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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto describe mi experiencia profesional como Analista de
Inteligencia de Negocios en la empresa Agro Micro Biotech S.A.C., localizada en la ciudad
de Lima. El proyecto que desarrollé surge ante la necesidad de los usuarios del Area
Comercial para acceder a informacion confiable, rapida y de calidad para agilizar la toma de
decisiones.

La solucion implementada estd enfocada en el area comercial, porque en esta area
se presentaba un cuello de botella para consultar la informacion comercial desde dos fuentes
de datos. El procedimiento que se realizaba para acceder a la informacion deseada iniciaba
con la solicitud del usuario comercial al Area de Sistemas, estos datos eran extraidos de dos
bases de datos, la primera en SQL Server que corresponde a los datos de ventas, y la segunda
en PostgreSQL que corresponde a las propuestas econdmicas o cotizaciones. Los datos
obtenidos debian ser depurados, ordenados, clasificados y exportados a un archivo Excel y
luego entregado al usuario final. Este proceso a parte de ejecutarse manualmente, tomaba un
tiempo considerable en implementar, generaba una dependencia del Area de Sistemas y tenia
altas probabilidades de brindar informacion erronea.

Para agilizar este proceso propuse la implementacion de una soluciéon de DW/BI
(Data Warehouse/Business Intelligence) basado en un modelo dimensional, para automatizar
el proceso de reportes, integrar y estructurar sus repositorios de datos y obtener con mayor
eficiencia, precision y de manera rapida la informacion necesaria para brindar soporte a la
toma de decisiones. El desarrollo del proyecto fue guiado por la metodologia de Ralph
Kimball, denominada Ciclo de Vida Dimensional del Negocio, el cual se enfoca en el
desarrollo de proyectos de DW/BI, y como herramientas BI, trabajé con la Suite de
Inteligencia de Negocios de Microsoft (SQL Server Integration Services, SQL Server
Analysis Services, SQL Server Reporting Services y Power BI).

Con esta solucion se logré que la informacién sea comprensible, confiable,
actualizada en tiempo real y facilmente accesible para el usuario final, evitando de esta
manera la dependencia del area de sistemas.

El informe esta dividido en tres capitulos. En el primer capitulo se basa en mi
experiencia profesional y una breve descripcion de los proyectos en que participé. En el
segundo capitulo se describe los objetivos del presente proyecto, la metodologia y el marco
tedrico. El tercer capitulo se basa en el desarrollo del presente proyecto, donde se define el
alcance, los recursos utilizados y los resultados alcanzados.



ABSTRACT

This project describes my professional experience as a Business Intelligence
Analyst at Agro Micro Biotech S.A.C., located in Lima city. The project I developed arises
from the need of users of the Sales Department to access reliable, fast and quality information
to expedite decision making.

The solution implemented is focused on the sales department, because in this area
a bottleneck was presented to consult the commercial information from two data sources.
The procedure that was performed to access the desired information began with the request
of the commercial user to the Systems Area, these data were extracted from two databases,
the first in SQL Server corresponding to the sales data, and the second in PostgreSQL
corresponding to economic proposals or quotes. The data obtained should be purified, sorted,
classified and exported to an Excel file and then delivered to the end user. This process, apart
from being executed manually, took considerable time to implement, generated a
dependence on the Systems Area and was highly likely to provide erroneous information.

To expedite this process, I proposed the implementation of a DW / BI (Data
Warehouse / Business Intelligence) solution based on a dimensional model, to automate the
reporting process, integrate and structure your data repositories and obtain with greater
efficiency, precision and quickly the information needed to support decision making. The
development of the project was guided by Ralph Kimball's methodology, called the Business
Dimensional Life Cycle, which focuses on the development of DW / BI projects, and as BI
tools, I worked with the Microsoft Business Intelligence Suite (SQL Server Integration
Services, SQL Server Analysis Services, SQL Server Reporting Services and Power BI).

With this solution it was possible to make the information understandable, reliable,
updated in real time and easily accessible to the end user, thus avoiding dependence on the
systems area.

The report is divided in three chapters. In the first chapter it is based on my
professional experience and a brief description of the projects in which I participated. The
second chapter describes the objectives of this project, the methodology and the theoretical
framework. The third chapter is based on the development of this project, which defines the
scope, resources used and the results achieved
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1.

1.1.

CAPITULO I: CONTEXTO Y DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA
Sobre la empresa

Agro Micro Biotech SAC., es una empresa peruana dedicada a la
Importacion de fertilizantes agricolas, siendo la inica distribuidora autorizada
en Peru para comercializar los Fertilizantes de las marcas estadounidense
Huma Gro. Los Fertilizantes Huma Gro son una linea de productos de
nutricion vegetal con Tecnologia Micro Carbono, ideal para cualquier tipo de
cultivo.

llustracion 1: Logo de Agro Micro Biotech SAC

o {7 Agro |
< +—<Micro BioTech
N oy

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
Vision

Ser lider global en el suministro de soluciones sostenibles a los
problemas ambientales del mundo para la agricultura, la horticultura, el
césped y las plantas ornamentales, el agua y las aguas residuales, y las
tecnologias asociadas de ingenieria a través de su constante mejora de su
Tecnologia Micro Carbono.

Mision

Proporcionar productos de tecnologia avanzada y de calidad para una
sostenibilidad ecologica y servicios que ayudan a la tierra, restaurando la
calidad de las aguas, la re-activacion de la fertilidad del suelo, la renovacion
de los alimentos y el valor de fibra, y re-enfocando las tecnologias, mientras
que se minimiza el impacto humano y ambiental, mejorando asi la calidad de
vida en todo el mundo.
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Organigrama de la Empresa

[lustracion 2: Organigrama de Agro Micro Biotech SAC

(GERENTE GENERAL
Salvador Giha
SISTENTE DE GERENCH

ASESOR CONTABLE Gaby Ordinala

Adimer Condori

ADMIMISTRACION
Isabel Sandowal

ASISTENTE -
Hernan Vassailo

GERENTE TECNICO-COMERCIAL | DESARROLLD DE PROGRAMAS IMPORTACIONES FACTURACION SISTEMAS
Diego Diaz ¥ CERTIFICACIONES Karem Robles oel Trujila JuanLozana

ENCARGADD ALMACEN
MOTUPE

COMERCIAL AREA TECNICA - COMERCIAL AREA TECNICA - OFICINA
Jenifer Rivera

“Wilser Diaz

ENCARGADO DE

ALMACEN - CHINCHA

FredyHuaman

1.2

Juan Tineo-Fiura Betyy Rodriguez

AREA TECNICA -COMERCIAL| | Carlos Mayana Mufiaz

Fernando Velaseo

Katia Tiolea

Elizabeth Gomez

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
Experiencia Laboral en Agro Micro Biotech SAC

Ingresé a laborar en la empresa en febrero de 2016, como Encargado
del Area de Sistemas, siendo mis funciones gestionar los sistemas de
informacion, analizar y desarrollar nuevos modulos del sistema, gestionar la
seguridad de la informacion, coordinar el soporte a los usuarios y cotizar
equipos de computacion, softwares y servicios referentes al area de sistemas.

La empresa trabaja con un sistema ERP que cuenta con los médulos
de Ventas, Importaciones, Inventarios, Caja y Banco, Contabilidad y
Facturacion Electronica.

El primer médulo que desarrollé fue el de visitas técnicas y
comerciales, que consistia en automatizar el registro de los datos técnicos de
un cultivo, por ejemplo, tamafio de la planta, tipo de suelo, tipo de riego, etc.
Estos datos eran ingresados por los ingenieros de campo, quienes realizaban
visitas periddicas a los fundos.

El siguiente modulo fue de propuestas econdémicas, el cual consistia
en registrar las cotizaciones del cliente y consultar precios, descuentos,
factores de conversion y precios de fertilizante por clientes. Desarrollé otros
modulos los cuales detallo en la tabla “Experiencia Profesional”. De los
proyectos realizados, destaco el proyecto “Implementacion de una Solucién
de Business Intelligence”, proyecto en que se basa este informe.

El proyecto de Business Intelligence enfocado en el drea comercial,
consiste en brindar informacién relevante a los usuarios comerciales para que
tomen decisiones, basados en datos confiables y generen una recuperacion de
su inversion en DW/BI. Este proyecto se desarrollé desde Abril hasta Agosto
de 2018.
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En la tabla 1 resumo los proyectos que desarrolle en mi experiencia

profesional.
Tabla 1: Experiencia Profesional
Empresa Periodo Proyecto Cargo
Agro Micro | Abril-Agosto de | Implementacion de una Solucion | Analista de
Biotech SAC | 2018 Business Intelligence Business
Intelligence
Agro Micro | Enero-Marzo de | Andlisis y Desarrollo del Mdédulo de | Analista de
Biotech SAC | 2018 Comisiones de Ventas Sistemas
Agro Micro | Julio-Diciembre | Desarrollo del Médulo de Viaticos Analista de
Biotech SAC | de 2017 Sistemas
Agro Micro | Abril-Junio de | Andlisis y Desarrollo del Modulo | Analista de
Biotech SAC | 2017 Ensayos Técnicos Sistemas
Agro Micro | Enero-Marzo de | Desarrollo del Moédulo de | Analista de
Biotech SAC | 2017 Proyecciones de Ventas Sistemas
Agro Micro | Julio-Diciembre | Analisis y Desarrollo del Modulo | Analista de
Biotech SAC | de 2016 Propuestas Economicas Sistemas
Agro Micro | Febrero-Junio de | Analisis y Desarrollo del Moédulo de | Analista de
Biotech SAC | 2016 Visitas Técnicas y Comerciales Sistemas

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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2.1.

2.2,

2.3.

24.

CAPITULO II: INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO
Nombre del Proyecto:

IMPLEMENTACION DE UNA SOLUCION DE BUSINESS
INTELLIGENCE PARA APOYAR EN LA TOMA DE DECISIONES EN
LA EMPRESA AGRO MICRO BIOTECH S.A.C.

Objetivo y objeto de estudio

El objetivo de este proyecto es describir la implementaciéon de una
solucion Business Intelligence enfocada en el area comercial, para integrar
las islas de datos que estan almacenadas en diversas fuentes de datos y poder
brindar informacion util de una manera répida y confiable para apoyar en la
toma de decisiones a los usuarios del negocio.

Descripcion del proyecto

El proyecto de Business Intelligence se desarrollé de acuerdo a los
lineamentos de la metodologia Ciclo de Vida Dimensional del Negocio
(Business Dimensional Lifecycle) de Ralph Kimball. Nos centraremos en las
necesidades de los usuarios del area comercial, que tienen dificultades para
acceder a la informacion de ventas y cotizaciones. En las reuniones
mensuales, la Gerencia solicita al area de ventas, los reportes comerciales
para analizar las estadisticas de ventas del mes.

Esta informacion se podria descargar del ERP, sin embargo, la
informacion que se descarga debe pasar por un proceso de depuracion, porque
no todos los datos son ventas facturadas, algunas ventas son demostraciones,
las cuales la empresa no considera como venta. Otro punto a considerar es
que el ERP no cuenta con datos de cotizaciones, porque estan almacenados
en otra base de datos.

Para recopilar la informacion, el area de sistemas debia extraer, depurar
y procesar los datos. Este proceso ademas de ser manual, tomaba tiempo y
tenia probabilidades de brindar informacion erronea.

Con la implementacion del Business Intellegence se consigui6 reducir
la carga de trabajo, permitiendo a los usuarios acceder a la informacion en
menos tiempo, aumentar su productividad, analizar facilmente los resultados,
identificar oportunidades y definir metas realistas.

Marco conceptual que da sustento al objeto de estudio

2.4.1. Business Intelligence (BI)

Existen muchas definiciones para BI, uno de los mas destacados
es la de Howard Dresner quien en 1989 acufio el término como “un
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conjunto de conceptos, métodos y técnicas para mejorar la toma de
decisiones de negocio, utilizando sistemas basados en hechos”. Otra
definicién que destaco es de (NEGASH, 2004) que afirma que “Los
sistemas de inteligencia empresarial proporcionan informacion
procesable entregada en el momento adecuado, en lugar correcto y en
la forma correcta para ayudar a los tomadores de decisiones”.

Hoy en dia se pueden encontrar muchas definiciones que
demuestran que la intencion de BI no ha cambiado a lo largo del tiempo.

Caracteristicas de Bl

- Tareas de BI: La tarea principal es proporcionar soporte de
decisiones para objetivos especificos definidos en el contexto de
actividades comerciales en diferentes areas de dominio.

- Soporte de BI: El soporte de decisiones de BI se basa
principalmente en informacion empirica basada en datos. Ademas
de estos antecedentes empiricos, Bl también utiliza diferentes tipos
de conocimiento y teorias para la generacion de informacion.

- Ejecucion de BI: El apoyo a la toma de decision debe realizarse
con un sistema que utiliza las capacidades reales de las tecnologias
de la informacion y la comunicacion (TIC).

- Entrega de BI: Un sistema de BI tiene que entregar la informacion
en el momento adecuado a las personas adecuadas de forma
adecuada. (GROSSMAN, Wilfried y RINDERLE-MA, Stefanie,
2015)

Perspectivas del Bl

Para entender la importancia del BI en el negocio, Grossman [1]
divide la aplicacion BI en tres perspectivas: producto, cliente y
organizacion. Obviamente estas perspectivas dependen del tamafio
y el alcance del negocio.

- Perspectivas del Producto: Esta perspectiva juega un papel
importante para el desarrollo del producto y para el negocio.
Responde preguntas tales como qué tipo de productos se deben
ofrecer a los clientes y como debe operarse la produccion.

- Perspectivas del Cliente: Se centra en el comportamiento del cliente
y tiene como objetivo comprender como los clientes perciben los
productos o servicios y como reaccionan ante esta oferta.

- Perspectiva Organizacional: Esta perspectiva examina los procesos
de negocio a fondo, abarcando desde la perspectiva del producto
hasta la influencia de las redes sociales en el comportamiento del
cliente. (GROSSMAN, Wilfried y RINDERLE-MA, Stefanie,
2015)
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2.4.2.

2.4.3.

2.4.4.

Indicadores Clave de Rendimiento (KPI)

- Los KPIs permiten medir el desempeio de cualquier area o proceso
del negocio. Por ejemplo en el contexto econdmico, un KPI puede
referirse a la adquisicion de nuevos clientes, o a la mejora de los
bienes o servicios medidos con respecto a la satisfaccion del cliente.
En el contexto educativo, un KPI podria medir el porcentaje de
abandono de los estudiantes o los costos por grado. (GROSSMAN,
Wilfried y RINDERLE-MA, Stefanie, 2015)

Proceso de Extraccion, Transformacion y Carga (ETL)

El proceso ETL es el procedimiento general para transformar e integrar
los datos de diferentes fuentes. En la siguiente imagen se muestra el
proceso ETL. En la parte inferior vemos el proceso de Extraccion de
datos de diferentes origenes y son enviadas al area Stage

[lustracion 3: Proceso ETL

| Analysis Applications |

g@
TRANSFORM

Presentation Area |

LOAD

TRANSFORM
Staging Area

|
G o]
é Snapshot g Deltas
=

Data Sources

Fuente: (Groosman, Wilfried. 2015)

SQL Server Integration Services

Microsoft Integration Services es una plataforma para crear
soluciones de integracion de datos a nivel empresarial y soluciones de
transformacion de datos. Mediante Integration Services se puede
extraer y ademas transformar datos de una gran variedad de fuentes,
para posteriormente cargarlos en una o mas destinos. Ademas, se puede
usar estas herramientas graficas para generar soluciones sin escribir
lineas de codigo.

llustracion 4: Logo SOL Integration Services

Microsoft®
) SQLServer

Integration Services

Fuente: (TechBI, 2019)
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2.4.5.

2.4.6.

2.4.7.

SQL Server Analysis Services

Analysis Services es un motor de datos analiticos utilizado en el
soporte de decisiones y analisis de negocios. Proporciona modelos de
datos semanticos de nivel empresarial para informes comerciales y
aplicaciones cliente como Power BI, Excel, informes de Reporting
Services y otras herramientas de visualizacion de datos.

llustracion 5: Logo SQL Analysis Services

E/b §QL Server

Analysis Services

Fuente: (The Data Rx, 2019)

SQL Server Reporting Services

SQL Server Reporting Services (SSRS) proporciona un conjunto
de herramientas y servicios locales que crean, implementan y
administran informes moviles y paginados. La soluciéon SSRS entrega
con flexibilidad la informacién correcta a los usuarios correctos. Los
usuarios pueden consumir los informes a través de un navegador web,
en su dispositivo movil o por correo electronico.

[lustracion 6: Logo SOL Reporting Services

% %Qlf_ Server

Reporting Services

Referencia: (Source Consulting Group, 2019)
Power BI

Power BI es un servicio de andlisis de negocios que brinda
informacion para permitir tomar decisiones rapidas e informadas.
Ademas permite explorar y analizar de manera rapida los datos
procesados, los usuarios pueden conectarse con cientos de fuentes,
manejar datos y presentar informes de gran calidad.
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Ilustracion 7: Dashboard en Power BI
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Fuente: (Microsoft Power BI, 2019)

2.4.8. Modelado Dimensional

Los modelos dimensionales implementados en los sistemas de
gestion de bases de datos relacionales se denominan esquemas en
estrella debido a su parecido con una estructura similar a una estrella.
Los modelos dimensionales implementados en entornos de bases de
datos multidimensionales se denominan cubos de procesamiento
analitico en linea (OLAP), como se ilustra en la siguiente figura.

Mlustracion 8: Esquema Estrella vs Cubo OLAP

A
Market ro Date
Dimension\ f" . Dimension
/ \
~ ! s
~ d
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N
N Sales e
N
, | Facts =< Product
\ Dimension
P I‘\
' - ~ i
P ~ \
! s - oV
e NI Product
~

Fuente: (KIMBALL, Ralph y ROSS, Margy, 2013)

Tanto las estrellas como los cubos tienen un disefio 16gico comun
con dimensiones reconocibles; sin embargo, la implementacion fisica

difiere. Cuando los datos se cargan en un cubo OLAP, se almacenan e

indexan utilizando formatos y técnicas disefados para datos
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2.4.9.

dimensionales. Los cubos ofrecen un rendimiento de consulta superior
debido a que permite generar calculos, estrategias de indexacion y otras
optimizaciones.

