTADO k. VARCHARZ(L BYTE) No (nu1y 9 (nu1n)
10 FECHA_INACTIVO TIMESTAMP(6) Yas U1ty 10 (nu1)
11 FECHA_INSCRIPCION  TIMESTAMP(E) Yes U1ty 11 (null)
12 CODIGO_ALTERND VARCHARZ(3 BYTE)  Yes (nu1t) 12 (nu11)

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

De la tabla GV_VENDEDORES mostrada en la Figura N° 22, sera

usada la informacién contenida en los siguientes campos:
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ID_VENDEDOR
NOMBRE_COMPLETO
TIPO_IDENTIFICACION
IDENTIFICACION

Observacion: De cada tabla de la base de datos seran usadas las

llaves primarias o foraneas, estas seran empeladas para la construccién

del detalle del hecho en estudio y parte de él; que en este caso son las

ventas, se podrian usar también durante el proceso de desnormalizacion

de tablas. Ademas se usaran de cada clave sus respectivos detalles.

2.3.3

234

2.3.5

Identificacion de los indicadores de negocio

El indicador de negocio seleccionado en este caso es:

El valor del servicio contratado por los abonados. Este valor no sera
agregado mucho menos calculado. Sera tomado del detalle del
hecho de ventas. Para el proyecto en curso no seran implementadas
agregaciones al DATA MART.

Identificaciéon de las dimensiones

Para el hecho de estudio se definiran las siguientes dimensiones:

CONS_LOCALIDAD: granularidad: pais, provincia, ciudad
CONS_CLIENTE: granularidad: persona, zona
TIME_DIMENSION_TAB: granularidad: dia, mes, trimestre,
semestre, afo

CONS_PLAN: granularidad: plan

CONS_CONTRATO: granularidad: contrato, forma de pago
CONS_VENDEDOR: granularidad: vendedor

Tabla de hechos

El hecho representado seran las ventas.



2.3.6 Modelado

Para el ejercicio en practica se usara el
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modelo estrella,

seleccionado por su simplicidad, rendimiento, velocidad de respuesta y

ademas que las dimensiones se implementaran con tan solo una tabla de

datos.

2.3.7 Disefio del DATA MART

GRAFICO N° 10

DISENO DEL DATA MART DE VENTAS

CONS_LOCALIDAD
ID_LOCALIDAD

ID_PAIS

CONS_CLIENTE
ID_PERSONA

IDENTIFICACION
NOMBRE_COMPLETO
TIPO_IDENTIFICACION
DETALLE_ZONA
CLIENTE_SK

DESCRIPCION_PAIS
ID_PROVINCIA
DESCRIPCION_PROVINCIA
DESCRIPCION_LOCALIDAD
LOCALIDAD_SK

TIME_DIMENSION_TAB

DAY_START_DATE

DAY_DAY_CODE
CALENDAR_YEAR_CAL_YEAR_CODE
CALENDAR_YEAR_END_DATE
CALENDAR_YEAR_TIME_SPAN
CALENDAR_YEAR_DESCRIPTION
CALENDAR_YEAR_NAME
CAL_YEAR_NUMBER
CAL_YEAR_START_DATE
CALENDAR_QUART_CAL_QUARTER_C(
CALENDAR_QUARTER_END_DATE
CALENDAR_QUARTER_TIME_SPAN
CALENDAR_QUARTER_DESCRIPTION
CALENDAR_QUARTER_NAME
CAL_QUARTER_NUMBER

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

CONS_PLAN

[D_PLAN

Sy

DETALLE_PLAN
GAMA_PLAN
PLAN_SK

VENTAS_FACT

ID_PERSONA (FK)
ID_CONTRATO (FK)
ID_PLAN (FK)
ID_VENDEDOR (FK)
ID_LOCALIDAD (FK)
DAY_START DATE (Ft

CONS_CONTRATO

ID_CONTRATO

FECHA_ATENCION
ANIPAGADOR
FECHA_INICIO_CONTRAT!

VALOR_PLAN

CONS_VENDEDOR
ID_VENDEDOR

NOMBRE_COMPLETO
TIPO_IDENTIFICACION
IDENTIFICACION
VENDEDOR_SK

OBSERVACION
DIRECCION_INSTALACION
INSTALADO

ESTADO
FECHA_INSTALACION
FECHA_FIN_CONTRATO
FORMA_PAGO_ACR
DESCRIPCION_PAGO
CONTRATO_SK
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2.3.8 Disefio de reportes

La presentacion de la informacion guardara fidelidad al siguiente
bosquejo de reporteria, mostrado en la Figura N° 23.
FIGURA N° 23

BOSQUEJO DE FORMATO DE REPORTES PARA EL AREA DE
VENTAS

LOGO MENU

PRESENTACION DE LA INFORMACION

CRITERIOS

DE Frameniie venla LIRS GRﬁFICAS DE LA
r Baccomisiin C|:||E]UJ 1

BUSQUEDA INFORMACION

Vientas de los comerciales
TAMITE LOATL B RIRHDIE LD RLEHI | SN | 104000 ¢
I SpaC wmc 700,000 20,00¢ W0 Leedac
4 1003000 LIO0C  L4D00al  LEOD0C)  LB0Ce0f|  Legd0ac
b2 180000 LAOOODE DAMG0C  L4OOC) pMdacel  iedpat

T4 100000 1m0 23000 EXOC) RW0e0C 4000000 b !
i PR DR T R R L "
] G0 RILDIC AMO0BC A0 SAGI0C  ENEC i
e IS0 AZNDIC 42000 SEO00C| G000 10000 -
4 A00IC AENMC SEORMNC  GAGDOC| T.0000¢ 8000000 o L -,

4 ARNE0E SAORMDE GAMGGC  TEGO0C) Rlodabe  BAGAEST .
s EL0O00C Q000000 7.00000C EW000C) 0.00000C 10.000,00C [

Camleslanes apliesdas
=

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

2.4 Implementacion

2.4.1 Instalacion del producto

2.4.1.1 Hardware a utilizar

Para la implementacion del DATA MART de ventas se utilizara el

siguiente hardware:

* Servidor de base de datos: SUPERMICRO de 2 procesadores,
INTEL XEON E5620 a 2.4 GHZ con 16 GB de RAM y un ARRAY de
1TB de HD.
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Servidor de aplicaciones: DELL 1950 con un procesador INTEL
XEON OCTA CORE 5110 a 2.4 GHZ con 8 GB de RAM y 250 GB
de HD.

2.4.1.2 Software a utilizar

Para la implementacion del DATA MART de ventas se utilizaran las

siguientes herramientas:

24.2

ORACLE DATA BASE 11G R2 - Motor de la base de datos.

LINUX ENTERPRISE SERVER 11 (x86_64)

ORACLE LINUX 6.3 (x64)

ORACLE WAREHOUSE BUILDER 11G - Construccion del DATA
MART.

ORABLE BI 11.1.0.- Construccion de reportes, analisis, etc.
Adicionalmente se requiere: ORACLE BUSINESS INTELLIGENCE
DEVELOPER CLIENT 11.1.1.7.0.

