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RESUMEN

El presente proyecto tiene como principal objetivo el construir una aplicacion de
Inteligencia de Negocios (Bl) que permita verificar cual es el desempefio que tiene la
Fuerza de Ventas de la Empresa Levapan del Ecuador, enfocado en los principales
indicadores de gestion (KPI’s Key Performance Indicators) con la finalidad de que la
Organizacion pueda tener y revisar la informacion de Ventas de una manera mas
rapida, flexible y amigable que contribuya a contar con un soporte muy valioso en la

toma de decisiones evaluando todas las oportunidades, mejoras y debilidades.

La metodologia utilizada fue una Metodologia Propia que contempla los principales
procedimientos y faces para el desarrollo de este tipo de aplicaciones.

La herramienta utilizada fue QlikView considerada como una de las mas

importantes para el desarrollo de aplicaciones de Inteligencia de Negocios.

PALABRAS CLAVES:
= [NTELIGENCIA DE NEGOCIQOS BI.
= INDICADORES CLAVES DE DESEMPERNO KPI'S.
» FUERZA DE VENTAS.
* QLIKVIEW.
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ABSTRACT

The current project has as its main objective the development of an application
for Business Intelligence (BI) that measures the performance of Levapan del
Ecuador's sales force, focused on the key performance indicators (KPI's Key
Performance Indicators) in order that the Organization can review the sales
information faster, in a more flexible and friendly way. This provides a valuable
support for decision-making by evaluation all the opportunities, improvements

and weaknesses.

The methodology used is our own methodology that contemplates the principal
procedures and steps for the development on this kind of applications.

The tool that we used is QlikView, which is considered one of the most important

applications for the development of business intelligence (Bl).

KEYWORDS:
= BUSINESS INTELLIGENCE Bl.
» KEY PERFORMANCE INDICATORS KPI'S.
* SALES FORCE.
* QLIKVIEW.



CAPITULO 1

INTRODUCCION

1.1  PLANTEAMIENTO DEL TEMA

DISENO DE UNA APLICACION DE INDICADORES CLAVES DE
DESEMPENO (KPI'S KEY PERFORMANCE INDICATORS) DE LA FUERZA
DE VENTAS PARA LA EMPRESA LEVAPAN DEL ECUADOR.

1.2 INTRODUCCION

En la actualidad para las Organizaciones que tienen su funcién de producir y
comercializar sus productos resulta de gran importancia tener el control, supervision
y monitoreo de cudl es el desempefio que tiene un empleado o trabajador que forma
parte de la Fuerza de Ventas y que se dedica a la comercializacion y venta de los
productos propios de la empresa.

Con los avances de la tecnologia tanto en Software como en Hardware, es
conveniente que estas herramientas sean aprovechadas a través de diferentes
procedimientos, para que lleguen a conformarse en aplicaciones Utiles y que sirvan

de gran ayuda para el desempefio de las organizaciones.

Los indicadores que permiten medir el desempefio y la evolucion de la Fuerza
de Ventas y que béasicamente manejan las Organizaciones son: reportes de
cobertura de visita (Eficiencia), cumplimiento de visita con venta de sus respectivos
clientes (Efectividad), reportes de cumplimientos y crecimientos en ventas en un

periodo determinado.
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Por estos aspectos, es de mucha importancia que la informacion se automatice y
que las Empresas cuenten con una aplicacion que les permita observar los resultados

tanto de sus empleados como de la organizacion

1.3 ANTECEDENTES

Las Empresas de Consumo Masivo en diversos casos se caracterizan porque
tienen como su principal finalidad la produccién y comercializacion de productos
que son considerados de alta demanda y que pueden ser utilizados por todos los

estratos sociales.

Levapan es una empresa que elabora y comercializa productos alimenticios de
panaderia, pasteleria y consumo masivo cuya mision es convertirse en un aliado
estratégico de estos clientes, promoviendo el crecimiento sostenido de sus negocios e

impulsando el desarrollo econdmico y social del sector alimenticio del pais.