Los usuarios pueden agregar o eliminar atributos de sus analisis
con excelente rendimiento sin emitir nuevas consultas. Los cubos
OLAP también proporcionan funciones analiticamente mas robustas
que no serian posibles hacer con SQL. La desventaja es que paga un
precio de rendimiento de carga por estas capacidades, especialmente
con grandes conjuntos de datos.

Aunque las capacidades de la tecnologia OLAP estan mejorando
continuamente, generalmente es recomendable que la informacion
atomica detallada se cargue en un esquema estrella. Los cubos OLAP
opcionales se rellenan a partir del esquema en estrella.

Data Warehouse

Data Warehouse o almacén de datos es una coleccion de datos
orientada a un determinado ambito (temético), integrado, histérico y no
volatil, que ayuda a la toma de decisiones en la entidad en la que se
utiliza. Se usa para reportes y analisis de datos; considerado un
componente importante en la inteligencia empresarial. Se trata de un
expediente completo de una organizacién, mas alla de la informacion
transaccional y operacional, almacenado en una base de datos disefiada
para favorecer el analisis y la divulgacion eficiente de datos
(especialmente OLAP, procesamiento analitico en linea).

Los almacenes de datos contienen a menudo grandes cantidades
de informacion que se subdividen a veces en unidades logicas mas
pequetias (Data Marts) dependiendo del subsistema de la entidad del
que procedan o para el que sea necesario.

llustracion 9: Arquitectura Data Warehouse

ERP CRM Aplicacion a medida TXT Otras BEOD
[ oo [ oe r 1<} 0[ L >
&0 ai T e o
CF i Wy
' &
Data Marts Cubes

Data Warehouss

Fuente: (Sinnexus, 2019)
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2.4.10. Datamart

Un Datamart, base de datos departamental, es una versioén
especial de almacén de datos (Data Warehouse). Son subconjuntos de
datos con el proposito de ayudar a que un area especifica dentro del
negocio pueda tomar mejores decisiones.

Se caracteriza por disponer la estructura 6ptima de datos para
analizar la informacién al detalle desde todas las perspectivas que
afecten a los procesos de dicho departamento.

Los datos existentes en este contexto pueden ser agrupados,
explorados y propagados de multiples formas para que diversos grupos
de usuarios realicen la explotacion de los mismos de la forma mas
conveniente segun sus necesidades.

Por tanto, para crear un datamart es preciso encontrar la estructura
Optima para el andlisis de su informacion segun sus datos, requisitos y
caracteristicas del 4area de negocio, pudiendo estar montada sobre una
base de datos OLTP o una base de datos OLAP.

Estructura:
° Datamart OLAP

Se basan en los populares cubos OLAP orientado a las
transacciones y/u operaciones de inserciébn, modificaciéon y
eliminacion, que se construyen agregando dimensiones y los
indicadores necesarios de cada cubo relacional.

° Datamart OLTP

Orientado al proceso analitico, pueden basarse en un simple
extracto del Data Warehouse mejorando su rendimiento (usando
funciones de agregacion y filtros) aprovechando las caracteristicas
particulares de cada area de la empresa. Las estructuras mas comunes
en este sentido son las tablas report o fact-tables reducidas (que agregan
las dimensiones oportunas), y las vistas materializadas para la
reescritura de queries (aunque solo es posibles en algunos SGBD
avanzados).

Componentes:

o Dimensiones: Son la parte cualitativa, representan factores o
perspectivas por lo que se analiza una determinada area del
negocio. Estan compuestas por atributos y medidas.

o Medidas o Métricas: Son la parte cuantitativa, permiten medir
un proceso de negocio y estan relacionados con las dimensiones.

o Tabla Hechos: Contiene las medidas o hechos del negocio.
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Esquemas

Modelo Estrella: El modelo estrella es el mas sencillo en
estructura. Consta de una tabla central de "Hechos" y varias
"dimensiones", incluida una dimension de "Tiempo". Lo
caracteristico de la arquitectura de estrella es que sélo existe una
tabla de dimensiones para cada dimension.

Esto quiere decir que la Gnica tabla que tiene relacioén con otra es
la de hechos, lo que significa que toda la informacion relacionada
con una dimension debe estar en una sola tabla.

Mlustracion 10: Esquema Estrella

Esquema de estrella

Tabla de Tabla de
dimensiones 1 dimensiones 2
@ Tabla de hechos

C T

Tabla de Tabla de
dimensiones 3 dimensiones n

Fuente: (IBM, 2019)

Modelo copo de nieve: El modelo copo de nieve es una variacidon o
derivacion del modelo estrella. En este modelo la tabla de hechos deja
de ser la Unica relacionada con otras tablas ya que existen otras tablas
que se relacionan con las dimensiones y que no tienen relacién directa
con la tabla de hechos. EIl modelo fue concebido para facilitar el
mantenimiento de las dimensiones, sin embargo esto hace que se
vinculen mas tablas a las secuencias SQL, haciendo la extraccion de
datos mas dificil asi como vuelve compleja la tarea de mantener el
modelo.
Mlustracion 11: Esquema Copo de Nieve

Esquema de copo de nieve

Dimensian 1 Dimengion 1 Dimansidn 1
Nivel 3 Nivel 2 Nivel 1

@ Tabla de
hechos

I}II.‘I

Dimensidn 2 Dimengidn 2 Dimensidn 2
Nivel 3 Nivel 2 Nivell

Fuente: (IBM, 2019)

22



2.5.

Metodologia

El presente trabajo toma como marco de referencia para el desarrollo
de la solucion Business Intelligence la metodologia de Ralph Kimball, que
nos propone una metodologia basada en un Ciclo de Vida Dimensional del
Negocio bajo 4 principios basicos:

o Centrarse en el negocio.

o Construir una infraestructura de informacion adecuada.
o Realizar entregas en incrementos significativos.

o Oftrecer la solucion completa.

llustracion 12: Metodologia Ciclo de Vida Dimensional del Negocio

Project
Planning

[—>|

Technical Product
> Architecture —» Selection & >
Design Installation
Business
- ; : Data Staging Maintenance
’ Dimensional Physical -
Requirements |—»| Modeling || Dgsign > Design & Deployment | and
Development Growth
Definition
Analytic Analytic
Application Application —»
Specification Development
Project Management
Fuente: (KIMBALL, Ralph y ROSS, Margy, 2013)
Planificacion

En este proceso se determina el proposito del Data Warehouse-
BI, asi como la identificacion de los objetivos y el alcance que puede
tener el proyecto.

° Precisar el alcance
° Visualizar las tareas
° Programar las tareas

o Planificar el uso de los recursos
o Asignar la carga de trabajo a los recursos
o Elaboracién de un plan de proyecto

Ademas, se realiza el monitoreo de procesos, identificacion de
problemas y desarrollo de plan de comunicacién para el beneficio de la
empresa.

Definicion de requerimientos

Esta seccion se centra en las técnicas bdasicas para reunir los
requisitos del negocio. En esta fase se elaboran entrevistas, encuestas
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y/o cuestionarios para lograr definir con claridad el objetivo del usuario.
Este procedimiento requiere preparacion de las entrevistas, para tener
un mayor alcance de lo que se desea conseguir. Un amplio
conocimiento sobre lo que queremos nos permitird ser mas eficaces y
asertivos con las preguntas que ejecutemos. A partir de los datos
recopilados se puede identificar temas de interés y los procesos del
negocio.

Disefio de la arquitectura

Al igual que un plano para un nuevo hogar, la arquitectura técnica
es el plano para los servicios y elementos técnicos del almacén. El plan
de arquitectura sirve como marco organizativo para apoyar la
integracion de tecnologias.

Segiin Kimball el disefio de la arquitectura se puede realizar
mediante un proceso de ocho pasos que ayudara a crear un disefio
arquitectonico.

J Establecer un grupo de trabajo de arquitectura
o Recopilar requisitos relacionados con la arquitectura
J Requisitos de Arquitectura de Documentos

J Desarrollar un modelo arquitectonico de alto nivel
o Disefiar y especificar los subsistemas
o Determinar la arquitectura- Fases de implementacion

o Documentar la arquitectura técnica.
o Revisar y finalizar la Arquitectura técnica

Seleccion e Instalacion de Productos

En varios sentidos el plan de arquitectura es parecida a una lista
en donde seleccionaremos el producto que de mejor manera se adecue
al marco del plan para generar una correcta funcionalidad al sistema.

En esta fase se debe seleccionar e instalar las herramientas que
utilizaremos para desarrollar el Data Warehouse. Kimball propone seis
tareas para seleccionar las herramientas que mejor se adapten al
proyecto.

o Comprender el proceso de compra.
o Desarrollar una matriz de evaluacion de productos.
o Realizar estudios de mercado.

o Evaluar una breve lista de opciones.
o Realizar un prototipo, si es necesario.
o Seleccionar producto, instalar una demo y negocie.
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Modelado Dimensional

Este es un proceso de total dinamismo y altamente iterativo, el
modelado dimensional consta de fases en la cual se puede apreciar
desde la preparacion de procesos hasta la iteracion final de disefio de
acuerdo con el diagrama de flujo de proceso dimensional de Kimball.
Este proceso da inicio con un modelo dimensional de primer nivel
priorizado en la matriz de procesos. Esto se desarrollard en cuatro
pasos:

o Elegir el proceso de negocio, depende de los requerimientos y de
los temas de andlisis.

o Establecer el nivel de granularidad, esto significa especificar el
nivel de detalle.

o Elegir las dimensiones, estas surgen con total naturalidad
mediante las discusiones realizadas en equipo.

J Identificar medidas y las tablas de hechos, esto simplemente
significa identificar las medidas que surgieron de los procesos de
negocios.

Diseiio Fisico

El disefio fisico busca dar una solucion asertiva a las siguientes
preguntas, para que de ese modo se tome en cuenta durante el proceso
de desarrollo complejo del sistema.

o (Como determinar el tamaio del sistema Data Warehouse-BI?

o (Qué factores influyen en la obtencion de una configuracion
grande y compleja?
o (Como configurar el sistema?

o (Cantidad de memoria y servidores necesarios? ;Qué tipo de
almacenamiento y procesadores se requiere?

o (Como se debe instalar el software en los servidores?

o (Qué se requiere instalar en las instalaciones de trabajo?

o (Como lograr convertir los datos 16gicos en datos fisicos?

o (Como lograr conseguir un plan de indexacion inicial?

o (Es necesario usarse la particion en las tablas relacionales?

Diseno ETL

El sistema ETL es la pieza principal en el desarrollo e
implementacion de un sistema de Data Warehouse ya que si el ETL se
encuentra correctamente ejecutado nos permitira extraer y procesar los
datos de manera segura y con gran eficacia ademas de transformar los
datos en un formato mas acorde para la correcta utilizacion de las
herramientas de analisis.
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Especificacion de BI

Gran parte del enfoque de un proyecto de Data Warehouse-BI esta
en proporcionar a la comunidad de usuarios una manera sencilla,
estructurada y por ende mas facil de acceder a los datos a través de
aplicaciones de inteligencia de negocios. Las aplicaciones BI son las
que llevan el proceso a una mejor y mas sofisticada manera de ver las
cosas.

Desarrollo BI
El desarrollo de las aplicaciones BI de dividen en:

o Informes estandar: son los que le brindan al usuario un conjunto
basico de informacion, por lo general son simples.

o Aplicaciones analiticas: son mas complejas que las anteriores
estandar, ya que normalmente se centran en el proceso especifico
de un negocio, estos son complejos debido a que poseen
algoritmos que ayudaran a encontrar oportunidades.

Implementacion

Es probable que no todos los aspectos sefialados se puedan
implementar en un primer plano, pero queda la posibilidad de que estos
pasen a un segundo plano, para posteriormente ser desarrollados. En la
fase de implementacion se busca llevar a cabo el enfoque realistico del
proceso del sistema, ejecutandolo de modo que se tenga en cuenta cada
detalle para el éxito de este. Se debe proporcionar los requisitos
necesarios para que esto se lleve a cabo con eficacia, para tener mayor
tiempo de enfoque en el almacenamiento de la data.

Mantenimiento

En esta fase ya se ha logrado la implementacion del sistema, pero
aun nos falta un punto importante que es el de soporte técnico al
sistema. El mantenimiento técnico brindado tiene que seguir
cumpliendo un rol importante en cuanto a:

o Apoyo

o Trabajo proactivo con los usuarios
o Reubicar datos

o Soporte técnico

. Programa de apoyo

o Necesidades del negocio

. Datos

o Compartir responsabilidades
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3.1.

CAPITULO III: DESARROLLO DEL PROYECTO

Planificacion del Proyecto

3.1.1.

Objetivos

Integrar los datos de las diferentes areas de la empresa Agro Micro
Biotech

Generar informacion oportuna y confiable para los usuarios finales
Contar con informacién actualizada en tiempo real

Agilizar la toma de decision

Tomar decisiones mas acertadas con base a la informacion brindada

Alcance

El proyecto abarca el desarrollo de una Solucion Business Intelligence
para la empresa Agro Micro Biotech SAC. Esta solucion consiste en
crear un Datamart de Ventas de donde se extraeran los datos y se
mostrard al usuario mediante Reportes Analiticos y Dashboards, los
cuales permitiran dar soporte a la toma de decisiones.

Presupuesto

a. Recursos Humanos

Tabla 2: Recursos Humanos

Cant. Concepto Salario Meses Total
1 Analista de S/. 3,000 4 S/. 12,000
Inteligencia de
Negocio
1 Analista de Base S/. 2,500 1 S/. 2,500
de Datos
Total | S/. 14,500

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

b. Inversion de Hardware

Tabla 3: Costos de Hardware

Cant. Hardware Costo
1 Servidor HPE ProLiant ML110 Genl0 S/.0.00
Total S/. 0.00

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

(*) La empresa ya cuenta con el servidor.
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C.

c.

Inversion en Software

Tabla 4: Costos de Software

Cant. Costo
1 Windows Server 2016 Standard S/.3,207.00
1 SQL Server 2017 Standard con S/. 3,072.00
Funcionalidad de Business Intelligence
1 Visual Studio 2017 Developer S/. 0.00
1 Power BI para 4 usuarios S/. 1,188.00
Total | S/.7,467.00
Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
d. Bienes materiales y servicios
Tabla 5: Costos de materiales y servicios
Concepto Costo Meses Sub Total
Materiales de S/. 30,00 4 S/.120.00
escritorio
Libros y separatas S/.25.00 4 S/. 100.00
Llamadas telefonicas S/. 30,00 4 S/.120.00
Internet S/.129.00 4 S/. 516.00
Energia eléctrica S/. 100.00 4 S/. 400.00
Impresiones S/.10.00 4 S/. 40.00
Total | S/. 1,296.00
Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
Inversion Total
Tabla 6: Inversion total del Proyecto
Concepto Costo
Recursos Humanos S/. 14,500.00
Inversion de Hardware S/.0.00
Inversion en Software S/. 7,467.00
Bienes materiales y servicios S/.1,296.00
TOTAL | S/.23,263.00

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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3.1.4.  Cronograma

llustracion 13: Cronograma del Proyecto

Modo de |Nombre de tarea [Duracion Comienzo Fin kbr 18 | 6may ‘18 | 13 may 18 20
tarea Limlxlslvlsiplofmlxlslvisiolilmlx|s|v]s|p
# SOLUCION BUSINESS 85 dias mié 2/05/18 mar
INTELLIGENCE-AGRO MICRO BIOTECH 28/08/18
SAC

» Planeacion 15 dias mié 2/05/18 mar 22/05/1
» Recopilacion de informacion 5 dias mié 2/05/18 mar 8/05/18 Il
# Analisis de negocios 5 dias mié 9/05/18 mar 15/05/1 I —
» Recopilacion de requisitos 2 dias mié 16/05/1¢jue 17/05/18 1
» Realizar plan de trabajo 10 dias vie 4/05/18 jue 17/05/18| [}
» Presentar plan de trabajo 2 dias vie 18/05/18 lun 21/05/18
* Fin de la fase de inicio 1dia mar 22/05/Limar 22/05/1
» Determinacion de requerimientos 40 dias mié 23/05/1:mar 17/07/1
» Definicion de requerimientos 15 dias mié 23/05/1¢mar 12/06/1
# Bosquejo del Sistema 15 dias vie 25/05/18 jue 14/06/18
» Analisis de la BD-Transaccional 12 dias lun 4/06/18 mar

StarSoft 19/06/18
» Analisis de la BD-Transaccional 17 dias mié Jue

Humasoft 20/06/18 12/07/18
» Fin de fase 3 dias vie 13/07/18 mar 17/07/1
#* Analisis 22 dias jue 12/07/18vie 10/08/18
» Disefio de la Arquitectura 3 dias jue 12/07/18 lun 16/07/18
» Seleccion de herramientas de Bl 7 dias lun 16/07/18mar 24/07/1
» Modelamiento Dimensional 10 dias mié 25/07/1¢mar 7/08/18
» Fin de fase de analisis 3 dias mié 8/08/18 vie 10/08/18|
# Disefio 25 dias lun 23/07/15vie 24/08/18
# Especificacion de BI 5 dias lun 23/07/18vie 27/07/18)
» Disefio logico de la BD STAGE 7 dias lun 23/07/18mar 31/07/1
» Disefio logico del Data Mart AMBT 6 dias mié 1/08/18 mié 8/08/18

(modelo copo de nieve)
» Disefio Sistema ETL 12 dias vie 3/08/18 |un 20/08/18
# Presentar avances 4 dias mar 21/08/ Livie 24/08/18,
» Implementacion 23 dias jue 19/07/1€lun 20/08/1¢
» Implementacion de proceso de 10 dias jue mié 1/08/18

Extraccion, Transformacion y Carga 19/07/18
» Implementacion de |a BD STAGE 5 dias mar 31/07/1ilun 6/08/18
» Implementacion del DATA MART 4 dias jue 2/08/18 mar 7/08/18|

AMBT
» Implementacion del cubo OLAP 3 dias mié 8/08/18 vie 10/08/18|
# Desarrollo de Dashboard 5 dias lun 13/08/18vie 17/08/18,
» Fin de Fase de Implementacion 1 dia vie 17/08/18 vie 17/08/18|
» Pruebas 10 dias lun 20/08/1¢vie 31/08/18
# Pruebas de Performance 3 dias lun 20/08/18mié 22/08/1
» Prueba de Reporte de 8 dias vie 17/08/18 mar

Requerimientos 28/08/18
# Cierre de Proyecto 3 dias mié 29/08/1tvie 31/08/18|

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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3.2. Requerimientos del Negocio

Para definir los requerimientos he realizado entrevistas a los responsables
del negocio involucrados en los procesos de ventas y cotizaciones, con el
propdsito de conocer las necesidades que debe cubrir el Data Mart. Las
entrevistas fueron realizadas al Gerente General, a la Gerente Comercial y al Jefe
de Area Técnica.