Se creara un TABLE SPACE, en donde residiran todos los objetos
del DATA MART para el area de ventas.

Se creara un usuario propietario del TABLE SPACE creado
anteriormente, el usuario creado debera adicionalmente tener
permisos de al menos lectura de todos los objetos de base de datos
que sirvan de origen del DATA MART.

Configuracion de la conexion hacia el origen de los datos

Para obtener el origen de los datos, se creara un nuevo moédulo, el

cual solicitara los siguientes parametros:

Nombre.- Nombre que se desea tener para el médulo creado.
Tipo de conexion.- Tipo de conexion que se usara.

Usuario.- Usuario de la base de datos origen.

Clave.- Clave del usuario de la base de datos origen.

Host.- Nombre o direccién IP del servidor de la base de datos origen.
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* Puerto.- 1521, que es el puerto por defecto que usa el LISTENER de
ORACLE.

* Nombre del servicio.- Nombre del servicio configurado al momento
de la creacion de la base de datos origen.

« Esquema.- Esquema asociado al usuario.

* Version de OWB.- Version del software que se esta usando.

2.4.3 Configuracion de la conexion hacia el nuevo r  epositorio de

datos

Para acceder al nuevo repositorio del DATA MART, se creard un

nuevo maodulo, el cual solicitara los siguientes parametros:

* Nombre.- Nombre que se desea tener para el modulo creado.

* Tipo de conexidén.- Tipo de conexidn que se usara.

* Usuario.- Usuario de la base de datos destino.

» Clave.- Clave del usuario de la base de datos destino.

* Host.- Nombre o direccion IP del servidor de la base de datos
destino.

* Puerto.- 1521, que es el puerto por defecto que usa el LISTENER de
ORACLE.

* Nombre del servicio.- Nombre del servicio configurado al momento
de la creacion de la base de datos destino.

* Esquema.- Esquema asociado al usuario.

* Version de OWB.- Version del software que se esta usando.

2.4.4 Construccion del DATA MART

2.4.4.1 Mapeo de tablas

Antes de realizar el proceso de desnormalizacién y mapeo de tablas
es necesario importar los datos de origen que daran lugar al DATA MART

del &rea de ventas, esto se realizard dentro del modulo destinado para este
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fin, creado con anterioridad. Se importaran todos los objetos tales como
tablas y vistas que aporten informacion al proceso de ventas y cuya
informacion haya sido seleccionada para usar dentro del DATA MART.
Para cada objeto, tanto tablas como vistas, se realizara la importacion de
estos haciendo uso de un asistente provisto por el OWB, este proceso

consiste en tres pasos:

ler paso.- Consiste en seleccionar los tipos de objetos que se

desean importar, como se muestra en la Figura N° 24.

El asistente de OWB le preguntara al usuario los tipos de objetos que
desea importar de la base de datos origen, generalmente dentro de la
construccion de un DATA MART se importaran objetos tales como: Tablas,

vistas, secuencias.

FIGURA N° 24

IMPORTACION DE LOS OBJETOS DE BASE DE DATOS DESDE L A
BASE DE DATOS ORIGEN - 1ER PASO

Oracle Warehouse Builder

Edit  Yiew Search Tools Window Help

-,

Import Metadata Wizard - Step 1 of 3: Filter Information

ojects M. ‘@Luca{ians |L_:.Er;G\aba\s = @S(an
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1 MY FROJECT
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55 OF_DESA_DTV :
A Object Type
=4 OF_SOURCE
- Mappings [#| Table [} Queues
E%:‘a Transformations |
£ Date Auditors || Materialized View [ | Bimension
‘ﬂ% Dimensians
B-§ Cubes [7] Cube [T ExternalTable k
E[E Tables - .
@ f?g External Tables i e
E[E Views || Miew || Sequence
(- Materialized Views . .
H-57 Sequences [T] PL/SQL Transformation || User Defined Type
i
E‘--G} User Defined Types -
H-ﬁ: Queues || Use a synonym to look up objects
w6 Doz

0L Server Use the name field to make wild card selections. Use (8 for zero or more

B
;g...r:-:j Sybase matching or {_} ta find one matching character. Note that pattern search is
3 [:'_.‘ formix case sensitive.

63

,:n_._ﬁ Teradata \:| Only select objects that match the pattern | _‘

= Rab
-3 proa —
"+1F:‘ODBC | Help ‘ ‘ < Back ‘| Next = ‘ ‘ Cancel |
-3 —
|% F]es Ty T I T TR R TS e e

1R

Applications

Application Servers

-8 Data Profiles

35 Data Rules

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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2do paso.- Consiste en seleccionar los objetos de forma especifica

gue se desean importar como se muestra en la Figura N° 25.

FIGURA N° 25

IMPORTACION DE LOS OBJETOS DE BASE DE DATOS DESDE L A
BASE DE DATOS ORIGEN - 2DO PASO

H

File Edit Yiew Search Tools Window Help

B= LBN Y Ypraurconcr. - g

@PrujectsN. ‘@Loca(ians I 1Globalz

L}

=[] My_PRajECT

# [_é Template Mappings
-5 Databases

5 DE_DESA_DTY
-4 OE_SOURCE

H @?‘ Mappings

i) %Transmrma(mns
ez} & Data Auditars

i CﬂT Dimensions

- B Cubes

[ ’E] Tables

E'r:g External Tables
B [a Wigws

(- Igg Materialized Views
- {22 Sequences
EI@ User Defined Types
- E* Queues

5 DB2

4 SOL Server

= Applications

+-{g2 Application Servers
1 P aea Memilnn

Fuente: Investigacion directa

B @start
20

Object Selection

Oracle Warehouse Builder

Import M_etad_at_a_ _Wizz_m:l - Step 2 of 3: Ob_je;t Selection

=0

Select the ohjects to impart into this module. Objects that are bold are
already imported and will be re-imported when selected.
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Available:

EDJ CL_PERSUNAY

7 DS_DISTRIBUIDORES

El GE_FORMA_PAGOS

F GE_LOCALIDADES

> E GE_PAISES

» E7 GE_PLANES k

- E GE_PROVINCIAS =
) F GL_zoNas

‘@‘ E1 GV_MOTIVO_ANULAY
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- views
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“ Copyrigh

Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

3er paso.- Consiste en confirmar la importacion de los objetos tal

como se detalla en la Figura N° 26.

Una vez que se han seleccionado los tipos de objetos de la base de

datos que seran importados, el asistente le pedira que seleccione los

objetos en concreto que desea importar, esta importacion es global por

cada objeto, es decir se importa el objeto completo.

Por ejemplo: si se realiza la importacion de una tabla de un

determinado esquema, esta se importard normalizada, con todos sus

atributos, llaves primarias, llaves foraneas, restricciones e indices, el

asistente de OWB no permite filtros en este parte del procedimiento.
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Esta operacién ademas realiza el primer proceso de carga de datos
de forma masiva, por lo tanto este proceso debe realizarse en tiempos
muertos para que la transaccionalidad y disponibilidad de la base de datos

de origen no se vea afectada.