Levapan es una empresa Multinacional que esta presente en mas de 10 paises
Latinoamericanos, en el pais Levapan del Ecuador tiene sus oficinas principales en
el ciudad de Quito en el sector Sur Ave. Maldonado S28-35 Sector Guajalo; la
empresa cuenta con sucursales en las principales ciudades del pais como Guayaquil,
Cuenca, Ambato, Santo Domingo, Manta e Ibarra.

Levapan del Ecuador esta constituido por tres grandes divisiones:
» Panaderia
= Consumo

= |nstitucional.

Y cada una de ellas cuenta con su Fuerza de Ventas (Vendedores) asi como
también sus Jefes Regionales y Gerentes de Division clasificados de la siguiente

manera.



Tabla 1 Estructura Fuerza de Ventas Levapan del Ecuador.
FUERZA DE VENTAS LEVAPAN DEL ECUADOR

REGIONAL PANADERIA | CONSUMO | INSTITUCIONAL | Total
QUITO 12 8 5 25
GUAYAQUIL 9 3 18
CUENCA 4 3 1 8
AMBATO 4 3 1 8
STO DOMINGO 3 3 6
IBARRA 3 3 6
MANTA 3 4 7
Total 38 30 10 78

1.4  SITUACION ACTUAL

En los actuales momentos en la Empresa Levapan del Ecuador los Jefes
Regionales visualizan los indicadores de desempefio de su Fuerza de Ventas a través
de archivos en Excel y estos a su vez son elaborados mensualmente, es por esta razén
que resulta de gran importancia que tanto la Fuerza de Ventas como sus
Supervisores cuenten con una aplicacion que les permita observar y monitorear
continuamente la informacion que han reportado para que de esta manera puedan
verificar tanto analiticamente como estadisticamente como estan en su cumplimiento

de actividades.

Por lo anteriormente expuesto la Gerencia de IT de la Empresa ha realizado un
analisis de sus necesidades y han establecido un beneficio importante el que se
desarrolle una aplicacion de Indicadores de Desempeiio (KPI's) con la finalidad de

tener un correcto manejo y control de la informacién de su Fuerza de Ventas.



1.5  JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

En la actualidad para las Empresas el contar con una aplicacion que muestre los
principales indicadores de desempefio de la Fuerza de Ventas ayuda a que estas
tengan una vision ya sea positiva 0 negativa de cuales son los resultados de su
negocio, considerando que hoy en dia, el correcto manejo y monitoreo de la

informacidn es parte fundamental en el éxito de las Organizaciones.

Tanto la Fuerza de Ventas asi como sus respectivos Supervisores de la Empresa
necesitan observar que la informacién que han reportado se encuentre registrada para
poder constatar Yy verificar tanto analitica como estadisticamente el cumplimiento de

actividades.

Por tal situacion se realizara una Aplicacion desarrollada en QlikView que
permita visualizar los principales Indicadores Claves de Desempefio (KPI’s Key
Performance Indicators) de la Fuerza de Ventas de la empresa Levapan del Ecuador
siguiendo una planificacion de todas las fases que con lleva el desarrollo del

aplicativo.

1.6  OBJETIVOS
1.6.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar el Disefio de una Aplicacion de Indicadores Claves de Desempefio
(Kpi’s Key Performance Indicators) utilizando herramientas de Inteligencia de
Negocios o Business Intelligence (BI), con la finalidad de poder observar, medir y
evaluar el desempefio de la Fuerza de Ventas de la Empresa Levapan del Ecuador.



1.6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Contribuir a que el personal de la Empresa Levapan del Ecuador tenga un mejor
manejo y optimizacion de su informacién, para que puedan verificar cual es la
evolucion y cumplimiento de su Fuerza de Ventas y brinde el soporte adecuado
en la toma de decisiones y resultados de la compafiia.

Presentar una informacién detallada a nivel de Indicadores de Desempefio de la
Fuerza de Ventas de la Empresa Levapan del Ecuador, disefiada en una
aplicacion de QlikView los cuales permitiran mostrar, analizar y medir el

rendimiento de cada uno de ellos en un periodo de tiempo determinado.