Tabla 7: Responsables del Negocio

Cargo Funciones

Gerente General Encargado de planificar, organizar y
dirigir la empresa.

Gerente Comercial Encargada de dirigir y supervisar las

actividades comerciales, y tiene a su
cargo a los ingenieros de campo,
quienes realizan las visitas a los
clientes.

Jefe de Area Técnica El area técnica es responsable por la
elaboraciéon de las cotizaciones o
propuestas comerciales.

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

Tabla 8: Requerimientos del Proyecto

Nro Requerimientos del Proyecto

R1 Monto facturado por cliente

R2 Monto facturado por fertilizante

R3 Monto facturado por vendedor

R4 Monto facturado por regiones

RS Promedio de ventas por categoria de fertilizantes
R6 Monto facturado por almacén

R7 Monto facturado por tipo de documento

R8 Monto facturado por afios, semestre, trimestre y por meses
R9 Cantidad de litros por cliente

R10 Cantidad de litros por fertilizante

R11 Cantidad de litros por vendedor

R12 Cantidad de litros por regiones

R13 Precio promedio de fertilizante

R14 Precio promedio de fertilizante por cliente
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R15 Fertilizantes mas vendidos por vendedor
R16 Fertilizantes mas vendidos por almacén
R17 Fertilizantes més vendidos por cliente
R18 Promedio de ventas por regiones

R19 Monto cotizado por clientes

R20 Monto cotizado por fertilizante

R21 Monto cotizado por vendedor

R22 Precio promedio cotizado por fertilizante
R23 Porcentaje de Cotizaciones Aprobadas y Rechazadas
R24 Ganancia bruta facturada

R25 Margen ganancia bruta

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
3.3. Diseiio de la Arquitectura

Para especificar la arquitectura del proyecto, la metodologia de ciclo de
vida dimensional nos brinda dos capas: Back Room y Front Room. El Back
Room hace referencia a la obtencidén y preparacion de los datos, y el Front
Room es responsable de entregar los datos al usuario.

Origen de Datos

La empresa AMBT cuenta con dos bases de datos transaccionales, la
primera estd en SQL Server (Starsoft) y la segunda en PostgreSQL
(Humasoft). La base de datos Starsoft contiene los datos de ventas, y la base
de datos Humasoft contiene los datos de cotizaciones. En las siguientes
imagenes veremos la estructura de tablas de ambas bases de datos.
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VENDEDOR

§ CODVEN

DES_VEN
DIR_VEN

TELVEN

TIPO_DOCU

¢ TDOTPDOC

TDO_DESCRI

TDO_CODCON

TDO_CODSUN

TDO SERIE —

TDO_RESTA

TDO_SI STEMA v I

EMAVEN
RUCVEN
COD_TERR
CODSEG
CoD_UBl
CODZONA

COD_FECR

USUARIO
FAnonTa 4

:
FACCAB
1 om a
7 CFNUMSER

{ CFNUMDOC
CFFECDOC
CFFECVEN
CFDH
CFVENDE
CFPUNVEN
CFCOTIZA
CFORDCOM

CFDESCPG v

MAECLI
4 ccopcu

L)
CNOMCLI
CDIRCLI
CTELEFO
CNUMRUC
CDOCIDEN
CFLADES
NPORDES
CTIPVTA
CESTADO
DFECINS
CNOMREP
CDISTRI
CUSUARI
DFECCRE
DFECMOD

CTIPPRE

[=]

8

llustracion 14: BD Transaccional de Ventas "Starsoft"

TABALM
] TAALMA

TADESCRI
TADISTRI
TATELEFO
TACTLNUM
TANUMENT
TANUMSAL
TANUMFAC
TANUMNC
TANUMND
TAFORMATO
TADIRECC

ATIPO

MAEART

1 ACODIGO re

ACODIGO2

ADESCRI

ADESCRI2 sl

AFAMILIA

AMODELO

FACDET
1 DFID

1 DFNUMSER

¢ DFNUMDOC

7 DFSECUEN
DFCODIGO
DFCANTID
DFPREC_VEN
DFPREC_ORI
DFDESCTO
DFIGY
DFIGVPOR
DFIMPUS
DFIMPMN

DFUNIDAD

AUNIDAD

AGRUPO

ACUENTA

AFSERIE

APRECIO

ADESCTO

APRECOM

DFESTADO !

ACODPRO !

FAMILIA
s FAMCODIGO

FAMNOMBRE
FAMCTA
FAMDEBE
FAM HABER
FAM.COMPRA

EAM EXISTERCIA

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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Ilustracion 15: BD Transaccional de Cotizaciones
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fecreg fecmod “publ jom_fecm :‘:e:'soud ;
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e foemed ) . nombre +
sy /J sodein vo il }
usemod Ve ol i
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_—_— R obs atec fecell e x
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ctleli cf ST i ubdepa
concod bl abrev2
ctianx i ot zona v
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ok che e b k)
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v
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apeliido v
dni
fecnac dat
sexo
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Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

Back Room

En esta capa haremos la extraccion de datos desde las bases de datos
transaccionales. Estos datos serdn transformados y cargados mediante el
proceso ETL a una base de datos intermedia denominada AMBT _Stage, y
posteriormente se cargara al Data Mart.
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Ilustracion 16: Back Room

Origen de Datos ETL Data Warehouse
Extraccion,
Transformacion

STARSOFT yCarga

> € £
§‘5’I:S-erver' Staging Datamart

Area Ventas
HUMASOFT )3
=
QL Server

‘\% gamll. Server

Integyation Sewvices

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

Front Room

La informacion dimensional se mostrara al usuario del negocio a través de
Informes y Dashboard los cuales seran obtenidos desde el cubo OLAP.

En la siguiente imagen podemos ver la arquitectura de nuestro Front Room.

Ilustracion 17: Front Room

Data Warehouse Explotacién de
Informacion
L s 7SO server
E I & s
Staging Datamart
Area Ventas
M;m:wﬁ-\‘ -
SQL Server

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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3.4. Seleccion del Producto

Para el desarrollo del proyecto se utilizaran las herramientas de
Business Intelligence de Microsoft, debido a que la empresa Agro Micro
Biotech actualmente trabaja con herramientas de Microsoft.

SQL Server 2017 Stardard Edition
Microsoft SQL Server Integration Services
Microsoft SQL Server Analysis Services
Visual Studio 2017 Developer

SQL Server Data Tools 2015

Power BI

e e o

3.5. Modelado Dimensional

De acuerdo a la informacion recopilada en la entrevista, pasaremos a
identificar las medidas y dimensiones, asi como la elaboracion del modelo
l6gico del Data Mart. Para identificar las dimensiones y medidas utilizaré¢ las
herramientas Matriz Bus y Start Net.

3.5.1. Eleccion de las dimensiones

Para determinar las dimensiones, listaré las variables de analisis
que el usuario solicita en sus requerimientos.

o Clientes

o Productos

o Vendedor

o Almacén

o Tipo de documento

o Tiempo

o Estado de cotizacion

o Categoria de productos
o Familia de productos

3.5.2. Medidas Encontradas
Las medidas identificadas para el Data Mart son las siguientes:

o Monto de cotizaciones

o Cantidad de cotizaciones

o Descuento de cotizaciones
o Monto facturado de ventas
o Cantidad de ventas
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. Descuento de ventas
° Ganancia bruta
o Margen de ganancia bruta

3.5.3. Matriz Bus

Mediante esta matriz definiremos las medidas para cada tabla de
hecho, asi como sus relaciones con las distintas dimensiones del
modelo.

Tabla 9: Matriz Bus

Dimensiones

Medidas PRODUCTO | CATEGORIA | FAMILIA | CLIENTE | DOCVENTA | ESTADO_COTIZACION | VENDEDOR | ALMACEN | TIEMPO
CANT_COTIZACIONES X X X X X X X
MONTO COTIZACION X X X X X X X
DSCTO COTIZACION X X X X X X X
CANTIDAD VENTAS X X X X X X X X
MONTO VENTAS X X X X X X X X
DESCUENTO VENTAS X X X X X X X X
GANANCIA BRUTA X X X X X X X X
g/IRPLJFerAEN GANANCIA X X X X X X X X

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

3.5.4. Diagrama Start Net

Este diagrama nos muestra la representacion del modelo
dimensional, a la izquierda tenemos las métricas de la tabla de hechos,
y a la derecha las dimensiones las cuales estdn conectadas por una linea,
y cada punto de la linea representa a los niveles de la dimension.
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Ilustracion 18: Start Net de Tabla de Hechos Cotizaciones

FAMILIA
NOMBRE_FAMILIA J
.f"'/ (
__NOMBRE_CATEGORIA - 4 CATEGORIA
o -
- - _.--""_'- r
e _— NOMBRE PRODUCTO_ '{ PRODUCTO
- — |
_— _— UMEDIDI&
"'Fﬁiié_-_b-E;;RTAMENTO pROVINCIA DISTRITO  NOMBRE_CLIENTE ( CLIENTE |
CANT_COTIZACION - _  —————— ¢ ¥ L )
MONTO COTIZACION ——NOWBREVRNDEROR oy, . .
_ —— &
DSCTO COTIZACION — VENDEDOR
— NOMBRE_ESTADO
SEMESTRE T TR—
TRMETE 4o e~ |  ESTADO_COTIZACION
MEs O -
DIA

\ N S

~ TIEMPO
Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
[lustracion 19: Start Net de Tabla de Hechos Ventas
.[ FAMILIA ]
NOMBRE_FAMILIA,
NOMBRE_CATEGORIA .[ CATEGORIA ]
NOMBRE_| PRODUCTO { PRODUCTO ]
UMEDIDA, ]
- bisTRTo NOMBREALMACEN { ]
ALMACEN
PROVINCIA
CANTIDAD VENTA — A ' DEPARTAMENTC e
DISTRITO  NOMBRE_CLIENTE
MONTO VENTA i : PA|5 DEPARTAMENTO PROVINCIA CLIENTE
P
DSCTO VENTAS o
- NOMBRE_VENDEDOR
GANANCIA BRUTA : '-' — e o .DNI
MARGEN GANANCIA BRUTA ® ' '[ VENDEDOR J
@
SEMESTRE TRIMESTRE (@~ o e )
MES @ NOMBRE_DOCVENTA - { DOCVENTA }
DIA -
{ TIEMPO ]

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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3.5.5. Descripcion de Dimensiones

Tabla 10: Descripcion de Dimensiones

Dimensidn Descripcion

PRODUCTO_DIM Esta dimensidon muestra los productos y sus unidades de venta.

CATEGORIA_DIM Esta dimensién muestra las categorias que estan agrupados los

productos.
FAMILIA DIM Esta c_llmen5|on muestr,a las familias de productos compuestas
- por diferentes Categorias.
CLIENTE_DIM Esta dimensidn considera los datos de ubigeo y nombre de los

clientes para su identificacion.

Esta dimensién muestra el tipo de documento emitido en la
venta.

Esta dimensién muestra el estado de la cotizacion para su
seguimiento.

DOCVENTA_DIM

ESTADO_COTIZACION_DIM

Esta dimensidn considera los datos de ubigeo y de identificacidn

VENDEDOR_DIM del vendedor que realizo la venta o cotizacion.

ALMACEN_DIM Esta dimension lista los almacenes disponibles para la venta.

Esta dimensién muestra los datos tiempo segmentado en meses,

TIEMPO_DIM o . s . .
- anos, Etc. Para un mejor analisis entre intervalos de tiempo.

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

3.5.6. Descripcion de Medidas

3.5.6.1. Medidas de Cotizaciones

Tabla 11: Descripcion de Medidas de Cotizaciones

Medidas Descripcion

CANT_COTIZACIONES Muestra la cantidad de cotizaciones emitidas.

MONTO COTIZACION Muestra el monto por las cotizaciones emitidas.

DSCTO COTIZACION Muestra los descuentos aplicados en las cotizaciones emitidas.

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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3.5.6.2. Medidas de Ventas

Tabla 12: Descripcion de Medidas de Ventas

Medidas Descripcion

CANTIDAD VENTAS Muestra la cantidad de ventas realizadas.
MONTO VENTAS Muestra el monto de ventas
DSCTO VENTAS Muestra el monto de descuento aplicado en las ventas realizadas.
GANANCIA BRUTA Muestra la diferencia entre la venta y los costos
MARGEN GANANCIA
o .
BRUTA % de Ganancia Bruta

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

3.5.7. Jerarquia de las dimensiones

Tabla 13: Jerarquia Ubigeo Cliente

Dim.Cliente

Jerarquia Ubigeo Cliente
.PAIS

..DEPARTAMENTO
...PROVINCIA
....DISTRITO

..... NOMBRE_CLIENTE
Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

Tabla 14: Jerarquia Calendario

Dim.Tiempo
Jerarquia Calendario
ANUAL

..SEM

..TRIM

....MENSUAL

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

Tabla 15: Jerarquia Ubigeo Almacén

Dim.Almacen

Jerarquia Ubigeo Almacén
.PAIS

..DEPARTAMENTO
...PROVINCIA

....DISTRITO

..... NOMBRE_ALMACEN
Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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Tabla 16: Jerarquia Categoria Productos

Dim.Producto

Jerarquia Categoria Productos
.FAMILIA

..CATEGORIA
...NOMBRE_PRODUCTO
Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

3.5.8. Tabla de Hechos

El Data Mart contard con dos tablas de hechos, la tabla Ventas
Fact y Cotizacion Fact. De acuerdo a las medidas establecidas, se definid
los siguientes atributos para las tablas de hechos. Mediante la herramienta
de Business Intelligence podremos convertir estos atributos en las medidas
que necesita nuestro proyecto.

Tabla de Hechos Ventas

e Cantidad

e Precio Costo (Precio Compra)

e Precio Original (Precio Unitario)

e Precio Venta (Precio con Descuento)
e Descuento (% Descuento)

e Demo (Demostracion) !

e Tipo Cambio 2

Tabla de Hechos Cotizaciones

e Cantidad

e Precio Costo (Precio Compra)

e Precio Original (Precio Unitario)

e Precio Venta (Precio con Descuento)
e Descuento (% Descuento)

! Este atributo sirve para definir si es venta o demostracion. Las demostraciones no se cobran al cliente.
2 El tipo de cambio es para calcular los precios en soles o ddlares.
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3.5.9. Modelo logico del Datamart

ESTADO_COTIZACION_DIM

COTIZACION_FACT

KEY_ESTADO : Integer
ID_ESTADO
NOMBRE_ESTADO

KEY_ESTADO : Integer
KEY_PRODUCTO : Integer
KEY_CLIENTE : Integer
KEY_VENDEDOR : Integer
KEY_TIEMPO : Integer
CANTIDAD

PREC_COSTO

PREC_ORI
PREC_COTIZADO
DESCUENTO

1lustracion 20: Diserio Logico del Datamart

PRODUCTO_DIM

KEY_PRODUCTO : Integer
ID_PRODUCTO
NOMBRE_PRODUCTO
UMEDIDA
KEY_CATEGORIA: Integer

CATEGORIA_DIM

FAMILIA_DIM

CLIENTE_DIM

KEY_CLIENTE : Integer
ID_CLIENTE
PAIS

DEPARTAMENTO
PROVINCIA
DISTRITO
NOMBRE_CLIENTE

KEY_CATEGORIA : Integer
ID_CATEGORIA
NOMBRE_CATEGORIA
KEY_FAMILIA : Imeger

KEY_FAMILIA - Integer
ID_FAMILIA
NOMBRE_FAMILIA

VENTAS_FACT

KEY_DOCVENTA : Integer

= KEY_PRODUCTO : Integer

VENDEDOR_DIM

KEY_VENDEDOR : Integer
ID_VENDEDOR

DI
NOMBRE_VENDEDOR

TIEMPO_DIM

KEY_TIEMPO : Integer
FECHA

ANO

SEMESTRE
TRIMESTRE

MES

Dia

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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KEY_CLIENTE : Integer
KEY_ALMACEN : Integer
KEY_VENDEDOR : Integer
KEY_TIEMPO : Integer
CANTIDAD
PREC_COSTO

PREC_ORI

PREC_VENTA
DESCUENTO

DEMO

TIPOCAMBIO

DOCVENTA_DIM

KEY_DOCYENTA : Integer
ID_DOCVENTA
NOMBRE_DOCVENTA

ALMACEN_DIM

KEY_ALMACEN : Integer
ID_ALMACEN

PAIS

DEPARTAMENTO
PROVINCIA

DISTRITO
NOMBRE_ALMACEN




3.6.

Diseiio Fisico

En esta fase se aprecia el modelo fisico dimensional de la base de datos y el
Script de creacion del Stage y del Data Mart. Estos modelos estan basados en
el esquema copo de nieve, y como se puede apreciar, presenta las tablas de
hechos de Cotizacion y Ventas relacionadas con sus respectivas dimensiones.