FIGURA N° 26

IMPORTACION DE LOS OBJETOS DE BASE DE DATOS DESDE L A
BASE DE DATOS ORIGEN - 3ER PASO

# Oracle Warehouse Builder
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@ E Materialized Views CE_LOCALIDADES Table Reimport
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& pb2 CE_PLANES Table Reimport
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

En este punto del proceso los objetos de base de datos habran sido
importados al médulo de origen del DATA MART, usualmente habran tres
modulos, uno creado para la importacion del origen de datos, otro para el
desarrollo y construccion del DATA MART y un altimo modulo destino que

es donde residira el DATA MART resultado del médulo anterior.

Posteriormente se realizara el proceso de desnormalizacion y
mapeo de las tablas dentro del modulo de destino sera donde resida el
DATA MART.
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GL_PERSONAS, junto con la tabla GL_ZONAS, con la finalidad de
dar origen a la dimension CONS_CLIENTE.

FIGURA N° 27

MAPEO DE DATOS PARA LA DIMESNION CLIENTE

ET]

CL_PERSONAS
oy, | B cons_cLIENTE 5 2
O—0
oA
JOINER » 1D _PERS QMA, %y o
» IDENTIFICACION B,
» NOMERE_COMPLETO % o
5 » TIPO_IDENTIFICACION % o
» DETALLE_ZOMA, by
GLZONAS - CLIEMTE_ 5K, g
1'7':1
1273
123
SEQUEMCE_CLIENTE

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

VGV_CONTRATOS junto con la tabla GE_FORMAS_ PAGOS que
daré origen a la dimension CONS_CONTRATOS.

FIGURA N° 28

MAPEO DE DATOS PARA LA DIMENSION CONTRATO

B

WOV_CONTRATOS

[E5 cons_coNTRATO o ¥
g

27" - ID_CONTRATO B,
JOINER % » FECHA_ATENCION S
» AMIPAGADOR B, o>
\ » FECHA_INICID_C ONTRATO ()
» DIRECCIOM_INSTALACION %,
» INSTALADD 4 o
E » ESTADO B, o
- » FECHA_INST ALACION Bl
SEFORMAPAGOS » FECHAFIN_CONTRATO () o
» FORM 4_PAGD_ACR o,
» DESCRIPCION B, o
/ » CONTRATO_SK Ty

159

173

SEQUENCE_CONTRATO

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin



Metodologia 80

GE_PAISES, GE_PROVINCIAS vy GE_LOCALIDADES, se
desnormalizaran con el objetivo de obtener la dimensién
CONS_LOCALIDAD.

FIGURA N° 29

MAPEO DE DATOS PARA LA DIMENSION LOCALIDAD

B

GE_PAISES

ET]

[ cons_LocaLibap &~
GE_FROVINCIAS
o » ID_PAS b,
oo » DESCRIFCION % o
=g » ID_PROVIMCLA % o
JOINER » DESCRIPCIOM_1 % o
» ID_LOCALIDAD %, o
5 » DESCRIPCION_2 %
» LOCALIDAD 5K Tay o
GE_LOCALIDADES
19
123

SEQUENCE_LOCALIDAD

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

La desnormalizacién y mapeo de la tabla GE_PLANES, se hara solo

con la tabla en mencion y esto dara origen a la dimension CONS_PLAN

FIGURA N° 30

MAPEO DE DATOS PARA LA DIMENSION PLAN

E] CONS_PLAN =14
» ID_PLAMN b, o
» DETALLE_PLAM %, o
E » CAMA_PLAN  ®, o
o PLAM_SK Ty o
GE_PLANES
1'7'q
1973
123
SEQUENCE_PLAN

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xa vier Stalin
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La desnormalizacion y mapeo de la tabla GV_VENDEDORES, se
hara consigo misma y esto dara origen a la dimension CONS_VENDEDOR.

FIGURA N° 31

MAPEO DE DATOS PARA LA DIMENSION VENDEDOR

E] CONS_VENDEDOR F ¥

» ID_VEMDEDOR. h, o
E w| » MOMEBRE_COMPLETO % &
» TIPO_IDENTIFICACION %, &
GV_VENDEDORES =
h » [DEMTIFICACION h, @
» WEMDEDOR, 5K, Ty o
1"?'1
177
123
SEQUENCE_VENDEDOR

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Se realizarda el mismo proceso para la dimensién tiempo, este
proceso es automatizado ya que lo realiza automaticamente el ORACLE
WAREHOUSE BUILDER mediante un asiste en el que permite al usuario
la seleccion de los campos que se desea implementar para dicha
dimensién, esta dimension podria ser desnormalizada y mapeada con otros

objetos de base de datos de ser necesario.

Al final se realizara el proceso de desnormalizacion y mapeo para la
tabla de hechos, uniendo cada tabla que forma las dimensiones en una
sola. Adicionalmente en la construccion de la tabla de hechos se
seleccionara del origen de datos las métricas de éxito consideras claves del
negocio para la gerencia de ventas, en este caso el valor del plan

contratado.
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FIGURA N° 32

MAPEO DE DATOS PARA LA TABLA DE HECHOS (VENTAS)
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

2.4.4.2 Creacion de las tablas del DATA MART

Una vez que se haya desnormalizado y mapeado las tablas
necesarias para la construccion del DATA MART, se procedera a crearlas:
esto lo realiza el OWB haciendo click derecho en cada tabla y
seleccionando la opcion CREATE AND BIND. Este proceso crea la base

de datos en un nivel l6gico.

Una vez que se hayan creado las tablas, se procedera adicionar los
atributos necesarios para cada una de las dimensiones, atributos tales
como: PRIMARY KEY, FOREIGN KEY, SURROGATE KEY (este ultimo en
caso de que se implemente el lugar de las claves de negocio).
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2.4.4.3 Configuracion de procesos ETL

Los procesos ETL seran configurados dentro del ORACLE
WAREHOUSE BUILDER, en dicho software se denominan PROCESS
FLOW:; estos procesos se configuraran para cada uno de los mapeos antes
creados y tienen la finalidad de realizar el proceso de carga de la

informacion de la tabla origen.

FIGURA N° 33

PROCESO ETL PARA LA CARGA DE LAS DIMENSIONES Y TABL A
DE HECHOS
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

2.4.4.4 DEPLOY y generacion de los objetos del DATA  MART

Se procedi6 a realizar la publicacion de todos los objetos creados
dentro del DATA MART de ventas, proceso que se debe realizar dentro del
CONTROL CENTER del ORACLE WAREHOUSE BUILDER, como se

muestra en la Figura N° 34. Este proceso crea literalmente cada objeto de
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la base de datos a nivel fisico en el esquema de datos y TABLESPACE
creados para el DATA MART.

FIGURA N° 34

GENERACION DE LOS OBJETOS DE LA BASE DE DATOS
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OE_DESA_. OEDESALD..

\f' MAPPING_VENDEDOR  Unchanged *Creale 2/18/15 5:03 AM 4 Success
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B FACT_TRBLE.04 I MAPFING_VENDEDOR 5066 o/ 2/13/155:07.. USELSTAGE
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Observacion:
FLOW, se procedié a configurar el ORACLE WORKFLOW, y asignar un

usuario para este fin.