Con la finalidad de mostrar informacion tanto estadistica como descriptiva de la
Fuerza de Ventas, se tomard como principal opcién la utilizacion de
herramientas de Inteligencia de Negocios o Business Intelligence (Bl) que
dispone la compafiia y que son las mas acopladas para el tratamiento de este tipo

de datos.

Realizar el Disefio de la Aplicacion de Indicadores de Desempefio de la
Empresa Levapan del Ecuador contemplara los siguientes Kpi's:

Cobertura de Visita (Eficiencia)

Cumplimiento de Visita con venta efectiva (Efectividad)

Cumplimiento de Ventas.

Crecimiento de Ventas.

Drop Size.

Presencia.



1.7 ALCANCE

Es importante indicar que la Empresa Levapan del Ecuador cuya principal
funcién es la produccion y venta de productos de Consumo Masivo su Fuerza de
Ventas  (Vendedores) se dedican a comercializar sus productos a través de visitas
a sus clientes sean estos independientes, cadenas o mayoristas, etc. para los mismos
que tienen una planificacion de visitas o rutas asignadas en un determinado sector o

ciudad.

Tanto las ventas como las visitas a sus clientes serdn registradas por cada
vendedor en sus dispositivos moviles, esta informacién se almacenara en los
servidores de los empresa. De esta manera en la aplicacion a desarrollarse se
accedera a dicha informacion para procesarla y mostrar en Indicadores de
Desempefio Kpi’s de la Fuerza de Ventas de Levapan del Ecuador.

Cada Indicador desarrollado en la aplicacion tendra la opcion de mostrar,
visualizar y manejar la informacion correspondiente ya sea en cuadros, tablas,
indicadores, graficos analiticos y estadisticos de como ha sido el desempefio de las

diferentes actividades que ha realizado la Fuerza de Ventas.

A continuacion se describe los Indicadores a implantarse en la aplicacion.

= Cobertura de Visita (Eficiencia): Comprende el control y cumplimiento
de las visitas realizadas por un vendedor de acuerdo a su plan de ruta o
cartera de clientes que tenga a su cargo. En este modulo se detallara.
= Visitas Programadas: Clientes programados para su visita.

= Visitas Efectuadas: Clientes que han sido visitados.

= Cumplimiento de Visita con venta efectiva (Efectividad): Son todas
aquellas visitas que ha realizado el vendedor en las cuales ha obtenido

éxito en la venta de los productos.



= Cumplimiento de Ventas: Plasmar las ventas versus sus presupuestos

(Cuota) fijados, de acuerdo a periodos de tiempos establecidos.

Cabe indicar que las empresas de consumo con respecto a ventas lo
manejan de dos factores; ventas en Peso (Kilogramos) y Valores

(Délares) y los reportes seran medidos en base a estos dos parametros.

= Crecimiento de Ventas: Mostrar de una manera detallada las ventas
tanto de periodos actuales como pasados que permitan identificar el

crecimiento o evolucion de ventas.

= Drop Size: Este indicador mostrara los resultados del tamafio de pedido
por visitas que realice la Fuerza de Ventas a un determinado segmento de

clientes.

» Presencia (Market Share) Es la participacion de mercado 0 presencia

de ventas de cada una de las familias dentro de un segmento de clientes.

1.8 METODOLOGIA

El principal aspecto en que se basa la metodologia de desarrollo es establecer un
plan de trabajo que servira para mostrar todas las partes que contemplara la
estructura funcional que se utilizaré al momento de desarrollar la aplicacion.

La metodologia a utilizarse para el desarrollo del siguiente proyecto sera propia,
desarrollada por el Tesista, cuyo principal enfoque serd en base a las metodologias

de Aplicaciones de Inteligencia de Negocios existentes.



1.9 HERRAMIENTAS

» MICROSOFT PROJECT

Microsoft Project es un programa para la gestion de proyectos, que permite
organizar la informacion acerca de la asignacion de tiempos a tareas planificadas,
costos asociados y recursos tanto de trabajo como materiales del proyecto para que se
puedan respetar los plazos sin exceder el presupuesto y conseguir asi los objetivos

planteados.