3.6.1. Disefio Fisico del Stage, Esquema Copo de Nieve

llustracion 21: Diserio Fisico del Stage

ESTADO_COTIZACION_STG
7 KEY_ESTADO
ID_ESTADO
NOWERE_ESTADO

TIEMPO_STG
T KEY_TIEMPO

FECHA
ANIO
SEMESTRE
TRIMESTRE
MES
DIA
NOMBRE_SEMESTRE
NOMBRE_TRIMESTRE
NOMBRE_MES
NOMBRE _DIASEMANA

DOCVENTA_STG
7 KEY_DOCVENTA
ID_DOCYENTA
TIPODOC

CLIENTE_STG FAMILIA_STG
¥ KEY_CLIENTE 7 KEY_FAMILIA
STG_COTIZACION ID_CLIENTE ID_FAMILIA
¥ KEY_COTIZACION PAIS NOMERE_FAMILIA
9 KEYESTADO DEPARTAMENTO
 KEY_PRODUCTO PROVINCIA
© KEY_CLIENTE o DISTRITO
9 KEY.VENDEDOR ‘ NOMERE_CLIENTE
7 KEY_TIEMPO T
CANTIDAD %
PREC_COSTO
PREC_ORI L oy
PREC_COTIZADO PRODUCTO_STG k> &+ CATEGORIA_STG
DESCUENTO ¥ KEY_PRODUCTO 9 KEV_CATEGORIA
ID_PRODUCTO ID_CATEGORIA
NOMERE_PRODUCTO NOMERE_CATEGORIA
UMEDIDA KEV_FAMILIA
KEV_CATEGORIA
VENDEDOR STG
¥ KEY_VENDEDOR
ID_VENDEDOR
STG_VENTAS ONI
¥ KEY_VENTAS NOMERE_VENDEDOR
7 KEYDOCVENTA i
# KEYPRODUCTO
¥ KEY_CLIENTE loo—1
¥ KEYALMACEN ALMACEN STG
9 KEY_VENDEDOR 7 KEYALMACEN
9 KEY_TIEMPO ID_ALMACEN
CANTIDAD pAIS
PREC_COSTO DEPARTAMENTO
PREC_ORI PROVINCIA
PREC_VENTA DISTRITO
DESCUENTO NOMBERE_ALMACEN
DEMO
TIPOCAMEBIO

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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3.6.2. Diseiio Fisico del Data Mart, Esquema Copo de Nieve

llustracion 22: Modelo Fisico del Data Mart, Esquema Copo de Nieve

'COTIZACION_FACT

ESTADO_COTIZACION_DIM

T KEY_ESTADO
ID_ESTADO
NOMBRE_ESTADO

KEY_COTIZACION
KEY_ESTADO
KEY_PRODUCTO
KEY_CLIENTE
KEY_VEMDEDCR
KEY_TIEMPO
CANTIDAD
PREC_COSTO
PREC_CFRI
PREC_COTIZADO

e

@ @ @ a3 =@

FAMILIA_DIM
T KEY_FAMILIA
ID_FAMILIA
NOMBRE_FAMILIA

PRODUCTO_DIM CATEGORIA_DIM
9 KEY_PRODUCTO | 7 KEY_CATEGORIA
ID_PRODUCTO ID_CATEGORIA
NOMBRE_PRODUCTO NOMBRE_CATEGORIA
UMEDIDA KEY_FAMILIA
KEY_CATEGORIA
CLIENTE_DIM
?  KEY_CLIENTE
ID_CLIENTE VENTAS FACT
PAIS 7 KEY_VENTAS
DEPARTAMENTO 2 KEY_DOCVENTA
PROVINCIA 7 KEY_PRODUCTO
DISTRITG: e od 7 KEY_CLIENTE
NOMBRE_CLIENTE 9 KEY_ALMACEN
2 KEY_VENDEDOR
7 KEY_TIEMPO
CANTIDAD
PREC_COSTO
VENDEDOR_DIM PREC_ORI
7 KEY_VENDEDOR PREC_VENTA
ID_VENDEDOR DESCUENTO
DhI DEMO
NOMBRE_VENDEDOR TIPOCAMBIO
TIEMPO_DIM
T KEY_TIEMPO
FECHA
ANIO
SEMESTRE
TRIMESTRE
MES
Dia
NOMBRE_SEMESTRE
NOMBRE_TRIMESTRE
NOMBRE_MES
NOMBRE_DIASEMANA
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Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

ALMACEN_DIM

7 KEY_ALMACEN
ID_ALMACEN
PAIS

DEPARTAMENTO
PROVINCIA
DISTRITO
NOMERE_ALMACEN

DOCVENTA_DIM

=——————Gx 7 KEY_DOCVENTA

ID_DOCVENTA
TIPCDOC




3.6.3. Script de creacion del Data Mart

CREATE DATABASE AGMBT DMART
GO
USE [AGMBT_DMART]
GO
[xxxxxxTable [dbo].[ALMACEN_DIM] ******/
SET ANSI_NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
SET ANSI_PADDING ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[ALMACEN_DIM](
[KEY_ALMACEN] [int] NOT NULL,
[ID_ALMACEN] [varchar](2) NOT NULL,
[PAIS] [varchar](15),
[DEPARTAMENTO] [varchar](50) ,
[PROVINCIA] [varchar](50) ,
[DISTRITO] [varchar](50) ,
[NOMBRE ALMACEN] [varchar](50) NOT NULL,
CONSTRAINT [PK_KEY ALMACEN] PRIMARY KEY CLUSTERED ([KEY_ALMACEN] ASC)
WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO
SET ANSI_PADDING OFF
GO

[xxxxx% Table [dbo].[DOCVENTA_DIM] ****%**/
SET ANSI_NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
SET ANSI_PADDING ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[DOCVENTA_DIM](
[KEY_DOCVENTA] [int] NOT NULL,
[ID_DOCVENTA] [varchar](20) NOT NULL,
[TIPODOC] [varchar](50) NOT NULL
CONSTRAINT [PK_KEY DOCVENTA] PRIMARY KEY CLUSTERED ([KEY_DOCVENTA] ASC)
WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO
SET ANSI_PADDING OFF
GO

/¥**%%% Table [dbo].[ESTADO_COTIZACION_DIM] ******/
SET ANSI_NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
SET ANSI PADDING ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[ESTADO_COTIZACION_DIM](
[KEY_ESTADO] [int] NOT NULL,
[ID_ESTADO] [char](4) NOT NULL,
[NOMBRE_ESTADO] [varchar](60) NOT NULL
CONSTRAINT [PK_KEY ESTADO] PRIMARY KEY CLUSTERED ([KEY_ESTADO] ASC)
WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS =ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO
SET ANSI_PADDING OFF
GO

#5855 Table [dbo].[FAMILIA_DIM] #####3#/

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

SET ANSI_PADDING ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[FAMILIA_DIM](
[KEY FAMILIA] [in{] NOT NULL,
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[ID_FAMILIA] [char](8) NOT NULL,
[NOMBRE_FAMILIA] [varchar](45) NOT NULL
CONSTRAINT [PK_KEY FAMILIA] PRIMARY KEY CLUSTERED ([KEY_FAMILIA] ASC)
WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP KEY = OFF,
ALLOW _ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO
SET ANSI_PADDING OFF
GO

#5855 Table [dbo].[CATEGORIA DIM] ####ix/
SET ANSI_NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
SET ANSI_PADDING ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[CATEGORIA_DIM](
[KEY_CATEGORIA] [in{] NOT NULL,
[ID_CATEGORIA] [varchar](20) NOT NULL,
[NOMBRE_CATEGORIA] [varchar](200) NOT NULL,
[KEY_FAMILIA] [int{] NOT NULL
CONSTRAINT [PK_KEY CATEGORIA] PRIMARY KEY CLUSTERED ([KEY_CATEGORIA] ASC)
WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO
SET ANSI_PADDING OFF
GO

[rE#EE% Table [dbo].[VENDEDOR DIM] ###s#skk/

SET ANSI_NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
SET ANSI_PADDING ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[VENDEDOR_DIM](

[KEY_VENDEDOR] [int] NOT NULL,
[ID_VENDEDOR] [char](2) NOT NULL,

[DNI] [varchar](8),

[NOMBRE_VENDEDOR] [varchar](30) NOT NULL,

CONSTRAINT [PK_KEY_ VENDEDOR] PRIMARY KEY CLUSTERED ([KEY_ VENDEDOR] ASC)
WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]
GO

SET ANSI PADDING OFF

GO

/exxxxx Table [dbo].[PRODUCTO_DIM] #**%%%/
SET ANSI_NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
SET ANSI_PADDING ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[PRODUCTO_DIM](
[KEY_PRODUCTO] [int] NOT NULL,
[ID_PRODUCTO] [varchar](20) NOT NULL,
[NOMBRE_PRODUCTO] [varchar](200) NOT NULL,
[UMEDIDA] [varchar](6) NULL,
[KEY CATEGORIA] [int] NOT NULL
CONSTRAINT [PK_KEY PRODUCTO] PRIMARY KEY CLUSTERED ([KEY PRODUCTO] ASC)
WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW ROW _LOCKS = ON, ALLOW PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO
SET ANSI_PADDING OFF
GO

j#xx3¥Table [dbo].[CLIENTE_DIM] *##s%/
SET ANSI NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO
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SET ANSI PADDING ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[CLIENTE_DIM](
[KEY_CLIENTE] [int] NOT NULL,
[ID_CLIENTE] [varchar](11) NOT NULL,
[PAIS] [varchar](100),
[DEPARTAMENTO)] [varchar](100),
[PROVINCIA] [varchar](100),
[DISTRITO] [varchar](100),
[NOMBRE_CLIENTE] [varchar](100) NOT NULL,
CONSTRAINT [PK_KEY CLIENTE] PRIMARY KEY CLUSTERED ([KEY_CLIENTE] ASC)
WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
GO
SET ANSI PADDING OFF
GO

[¥¥**%%*Table [dbo].[TIEMPO_DIM] *****%*/
SET ANSI_NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
SET ANSI_PADDING ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[TIEMPO_DIM](
[KEY_TIEMPO] [int] NOT NULL,
[FECHA] [datetime] NOT NULL,
[ANIO] [int] NOT NULL,
[SEMESTRE] [int] NOT NULL,
[TRIMESTRE] [int] NOT NULL,
[MES] [int] NOT NULL,
[DIA] [int] NOT NULL,
[NOMBRE_SEMESTRE] [varchar](10) NOT NULL,
[NOMBRE_TRIMESTRE] [varchar](10) NOT NULL,
[NOMBRE_MES] [varchar](20) NOT NULL,
[NOMBRE_DIASEMANA] [varchar](20) NOT NULL
CONSTRAINT [PK_KEY_TIEMPO] PRIMARY KEY CLUSTERED ([KEY_TIEMPO] ASC)
WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

GO
SET ANSI_PADDING OFF
GO

/##5%% 5 Table [dbo].[COTIZACION_FACT] *#####/
SET ANSI_NULLS ON
GO
SET QUOTED_IDENTIFIER ON
GO
CREATE TABLE [dbo].[COTIZACION FACT](
[KEY_COTIZACION] [int] NOT NULL,
[KEY_ESTADO] [int] NOT NULL,
[KEY_PRODUCTO] [int] NOT NULL,
[KEY_CLIENTE] [int] NOT NULL,
[KEY VENDEDOR] [int] NOT NULL,
[KEY_TIEMPO] [int] NOT NULL,
[CANTIDAD] [numeric](15, 6) NOT NULL,
[PREC_COSTO] [numeric](15, 6) NOT NULL,
[PREC_ORI] [numeric](15, 6) NOT NULL,
[PREC_COTIZADO] [numeric](15, 6) NOT NULL,
[DESCUENTO] [numeric](15, 6) NOT NULL
CONSTRAINT [PK_COTIZACION FACT] PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[KEY COTIZACION] ASC,
[KEY ESTADO] ASC,
[KEY_PRODUCTO] ASC,
[KEY CLIENTE]ASC,
[KEY VENDEDOR] ASC,
[KEY TIEMPO] ASC
YWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW ROW LOCKS = ON, ALLOW PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

GO
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[¥*¥*%E%%Table [dbo].[VENTAS_FACT] ******/

SET ANSI_NULLS ON

GO

SET QUOTED_IDENTIFIER ON

GO

CREATE TABLE [dbo].[VENTAS_FACT](
[KEY_VENTAS] [int] NOT NULL,
[KEY_DOCVENTA] [int] NOT NULL,
[KEY_PRODUCTO] [int] NOT NULL,
[KEY_CLIENTE] [int] NOT NULL,
[KEY_ALMACEN] [int] NOT NULL,
[KEY_VENDEDOR] [int] NOT NULL,
[KEY_TIEMPO] [int] NOT NULL,
[CANTIDAD] [numeric](15, 6) NOT NULL,
[PREC_COSTO] [numeric](15, 6) NOT NULL,
[PREC_ORI] [numeric](15, 6) NOT NULL,
[PREC_VENTA] [numeric](15, 6) NOT NULL,
[DESCUENTO] [numeric](15, 6) NOT NULL,
[DEMOY] [bit],
[TIPOCAMBIO] [numeric](9,6)

CONSTRAINT [PK_VENTAS_FACT] PRIMARY KEY CLUSTERED
(

[KEY_VENTAS] ASC,

[KEY_DOCVENTA] ASC,

[KEY PRODUCTO] ASC,

[KEY CLIENTE] ASC,

[KEY_ALMACEN] ASC,

[KEY VENDEDOR] ASC,

[KEY_TIEMPO] ASC
YWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF,
ALLOW ROW_LOCKS = ON, ALLOW PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

GO

/**CREACION DE RELACIONES**/

ALTER TABLE [dbo].[PRODUCTO_DIM] WITH CHECK ADD CONSTRAINT

[FK_DIM_PRODUCTO DIM_CATEGORIA] FOREIGN KEY([KEY _CATEGORIA])

REFERENCES [dbo]. [CATEGORIA_DIM] ([KEY CATEGORIA])

GO

ALTER TABLE [dbo].[PRODUCTO_DIM] CHECK CONSTRAINT [FK_DIM_PRODUCTO DIM_CATEGORIA]
GO

ALTER TABLE [dbo].[CATEGORIA_DIM] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK_DIM_CATEGORIA_DIM_FAMILIA] FOREIGN KEY([KEY FAMILIA])

REFERENCES [dbo].[FAMILIA_DIM] (KEY FAMILIA])

GO

ALTER TABLE [dbo].[CATEGORIA_DIM] CHECK CONSTRAINT [FK_DIM_CATEGORIA_DIM FAMILIA]
/**CREACION DE RELACIONES COTIZACION_FACT**/

GO

ALTER TABLE [dbo].[COTIZACION_FACT] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK_COTIZACION _FACT DIM_ESTADO] FOREIGN KEY([KEY ESTADOY)

REFERENCES [dbo].[ESTADO_COTIZACION_DIM] ([KEY ESTADO])

GO

ALTER TABLE [dbo].[COTIZACION_FACT] CHECK CONSTRAINT [FK_COTIZACION FACT DIM_ESTADO]
GO

ALTER TABLE [dbo].[COTIZACION_FACT] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK_COTIZACION _FACT DIM_PRODUCTO] FOREIGN KEY([KEY PRODUCTO])

REFERENCES [dbo].[PRODUCTO_DIM] ([KEY_PRODUCTO])

GO

ALTER TABLE [dbo].[COTIZACION_FACT] CHECK CONSTRAINT
[FK_COTIZACION _FACT DIM_PRODUCTO]

GO

ALTER TABLE [dbo].[COTIZACION_FACT] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK_COTIZACION _FACT DIM_CLIENTE] FOREIGN KEY([KEY CLIENTE])

REFERENCES [dbo].[CLIENTE_DIM] ([KEY CLIENTE])

GO

ALTER TABLE [dbo].[COTIZACION FACT] CHECK CONSTRAINT [FK_COTIZACION _FACT DIM_CLIENTE]
GO

ALTER TABLE [dbo].[COTIZACION_FACT] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK_COTIZACION _FACT DIM_VEND] FOREIGN KEY([KEY VENDEDOR])

REFERENCES [dbo].[VENDEDOR_DIM] ([KEY VENDEDOR])

GO

ALTER TABLE [dbo].[COTIZACION FACT] CHECK CONSTRAINT [FK_COTIZACION FACT DIM_VEND]
GO
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ALTER TABLE [dbo].[COTIZACION_FACT] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK_COTIZACION _FACT DIM_TIEMPO] FOREIGN KEY([KEY TIEMPO])

REFERENCES [dbo].[TIEMPO_DIM] ([KEY_TIEMPOY])

GO

ALTER TABLE [dbo].[COTIZACION_FACT] CHECK CONSTRAINT [FK_COTIZACION FACT DIM_TIEMPO]
/**CREACION DE RELACIONES VENTAS_FACT**/

GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS_FACT] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK_VENTAS FACT DIM_DOCVENTA] FOREIGN KEY([KEY DOCVENTA])

REFERENCES [dbo].[DOCVENTA_DIM] ([KEY_DOCVENTA])

GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS_FACT] CHECK CONSTRAINT [FK_VENTAS FACT DIM_DOCVENTA]
GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS_FACT] WITH CHECK ADD CONSTRAINT

[FK_VENTAS_FACT DIM_PRODUCTO] FOREIGN KEY([KEY_PRODUCTOY])

REFERENCES [dbo].[PRODUCTO_DIM] ([KEY_PRODUCTO])

GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS_FACT] CHECK CONSTRAINT [FK_VENTAS_FACT DIM_PRODUCTO]
GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS_FACT] WITH CHECK ADD CONSTRAINT
[FK_VENTAS FACT DIM_CLIENTE] FOREIGN KEY([KEY_CLIENTE])

REFERENCES [dbo].[CLIENTE_DIM] ([KEY CLIENTE])

GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS_FACT] CHECK CONSTRAINT [FK_VENTAS_FACT DIM_CLIENTE]
GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS_FACT] WITH CHECK ADD CONSTRAINT [FK_VENTAS_FACT DIM_ALM]
FOREIGN KEY([KEY_ALMACEN])

REFERENCES [dbo].[ALMACEN DIM] ((KEY_ALMACEN])

GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS_FACT] CHECK CONSTRAINT [FK_VENTAS_FACT DIM_ALM]

GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS_FACT] WITH CHECK ADD CONSTRAINT [FK_VENTAS FACT DIM_VEND]
FOREIGN KEY([KEY_VENDEDORY])

REFERENCES [dbo].[VENDEDOR_DIM] ([KEY VENDEDOR])

GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS_FACT] CHECK CONSTRAINT [FK_VENTAS_FACT DIM_VEND]

GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS_FACT] WITH CHECK ADD CONSTRAINT

[FK_VENTAS_FACT DIM_TIEMPO] FOREIGN KEY([KEY_TIEMPO])

REFERENCES [dbo].[TIEMPO_DIM] ([KEY_TIEMPOY])

GO

ALTER TABLE [dbo].[VENTAS FACT] CHECK CONSTRAINT [FK_VENTAS FACT DIM TIEMPO]

3.7. Diseiio e Implementacion del Subsistema ETL

El proceso de ETL (Extraccion, Transformacion y Carga) se realizé con
el componente de MSSQL Server - MS Integration Services, que permite la
migracion de datos de diversos origenes y destinos de datos. Ademas, utilice
el entorno de desarrollo Visual Studio 2017, el cual nos brinda las
herramientas de Business Intelligence para realizar el proceso ETL de nuestro
Proyecto.