Antes de realizar la publicacion de los PROCESS

Esta aplicacion es la encargada de ejecutar por debajo de la vista
del usuario los scripts SQL que crearan los objetos del DATA MART junto

a sus respectivos objetos, atributos y caracteristicas.
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2.4.45 DATA MART construido

GRAFICO N° 11

DATA MART CONSTRUIDO

TIME_DIMENSION_TAB
CALENDAR YEAR_CAL YEAR CODE NUMEER
CALENDAR_YEAR_END _DATE DATE
CALENDAR _YEAR_TIME_SPAN NUMEER
CALENDAR_YEAR_DESCRIPTION VARCHARZ (2000
CALENDAR_YEAR_NAME VARCHARZ(25)
CAL YEAR_NUMBER NUMEER
CAL_YEAR_START _DATE DATE
CALENDAR_QUART CAL QUARTER CO  NUMBER
CALENDAR_QUARTER_END_DATE DATE
CALENDAR_QUARTER_TIME_SPAN NUMBER
CALENDAR QUARTER_DESCRIFTION VARCHARZ(2000)
CALENDAR_QUARTER_NAME VARCHAR2(25)
CAL_QUARTER_NUMBER NUMBER
QUARTER_OF_YEAR NUMBER
CAL_QUARTER START _DATE DATE
CALENDAR_MONTH_CAL MONTH_CODE MNUMBER
CALENDAR_MONTH_END_DATE DATE
CALENDAR_MONTH_TIME_SPAN NUMEER
CALENDAR_MONTH_DESCRIPTION VARCHARZ(2000
CALENDAR_MONTH_NAME VARCHAR2(25)
CAL_MOMTH_NUMBER NUMEER
CAL_MONTH_START _DATE DATE
MONTH_OF_QUARTER. NUMBER
MOMNTH_OF_YEAR NUMEER
DAY_DATE DATE
DAY_DAY_CODE NUMEER
& DAY_START_DATE DATE
DAY_END_DATE DATE
DAY_TIME_SPAN NUMEER
JULLAN_DATE NUMBER
DAY_DESCRIFTION VARCHARZ(2000
DAY_NAME VARCHAR2(25)
DAY_OF_CAL WEEK NUMBER
DAY_OF_CAL_MONTH NUMBER
DAY_OF_CAL_QUARTER NUMEER
DAY_OF _CAL_YEAR NUMBER
h CONS_CLIENTE
#° ID_PERSONA VARCHAR2(20)
IDENTIFICACION VARCHAR2(20)
CONS_VENDEDOR K_ID_PERSONA_CONS_CLIENTE NOMBRE_COMPLETO  VARCHARZ2(200)
4 ID_VENDEDOR VARCHARZ(20) TIPO_IDENTIFICACION WARCHAR2(2)
NOMERE_COMPLETO  VARCHAR2(300) FK_DAY_START_DATE_CONS_TIME DETALLE.ZONA VARCHAR2(50)
TIPO_IDENTIFICACION VARCHARF{SIDIVENDEDOR_CONMNS_VEMDEDOR CHENTE 5k MUMEER
IDEMTIFICACION VARCHAR2(20)
VENDEDOR 5K NUMEER
CONS_CONTRATO
£ ID_CONTRATO VARCHARZ (20)
VENTAS_HECHOS FECHA_ATENCION DATE
= - ANIPAGADOR VARCHARZ (15)
CONS_PLAN 4 D PERSONA TARCHORERD) FECHA_INICIO_CONTRATO TIMESTAMP(E)
£ ID_PLAN VARCHAR2(20) éﬁ (O N TRATC SRR DIRECCION_INSTALACION  VARCHARZ (500)
DETALLE_PLAN VARCHAR2(500Y ék iD-ELAN LA E) » JMETALADO VARCHARZ (1)
ZID_PLAMN_COMS FQ&M]_VENDEDOR vERCIDRSEAGTIRATO_CONSLCO
GAMA_PLAN  VARCHAR2(1j ESTADO VARCHARZ (1)
# ID_LOCALIDAD  VARCHARZ2(3)
PLAM _SIC NUMBER FECHA_INSTALACION DATE
£” DAY_START_DATE DATE
Sy S FECHA_FIN_CONTRATO  TIMESTAMP(E)
FORMA PAGO_ACR VARCHARZ (3)
DESCRIPCION VARCHAR2 (75)
CONTRATO_SK NUMEBER

FK_ID_LOCALIDAD_CONS_LOCALIDAD

v
CONS_LOCALIDAD
ID_PAIS VARCHARZ2(3)

DESCRIFCION  VARCHARZ(S00)
ID_PROVINCIA VARCHAR2(3)
DESCRIPCION_L VARCHARZ(200)
4 ID_LOCALIDAD VARCHARZ(3)
DESCRIPCION_2 VARCHARZ2(350)
LOCALIDAD 5K NUMBER

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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2.45 Construccion del DASHBOARD de ventas

Para el consumo de informaciéon del DATA MART, sera necesaria la
instalacion del software: ORACLE BUSINESS INTELLIGENCE
DEVELOPER CLIENT, sera alli en donde se realizara la construccion tanto

del DASHBOARD de ventas como de los reportes de ventas.

La construccion del tablero de ventas que se mostrard en la

aplicacion desarrollada, constara de la siguiente informacion:

* Ventas por localidad

* Ventas por plan

Esto ayudard a conocer y medir a simple vista el progreso de la
gestion conjunta del equipo de ventas de la organizacion, a continuacion
en la Figura N° 35 se muestra el DASHBOARD de ventas.

FIGURA N° 35

CONSTRUCCION DEL DASHBOARD DE VENTAS

C- O HE® Lw® RS E-[) Eﬂ\‘hﬁ r.’% 3

Sales Slralegic Dasbhoard = Sales Analylical Dashbaard | Sales Aclive Dashboard — Relurns Summary

Sales Dashboard
BEMRTE Hom £ 24 0f 24 records {100%), Page 10F 3 ke b
Product Sales Country Sales Summary {in millions)
B M Country ¥ Region ¥ Sales ¥ Profil ¥
o BV g s154  sazo M
CHIMBORAZOD $28 550 M
_— 04 g9 sul
I I I ELORD sts a2l
Y i s s IMEABLRA s gl
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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2.4.6 Construccion de reportes de ventas

Los reportes seran construidos en el software de analisis ORACLE
BUSINESS INTELLIGENCE 11.1.0.7 y la informaciéon generada por la
herramienta de analisis sera presentada a nivel de aplicacion, sin embargo
habra la opcion de exportacion de dicha informacién a hojas de célculos. A
continuacion, en la Figura N° 36 se muestra la construccion de reportes en

la herramienta en mocion.

FIGURA N° 36

CONSTRUCCION DE REPORTES

Informes | Planificaciones | Administracion

Inicio = Usianios = administrator s ddd Yer Planificar Historial Edi

= Guardar 2 Generar SLIFF

 Informe.