= SQL Server (BASE DE DATOS)

Es un Sistema de Gestion de Base de Datos Relacional, desarrollada por
Microsoft.
Se considera a SQL Server como uno de los Sistemas de Bases de Datos mas
completos destacando por las siguientes caracteristicas:

e Soporte de Transacciones.

e Soporta procedimientos Almacenados.

e Trabajar en Modo Cliente-Servidor

e Permite administrar informacidn de otros servidores de datos.

= BUSINESS INTELLIGENCE (BI) Inteligencia de Negocios

“Se denomina Inteligencia Empresarial, Inteligencia de Negocios o Bl (Business
Intelligence) al conjunto de estrategias y herramientas enfocadas a la administracién
y creacién de conocimiento mediante el analisis de datos existentes en una

organizacion o empresa.”

Actualmente, tanto en una pequefia organizacién como en una gran corporacion,
el andlisis avanzado de la multitud de datos almacenados junto con la habilidad de
realizar conclusiones predictivas se convierten en estrategias competitivas

imprescindibles para posicionarse en el mercado.
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Debido al desarrollo de la informatica y al crecimiento exponencial de la
informacion en las organizaciones, las aplicaciones de Bl evolucionaron en varias

direcciones.

Por este motivo, existen diversas soluciones de software y sistemas destinados a
acceder, almacenar y gestionarlos distintos tipos de datos con el objetivo de

convertirlos en informaciones Utiles para el negocio.

» QLIKVIEW

QlikView. Es una herramienta de Business Intelligence que permite recolectar
datos desde diferentes origenes basados en ERP, CRM, datawarehouses, bases de
datos SQL, datos de Excel, etc., modelarlos a nuestro gusto para facilitar su manejo y

presentarlos de forma muy visual.

QlikView es una herramienta orientado al usuario final, es simple y facil que
permite consolidar, buscar, visualizar y analizar todas las fuentes de datos para

ofrecerle una visién mas detallada del negocio.

Entre las ventajas que se puede citar de esta herramienta son:

= Permite una mejor distribucion de informes empresariales.

= Ofrece nuevas posibilidades de visualizacion de datos, bldsqueda y accién
para simplificar ain mas el analisis y la toma de decisiones.

= Es facil de usar y de aprender, disefiada para todos los usuarios.

= Potente. Los tiempos de respuesta son practicamente instantaneos con
extensos volumenes de datos.

= Flexible. Permite un nimero ilimitado de dimensiones y medidas, que pueden

modificarse en segundos.
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1.10 FACTIBILIDAD
1.10.1 Factibilidad Técnica

La institucién patrocinadora pondra a disposicion del proyecto, personal
altamente calificado que labora en la Organizacion para proporcionar ayuda técnica
en lo referente a los requerimientos, que es donde basicamente va a estar centrado

la investigacion en la primera etapa.

Las Empresas de consumo masivo como Levapan del Ecuador cuentan con su
Fuerza de Ventas los cuales distribuyen o comercializan sus productos a sus
respectivos clientes registrdndose como una venta, estos a su vez tienen que cumplir
con un objetivo de visita y presupuesto de venta que es medido en un determinado

periodo de tiempo.

De esta manera se realizara el andlisis, investigacion y disefio de todos estos
factores que intervienen en lo anteriormente expuesto y llevados a una aplicacion que
contemple la presentacion de los Kpi’s (Key Performance Indicators) Indicadores

Claves de Desempefio de la Fuerza de Ventas.

1.10.2 Factibilidad Tecnoldgica

La herramienta en la cual se va ha disefiar es QlikView que se adapta
perfectamente a la aplicacion que se tiene que desarrollar y que la empresa dispone

de las respectivas licencias.

Con lo referente al acceso a la informacion Levapan tiene su Base de Datos en
SQL Server a la cual se accedera para extraer la respectiva informacion para el

desarrollo de los Kpi's.
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Los Sistema Operativo en las cuales van a ser instaladas las herramientas seran

Microsoft Windows 7.