La empresa Agro Micro Biotech SAC, trabaja con dos motores de base
de datos, la primera base de dato denominada “STARSOFT” en SQL Server,
y la base de datos de cotizaciones “HUMASOFT” que estd en PostgreSQL.

El proceso ETL inicia con la extraccion de los datos desde las fuentes,
transformamos los datos y lo cargamos a una base de datos intermedia
denominada “AGMBT _ STAGE”, después cargamos solamente los datos
nuevos de AGMBT STAGE al Data  Mart, denominado
“AGMBT _DMART”. Este proceso es para evitar golpear el Data Mart cada
vez que necesitemos refrescar los datos, ya que al actualizar los datos, el ETL
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elimina todos los registros de las tablas del STAGE y los vuelve a cargar. En
la siguiente imagen podemos ver el proceso ETL del proyecto.

Mlustracion 23: Diagrama del ETL

Origen de Datos
—_—

STARSOFT

)

7\
SOL Server

HUMASOFT

ETL

Extraccion,
Transformacion
y Carga

Microsoft

b SQL Server

Integration Services

3.7.1. Transformar datos de PostgreSQL a SQL Server

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

Data Warehouse

|
E £

Staging Datamart
Area Ventas
anmh‘\"' -
SQL Server

Para transformar los datos que provienen de la base de datos
PostgreSQL, migraré todos los datos de PostgreSQL a una base de datos en
SQL Server, estos datos deben ser transformados al tipo de dato equivalente
en SQL Server. Este proceso realice solamente con las tablas Vendedor,
Cotizacion y Detalle Cotizacion del modulo de Cotizaciones. En las
siguientes imagenes se muestran el proceso ETL para migrar los datos de

PostgreSQL a SQL Server.

5‘3 Limpiar Tablas SQL Server

l

i-)i Poblar Vendedor SQL

l

o~
i ﬁ Poblar Cotizacion SQL

l

i-’i Poblar Cotizacion Detalle SQL I\
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Mlustracion 24: ETL Estandarizar datos de PostgreSQOL

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)




llustracion 25: Tarea Poblar Vendedor SOL

e& Leer Vendedor desde PostgreSQL

]

Gl Convertir Datos

l

f:Y, Eliminar espacios en blanco

l

R@ Poblar Tabla Vendedor SQL Server
Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

Mlustracion 26: Tarea Poblar Cotizacion SOL

ié Leer Cotizaciones PostgreSQL

]

c)u Convertir Datos

f’\‘! Quitar espacios en Blanco

1

eﬁ Poblar Cotizaciones SQL

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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llustracion 27: Tarea Poblar Cotizacion Detalle SOL

i—) Leer Cotizacion Detalle PostgreSQL

]

(_) u Convertir Datos

l

f'\- Quitar espacios en blanco

l

R(- Poblar Cotizacion Detalle SQL I\,

—ah

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

Mlustracion 28: Transformacion de datos de la Tabla Cotizacion Detalle

Yo Editor de transformacion Conversion de datos a x

Configure las propiedades utilizadas para convertir el tipo de datos de una columna de entrada a otro tipo. Configure la longitud, la
precision, la escala y la pégina de cadigos de la columna en funcién del tipo de datos al que se convertira la columna.

Columnas de entrada disponibl...
[®  Nombre
i idprop
iditem
idproducto
nombreproducto
[J cantidad
O precori
O prec_venta
Columna de entrada Alias de salida Tipo de datos Longitud Precision Escala Pagina de codigy
idprop | IDPROPUESTA string [DT STR] 9 1252 (ANSI- La
iditem IDITEM string [DT_STR] 15 1252 (ANSI - La
idproducto IDPRODUCTO string [DT_STR] 50 1252 (ANSI - La
nombreproducto NOMBREPRODUCTO string [DT_STR] 80 1252 (ANSI - La

Configurar la salida de errores.. Cancelar Ayuda

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
3.7.2. Estandarizar Cédigos de Productos

La tabla Producto de la base de datos PostgreSQL y de SQL Server
deberian tener los mismos nombres y cddigos, sin embargo, en la practica no
ocurre esto. Para estandarizar estos codigos de las tablas Productos, Categoria
y Familia, elaboré una plantilla Excel. Opte por realizar este proceso
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manualmente, porque estas tablas presentan pocos cambios al afio, asi que
resulta facil administrar dichos cambios. En las siguientes imégenes se
ilustran las plantillas de estandarizacion de las tablas Familia, Categoria y
Producto.

Ilustracion 29: Estandarizacion Tabla Familia

familia - Excel Inic. ses. e

Archivo [UER Insertar  Disposicion de pagina  Formulas  Datos  Revisar Vista  Ayuda Equipo  Q Qué desea hacer? 3. Compartir

< o oo e R
& Cortar Calibri BITREEY 'y - 2 Ajustartexto General - 2] D €= BX g 22 (ARSI LZ\Y p
Bl Copiar - @' = & Ecr Rellenar ~
Pegar NKS- (- &-A- 5 Combinary centrar - | & - % wo % [ | Formato Darformato Estilosde | Insertar Eiminar Formato | o Ordenary Buscary
- Copiar formato - condicional - como tabla - celda - - - - ML filtrar - seleccionar ~
Portapapeles ~ Fuente ~ Alineacién ~ Nimero ~ Estilos Celdas Edicion fad
N15 - S v
A ] c D | E F | G | H 1 J K L M S
1 _|CODFAMILIA 'CODFAMILIASS 'CODFAMILIAHS NOMBRESS NOMBREHS NOMBRE
2 NULL NULL VARIOS VARIOS
3 |ACA ACA ACA ACONDICIONADOR DE AGUA 'ACONDICIONADOR DE AGUA| 'ACONDICIONADOR DE AGUA
4 |aci NULL Acl NULL ACIDIFICANTE ACIDIFICANTE
5 |AcO ACO ACO ACIDO ORGANICO ACIDOS ORGANICOS ACIDO ORGANICO
6 |acT ACT NULL VENTA DE ACTIVO! NULL VENTA DE ACTIVOS
7 ADs ADS ADS ACTIVADORES DE SUELO ACTIVADORES DE SUELO ACTIVADORES DE SUELO
8 |ANT ANT NULL ANTICIPOS MN NULL ANTICIPOS MN
9 |ANT1 ANT1 NULL ANTICIPOS ME NuLL ANTICIPOS ME
10 Asu Asu NULL ACIDO ORGANICO NULL ACIDO ORGANICO
11 |BIP BIP BIP BIO PESTICIDA BIO PESTICIDAS BIO PESTICIDA
12 |CAM CAM NULL CAMISETA NULL CAMISETA
13 |cDC cnc cnc 'CONDUCTORES DE CRECIMIENTO CONDUCTORES DE CRECIMIENTO CONDUCTORES DE CRECIMIENTO
14 | CX-ACA CX-ACA NULL ACTIVADORES DE AGUA CROXPRESS NULL /ACTIVADORES DE AGUA CROXPRESS
15 [CX-ACO CX-ACO NULL ACIDO ORGANICO CROXPRESS NULL /ACIDO ORGANICO CROXPRESS
16 |CX-ADS CX-ADS NULL ACTIVADORES DE SUELO CROXPRESS NULL /ACTIVADORES DE SUELO CROXPRESS
17 |CX-CDC €x-coc NULL 'CONDUCTORES CRECIMIENTO CROXPRESS NULL CONDUCTORES CRECIMIENTO CROXPRESS
18 |CX-FOE CX-FOE NULL FORMULACIONES ESPECIALES CROXPRESS  NULL FORMULACIONES ESPECIALES CROXPRESS
19 | CX-IDE CX-IDE NULL INDUCTORES DE DEFENSA CROXPRESS  NULL INDUCTORES DE DEFENSA CROXPRESS
20 |cx-MAC CX-MAC NULL MACRONUTRIENTES CROXPRESS NULL MACRONUTRIENTES CROXPRESS
21 |oxmic cxmic NULL MICRONUTRIENTES CROXPRESS NULL MICRONUTRIENTES CROXPRESS
22 |DESC DESC NULL POR EL DESCUENTO NULL POR EL DESCUENTO
23|ENC ENC ENC ENCAPSULADOR DE SALES ENCAPSULADOR DE SALES ENCAPSULADOR DE SALES
24 |FERT-SGR FERT-SGR NULL 'GRANULADOS PARA SUELO NuLL GRANULADOS PARA SUELO
25 |FOE FOE FOE FORMULACIONES ESPECIALES FORMULACIONES ESPECIALES FORMULACIONES ESPECIALES
26 |GB GB NULL (GASTOS BAI IO NULL GASTOS B/ 10S
27 |IDD DD DD MULTI PROPOSITO INDUCTORES DE DEFENSA MULTI PROPOSITO
28 |INT INT NULL INTERESES NULL INTERESES
29 MAC MAC MAC MACRONUTRIENTE MACRONUTRIENTES MACRONUTRIENTE
30 MCH NULL MCH NULL MOCHILA RDI MOCHILA RDI
31 MIC MiC mic MICRONUTRIENTE MICROI MIC
32 |Mmoc moc NULL MOCHILA NULL MOCHILA|
33 |MuP NULL MuP NULL MULTIPROPOSITO MULTIPROPOSITO
34 |ps0 PsO PsO PROTECTOR SOLAR PROTECTOR SOLAR PROTECTOR SOLAR
35 -

familia [©) < »

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

llustracion 30: Estandarizacion Tabla Categoria

categaria - Excel m x

Archivo (OISR Insertar  Disposicion de pagina  Férmulas Datos  Revisar Vista Ayuda  Equipo Q@ ;Qué desea hacer? 2. Compartir

< o o e
& Cortar Calibri EITREEY Y 25 Ajustar texto General - el F ’__‘,‘4 €= BX [ e - QY p
B Copiar - SHE] e ; b H Rellenar -
Pegar NKS- (- &5-A- 5 Combinary centrar + | &7 - % wo % [ | Formato Darformato Estilosde | Insertar Eiminar Formato | o Ordenary Buscary
-~ ¥ Copiar formato = condicional - como tabla - celda - - - - Ml filtrar - seleccionar =
Portapapeles ~ Fuente ) Alineacion ~ Nimero ) Estilos. Celdas Edicién ~
18 - v
A B c D E F G H J K -
1 |CODCATEGORIA CODCATEGORIASS CODCATEGORIAHS NOMBRE NOMBRESS NOMBREHS CODFAMILIA PREC_COSTO
2 |0vA-0002 NULL 0vA-0002 MOCHILA EXTRA MATCHO RDI - INVECTORA + CAMPANA  NULL MOCHILA EXTRA MATCHO RDI - INYECTORA + CAMPANA_ OVA )
3 |0vA-0038 NULL 0vA-0038 HUMA GRO SURF MAX NULL HUMA GRO SURF MAX ova 34
4 |aca-0001 ACA-0001 ACA-0001 BUFFER BUFFER HUMA GRO - BUFFER ACA [}
5 |ACA-0002 ACA-0002 NULL BUFFER K BUFFER K NULL ACA NULL
6 ACAO002E  ACA-0002-E NULL BUFFER K BUFFER K NULL ACA NULL
7 |ACA-002 ACA-002 NULL BUFFER K BUFFER K NULL ACA NULL
8 |ACO-0002 ACO-0002 NULL HUMA GRO X-TEND CON HUMA GRO X-TEND CON NULL Aco NULL
9 |ACO-0003 ACO-0003 NULL HUMA GRO FULVI PRO HUMA GRO FULVI PRO NULL Aco NULL
10 | ACO-0004 AACO-0004 NULL HUMA GRO X-TEND HUMA GRO X-TEND NULL Aco NULL
11 |ACO-0005 /ACO-0005 NULL NUTRI MAX PALTA NUTRI MAX PALTA NULL Aco NULL
12 |ACO-0006 ACO-0006 NULL ACIDO CITRICO ACIDO CITRICO NULL AcO NULL
13 |ACO-0007 ACO-0007 ACO-0007 HUMA GRO X-TEND B-CON HUMA GRO X-TEND B-CON HUMA GRO X-TEND B-CON AcOo 11.8
14 |ACO-0008 ACO-0008 ACO-0008 HUMA GRO FULVA PRO HUMA GRO FULVA PRO HUMA GRO FULVI PRO ACO 8.2
15 |ADS-00009 /ADS-00009 NULL HUMA GRO SURF MAX HUMA GRO SURF MAX NULL ADS NULL
16 |ADS-0001 AADS-0001 NULL HUMA GRO KLEENSTART HUMA GRO KLEENSTART NULL ADS NULL
17 |ADS-0002 ADS-0002 NULL HUMA GRO ZAP HUMA GRO ZAP NULL ADS NULL
18 |ADS-0003 ADS-0003 NULL HUMA GRO LASE HUMA GRO LASE NULL ADS NULL
19 |ADS-0004 ADS-0004 AD5-0004 HUMA GRO CONTRANEM HUMA GRO CONTRANEM HUMA GRO CONTRANEM ADS 219
20 |ADS-0005 ADS-0005 AD5-0005 HUMA GRO SOIL MAX HUMA GRO SOIL MAX HUMA GRO SOIL MAX ADs 125
21 |ADS-0006 AADS-0006 NULL HUMA GRO START-L HUMA GRO START-L NULL ADS NULL
22 |ADS-0007 AADS-0007 ADS-0007 HUMA GRO BEGIN HUMA GRO BEGIN HUMA GRO - BEGIN ADS 135
23 |ADS-0008 ADS-0008 ADS-0008 HUMA GRO FERTIL HUMUS HUMA GRO FERTIL HUMUS HUMA GRO - FERTIL HUMUS ADS 17
24 |ASU-0001 ASU-0001 NULL ACIDO SULFURICO ACIDO SULFURICO NULL AsU NULL
25 |BIP-0001 BIP-0001 BIP-0001 HUMA GRO PROUD 3 HUMA GRO PROUD 3 HUMA GRO PROUD 3 BIP 21.65
26 |BIP-0002 BIP-0002 NULL HUMA GRO PRO MAX HUMA GRO PRO MAX NULL BIP NULL
27 |CDC-0001 CDC-0001 CDC-0001 HUMA GRO BREAKOUT HUMA GRO BREAKOUT HUMA GRO BREAKOUT [ere} 89
28 |CDC-0003 CDC-0003 CDC-0003 HUMA GRO VITOL HUMA GRO VITOL HUMA GRO VITOL coC 9.2
29 |CDC-0004 CDC-0004 CDC-0004 HUMA GRO YIELD MAX HUMA GRO YIELD MAX HUMA GRO YIELDMAX coC 9.3
30 |CX-ACA-0001 (CX-ACA-0001 NULL NEUTRO PH NEUTRO PH NULL CX-ACA NULL
31|CX-ACO-0003  CX-ACO-0003 NULL FULVICO SUELO FULVICO SUELO NULL CX-ACO  NULL
32 |CX-ACO-0007  CX-ACO-0007  NULL FORTIMAX SUELO FORTIMAX SUELO NULL CX-ACO  NULL
33 |CX-ADS-0004  CX-ADS-0004  NULL NEMA CLEAR NEMA CLEAR NULL CX-ADS  NULL
34|CX-CDC.0003  CX.CDC-0003  NULL BROTEMASS FOLIAR BROTEMASS FOLIAR NULL ox-coc NULL
35 |CX-CDC.001A  CX.CDC-001A  NULL CITOFLOR CITOFLOR NULL ox-coC NULL -

categoria [ @) < >

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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Ilustracion 31: Estandarizacion Tabla Productos

producto - Excel @ X
Archivo [UTEIM Insertar  Disposicion de pagina  Férmulas Datos  Revisar Vista Ayuda Equipo Q@ ;Qué desea hacer? S Compartir
=, & Cortar Calibri Ju A A | = - 2 Ajustartexto General - g = D j €= Bx E] ZAMEI © Ly p
pegar B COPI - FJ’% i B |FHn EIEE Formate fetienar oi 8
— e, o m " for imi
e CEPR-RETS Sy | % 8| o, e | w1 Gy ey
Portapapeles 5 Fuente ) Alneacion 5 Nimero ) Estlos Celdas. Edicion ~
12 - S 2
A | B c D | E | F | G | H J Ko L | M N [«]
1 |CODPRODUCTO NOMBRE CODCATEGORIA PREC_COSTO!
2 |ACA-0001-A  BUFFER (PRES. BIDON 10 LITROS) ACA-0001 0
3 |ACA-0001-B  BUFFER (PRES. ENVASE 1LTRO) ACA-0001 4
4 |ACA-0002-A  BUFFERK (PRES. BIDON 10 LITROS) ACA-0002 NULL
5 |ACA-0002-B  BUFFERK (PRES. ENVASE 5 LITROS) ACA-0002 NULL
6 |ACA-0002-C  BUFFERK (PRES. ENVASE 1LITRO) ACA-002 NULL
7 |ACA-0002-D  BUFFERK (PRES. ENVASE 1/2 LITRO) ACA-0002 NULL
8 |ACA-0002-E  BUFFERK (PRES. CUBO 1040 LITROS) ACA-0002-E  NULL
9 |ACO-0002-A  HUMA GRO X-TEND CON (PRES. BIDON 10 LITROS) ACO-0002 NULL
10 |ACO-0002-C  HUMA GRO X-TEND CON (PRES. CUBO 1040.87 LITROS)  ACO-0002 NULL
11 |ACO-0002-D  HUMA GRO X-TEND CON (PRES. CUBO 1040 LITROS) AC0-0002 NULL
12|ACO-0003-B  HUMA GRO FULVI PRO (PRES. BIDON 9.46 LITROS) AC0-0003 NULL 1
13 /ACO-0003-C  HUMAGRO FULVI PRO (PRES. CUBO 1040.87 LITROS)  ACO-0003 NULL
14 |ACO-0003-D  HUMA GRO FULVI PRO (PRES. ENVASE 1 LITRO) ACO-0003 NULL
15 |ACO-0004-B  HUMA GRO X-TEND (PRES. BIDON 9.46 LITROS) ACO-0004 NULL
16 |ACO-0005-A  NUTRI MAX PALTA ACO-0005 NULL
17 |ACO-0006-X  ACIDO CITRICO (PRES. SACO 25 KILOS) ACO-0006 NULL
18 |ACO-0007-B  HUMA GRO X-TEND B-CON (PRES. BIDON 9.46 LITROS)  AC0-0007 118
19 |ACO-0007-D  HUMA GRO X-TEND B-CON (PRES. CUBO 1040 LITROS)  ACO-0007 11.8
20 |ACO-0007-F  HUMA GRO X-TEND B-CON (PRES. BIDON 20LITROS)  ACO-0007 11.8
21 |Aco-0008 HUMA GRO FULVA PRO (PRES. BIDON 9.46 LITROS) ACO-0008 82
22 |ACO-0008-B  HUMA GRO FULVA PRO BIDONES 9.46 Litros ACO-0008 82
23 |ACO-0008-E  HUMAGRO FULVAPRO (PRES. ENVASE 1 LITRO) ACO-0008 82
24 |ACO-003-A  HUMAGRO FULVI PRO (PRES. BIDON 10 LITROS) ACO-0003 NULL
25 |ADS-00009-A  HUMA GRO SURF MAX (PRES. BIDON 10 LITROS) ADS-00009 NULL
26 |ADS-0001 HUMA GRO KLEENSTART 9.46LITROS ADS-0001 NULL
27 |ADS-0001-B  HUMA GRO KLEENSTART BIDONES 9.46 Litros ADS-0001 NULL
28 |ADS-0002-A  HUMAGRO ZAP (PRES. BIDON 10 LITROS) ADS-0002 NULL
29 |ADS-0002-B  HUMAGRO ZAP (PRES. BIDON 9.46 LITROS) ADS-0002 NULL -
producto [ (&) < y
Listo :::] m - + 100%