"

0000 X suprmir ) (v) || Juego de Datos

Infarme

B 3 Modslo de Datos
3 Consuta Mermtre  [consuts

5 [ Listade Valores o [cosusol 3

A B Parametos
B B} Disefios Detalles.
W CartWord

Valores Generales

Origen ok DAtos & yigen d Datos por Defecto

& Subidvisicn
? (" [Oracle BI EE | Refresca Lista de Origeries de Datos

[ Afriacernar Resultados e Caché

Consulta SOL Duery Builde

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Una vez se hayan construido los reportes necesarios, se realizara la
generacion de los mismos, que no es mas que el PREVIEW del mismo con
el fin de valorar el contenido, la funcionalidad y presentacion de la

informacion.
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2.4.7 Definicién de usuarios

Los usuarios que podran acceder a la aplicacion para la consulta de
reportes fueron definidos por la gerencia de ventas y se listan a

continuacion:

TABLAN® 20

USUARIOS ADMINISTRATIVOS DEL DATA MART DE VENTAS

USER PWD NOMBRES CARGO

USER1 USER1 XXX XXX XXX XXX Gerente del area de ventas
USER2 USER2 XXX XXX XXX XXX Jefe del area de ventas
USER3 USER3 XXX XXX XXX XXX Jefe del area de ventas
USER4 USER4 XXX XXX XXX XXX Supervisor del area de ventas
USER5 USER5 XXX XXX XXX XXX Supervisor del area de ventas
USER6 USERG6 XXX XXX XXX XXX Supervisor del area de ventas

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Los usuarios listados anteriormente son de aplicacién, en cuanto a
la base de datos solo tendran permisos de SELECT, es decir que solo
podran realizar consultas sobre los objetos del DATA MART y dentro de las
opciones de navegacion del software podra tan solo seleccionar los

reportes realizados.

Los usuarios que podran acceder a la aplicacion para realizar

acciones como: actualizacion, creacion y eliminacion de reportes seran:

TABLAN® 21

USUARIOS TECNICOS DEL DATA MART DE VENTAS

USER PWD NOMBRES CARGO
ADMIN1 ADMINL XXX XXX XXX XXX Jefe de sistemas
ADMIN2 ADMIN2 XXX XXX XXX XXX Desarrollador

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier S talin
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El o los usuarios que administraran el software, tendran permiso de
administracion sobre cada objeto del DATA MART y permisos de

administracion en el BACK destinado a la creacion de reportes.

Se muestra a continuacion la creacion de los usuarios usando el

perfil por defecto del software ORACLE BI el cual es de consultas.

FIGURA N° 37

CREACION DE USUARIOS DE APLICACION PARA LOS REPORTE S
DE VENTAS

ORACLE Enterprise Manager 11g

i
1}

at

Instancia de Base de Datos: dwhid! = Usuariog =
Crear Usuario

| General | Roles Privilegios del Sisterma Privilegios de Ohjeto Cuotas Privileqios

# Nombre DA Bl
Perfil DEFAULT v
Autenticacidn iContraseﬁa v|

* Introducir Contrasefia ;o.o.o.
* Confirmar Contrasefia é-uun]: !

Para la opcion Contrasefia, [a autorizacion del rol a realiza la contragefia.
CIFarzar Yencimiento de Cantrasefia Ahara

Tablespace por Defecto ITS_DBA_BI ,q?

Tablespace Temporal EBIGTEMF‘ : @

Estado O Blogueado © Desblogueads

'. General | Holes Privlegios del Sistema  Privlegios de Objeto  Cuctas Privilegios

Base de Datos | Caonfigurar

Copyright @ 1386, 2008, Oracle. Todos los Derechos Reservados,
Oracle, JD Edwards, PeopleSoft y Retek son marcas comerciales registradas de Oracle Corporation vio sus subsidiarias, To

Acerca de Oracle Enterprise Manager

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

25 Pruebas de usuario

Se realizaron las pruebas de cada reporte realizadas con un usuario

designado por la gerencia de ventas (jefe del &rea de ventas).
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A continuaciéon se realizé la prueba del reporte de contratos mas

significativos para la organizacion como se muestra en la Figura N° 38.

O Lo s o oW B W R

10
11
12
13
14
15
16
17

FIGURA N° 38

REPORTE DE CONTRATOS

B C D E
REPORTE DE CONTRATOS MAS SIGNIFICATIVOS DE LA ORGANIZACION
ID_CONTRATO |NOMBRE_ABONADO DETALLE_PLAN 'VALOR_PLAN |
2739196 REGISTRO DATQOS PUBLICOS DIRECCION NACIONAL D 6F SDSL C. GOLD 17TMBPS zsgquol
2838114 AME 6F SDSL C. GOLD 4MBPS 1253m|
2784665 SECRETARIA NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES SATELITAL 4:1 1024%256 KU SIN EQUIPOS (NO VENDER) smml
2784636 SECRETARIA NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES SATELITAL 41 1024X256 KU SIN EQUIPOS (NO VENDER) BSQDD'
2145981 GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZAD DEL CONTON YAGUACHI |6F SDSL C. GOLD 4MBPS llﬁiml
1972046 NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES COPROACION G6F SDSL C. GOLD 512K SBBJCI'.ll
1843941 INSTITULO NACIONAL DE PATRIMONIO CULTURAL 6F SDSL C. GOLD 2MBPS BBICI]'
1860222 POLICIA GALAPAGOS N 18 COMANDO PROVINCIAL DE G6F SDSL C. GOLD 512K 533,00|
1934807 FAUSTING SARMIENTO SENATESL DOMINGO BF SDSL C. GOLD 1MBPS BDS,{I]'
1961486 INTERCIAS. A BF SDSL C. GOLD 1MBPS BDS,{I]'
1844586 EDUCARSA S.A. EF SDSL C. GOLD IMBPS BDSJIll
1963292 (Z DELIFASTFOOD ECUADOR S.A. DELIFASTFOOD ECUADOR S.A 6F SDSL C. GOLD IMBPS sosml

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Por altimo, se realizaron las pruebas de ventas por localidad dentro

de un periodo de tiempo especifico, como se muestra a continuacion en la

Figura N° 39.

BS

25
2%

FIGURA N° 39
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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2.6 Aspectos de seguridad

Los aspectos de seguridad que ofrece el proyecto en curso estan

contemplados de la siguiente manera:

Seguridad del sistema operativo: La version de Oracle Linux
utilizado para el servidor de aplicaciones es la version 6.3, que cuenta con
soporte vigente y desarrollo de parches de seguridad constantes, una
caracteristica importante de este sistema operativo es una aplicacién
llamada KSPLICE, esta aplicacion se trata de una extensién del SO que
sirve para aplicar parches en caliente por lo que se puede parchar el SO
sin tener que reiniciarlo, esto resulta ser ventajoso en ambientes donde la
alta disponibilidad es imperativa y la seguridad es un tema primordial que

se pueden aplicar estas actualizaciones evitando tiempos muertos.

Seguridad de base de datos y autenticacién de usuar  i0s: cuando
un usuario desea conectarse a la base de datos ORACLE, puede realizarlo
de dos formas, la primera que es por contrasefia y la segunda por

autenticacion externa que es por parte del sistema operativo.