El hardware minimo con el que se cuenta para la realizacion del proyecto es:
= 1 Computador Portatil.
Caracteristicas Principales:

Marca: HP.
Procesador: Intel Core i5
Velocidad: 2.6 Ghz
Memoria RAM: 8 GB.
Disco 700 GB.

= 1 PC de Escritorio.
Caracteristicas Principales:
Marca: Clon.
Procesador: Core i5
Velocidad: 2.8 Ghz
Memoria RAM: 4 GB
Disco 120 GB.

1.10.3 Factibilidad Operativa

Para la realizacién del presente Proyecto de Tesis se cuenta con el auspicio de
la Empresa Levapan del Ecuador que es una organizacion dedicada a la

comercializacion de sus productos de consumo masivo.

Las instalaciones en las que se llevara a cabo son de propiedad de la

organizacion auspiciante.
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1.10.4 Factibilidad Operacional

El seguimiento y asesoria para el procesamiento de la informacion de este
proyecto se realizara por parte de la Gerencia de IT de la Empresa Sr. Ing. Carlos

Alberto Pinto que cuenta con experiencia en aplicaciones de esta indole.

La realizacion del proyecto estara a cargo del estudiante egresado y responsable

del proyecto de tesis planteado.

1.10.5 Factibilidad Econdmica

La Empresa cuenta con las respectivas licencias de las herramientas en las que
se va a desarrollar dicho proyecto, esto implica que se puede desarrollar sin ningin

problema la aplicacion.

Con lo referente a los equipos y accesos de la misma forma la empresa facilitara

los mismos para su desarrollo.

Tabla 2 Presupuesto Desarrollo Proyecto.
PRESUPUESTO
Descripcion Cantidad | V. Unitario | V. Total
Hardware PC Escritorio 1 900 900
Licencia Microsoft Windows 1 2000 2000
Software

Licencia QlikView 1 450 450
Consultoria Desarrollador 1 1300 1300
Total 4650
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1.10.6 Factibilidad Legal

La realizacion de este proyecto cuenta con la aprobacion y aceptacion de la
Empresa los cuales facilitaran el uso de sus licencias y a su vez el desarrollo del

mismo en sus instalaciones.
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CAPITULO 2

MARCO TEORICO

2.1 DISENO DIMENSIONAL DE BASE DE DATOS

2.1.1 BASE DE DATOS DIMENSIONALES

Las aplicaciones de una empresa pueden estar constituidas en dos grandes grupos
como son: las que ejecutan datos realizando operaciones del dia a dia y las que se
encargan de analizar el negocio interpretando lo que estd ocurriendo para una mejor
toma de decisiones. De acuerdo a estas caracteristicas se pueden distinguir entre
Sistemas de Procesamiento de Transacciones en Linea OLTP (On-Line Transaction
Processing) y Sistemas de Procesamiento Analitico en Linea OLAP (On-Line

Analytical Processing).

En resumen se puede citar que los sistemas operacionales automatizan el dia a
dia del negocio, buscan la eficiencia y estan dirigidos por la tecnologia, mientras que
los analiticos facilitan la creatividad, se centran en la estrategia a largo plazo y la

ventaja competitiva, estando dirigidos por el negocio.

“Las bases de datos multidimensionales se utilizan principalmente para crear
aplicaciones OLAP, cuya caracteristica es que los campos o atributos de una tabla
pueden ser de dos tipos; que representan dimensiones de una tabla, o que representan

métricas que se desean estudiar o analizar”.

2.1.2 MODELADO DIMENSIONAL

El modelado dimensional busca presentar la informacion de una manera
estandar, sencilla y sobre todo intuitiva para los usuarios. La idea fundamental es

que los usuarios puedan encontrar la informacion que necesitan.
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El modelo dimensional contempla los siguientes elementos basicos:

2121 Hechos

Un Hecho es una medicién del negocio, es la representacion de los procesos de
negocio de la Organizacion. Los Hechos tienen la ventaja de que siempre tienen
asociada una fecha lo que garantiza su registro historial, como por ejemplo una
VENTA.