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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3.7.3.Proceso ETL para cargar Base de Datos Stage (AGMBT_STG)

llustracion 32: ETL Stage

g‘i Limpiar STG a

710

[ 7,

= o > = 3
@ Poblar STG Estado Cotizacién B Poblar TG Clente @@ Poblar STG Vendedor 8 i ® ﬂ? R — i"i e e @@ Pobler STG DOC Venta

ﬁ"g Poblar STG Familia  _f}

L o

ﬁ"a Poblar STG Categoria

T

—1 i-’i Pablar STG Productos

mr— 9 l vl L g

=3 i
a i Poblar 5TG Cotizacion a-.i Poblar STG Ventas

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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3.7.3.1. Tareas para Poblar el STG

Para poblar las tablas de dimension y de hechos del Area Stage describiré los
procesos mas importantes ya que en su mayoria estos procesos se repiten.

a. Limpiar STG: Este es un script que limpia los datos de todas las tablas, y
reiniciamos las llaves primarias.

llustracion 33: Proceso Limpiar Tablas STG

e e o

[

)

General

v Conjunto de resultados

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

Asignacion de parametrg
Conjunto de resultados
Expresiones

|# Escribir consulta SOL O

DELETE FROM STG_VENTAS:
DELETE FROM STG_COTIZACION:
DELETE FROM CLIENTE_STG:
DELETE FROM ALMACEN_STG:
DELETE FROM DOCVENTA_STG:
DELETE FROM ESTADO_COTIZACION_STG:
DELETE FROM PRODUCTO_STG:
DELETE FROM CATEGORIA_STG:
DELETE FROM FAMILIA_STG:
DELETE FROM VENDEDOR_STG:
DELETE FROM TIEMPO_STG:

—Inicializando Secuencias de la llave
DBCC CHECKIDENT ('STG_VENTAS'. RESEED. 0):

DBCC CHECKIDENT ('CLIENTE_STG' RESEED. ().
DBCC CHECKIDENT (ALMACEN_STG'. RESEED. 0):
DBCC CHECKIDENT (DOCVENTA_STG'. RESEED. 0):
DBCC CHECKIDENT (ESTADO_COTIZACION_STG".
RESEED. 0):

DECC CHECKIDENT ('PRODUCTO_STG'. RESEED. 0):
DECC CHECKIDENT (CATEGORIA_STG', RESEED. 0).
DECC CHECKIDENT ('FAMILIA_STG'. RESEED, 0):
DECC CHECKIDENT ('VENDEDOR_STG'. RESEED. 0);
DBCC CHECKIDENT ('TIEMPO_STG'. RESEED. 0):

DBCC CHECKIDENT ('STG_COTIZACJON', RESEED. 0):

BT_STG

5TG_VENTAS;DELETE FROM

Analizar consulta

Aceptar

Cancelar Ayuda

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

b. Poblar STG Clientes: Este proceso extrae datos de la tabla Clientes de
PostgreSQL y de la tabla Clientes de SQL Server. Los datos extraidos de
PostgreSQL son transformados a un formato compatible con el SQL Server.
Una vez transformados, se hace la unioén de datos de ambas tablas y finalmente
cargamos los datos al Cliente Stage.
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llustracion 34. Flujo Tarea Poblar Cliente Stage

> Leer Cientes HUMASOFT

l

1

<-)|:| Convertir Clientes HS

lﬁ'

f:‘- Quitar espacio en blanco HS

iT Ordenar CodCliente HS

e-) Leer Clientes StarSoft

f.\” Quitar espacios en blanco SS

lT Ordenar CodCliente SS

v 4

+$ Merge Clients

|

Script Estandarizacion
de Clientes

E(- Poblar STG Cliente

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

llustracion 35: Transformacion de Datos

L0 Editor de transformacian Conversién de datos

O X

Configure las propiedades utilizadas para convertir el tipo de datos de una columna de entrada a otro tipo. Configure la longitud, la
precision, la escala y la pagina de codigos de la columna en funcion del tipo de datos al gue se convertira la columna.

nombre
provincia
departamento
ciudad

pais

Columna de entrada

codcliente

Alias de salida
codcliente No Unicode
nombre No Unicode

provincia No Unicode

departamento No Uni...

ciudad No Unicode

pais No Unicode

Columnas de entrada disponi...

Nombre

i codcliente
nombre
provincia
departamento
ciudad

pais

Tipo de datos

string [DT_STR]
string [DT_STR]
string [DT_STR]
string [DT_STR]
string [DT_STR]
string [DT_STR]

Longitud Precision
15

100

100

100

100

100

Escala

Pagina de codigy
1252 (ANSI - La
1252 (ANSI - La
1252 (ANSI - La
1252 (ANSI - La
1252 (ANSI - La
1252 (ANSI - La

Configurar la salida de errores...

Cancelar

Ayuda

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

56




c. Poblar STG Cotizaciones: Este flujo inicia con la lectura de las tablas de
cotizaciones, después se une con todas las tablas Stage que tengan relacion.

Ilustracion 36: Poblar Cotizacion STG

i-) Leer Cotizaciones PostgreSQL i.) Leer Estado Cotizacion
.LT Ordenar ID Estado HS J'T Ordenar ID Estado e-) Leer Cliente Stage

l J
R

+$ Merge Estado Propuestas l

|

»l«T Drdenanulisntelis lT Ordenar Cliente CDC E’ A ar e

gy |

+$ Merge Cliente l

l—J

lT Ordenar Vendedor HS lT Ordenar Vendedor Stage i-) Leer Tiempo STG

| - J 1—‘

+
r Merge Vendedor Lu Convertir Fecha Stage

— !
— |

i-) Leer Producto Convertido .LT Ordenar Fecha HS J,T Ordenar Fecha STG i-) Leer Producto STG

( J
LI ;

+$ Merge Fecha

LL

JT Order ID Categaria Convert J,T Ordenar Categoria
+$ Merge Categoria

| p

lT Ordenar ID Producta JT Ordenar 1D Producto STG

L . |

+$ Merge Producto

1

/Y‘ CALCULAR DESCUENTO

|

R(- Poblar STG Cotizaciones

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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d. Poblar STG Ventas: Este proceso inicia con la lectura de los datos de ventas,
después ordena los datos por el codigo del cliente y los compara con el codigo
del cliente de la Dimension Cliente, después mediante INNER JOIN mezclamos
los datos de ambas tablas. Este proceso se repite con todas las dimensiones con
las cuales la tabla Ventas tiene relacion.

llustracion 37: Poblar STG Ventas

B> oorventas B> =raEvese
LT omosuar cusnre LT oroenas e ste f

L | B> e venpenoR STG
v 4 J
+I MERGE CLIENTE j l

,I,T ORDENAR VENDEDOR lT ORDENAR VENDEDOR STG B> eeravmcen st

%4—J

"I MERGE VENDEDOR

l—*

LT ORDENAR ALMACEN J,T ORDENAR ALMACEN STG

- J

+‘r MERGE ALMACEN

i-) LEER TIEMPO STG

l—l

JT omosmenr reca LT oroenr recuaste

J—

+$ MERGE FECHA

l B> ==Roocvenaste

}“! 10_DOCVENTA_CONVERT |

¢/ l

JﬂT ORDENAR ID_DOCVENTA ,I,T ORDENAR ID_DOCVENTA S5TG
+ + B> Le=meroucTosTe
+‘ MERGE DOC VENTA
LT oroenas 1o propucto LT oroenar 1o_sropucro st

llll

+,r MERGE PRODUCTO

l

A oo oescuento

fJ

! I Definir Demo

e(- POBLAR STG VENTAS

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

58



3.7.4.Proceso ETL para cargar Data Mart (AGMBT_DMART)

Ilustracion 38: ETL Data Mart

v

i-’a Poblar Cliente DIM

|

@ i”a Poblar Vendedor DIM

i-)i Estado Cotizacion DIM ] l

ﬂ Contenedor Dimensidn @
Producto ()

i-’a Poblar Almacen DIM

v

()

i-)i Poblar Familia DIM

L . Ll g

2> : =
i i Poblar Cotizacion Fact i-)i Poblar Categoria DIM 1 g a i Poblar Ventas Fact
& & @
A
@ a a Poblar Tipo Documento Dim

a-)a Poblar Producto DIM

pzg

a-.i Poblar Tiempo DIM

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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3.7.4.1.  Tareas para poblar el Datamart

Después de poblar todas las tablas del Area Stage, se debera pasar solamente las
actualizaciones y los nuevos datos al Datamart. A seguir describiré el proceso para
poblar la Dimension Cliente, la Tabla de Hechos Ventas y Cotizaciones.

a) Poblar Cliente DIM: Iniciamos con la lectura de la Dimension “CLIENTE STG” del
Area Stage y la Dimensién “CLIENTE DIM” del Datamart, ordenamos ambas
dimensiones por el “Primary Key” y por “ID_Cliente”, en seguida mezclamos los
datos con la herramienta “Merge”, y mediante la herramienta “Conditional Split”

filtraremos solamente los nuevos datos y lo cargamos a la Dimension
“CLIENTE_DIM” del Datamart.

Ilustracion 39: Poblar Dimension Cliente

Leer Cliente STG
i-) i—) Leer Cliente DIM

J'T Ordenar ID Clientes STG J,T Ordenar ID Cliente DIM

+$ Merge Clientes

H

L rAT _
i Conditional Split

!

SoloNuevpsClientes
v

i(- Cargar Cliente DIM

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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Ilustracion 40: Leer Dimension Cliente STG

_L Editor de origen de OLE DB O

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

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

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

Administrador de conexiones OLE DB:

localhost AGMBT_STG v Nueva...

Modo de acceso a datos:

Comando SQL b

Texto de comando SQL:
SELECT [KEY_CLIENTE]

Pardmetros...
LTRIM(RTRIM([ID_CLIENTE])) ID_CLIENTE
LTRIM(RTRIM([PAIS])) PAIS
LTRIM(RTRIM(IDEPARTAMENTO])) DEPARTAMENTO Generar consulta...
LTRIM(RTRIM([PROVINCIA])) PROVINCIA
LTRIM(RTRIM([DISTRITO])) DISTRITQ B
LTRIM(RTRIM(INOMBRE_CLIENTE])) NOMBRE_CLIENTE EEITIEL

FROM [AGMBT_STG].[dbo].[CLIENTE_STG]

Analizar consulta

Vista previa...

Cancelar Ayuda

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

Ilustracion 41: Leer Dimension Cliente Datamart

_L Editor de origen de OLE DB [}
Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB.
Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y

Columnas seleccione el modo de acceso a los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandos SQL, especifique el
comando SQL escribiendo la consulta o mediante el generador de consultas.

Salida de error

Administrador de conexiones OLE DB:

localhost AGMBT_DMART Nueva...

Modo de acceso a datos:

Comando SQL =

Texto de comando SQL:

SELECT [KEY_CLIENTE]
JLTRIM(RTRIM([ID_CLIENTE])) ID_CLIENTE
[LTRIM(RTRIM([PAIS])) PAIS
JLTRIM(RTRIM([DEPARTAMENTO])) DEPARTAMENTO Generar consulta

[
[

Parémetros...

LTRIM(RTRIM([PROVINCIA])) PROVINCIA
LTRIM(RTRIM([DISTRITO])) DISTRITO -
LTRIM(RTRIM(INOMBRE_CLIENTE])} NOMBRE_CLIENTE (BT

FROM [AGMBT_DMART].[dbo] [CLIENTE_DIM]

Analizar consulta

Vista previa.

Cancelar Ayuda

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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Ilustracion 42: Ordenar datos de la Dimension Cliente STG

7 Editor de transformacion Ordenar O X

Especifique las columnas que se ordenaran y establezca el tipo y el criterio de ordenacién. Las columnas no seleccionadas
se copiaran sin ninguna modificacion.

Columnas de entrada disponibles

®  Nombre Paso a través

! KEY_CLIENTE =

ID_CLIENTE =

O PAIS

[0 DEPARTAMENTO

O PROVINCIA

[0  DISTRITO

[0 NOMBRE_CLIENTE
Columna de entrada Alias de salida Tipo de orden Criterio de or...  Marcad
KEY_CLIENTE : KEY_CLIENTE ascendente 1
ID_CLIENTE ID_CLIENTE ascendente 2
< >

[ Quitar filas con valores de ordenacion duplicados Cancelar Ayuda

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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llustracion 43: Combinar Dimensiones Cliente STG y Datamart

7{ Editor de transformacion Combinacion de mezcla

Configure las propiedades utilizadas para combinar dos origenes de datos ordenados. Seleccione el tipo de combinacion y

O

X

especifique |as columnas que se usaran como clave de combinacion . Las claves de combinacion se deben utilizar en el orden
especificado por la posicién de la clave de ordenacion de la columna.

Tipo de combinacién: Combinacion externa izquierda M Intercambiar entradas
Ordenar ID Clientes STG Ordenar ID Cliente DIM
Nombre Orden Clave d.. ®  Nombre Orden Clave d.. *
KEY_CLIENTE 1 KEY_CLIENTE 1
ID_CLIENTE 2 ID_CLIENTE 2
PAIS 0 O PAIS 0 O
DEPARTAMENTO 0 ] DEPARTAMENTO 0 (]
PROVINCIA 0 ] PROVINCIA 0 O
DISTRITO 0 ] DISTRITO 0 (]
A4 v
< < >
Entrada Columna de entrada Alias de salida ~
PAIS PAIS
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
Ordenar ID Clie.. PROVINCIA PROVINCIA
Ordenar ID Clie.. DISTRITO DISTRITO
Ordenar ID Clie.. NOMBRE_CLIENTE NOMBRE_CLIENTE
Ordenar ID Clie.. ID_CLIENTE ID_CLIENTE
Ordenar ID Clie..  KEY_CLIENTE KEY_CLIENTE
Ordenar ID Clie.. ID_CLIENTE ID_CLIENTE_DIM
Ordenar ID Clie..  KEY_CLIENTE KEY_CLIENTE_DIM
v
Cancelar Ayuda
Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
[lustracion 44. Filtrar solamente nuevos clientes
/ Editor de transformacion Division condicional [m] X

Especifique las condiciones utilizadas para dirigir filas de entrada a salidas especificas. Si una fila de entrada no coincide con
ninguna condicién, se dirigira a una salida predeterminada.

B oo

(=1 ID_CLIENTE_DIM
KEY_CLIENTE_DIM

o]
%3
]
D s
g2
S8

>

~ (23 Funciones matematicas

(3 Funciones de cadena

[ Funciones de fecha y hora
(3 Funciones NULL

(23 Conversiones de tipo

(3 Operadores

[E] NOMBRE_CLIENTE —
Des 3
[ ID_CLIENTE Scrpaon -
=T |l <
Orden Nombre de salida Condicion
1 SoloNuevosClientes ISNULL(ID_CLIENTE_DIM) && ISNULL(KEY_CLIENTE_DIM) o
+
Nombre de salida predeterminado: Conditional Split Default Qutput
Configurar la salida de errores... Cancelar Ayuda

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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llustracion 45: Cargar Dimension Cliente

& Editor de destino de OLE DB a X

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB,

Administrador de cone;

Asignaciones

Salida de error Columnas de entrada ...
Nombre Nombre
PAIS { KEY_CLIENTE
DEPARTAMENTO ID_CLIENTE
PROVINCIA PAIS
DISTRITO DEPARTAMENTO
NOMBRE_CLIENTE PROVINCIA
ID_CLIENTE DISTRITO
KEY_CLIENTE NOMBRE_CLIENTE
ID_CLIENTE_DIM
KEY_CLIENTE_DIM

Columna de entrada Columna de destino
KEY_CLIENTE KEY_CLIENTE
ID_CLIENTE ID_CLIENTE

PAIS PAIS
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
PROVINCIA PROVINCIA
DISTRITO DISTRITO
NOMBRE_CLIENTE NOMBRE_CLIENTE

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

b) Proceso para poblar la Tabla Cotizaciones Fact: Iniciamos con la lectura de la Tabla
de Hechos “STG _COTIZACION” del Area Stage y la Tabla de Hechos
“COTIZACION_FACT” del Datamart. Ordenamos ambas tablas por todos los
“Primary Key” que poseen. En seguida mezclamos los datos con la herramienta
“Merge”, y mediante la herramienta “Conditional Split” filtraremos solamente los
nuevos datos y lo cargamos a la tabla “COTIZACION _FACT”.