Las contrasefias de los usuarios Oracle son almacenadas en el
TABLESPACE SYSTEM de la base de datos, estas contraseiias son
almacenadas usando un algoritmo de encriptacion SHA-1, desde la version
11g Oracle permite contrasefias de longitud maxima de 50 caracteres
siendo CASE SENSITIVE. A partir de la version 11g de Oracle el algoritmo
de encriptacion que utiliza es DES para la columna PASSWORD y en esta
version la informacion de las contrasefias de los usuarios son solamente

accedidas por el usuario SYS.

A pesar del sistema de seguridad de Oracle es muy robusto es
buena practica emplear por ejemplo crear funciones de creacion de
contraseflas que permitan validar que la longitud sea suficientemente
amplia, que contemple caracteres especiales y que la contrasefia no sea

demasiado simple, entre otras opciones estan la configuracion de
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pardmetros tales como: tiempo de vida de la contrasefia, dias disponibles
para cambiar la contrasefia, etc. Un parametro muy importante para
garantizar una mejora de la seguridad de nuestra DB es: numero de veces
en que se puede fallar al escribir la contrasefa, de esta manera después
de un nimero de veces limitado de haber fallado la contrasefia el usuario

guedara bloqueado.

Seguridad a nivel de aplicacion: para las aplicaciones utilizadas
para la implementacion de un DATA MART el ORACLE WAREHOSE
BUILDER usa la misma seguridad que la base de datos Oracle ya que
utiliza el método de conexidn por usuario de base de datos, en cuanto al
Oracle Bl este maneja la seguridad usando los componentes de la
plataforma ORACE PLATFORM SECURITY SERVICES esta cuenta con
tres proveedores de seguridad que representan el protocolo de seguridad
de la aplicacion, los proveedores de seguridad son: AUTHENTICATION
PROVIDE, POLICY STORE PROVIDER y CREDENTIAL STORE
PROVIDER. Una vez que un usuario autentica contra el OBI a partir de las
credenciales se obtiene el grupo del LDPA al que pertenece el usuario,
posteriormente a partir del grupo se obtiene su rol de aplicacion, a partir de
rol de aplicacion se obtiene la politica de seguridad del usuario y por ultimo

a partir de la politica de seguridad se obtiene los permisos del usuario.

Existen 3 grupos en el WEBLOGIC SEVER LDPA, estos son: BI
ADMINISTRATORS (para el administrador del sistema), Bl AUTHORS
(para los desarrolladores) y Bl CONSUMERS (para los usuarios finales, los

consumidores de informacion).

Asi también existen 3 roles de aplicacion cada uno de ellos mapeado
respectivamente a un grupo del directorio LDPA y estos son: BI
ADMINISTRATOR ROLE (mapeado al grupo Bl ADMINISTRATORS), B
AUTHOR ROLE (mapeado al grupo Bl AUTHORS) y Bl CONSUMER ROLE
(mapeado al grupo Bl CONSUMERYS).
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De esta manera los usuarios del ORACLE Bl quedarian de la

siguiente manera distribuidos:

e Administrador del sistema: pertenecen al grupo BI
ADMINISTRATORS.

» Desarrolladores o creadores de reportes: pertenecen al grupo Bl
AUTHORS.

e Usuarios que visualizaran los reportes: pertenecen al grupo BI
CONSUMERS.

2.7 Validacion de la metodologia empleada

Con la finalidad de validar el resultado obtenido de la metodologia
empleada se realizara mediante un cuestionario basado en el uso del
método DELPHI.

2.7.1 Muestra

Con la finalidad de lograr el objetivo de la investigaciéon y en
concordancia con lo que plantea el método DELPHI en sus documentos
tedricos, se conforma el grupo encargado de validar el resultado de la

metodologia empleada conformado por:

* La gerencia del area de ventas conformado por seis personas,
guienes haran la funcién de expertos independientemente de su
titulo obtenido. Son considerados expertos durante el ejercicio en
practica por estar directamente relacionados con la gestion del
proceso de ventas y conocer a profundidad el mismo, quienes

evaluaran los aspectos técnicos.

Teniendo asi un numero total de ocho candidatos, cumpliendo el
minimo requerido de siete expertos como menciona en el método DELPHI.
Dicho grupo fue seleccionado a partir de su nivel de conocimiento y

competencia en relacion al tema de investigacion.
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2.7.2 Cuestionario

Se implementé un cuestionario como instrumento para medir la
validez y el grado de satisfaccion de las partes involucradas dentro de la

investigacién en mencion, el cual se presenta a continuacion:

Por favor seleccione el grado de satisfaccion para los siguientes

criterios segun la tabla detallada a continuacion donde:

* 1 =insatisfactorio
*+ 2 = medianamente satisfactorio

* 3 = satisfactorio

TABLAN© 22
PREGUNTAS PARA EVALUAR LA METODOLOGIA APLICADA

~ Grado De
CUESTIONARIO . .
Satisfaccion

PREGUNTAS 1123

1 La interfaz del software cumple con las expectativa s
deseadas en cuanto a: sencillez, navegacion y

generacion de reportes

2 Tiempos minimos requeridos para la generacion de

informes son cumplidos por el software de forma:

3 La informacion solicitada por la organizacion es
generada por el software de forma:

4 Flexibilidad al momento de realizar una consulta, e s decir
por ejemplo: poder aplicar varios filtros a eleccio n del

usuario final sobre una consulta realizada

5 La comprension de los reportes generados por el
software

6 La presentacion de los informes generados por el

software

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin



2.7.3 Aplicacion y resultados del cuestionario

Metodologia 95

Como se detalla en la Tabla N° 23, la aplicacion del cuestionario en

mencion fue realizada a los seis expertos; dicho cuestionario se respondi6

de forma an6nima y esto dio como resultado:

TABLAN®° 23

RESULTADOS DE LOS CUESTIONARIOS APLICADOS

Grado de satisfaccion

PREGUNTAS

INSATISFACTORIO

MEDIANAMENTE SATISFACTORIO

PREGUNTA 1

6

PREGUNTA 2

PREGUNTA 4

#
1
2
3|PREGUNTA 3
4
5

PREGUNTA 5

6|PREGUNTA 6

(o) I o) I HOS I UL B o))

Fuente: Investigacién directa

Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

e Total =36

* Repuestas Medianamente satisfactorio = 32

* Respuestas Satisfactorio = 4

2.8

Analisis de resultados

SATISFACTORIO

Los resultados del cuestionario aplicados dentro del programa IBM
SPSS STATISTICS V20 fueron:

TABLAN®° 24

FRECUENCIA DE LOS RESULTADOS DEL CUESTIONARIO

NIVEL DE SATISFACCION
Cumulative
Frequency | Percent | Walid Percent Percent
Valid  MEDIANAMERNTE 4 1.1 1M1 11
SATISFECHO
SATISFACTORIO 32 BR 9 BR 9 1000
Total 36 1000 1000

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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GRAFICO N° 12

RESULTADOS DEL CUESTIONARIO EMPLEADO PARA LA
VALIDACION DE LA METODOLOGIA UTILIZADA

NIVEL DE SATISFACCION

1009

Percent

T T
MEDIANAMENTE SATISFECHO SATISFACTORIO

NIVEL DE SATISFACCION

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin

Como se puede apreciar en el grafico N° 12, existe un alto porcentaje
de satisfaccion determinado por un analisis descriptivo de: 88,9%. Al igual
gue el resultado descrito en la Tabla N° 24, el resultado es contundente,
por lo que no se realizara otra ronda de preguntas.