2122 Dimensiones

Una dimension representa un factor por los que se puede analizar un
determinado area del negocio. Como por ejemplo se podria citar para que una
VENTA se efectle se debe considerar el producto vendido, el cliente que realizo la
compra, fecha en que fue vendido etc.

2.1.2.3 Métricas Medidas (Indicador)

Una Meétrica es un indicador de un proceso de negocio, son los aspectos
cuantificables que miden el proceso del negocio, por ejemplo el importe de la
VENTA y la cantidad VENDIDA.

2.1.2.4 Claves Primarias y Foraneas

Las tablas se relacionan con otras tablas mediante una relacion de clave primaria o

de clave foranea.
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Claves Primarias. Es un campo o combinacion de campos que identifica de
forma Unica a una fila determinada de una tabla. No puede haber dos filas en

una tabla que tengan la misma clave primaria.

Claves Foraneas. Una clave foranea es un campo 0 un conjunto de campos
en una tabla cuyos valores corresponden a los valores de la clave primaria de

otra tabla.

2.1.2.5 Jerarquias

Una jerarquia es un detalle y organizacién de niveles dentro de una dimension.
Una jerarquia también se la puede definir como un grupo de atributos que siguen un
orden preestablecido. Por ejemplo, una posible jerarquia en la dimension de fecha es:

Afo > Trimestre > Mes > Dia.

CLIENTES FECHAS
Id C“EI’ItE. ld Fecha
MNombreCliente 13 Afia

VENTAS  ———— Timestre
|d_Ventas Mes
Id_Cliente Dia
|d_Producto
ld_Fecha

1 ImporteTotal
Utilidad

PRODUCTOS

Id_Producto

Rubro 2

Tipo

MombreProducto

Figura 1. Modelado Multidimensional.

Como se muestra en la figural se representara un ejemplo del modelo
dimensional en donde la tabla de hechos VENTAS se encuentra en el centro, a partir
de esta se describen las tablas de dimensiones CLIENTES, PRODUTOS, FECHAS

que estan conectadas mediante sus claves primarias, es por ello que la clave primaria
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de la tabla de hechos es la combinacion de las claves primarias de sus dimensiones,

Las métricas o medidas (Indicador) son el Importe total y Utilidad.

2.1.3 CUBO MULTIDIMENSIONAL

Las Bases de Datos Dimensionales proveen una estructura que permite tener
acceso flexible a los datos, para explorar y analizar sus relaciones, y resultados
consiguientes. Estas se pueden visualizar como un cubo multidimensional, en donde
las variables asociadas existen a lo largo de varios ejes o dimensiones, y la
interseccion de las mismas representa la medida, indicador o el hecho que se esta

evaluando.

y Hecho ~ (Dimension 1, Velor §5;

: ' Dimension 2, Yalor 4;
Dimension 1 1 Dimension 3, Valor 3)
7 S -
|
5 A
4 4
3 (1]
2 { Dimension 3
1 ‘ A 2 ;
1 2 3 4 Dimension 2

Figura 2. Cubo Multidimensional. - https://gusmc.wikispaces.com/
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@ofuﬁfn:ﬂfmm )

Medida

Liempo{Mayo)

Figura 3. Ejemplo de Cubo Multidimensional (Hechos, Dimensiones, Medidas).
- https://todobi.com

Una caracteristica muy importante del modelo dimensional es que éste adopta el
concepto de relacién (tabla) como estructura basica del modelo. Pero a diferencia del
modelo relacional, que no hace distincion entre relaciones, el modelo dimensional
distingue entre relaciones de hechos (tablas de hecho) y relaciones de dimension
(tablas de dimension).

La informacion o los datos en los cubos multidimensionales se los puede

representar en diferentes niveles como son:



2131

Drill Down
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Permite visualizar la informacion de lo general a lo particular, apreciando los

datos de una forma més detallada, bajando por una jerarquia definida.