Ilustracion 46: Poblar Tabla de Hechos Cotizaciones

i—) Leer Cotizaciones STG i‘) Leer Cotizaciones DIM
iT Ordenar Cotizaciones STG JT Ordenar Cotizaciones DIM

l )
v

+$ Merge Cotizaciones

l

Al § .
Conditional Split

[roiiar)

SuloCotizacf nesNuevas

R(- Poblar Caotizaciones DIM

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

64



llustracion 47.: Ordenar Cotizaciones STG

| Editor de transformacién Ordenar O X

Especifique las columnas que se ordenaran y establezca el tipo y el criterio de ordenacidn. Las columnas no seleccionadas
se copiarén sin ninguna modificacion.

Columnas de entrada disponibles
@  Nombre Paso a través o
| KEY_COTIZACION ®
KEY_ESTADO m
KEY_PRODUCTO =
KEY_CLIENTE [
KEY_VENDEDOR [
KEY_TIEMPO m
O CANTIDAD ©
Columna de entrada Alias de salida Tipo de orden Criterio de or.. Marcad
i KEY_COTIZACION KEY_COTIZACION ascendente 1
KEY_ESTADO KEY_ESTADO ascendente 2
KEY_PRODUCTO KEY_PRODUCTO ascendente 3
KEY_CLIENTE KEY_CLIENTE ascendente 4
KEY_VENDEDOR KEY_VENDEDOR ascendente 5
KEY_TIEMPO KEY_TIEMPO ascendente 6
< >
[[] Quitar filas con valores de ordenacién duplicados Cancelar Ayuda

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

1lustracion 48: Merge Cotizaciones

¢ Editor de transformacion Combinacién de mezcla m] X

Configure las propiedades utilizadas para combinar dos orfgenes de datos ordenados. Seleccione el tipo de combinaciény
especifique las columnas que se usarn como clave de combinacién . Las claves de combinacién se deben utilizar en el orden
especificado por la posicién de la clave de ordenacién de la columna

Tipo de combinacion: Combinacion extema izquierda v irtarenmaeT e
Ordenar Cotizaciones STG Ordenar Cotizaciones DIM
Nombre Orden a~ ®  Nombre Orden a~
! KEY_COTIZACION 1 — ! KEY_COTIZACION 1
KEY_ESTADO 2 — KEY_ESTADO 2
KEY_PRODUCTO 3 — KEY_PRODUCTO 3
KEY_CLIENTE 4 | — KEY_CLIENTE 4
KEY_VENDEDOR 5 | — KEY_VENDEDOR 5
KEY_TIEMPO 6 . | — KEY_TIEMPO 6 .
< T - S < T - S

Entrada Columna de entrada Alias de salida A
Ordenar Cotiza. KEY_PRODUCTO KEY_PRODUCTO
Ordenar Cotiza. KEY_CLIENTE KEY_CLIENTE

Ordenar Cotiza. KEY_VENDEDOR KEY_VENDEDOR
Ordenar Cotiza. KEY_TIEMPO KEY_TIEMPO

Ordenar Cotiza.. CANTIDAD CANTIDAD

Ordenar Cotiza.. ~PREC_COSTO PREC_COSTO

Ordenar Cotiza. PREC_ORI PREC_ORI

Ordenar Cotiza. PREC_COTIZADO PREC_COTIZADO
Ordenar Cotiza. DESCUENTO DESCUENTO

Ordenar Cotiza. KEY_COTIZACION KEY_COTIZACION_DIM
Ordenar Cotiza..  KEY_ESTADO KEY_ESTADO_DIM
Ordenar Cotiza..  KEY_PRODUCTO KEY_PRODUCTO_DIM
Ordenar Cotiza. KEY_CLIENTE KEY_CLIENTE_DIM
Ordenar Cotiza. KEY_VENDEDOR KEY_VENDEDOR_DIM
Ordenar Cotiza. KEY_TIEMPO KEY_TIEMPO_DIM

Cancelar Ayuda

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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llustracion 49: Conditional Split, Solo cotizaciones nuevas

A Editr de transformacion Divisién condicional

5 0 Colummas
3 kev_coTzacion_om

u

Ep=a==y

A5 Funciones matematices
22 Conversiones do tpo
4 3 Opsradores

Descrpden

Orden_ Nombre de safida
i SoloCotizacionesNueas

Condicien
ISNULL(KEY_COTIZACION_DIM) 8 ISNULL(KEY_ESTADO_DIM) &8 ISNULL(KEY_PRODUCTO_DIM) 8 ISNULLIKEY_CLIENTE_DIM) &8 ISNULL(XEY_VENDEDOR DIM) &6 ISNULLIKEY_TIEMPO_DIM)

Config

=1 =

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

Ilustracion 50: Poblar Cotizacion DIM

[} Editor de destino de OLE DB o X
Configure las propiedacies para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB,
cone:
T ——
Salida de error
KEY_PRODUCTO
KEY_CLIENTE
KEY_VENDEDOR
KEY_TEMPO
CANTIDAD
PREC_COSTO
X PREC_ORI
PREC cOTZADO ¥ PRFC cOTZADO ¥
< > < >
Columna de entrada Columna de destino
[ KEV_coTizacion KEY_COTIZACION
KEY_ESTADO KEY_ESTADO
KEY_PRODUCTO KEY_PRODUCTO
KEY_CLIENTE KEY_CLIENTE
KEY_VENDEDOR KEY_VENDEDOR
KEY TIEMPO KEY TIEMPO
CANTIDAD CANTIDAD
PREC_COSTO PREC_COSTO
PREC_ ORI PREC_ORI
PREC_COTIZADO PREC_COTIZADO
DESCUENTO DESCUENTO
< >
=21 [l

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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c) Poblar Ventas FACT: Iniciamos con la lectura de la Tabla de Hechos
“STG_VENTAS” del Area Stage y la Tabla de Hechos “VENTAS FACT” del Data
Mart. Ordenamos ambas tablas por todos los “Primary Key” que poseen. En seguida
mezclamos los datos con la herramienta “Merge”, y mediante la herramienta
“Conditional Split” filtraremos solamente los nuevos datos y lo cargamos a la tabla
“VENTAS _FACT”.

llustracion 51: Poblar Tabla de Hechos Ventas

e—) Leer Ventas STG I\ E—) Leer Ventas Fact
,l,T Ordenar KEY Ventas STG LT Ordenar KEY Ventas Fact

|
¢ :

+$ Merge Ventas

|

A1
Conditional Split
—

SoIoVenisNuevas

8(- Poblar Ventas DIM

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

llustracion 52: Conditional Split Nuevas Ventas

irigira a una salida predeterminada.

NTAS_DIM
] KEY_DOCVENTA DM
3] KEY_PRODUCTO_DIM
£ KEY_CLENTE DM

] KEY_ALMACEN_DM
5] KEY_VENDEDOR_DIM
£ KEY_TEMPO_DIM

3 KEY_VENTAS

Orden  Nombre de salida Condicion
1 SoloventasNuevas ISNULL(KEY_VENTAS_DIM) && ISNULL(KEY_DOCVENTA_DIM) && ISNULL(KEY_PRODUCTO_DIM) &8 ISNULL(KEY_CLIENTE DIM) && ISNULL(KEY_ALMACEN_DIM) && ISNULL(KEY_VENDEDOR DIM.

Nombre de salida predeterminado: (Conditional Split Defaut Output

Configurar a salida de errores. Aceptar

Ayuda

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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llustracion 53: Poblar Ventas FACT

4 Editor de destino de OLE DB o X
Configure Ias propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB
Administrador de cone:

Salida de error Nombre oA Nombe A
[KEY_VENTAS | [KEV_VENTAS ]

KEY_DOCVENTA KEY_DOCVENTA
KEY_PRODUCTO KEY_PRODUCTO
KEY_CLENTE KEY_CLIENTE
KEY_ALMACEN KEY_ALMACEN
KEY_VENDEDOR KEY_VENDEDOR
KEY_TIEMPO KEY_TIEMPO
CANTIDAD CANTIDAD
PREC_COSTO PREC_COSTO
PREC_ORI PREC_ORI
PREC_VENTA e PREC_VENTA d

Columna de entrada Columna de destino

| KEY_VENTAS | KEY_VENTAS

KEY_DOCVENTA KEY_DOCVENTA

KEY_PRODUCTO KEY_PRODUCTO

KEY_CLIENTE KEY_CLIENTE

KEY_ALMACEN KEY_ALMACEN

KEY_VENDEDOR KEY_VENDEDOR

KEY_TIEMPO KEY_TIEMPO

CANTIDAD CANTIDAD

PREC_COSTO PREC_COSTO

PREC_ORI PREC_ORI

PREC_VENTA PREC_VENTA

DESCUENTO DESCUENTO

DEMO DEMO

TIPOCAMBIO TIPOCAMBIO

< >

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

3.8. Desarrollo de Aplicaciones BI

3.8.1. Creacion de Dashboard

En esta fase se utilizo la herramienta Power BI para la creacion
de los Dashboards. En total he disenado siete Dashboard los cuales
fueron aprobados por el usuario final.

Los usuarios pueden acceder a los Dashboard mediante la web de
Power BI, ingresando su usuario y contrasefia, o también desde su
smartphone descargando la aplicacion de Power BI para sistema
operativo Android o iOS.

a) Creacion de columnas Monto Total, Costo

MONTO SOLES = (VENTAS FACT[PREC_VENTA] * VENTAS FACT[TIPOCAMBIO]) * VENTAS FACT[/CANTIDAD]
MONTO DOLARES = VENTAS FACT[PREC_VENTA] = VENTAS FACT[CANTIDAD]
COSTO = WENTAS_FACT[PREC_COSTO] * WENTAS_FACT[CANTIDAD ]

b) Creacion de medidas Ganancia Bruta y Margen Ganancia Bruta

GANANCIA BRUTA = SUM(VENTAS FACT[MONTO DOLARES])-SUM(VENTAS FACT[COSTO])

MARGEN GANANCIA BRUTA = (SUM(VENTAS FACT[MONTO DOLARES]) - SUM(VENTAS FACT[COST@]) )/ SUM(VENTAS FACT[MONTO DOLARES])
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c) Estadisticas de Ventas por Afio. Cumple los siguientes
requerimientos:
R1: Monto facturado por cliente
R7: Monto facturado por tipo de documento
R8: Monto facturado por afios y meses
R9: Cantidad de litros por cliente
R24: Ganancia bruta facturada
R25: Margen de ganancia bruta

Ilustracion 54: Dashboard de Ventas

Estadisticias de Ventas por Afio

2020
2019
2018
2017
2016
2015
2014
2013
2012

CHICLAYO

CHINCHA

DISTRIBUCION PAITA
DISTRIBUCION UNITRADE
OFICINA

PACANGA

Mostrar

Ocultar

ALFREDO LIRA VILLANUEVA
CARLOS MOYANO MUNOZ
DIEGO ALONSO DIAZ GRAN...
EDWIN MENDOZA JUAREZ
ELISA CHEN ASCOY
FERNANDO VELASCO GUER...
HELIO MARTIN GONZALES ..
JORGE GOMEZ VERGARAY
JOSE MIGUEL TORRES DEL ...
JUAN BAUTISTA TINEO ROJAS
JUAN CARLOS GUEVARA M..
KATIA MILUSKA TITO VALLE
OFICINA

Rosalynn Doris Loza Escobar

AGRICOLA BELEN S.AC.

AGROKARU SAC.

SOCIEDAD AGRICOLA SATURNO S.A.
VIVEROS GENESIS SA.C.

HANA FARMS SOCIEDAD ANONIMA

AGRICOLA SAN JOSE SA. 1307176
REPRESENTACIONES Y SERVICIOS B & G 4,430.25
ELRL

AGRICOLA CERRO BLANCO S.A 9,855.14
Total 1,810,305.11

$153,018.07

$133,022.85
$131,73222
§127,757.22
$125,855.20
§124,395.93

$114,679.66
$13,242,505.13

22.35%

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

R8
Meses ki onto Dila @ MONTO DOLARES @Litros Litros @MONTO DOLARES
January 136,493.13 s, S
February 19 5
March 9 £ n -
April 169, 6 2.0 mill
May 133,081.34 $1.5 mi .
June 203,667.16 . e
July 150,104.45 $10m
August 28751457 o 1.0 mil
September 133416.34 e l
October 125,639.69 00m - 1 | 0.5 mil f
November 74,199.62
December 10429411 §751,94 00
Total 1,810,305.11 $13,242,505.13 o
RO HEN R1 DN
CLIENTE CANTIDAD ~ MONTO DOLARES | R24
AGRICOLA CERRO PRIETO SA. 35938082 $52,808,195.22 CARLDS MOYANO MUNOZ m
NEGOCIACION AGRICOLA JAYANCA SA. 356,191.04 $2,755221.28
AGRICOLA LA VENTA SA. 204,368.14 $1,26957432 2 - S
MAQUINARIA AGRICOLA SAN JOSE SAC. 51,068.80 $366,085.28 $ ] 2 7 m | “ = N
AGRICOLA YAURILLA S.A. 50,664.14 $307,874.43 : :
HUERTO GENESIS SAC. 3367246 $296,876.40
AGROINDUSTRIA CASABLANCA SAC, 34,569.26 $277,85052
PROMOTORA Y SERVICIOS LAMBAYEQUE 3834684 $263,569.75
SAC
AGRICOLA SANTA REGINA SAC, $234,481.06
DM AGRICOLA SAC. §197,837.06
AGRICOLA PROLAN SAC. $180,851.70
NEGOCIACION AGRICOLA YOTITA SA. $164,03233 R25

NDO VELASCO GUERRE. I 3.60%

d) Dashboard de Ventas por Almacén y Regiones. Cumple los

siguientes requerimientos:

R6: Monto facturado por almacén
R4: Monto facturado por regiones
R12: Cantidad de litros por regiones

R16: Fertilizantes mas vendidos por almacén

R18: Promedio de ventas por regiones
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llustracion 55: Dashboard Ventas por Almacén y Regiones

Dashboard Ventas por Almacen y
. INFODEMO
Regiones 1 2
BV FT NC ND Vet Ocultar 2020 2019 2018 2017 >
E Fitro de Almacén | Ventas por Almacén Fertilzantes ms vendidos
CHICLAYO NOMBRE_ALMACEN CANTIDAD 54ONTO DOLARES
CHINCHA CHINCHA 153898062 $1271941892 HUMA GRO SUP.
DISTRIBUCION PAITA OFICINA 1491000 $13263566 rumacro caL.. | <: ¢ i
DISTRIBUCION UNITR... | PIURA 20890 $adiaze rumacroero.. | s i .
OFICINA DISTRIBUCION UNITRADE 2,480.00 $17,382.82 Quito
CHICLAYO 495,68 $6,525.02 Huma Gro 44-... |GG <1 v
PACANGA Total 1,560,035.20  $12,945,380.64 rHuma gron-30 [ so7 miv .
PAITA o Guayaquil
PIURA - $0.7 mill
UNITRADE R6 e [l so4min R16
Humacroere.. [l so2min ’
$0 mill. $2 mill. $4 mil
 Fitro Regiones _________| Ventas porRegiones ______________|
CHACHAPQOYAS DEPARTAMENTO  CANTIDAD MONTO DOLARES R4
CHICLAYO LAMBAYEQUE 776,509.40 $6,565,285.67 NIN R18
cusco IcA 457,899.27 $397506591 R12
Cuzco LIMA 157,153.48 $746,239.07 PIURA
HUANUCO PIURA 8160564 §731,686.00
ICA OTRO 3223991 $331,690.34 LIMA 5.76%
AREQUIPA 23,657.80 $200,757.00
JUNIN
JUNIN 444625 $133,825.93
LA'UIBERTAD LA LIBERTAD 1437828 $13035734
LAMBAYEQUE ANCASH 745392 $63,34163
LIMA CAJAMARCA 287360 $21,853.58
MOQUEGUA BARRANCA 53892 $15,575.93
OTRO HUANUCO 136473 $883412
PIURA PUNO 67.00 $764079
P o o e
SAN MARTIN SAN MARTIN 7.00 $3,650.00
TACNA MOQUEGUA 11000 $1,08165
TUMBES AREQUPA 3000 $30645 b
UCAYALI Total 1.560,935.20  $12,945,380.64 Bing £ 2018 HERE € 2016 Mizmsot Covoraton Tes s~
Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
e) Dashboard Ventas por Fertilizante. Cumple los siguientes
requerimientos:
R2: Monto facturado por fertilizante
. , .
R5: Promedio de ventas por categoria de fertilizantes
R10: Cantidad de litros por fertilizante
R13: Precio promedio de fertilizante
Ilustracion 56: Dashboard Ventas por Fertilizante
e
Dashboard Ventas por Fertilizante
1 12
ND Mostrar Ocultar 2020 2019 2018 2017 2016 >
Promedio de Ventas por Categoria Gréfico de Ventas por Fertilizante
Seleccionarfodo ENCAPSULADO... 2.49% RS $1Omi sog8 min
ACIDIFICANTE CONDUCTO... 2.64% :)n mill.
ACIDO ORGANICO MOCHILA 281%
ACIDO ORGANICO CRO...