CAPITULO 1l

PROPUESTA

3.1 Introduccion

En la actualidad, la tecnologia se ha convertido en un pilar
fundamental para las empresas que desean ser competitivas, volviéndose
mas conscientes de las necesidades de afiadir herramientas que faciliten

los controles, procesos y la toma de decisiones a su equipo de trabajo.

La presente propuesta consiste en disefiar y desarrollar un almaceén
de datos orientado a un departamento especifico de la organizacion, en
este caso sera un DATA MART para el area de ventas, con la finalidad de
optimizar el contenido de la informacion, la disponibilidad y la gestion de la
misma y como consecuencia mejorar el procedimiento de toma de

decisiones.

Este tipo de almacén de datos es aplicable a todo tipo de empresa o
industria que tiene volimenes transaccionales bastante grandes de datos
y que utiliza sistemas automatizados para las operaciones y transacciones

de negocio.

La propuesta de este tipo de modelo de base de datos es promover
el empleo de herramientas especializadas en el andlisis, explotacion y
presentacion de la informacion historica y actual generada por los sistemas
transaccionales evitando la duplicidad de registros y generar a partir de esta
informacion conocimiento de vital importancia para la gerencia y altos
mandos de la organizacion siendo dicho conocimiento apoyo para el

proceso de toma de decisiones.
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Titulo

Implantacion del DATA MART del area de ventas y los informes

requeridos por el area en la empresa EASYNET S.A.

3.3

3.4

Objetivos

Otorgar a los usuarios mayor capacidad de respuesta ante
situaciones tales como: descenso de ventas en una determinada
localidad.

Obtener una vision multidimensional del fendmeno de ventas de la
organizacion permitiendo conocer la situaciéon al dia de dicho

fenébmeno.

Elaboracion

Para realizar el paso a produccion y despliegue del DATA MART del

area de ventas y los informes en cuestion se propone:

3.5

Creacion y configuracion del modulo TARGET para el esquema de
produccion.

Configuracion de los parametros de conexion.

Importacion de los objetos de base de datos tales como:
MAPPINGS, PROCESS FLOWS, SEQUENCES, TABLES
(DIMENSIONS y TABLE FACT) del ambiente de desarrollo al
TABLE SPACE en produccion.

DEPLOQY de los objetos dentro del TABLE SPACE de produccion.
Paso a produccion de los reportes generados para el area de ventas
mediante la importacion de dichos reportes desde el esquema de
desarrollo.

Impacto

Otorgar a la organizacién un mejor control y orden de los procesos e

informacion inmediata de forma sencilla, agil, confiable y eficiente,
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considerando la posibilidad de superar, mejorar o cambiar los retos que se

presentan dia a dia en el entorno en el que se desenvuelve la empresa.

La aplicaciéon de la propuesta en mencion, permitird a la organizacion
desarrollarse competitivamente contando con una herramienta poderosa
generadora de informacioén critica y de calidad que soporte el proceso de
toma de decisiones como consecuencia de la mejora de la eleccion de la
informacion, aminorando los errores de analisis e interpretacion y el ahorro

de tiempo en la obtencion de informes.

La independencia de plataformas por parte de la aplicacion de un
sistema de informacion gerencial se considera un gran impacto ya que
siendo esta solucién implementada multiplataforma, se podria acceder a
ella desde un dispositivo movil lo que permite a los ejecutivos tomar

decisiones desde cualquier area geografica en que se encuentren.

Desde otro punto de vista se ha considerado la independencia de
conocimiento esto quiere decir que ejecutivos de ventas sin formacion
informatica o conocimientos especializados en la materia de inteligencia de
negocios podran modelar o filtrar informacion segun sus necesidades

basadas en consultas predefinidas.

La organizacion podra continuar explotando los beneficios de este
modelo, pudiendo obtener la informacion del DATA MART segun la forma
y necesidades en que ellos lo necesiten y soliciten, mejorando a gran

escala el acceso a los datos.

Todo esto desde un punto de vista general la puesta en marcha de
la propuesta en mencién, mejora el performance de la organizacion en el

area de ventas.

Si bien es cierto que los costos de modelar, disefar y desarrollar un
DATA MART para un area son bastante cuantiosos, no lo son si es que se
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compara con el valor de la informaciébn que se otorgara a futuro y el

empoderamiento que esta proporciona.

Como ultimo punto ha sido considerado un ligero o indirecto impacto
ambiental, ya que la presentaciéon de informes sera realizada en un formato
ademas de amigable también portable, lo que aminorara la necesidad de

impresion de estos haciendo menos uso del papel.

3.6 Conclusiones

La implantacion de este DATA MART de ventas beneficia
ampliamente a la organizacién permitiéndole a esta obtener informacion
relevante de todos los aspectos de ventas contemplados dentro de los
procedimientos establecidos por dicha organizacion, informacién que le
permitira optimizar el proceso de toma de decisiones, permitiendo crear una
ventaja diferencial para el negocio basada en la correcta toma de

decisiones permitiéndole a la organizacion:

Recolectar.- Juntar los datos a fines de la tematica de ventas de
todos los sistemas transaccionales de la organizacion que aporten al
procedimiento de ventas sin delimitacion de tiempo, este aspecto es muy

importante ya que permite la conservacion y analisis de los datos histéricos.

Consolidar.- Reunir en un mismo repositorio los datos recolectados

anteriormente obtenidos de la gestién de ventas de la organizacion

Consultar.- Acceder a los datos de ventas de forma sencilla y rapida.

Analizar.- Analisis de los datos, operaciones, valores agregados de

la informacion contenida en el DATA MART.

Presentar.- Mostrar la informacibn que se necesita en la
organizacion en un formato grafico flexible para la manipulacion del
contenido, facil de exportar a formatos de preferencia del lector como son:
PDF y EXCEL.
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El DATA MART esta optimizado para la consulta y analisis de
grandes voliumenes de datos, con lo que se podrian realizar proyecciones
futuras, basadas en la informacidén historica del area de ventas de la

organizacion.

Se debe de utilizar como criterio de unién de dimensiones con la

tabla de hechos las BUSINESS KEY respectivas de cada dimension.
3.7 Recomendaciones

Se recomienda de forma imperativa pasar a produccion y realizar el
despliegue del DATA MART que almacene la informacion especifica del
ambito de ventas de la organizacion y de la misma forma se recomienda la
construccion de reportes que presenten la informacion de contratos, de
ventas por criterios generales o especificos y demas informacion que
permita satisfacer las necesidades que posee la empresa en cuestidon
referente al tema; ademas se recomienda una estricta socializacion con la
directiva para lograr el compromiso y apoyo por parte de la gerencia de la

empresa.

Se recomienda la revision periédica del DATA MART del area, con
fines de mantenimiento por cambio en los procedimientos de ventas o
alguna actualizacion de la informacion del area, a fin de mejorar dicho

almacén de datos.