Figura 4. Representacion Drill Down. - https://gusmc.wikispaces.com/

Ejemplo:

Drill Down

—

Se analizara el caso de ventas de unidades de dos Familias del Negocio de Levapan a

nivel pais en el que se tiene lo siguiente:

Tabla 3

Ejemplo Ventas Unidades Familias Negocio Levapan.
Suma de Unidades |Regional -
Familia M Quito Guayaquil Cuenca Ambato | Total general
ACEITE 4.909 1.573 1.259 361 8.102
LEVADURA 3.706.330 | 2.191.133 1.410.552 1.386.986 8.6095.001
Total general 3.711.239 | 2,192,706 | 1.411.211 1.387.347 8.703.103

Se puede observar que la informacion se muestra a nivel regional si se quiere

verificar como estd compuesto la regional Quito se aplicara Drill Down a la jerarquia

Sector la misma que detallaran las unidades del Norte, Centro y Sur.

Tabla 4

Ejemplo Drill Down.
Suma de Unidades |[Regional -T|Sector |~
- Quito Total Quito | Total general
Familia ~ |Norte Centro Sur
ACEITE 1.309 3.049 551 4.909 4.909
LEVADURA 1.267.973 | 1.270.826 | 1.167.531 | 3.706.330 | 3.706.330
Total general 1.269.282 | 1.273.875 | 1.163.082 | 3.711.239 | 3.711.239
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2.1.3.2 Roll Up

Permite visualizar la informacién desde el detalle a la generalizacion,

apreciando los datos en menor nivel de detalle, subiendo por una jerarquia definida.

Roll Up

;. —

Figura 5. Representacion Roll Up. - https://gusmc.wikispaces.com/

Ejemplo:

Si se esté analizando la informacidn por Sector de la regional Quito.

Tabla 5 Ventas Unidades Regional Quito por Sector.
Suma de Unidades |Regional -T|Sector |~
-IQuito Total Quito | Total general
Familia ~ |Norte Centro Sur
ACEITE 1.309 3.049 551 4.909 4,909
LEVADURA 1.267.973 | 1.270.826 | 1.167.531 | 3.706.330 | 3.706.330
Total general 1.269.282 | 1.273.875 | 1.168.082 | 3.711.239 | 3.711.239

Y se quiere analizar en un nivel mas general se aplicara Roll up a la Jerarquia

Regional.

Tabla 6 Ejemplo Roll Up.
Suma de Unidades |Regional -T
Familia - Quito Total general
ACEITE 4.909 4.909
LEVADURA 3.706.330 | 3.706.330
Total general 3.711.239 3.711.239




2.1.3.3

Drill Across
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Funciona de forma similar a Drill Down, con la diferencia que no realiza sobre

una jerarquia, ya que su forma de poder visualizar la informacion de lo general a lo

particular es agregando un atributo a la consulta como nuevo criterio de analisis.

Figura 6. Representacion Drill Across. - https://gusmc.wikispaces.com/

Ejemplo:

Drill Across

—

De las ventas de la regional Quito.

Tabla7

Ventas Unidades Regional Quito.
Suma de Unidades |Regional -7
Familia - Quito Total general
ACEITE 4,909 4,909
LEVADURA 3.706.330 3.706.330
Total general 3.711.239 | 3.711.239

Al aplicar Drill Across agregando un criterio de analisis como puede ser los

productos que forman parte de las familias Aceite y Levadura.

Tabla 8

Ejemplo Drill Across.

Suma de Unidades

Regional -7

Familia Descripcion Quito Total general
= ACEITE ACEITE 1LT SABROSON SIERRA 2.960 2.960
ACEITE 20LT SABROSON COSTA 3 3
ACEITE 20LT SABROSON SIERRA 1.946 1.946
Total ACEITE 4.909 4.909
-ILEVADURA LEVAFRESCA 25KG C6 3.160 3.160
LEVAFRESCA 500GR 3.646.794 3.646.794
LEVAFRESCA 500GR GRAMNEL 36.510 36.510
LEVAFRESCA 500GR MASA DULCE 19.866 19.866
Total LEVADURA 3.706.330 3.706.330
Total general 3.711.239 3.711.239
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2.1.3.4 Roll Across
Funciona de forma similar a Roll Up, con la diferencia que no realiza sobre una
jerarquia, ya que su forma de poder visualizar la informacion desde el detalle a la

generalizacion es quitando un atributo de consulta, eliminando el criterio de analisis.