ICRONUTRIENTE
ACONDICIONADOR DE ... || MCRONUTRIENTE

ACTIVADORES DE AGUA...
ACTIVADORES DE SUELO

o -
$0.5 mil $0.39 mill
. $0.22 mill

0.09 mill. . $0.11mill g0 07 mil
o = [ ™ S004mill 5002 il $0.02mill $0.01 mill

$0.00 mill.
ACTIVADORES DE SUEL... .y AL S m
ANTICIPOS ME ¢ e =
ARIGIPGS KN ’ . tecgseieicdegds R £
MACRONUTRIENTE 2 %% Doa Tia B owa & & < << << < &
74.94% Zzzzz8zRPzzEzz2 EZEZEZZZZ 222
Filtrar por Producto PP RR2 2R IR 222 ERR 222E 2R 22
Seleccionar todo
ACCESORIOS DE MOCH!.. | T e e T an) Precio promedio de Fertilizantes R13
ACIDO CITRICO Afo 2016 Rz Rlo A Fertilizantes Precio Venta Promeun ’
ACIDO SULFURICO Mes Enero Febrero Marzo Abril HUMAGROTRON 900
ASUFeEroliiR NOMBRE CATEGORIA ltos  Monto ltos  Monto livos  Monto ltos  Monto HUMA GRO LUCKY 7 958
BORO (8) FOLIAR HUMA GRO 44-MAG 256000 $2062418 277000 $2252236 482000 SAIA718 155000  $11401 :zm gsg xﬁ';GOA:ESE Zi‘zz
HUMA GRO SUPER K 481000  $5526489 425000 $4790083 824000 $§9583326 666000 . :
BROTEMASSIEOLIAR HUMA GRO CALCIUM 144000 $1179760 229000 $1919550 379000 $29656.10 932000 Hum“ GZO MR YROERIN 2031
BUFFER HUMA GRO PHOS MAX 87000  $996494 108000 $1280413 263000 $3493694 283000 LMD Ghexb-3 aea
BUFFER K HUMA GRO N-30 166393 683460 244000 9918927 506000 $2410445 193000 e oo
CALCIO FOLIAR HUMA GRO Z-MAX 223000 $2016429 97000  $801982 140676 §1212152 63000 .
HUMA GRO MANGANESE 35730 $263545 13244 $115091 12460  S1,04166 46000 SR GROISTINEO: 1061
CALCIO SUELO HUMA GRO SOIL MAX 1175
BUFFER 100 $1553529 100 $1447980 100 $3084109 1.00
CITOFLOR HUMA GRO ENCAPSALT PLUS 87000 $1396080 25838  $269091 49920  §7,18350 17000 :Um Gio ;TA'F“;"“X “;‘3}
COBRE SUELO HUMA GRO BREAKOUT 2838 $30943 22704  $210602 54868 HSMA gRg s:; E: % %6
ENRAYMAS HUMA GRO IRON 10406 $86478 27434  $235773 30946  $238991 34000 M i
ENVASE PLASTICO 1 LT... || BUFFERK :SMA gRg xirgrzo 12’3
HUMA GRO COPPER 9560  $92017 37840  S444265 20812 §1922 ‘
I : TEND 8-
ENVASEVACIO GUBO HUMA GRO FULVI PRO $2730 16190  $136981 4000  s4s462 3784 g4y || HUMAGROXTENDE-CON B
FIERRO FOLIAR HUMA GRO BOROMAX SI1671 14190  $234407 8514 §165388 7563 $1240] | | IEUMETHOMCIENG CON ot
FORTIMAX SUELO HUMAGRO MAX PAK §17637 7568 863991 RGNS | | fhea GRO VIELD MAX L3
FOSHTO erro s T m T e co, || HUMAGROZAP 1873
Total 1553207 $163382.23 1530196 $150.664.91 27.91432 $29698650 25.277.02 $255.953" | nuis~om7vie an

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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f) Dashboard de Ventas por Vendedor. Cumple los siguientes
requerimientos:
R3: Monto facturado por vendedor
R11: Cantidad de litros por vendedor
R15: Fertilizantes mas vendidos por vendedor

llustracion 57: Dashboard de Ventas por Vendedor

Demostraciones Rango de Meses
Dashboard de Ventas por Vendedor 1 12
BV FT NC ND Mostrar Ocultar 2020 2019 2018 2017 >
] =54 | IR
j Filtrar por Vendedor Porcentajes de Venta por Vendedor Monto Total sin IGV y Litros por Vendedor R11 I R3 BN
ELISA CHEN ASCOY e Vendedor ‘ . NOMBRE VENDEDOR liros  MONTODOLARES |
FERNANDO VELASCO GUERRERO 35% @ CARLOS MOYANO MUNOZ ALFREDO LIRA VILLANUEVA 5165.14 $47,320.56
HELIO MARTIN GONZALES RIVAS 435 @SALVADOR GIHA STAGNARO CARLOS MOYANO MUNOZ 56644064  $471886035
JORGE GOMEZ VERGARAY 632% i @ SUSAN GAVILANO SACO E&ﬁﬁ.ﬁ?ﬁéﬁ%ﬁf&m 88, 42;»;3 52‘13 ;é;g:
j Si; "SLGUUTT;LOT'TEEESOD:SJQEU ILA O KATIA MILUSKA TITO VALLE ELISA CHEN ASCOY 131,049.74 §1,191,164.79
9.2% @ELISA CHEN ASCOY FERNANDO VELASCO GUERRERO 5596814 $452,546.92
JUAN CARLOS GUEVARA MENDO..] ik HELIO MARTIN GONZALES RIVAS 345488 $3370662
KATIA MILUSKA TITO VALLE B JORGE GOMEZ VERGARAY 50,556.06 $561,277.76
OFICINA - @ JORGE GOMEZ VERGARAY JOSE MIGUEL TORRES DEL AGUILA 1465.14 $14,268.80
Rosalynn Doris Loza Escobar FERNANDO VELASCO GUER... JUAN BAUTISTA TINEO ROJAS 27446 $233036
SALVADOR GIHA STAGNARO e JUAN CARLOS GUEVARA MENDOZA 999438 $83301.12
SUSAN/GAVILANO'SAGO T 1239% Rosalyno D Lozs Escobiar KATIA MILUSKA TITO VALLE 14145214 $1,22943015 g
- Total 156093520  $12,945,380.64
Porcentaje de Litros por Vendedor Productos més vendidos por vendedor Monto total sin IGV y litros de clientes por Vendedor
CARLOS MOYANO MUNOZ T Clientes Litros MONTO DOLARES R
HOMA'GRO CALEM 'AGRICOLA CERRO PRIETO SA. T 3636942 8277095659
ERK 031 mill NEGOCIACION AGRICOLA JAYANCASA. 32867854  $2727,14303
croas-mac [ o AGRICOLA LA VENTA SA 15154644 $121307137
e ) MAQUINARIA AGRICOLA SAN JOSE 4467780 $359,18065
rumacron-20 | o ; i R15 SAC
Huma Gro pHos Max [ o ;i AGRICOLA YAURILLA SA. 4055164 $297.40146
rumacroz-max [ o0s it HUERTO GENESIS SAC. 2865746 $291,84636
: —_— AGROINDUSTRIA CASABLANCA SAC. 2891526 $271,40960
BOUREERK 0.08mit PROMOTORA Y SERVICIOS LAMBAYEQUE 3321784 $25825259
SRAER e 2 ureA perLADA [ oos min ¥
suteato o avonio [ 006 mit AGRICOLA SANTA REGINA SAC. 2594010 $228984.12
surses. [ DM AGRICOLA SAC. 1994946 $194665.65
“UrH ooz milt AGRICOLA PROLAN SAC. 24957.88 $17666341
Huma RO 44 MAG I o.03 miu NEGOCIACION AGRICOLA YOTITA SA. 1953404 $162.73846
prE— . Huma Gro sreaout [l 002 mit AGRICOLA BELEN SAC. 13,197.60 $145136.15
. 7 3
HUuMA GRO MANGANESE [l 0.02 miu AGROKAR) SAC 1224000 S13B07RES
VIVEROS GENESIS SAC. 7,26050 $13125075 %
14145 mil | 00wt Ot 02 03w Total 1,560,935.19  $12.945,380.64

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)

g) Dashboard Resumen de Cotizaciones. Cumple los siguientes
requerimientos:
R21: Monto cotizado por vendedor
R23: Porcentaje de Cotizaciones Aprobadas y Rechazadas
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Tlustracion 58: Dashboard de Cotizaciones

Cantidad Cotizaciones tado de Cotizaciones
Dashboard Resumen de
Cotizaciones Todas v b 12
’] ‘] 43 2020 2019 2018 2017 2016 >

Grafico Monto y Cantidad de Cotizaciones % Propuestas Aprobadas

y= E i sisii @APROBADO @ELABORA... @ AUTORIZA... ®NO AUTO... @RECHAZA.. b

Enero 182,644.06  $1,368019.79

0.84%

Febrero 32,809.02 $325,558.18 = R23

Marzo 22692138 $1,700,149.73 3

Abril 158,758.92  $1,211,23695 | $10mil 0 29.06%

Mayo 114485414 $9,254,333.98 B

Junio 37,887.06 $274,917.35 z

Octubre 95,892.76 $908,979.86 | s5min 3

Noviembre 23698676  $1,770,985.29

Diciembre 21421450  $1,661,899.87 6893%

Total 233096860 $18476,08100

mil
2017
< >
Gréfico Cotizaciones por Vendedor
HUMA GRO CALCIUM
. DIEGO ALONSO DIAZ G... 1.42%
$1 8_48 mlll‘ KATIA MILUSKA TITO VALLE
9.32!
Monto Cotizacion
FERNANDO VELASCO GUE.
1291%
R21

Vendedor Cantidad ~ Monto

CARLOS MOYANO MUNGZ 171899500  $13509,567.10

FERNANDO VELASCO GUERRERO 20840892 $2,385,748.28 e 27465 mil

KATIA MILUSKA TITO VALLE 21109326 $1722848.09 . . -

SALVADOR GIHA STAGNARO 4186518 $35417460 HUMA GRO PHOS MAX

DIEGO ALONSO DIAZ GRANDEZ 3484676 526200075

OFICINA 1682048 $17404461

JORGE GOMEZ VERGARAY 728000 $59985.16 AR Do MOTANO MUNDZ

Rosalynn Doris Loza Escobar 165000 $7,60240

Total 2,330,968.60 $18,476,081.00

Fuente: Elaboracion propia.

h) Dashboard Cotizaciones por Cliente. Cumple los siguientes
requerimientos:
R19: Monto cotizado por clientes
R22: Precio promedio cotizado por fertilizante

llustracion 59: Dashboard Cotizaciones por Cliente

—
Dashboard Cotizaciones por
Cliente Todas v Todas v 1 12
2020 2019 2018 2017 2016 >
A
Vol v
R19 | [l Vonto Cotizacion y CANTIDAD por Afio
EHENTE CANTIDRD: FhoNTD A @Monto Cotizacion @CANTIDAD
CAMPOSOL SA 89317000  §7,22493603 S5 mi Sl i
AGRICOLA CERRO PRIETO SA. 55179276 $404606695 $ 18.48 mill.
AGRICOLA SAN JOSE SA 19133000  $1573806.12 $14.3 mill, . -
NEGOCIACION AGRICOLA JAVANCA SA 17361624 $130059063 178 mil MONTO COTIZADO
CORPORACION AGROLATINA SAC. 9745000 $70685085 $10 mill 15 mil
SOCIEDAD AGRICOLA SATURNO SA. 7772838 $52679167
PLANTACIONES DEL SOL SAC 3948000 $40850155
FLORIDABLANCA SAC. 2417000 522982535
FEGURRI SAC 2421000 $198,883.65 $5mil, — S43mill 1.0 mill i
VIRUSA 1284000  $171,02600 $ 'I 3 24 mlll
MAQUINARIA AGRICOLA SAN JOSE SAC. 162149  $14383606 . *
TRAPANI CULTIVARES PERU SAC 1339840  $11924015 MONTO VENDIDO
GREENVIC PERU SA. 1255314 $10934895 v SOmil — — 5 mil
Total 2,330,968.60 $18,476,081.00 01 2015
| Productos més cotizados pordientes | Montocotizadoporfertiizante g |
BUFFER (PRES. BIDON 10 LITROS) R22
HUMA GRO CALCIUM (P..
$14,491.83 5,060.00 0.19 262
Huma 6RO 44 MaG (... | YT Monto Cotiz oL ¢ eci
ruma ro super K (e... |, o it
HuMA Gro MaNGANES.. | o> . HUMA GRO 44 MAG (PRES. BIDON 10 LITROS)
Humacroprosvax... | o7 i $3,972,117.89 530,870.00 046 7.24
#UMA GRO N-30 (PRES.... | R o s i Monto Cotizad Descuento Precio Promed
HUMA GRO BREAKOUT ... [ 0.02 mit
HUMA GRO BOROMAX .. | 0.01 mill HUMA GRO BEGIN (PRES. BIDON 10 LITROS)
HUMA GRO FULVA PRO ... || 001 mit $29,332.56 1.970.00 032 1436
HUMA GRO COPPER 94... | 001 milt R e o o
HUMA GRO LUCKY 7 (P... | 0.01 milt
= @-. | oormi HUMA GRO BLOOM MAX (PRES. BIDON 9.46 LITROS)
HUMA GRO MAX PAK 9.... I 0.01 mill.
$408.00 50.00 052
00 mil 02 mill 04 mil 06mil. || Monto Cotizado Cantida Descuento

Fuente: (Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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1) Dashboard de Cotizaciones por Fertilizante. Cumple los siguientes

requerimientos:

R20: Monto cotizado por fertilizante
R22: Precio promedio cotizado por fertilizante

Ilustracion 60: Dashboard Cotizaciones por Fertilizante

.
Dashboard Cotizaciones por
Fertilizante Todas v 1 12
2020 2019 2018 2017 2016 >
R22 oy
Seleccionar todo FERTILIZANTE PRECIO UNITARIO  PRECIO PROMEDIO » | SSmil
ACIDIFICANTE HUMA GRO MOLYBDENUM 4150 2572 e SE0
ACIDO ORGANICO HUMA GRO COMOL 3963 2413 it l
ACIDO ORGANICO CROXPRESS HUMA GRO PROUD 3 3632 2778 . i
rcocowsorockcun || Hagouges | am s
= = - $2 mill
Qg:zﬁggsz SE ?ﬁx)CROXPRESS HUMA GRO BOROMAX 27.00 1457 ” l
ACTIVADORES DE SUELO CROXPRESS e 0 e ML g
HUMA GRO FERTIL HUMUS 2140 1850 B S02mil o mil soamil S0Omil SOOIl S00mIL S00mil
ANTICIPOS ME HUMA GRO BEGIN 2100 1436 Somil, O4mill [03milt~0.0mil
ANTICIPOS MN HUMA GRO ENCAPSALT PLUS 1850 277 g Sdddddddddssdssdsg g
BIO PESTICIDA HUMA GRO SOIL MAX 1850 1063 <} [CRCI ] EEE 856 EEEEEES
CAMISETA HUMA GRO PHOS MAX 17.75 1032 g 3% g g g 3 % é g £5% % <2< g B
CONDUCTORES CRECIMIENTO CROXP... | -HUMAGROSUPERK 17.75 1018 ¥ 2 2 222222 2 2
e Total 16.53 9.69 "
R20 B
FERTILIZANTE CANTIDAD ~ Monto Cotizaci
Selecdonartodo e i £ CONDUCTORES DE CRECIMIENTO
ACCESORIOS DE MOCHILAS HUMA GRO SUPER K 44076000  $404330120 1.08%
ACIDO CITRICO HUMA GRO CALCIUM 54162000  $399434449 MICRONUTRIENTE 14.13%
ACIDO SULFURICO HUMA GRO 44-MAG 53087000  $3972,117.89
Aslre batike Cocowmenes:  memoo  samaer
BORDIE) FOLIAR HUMA GRON-30 178250.00 $634,605.84
ERCHEMASS FOLIAR, HUMA GRO BOROMAX 14,165.70 $201,84143
BUFFER HUMA GRO BREAKOUT 15,198.16 $13095467
BUFFERK HUMA GRO COPPER 7,84000 $106,274.72
CALCIO FOLIAR HUMA GRO LUCKY 7 727924 $102,981.62
CALCIO SUELO HUMA GRO ENCAPSALT PLUS 625000 §79,557.65
CITOFLOR HUMA GRO FULVA PRO 796414 $7037837
COBRE SUELO HUMAGRO MAX PAK 693812 $66,94331
EHRAS o RO RN s sasas S——
Gl 750, ; 2
ENVASERLASTICO TELG/TARA HUMA GRO X-TEND B-CON 299000 54332858 4
ENVASE VACIO CUBO Total 2330,968.60  $18,476,081.00

Fuente:

(Elaboracion de Autoria Propia, 2019)
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4.1.

LECCIONES APRENDIDAS Y PROYECCION PROFESIONAL
Lecciones Aprendidas

En el desarrollo de este Proyecto he aprendido que el activo mas importante
de una organizacién es la informacion. La informacion bien procesada nos
permite hacer consultas analiticas y tomar decisiones mas acertadas.

Debemos tener en cuenta que la informacion brindada por el Data Warehouse
debe ser facilmente accesible y comprensible para el usuario final. Y esta
informacion debe ser confiable, es decir la informaciéon mostrada debe ser
correcta, en caso contrario podran influir negativamente en la toma de
decisiones.

Otro punto que destaco es la seguridad de la informacion. El Data Warehouse
debe contar con medidas de seguridad, para que la informacion confidencial
no caiga en manos equivocadas.

El desarrollo de un sistema Data Warehouse debe enfocarse en los usuarios.
Como consultor BI, es importante ponernos en el lugar del usuario, y tener
en cuenta que responsabilidades tiene, que tipo de decisiones debe tomar y
como el sistema ayudard a tomar esa decision. De esta manera el Data
Warehouse sera indispensable y ganara la confianza del usuario de negocio.

4.2. Proyeccion Profesional

Mi experiencia profesional como analista de sistemas me ha
permitido comprender los procesos claves de las empresas donde labore,
esto me lleva a asumir nuevos retos, ahora como Analista BI. Este proyecto
me permitid aprender el desarrollo de soluciones de inteligencia de
negocios, y es una rama que pretendo seguir estudiando y
perfeccionandome para continuar brindando informacidn que ayuden a las
empresas a lograr una ventaja competitiva. Ademas estoy interesado en
aprender tecnologias de Big Data y Data Science.
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