Se recomienda de forma imperativa realizar las cargas de
informacion fuera del horario laboral con el fin de no afectar de forma

negativa las actividades de los usuarios finales.

Se recomienda realizar una comprobacion periodica de los datos en
el DATA MART vy la fuente de origen de datos.

Se recomienda entregar la administracion a un usuario
exclusivamente del area de sistemas que cumpla con los siguientes

requisitos:
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» Conocimiento de administracion de base de datos
» Conocimiento de lenguaje TRANSAC SQL

» Conocimiento de lenguaje SQL

* Conocimiento en SO LINUX

Adicionalmente, se recomienda capacitar a los usuarios que haran
uso del sistema de reportes de ventas, y una capacitacion especial
designada a un usuario del area técnica del departamento de sistemas
quien pueda administrar y gestionar el software de generacion de reportes
asi como también el DATA MART implantado, las horas de capacitacion se

sugieren a continuacion:

TABLAN®° 25

NUMERO DE HORAS PARA CAPACITACION A LOS USUARIOS DE L
DATA MART DE VENTAS

Usuario Horas ‘

Gerencia de ventas 2 horas

Jefatura de ventas 2 horas

Supervisores del &rea de ventas 2 horas

Usuario administrador 6 horas

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xa vier Stalin



GLOSARIO DE TERMINOS

BUSINESS KEY.- Se llama BUSINESS KEY a un campo 0 a una
combinacion de campos que identifica de forma Unica a cada fila de una

tabla.

DATA MART.- Un DATA MART es una version especial de almaceén
de datos (DATA WAREHOUSE). Son subconjuntos de datos con el
propésito de ayudar a que un area especifica dentro del negocio pueda

tomar mejores decisiones.

DATA WAREHOUSE.- Es una coleccion de datos orientada a un
determinado dmbito (empresa, organizacion, etc.), integrado, no volatil y
variable en el tiempo, que ayuda a la toma de decisiones en la entidad en

la que se utiliza.

REPORTING.- Significa la presentaciéon de datos e informacién
general que proviene de un almacén de datos mediante alguna herramienta

de consulta.

SURROGATE KEY.- Es una clave sustituta (generalmente un
secuencial) en una base de datos, es un identificador Unico para un objeto
en la base de datos. La clave sustituta no se deriva de los datos de

aplicacion.
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ANEXO N° 1

ESCENARIO PARA LA CONSULTA DE CONTRATOS

Nombre del escenario: Consulta de contratos

Instancias de los usuarios USUARIO XXX: jefe del area de

participantes: ventas

1.- usuario XXX ingresa al sistema

con sus respectivas credenciales

2.- el sistema muestra el menu al

que dicho usuario tiene acceso

Flujo de eventos: 3.- usuario XXX solicita obtener los
clientes activos con planes cuyo
valor supere los 100 dlis.

6.- el sistema retorna la informacién
correspondiente solicitada por el

usuario en menciéon

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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ANEXO N° 2

ESCENARIO PARA LA CONSULTA DE VENTAS POR
LOCALIDAD DENTRO DE UN PERIODO ESPEIFICO DE TIEMPO

Consulta de ventas por localidad

Nombre del escenario: dentro de un periodo especifico
de tiempo
Instancias de los usuarios USUARIO XXX: jefe del &rea de
participantes: ventas

1.- usuario XXX ingresa al sistema

con sus respectivas credenciales

2.- el sistema muestra el menu al

que dicho usuario tiene acceso

3.- usuario XXX solicita obtener las
ventas por localidad dentro de un

espacio de tiempo

Flujo de eventos: 4.- el sistema solicita la localidad
gque desea consultar y el lapso de
tiempo deseado

5.- el usuario XXX selecciona la
localidad y el periodo de tiempo a

consultar

6.- el sistema retorna la informacién
correspondiente solicitada por el

usuario en menciéon

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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ANEXO N° 3

MODELO DE LA ENCUESTA APLICADA PARA CONOCER LA
SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

ENCUESTA PARA CONOCER LA SITUACION ACTUAL DE LA EMP RESA EASYNET

S.A.
Empresa: EASYNET S.A.
Entrevistador:
Entrevistado:
Cargo:
Area:

1.- Aproximadamente, ¢ cuantos abonados administraa | momento su empresa?

2.- En su empresa, ¢ cudles de los siguientes recurs  0s son parte fundamental para

la elaboracién de informes necesarios, como soporte para la toma de decisiones?

3.- ¢Quién es la persona encargada de elaborar los informes necesarios como

soporte para la toma de decisiones?

4.- ¢ Con qué frecuencia se construye informacion de  stinada a la gerencia?

5.- ¢Cuéanto tiempo tarda la construccion de la info  rmacién solicitada por la

gerencia?

6.- ¢, Considera usted que la informacion histérica e s necesaria para el analisis de la

situacion actual del negocio?

7.- ¢Hacen uso de un sistema de informacion parala  elaboracion de informacion de

primera mano que soporte el proceso de toma de deci  siones?

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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ANEXO N° 4

MODELO DEL CUESTIONARIO PARA DEFINIR LOS
REQUERIMIENTOS DEL SISTEMA DE REPORTES DE VENTAS

CUESTIONARIO PARA DEFINIR LOS REQUERIMIENTOS DEL AR EA DE VENTAS

Empresa: EASYNET S.A.
Entrevistador:

Entrevistado:

Cargo:

Area:

1.- ;,Cudl es el lapso de tiempo considerable parad  elimitar una consulta que obtenga

informacion util para el criterio de la gerencia de ventas?

1 afo O
2 afios O
5 afios O
Sin delimitacién de tiempo O

2.- ¢En qué formato considera usted que deben prese  ntarse los informes?

Formato no definido O
Formato PDF O
Formato HTML O

Hoja electrdnica de calculo

3.- ¢ Considera util la presentacion grafica de los informes?

Si O
No O
Tal vez O

4.- ¢ Qué tiempo considera prudente para la realizac  i6n de informes solicitados por

la gerencia?
1 dias O
2 dias O

Mas de 3 dias

5.- ¢Le gustaria a usted que los ejecutivos de vent  as puedan delimitar o consultar
informacion segun el criterio que ellos consideren necesario, sin tener que hacer de
esta necesidad una solicitud al departamento de sis  temas para que realice un

informe no dinamico por cada criterio que necesite el ejecutivo?
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Si O
No O
Tal vez O

6.- ¢En qué horario cree necesario que deberia esta r disponible la informacion,

considerando que la aplicaciéon debera permanecer di  ariamente en mantenimiento?

Dentro del horario laboral O
Fuera del horario laboral O
Fines de semana O

7.- ¢La informacion podréa ser visualizada y compart  ida de forma abierta dentro de

la empresa?
Si O
No O

8.- ¢Cudles de los siguientes criterios considera u  sted importante para la

delimitacién en una consulta de ventas?
Distribuidor O

Zona geografica
Cliente
Producto
Promocion

Tiempo

O 0Oooogoog ™

Sucursal

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Diez Novillo Xavier Stalin
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