Roll Acress

L rt—

Figura 7. Representacion Roll Across. - https://gusmc.wikispaces.com/
Ejemplo:
Tomando como base el caso anterior visualizando la informacién de acuerdo al

criterio de analisis de productos por cada Familia.

Tabla 9 Ventas Unidades por Familia — Producto Regional Quito.
Suma de Unidades Regional -T
Familia ~ | Descripcion - Quito Total general
= ACEITE ACEITE 1LT SABROSON SIERRA 2.960 2.960
ACEITE 20LT SABROSON COSTA 3 3
ACEITE 20LT SABROSON SIERRA 1.946 1.946
Total ACEITE 4,909 4,909
-LEVADURA LEVAFRESCA 25KG Co 3.160 3.1e0
LEVAFRESCA 500GR 3.646.794 | 3.646.794
LEVAFRESCA 500GR GRANEL 36.510 36.510
LEVAFRESCA 500GR MASA DULCE 19.866 19.866
Total LEVADURA 3.706.330 | 3.706.330
Total general 3.711.239 | 3.711.239

Al aplicar Roll Across quitando el criterio de analisis productos.

Tabla 10 Ejemplo Roll Across.

Suma de Unidades |Regional -7

Familia - Quito Total general
ACEITE 4,909 4,909
LEVADURA 3.706.330 3.706.330

Total general 3.711.239 3.711.239
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2.1.35 Slice
(Rebanar) es conformar un subconjunto de los datos de un cubo aplicAndole una
Unica restriccion a una sola dimensién, mediante la eleccion de un miembro en

particular.

Slice

Figura 8. Representacion Slice. - https://gusmc.wikispaces.com/

Ejemplo:

Seleccionando la dimension tiempo se define una rebanada del cubo.

Tabla 11 Ejemplo Slice.

Suma de Unidades

Afio | Total
2012 |4.441.862
2013|4.261.241

Total general 8.703.103




2.1.3.6

Dice

24

(Picar) es combinar varios Slice, aplicando maés de una restriccion, ya sea para

una misma dimension o para varias dimensiones.

Dice

LI |

Figura 9. Representacion Dice. - https://gusmc.wikispaces.com/

Ejemplo:
Tomando en cuenta las dimensiones Familia, Regional y tiempo se armara un
subcubo.
Tabla 12 Ejemplo Slice.
Suma de Unidades Regional -
Afo ~ |Familia | ~ |Quito Guayaquil |Cuenca Ambato Total general
-12012 | ACEITE 2.088 692 625 302 3.707
LEVADURA| 1.962.148 | 1.087.631 | 695.862 | 692.514 | 4.438.155
Total 2012 1.964.236 | 1.088.323 | 696.487 | 692.816 | 4.441.862
-12013 | ACEITE 2.821 881 634 59 4.395
LEVADURA | 1.744.182 | 1.103.502 | 714.690 | 694.472 | 4.256.846
Total 2013 1.747.003 | 1.104.383 | 715.324 | 694.531 | 4.261.241
Total general 3.711.239 | 2.192.706 | 1.411.811 | 1.387.347 | 8.703.103




2.1.3.7 Pivotaje o Rotacion

25

Selecciona el orden de visualizacion de las dimensiones, rota o gira el cubo

segun sus dimensiones.

Catageria

Pivotaje Rotacion

Color

Marca

Marca

Categoria

Figura 10. Representacion Pivotaje o Rotacion. - https://gusmc.wikispaces.com/

Ejemplo:

Se tomara como base las dimensiones de Familia y Regional y se las rota.

Tabla 13

Ejemplo Pivotaje, Rotacion.
Suma de Unidades |Regional ~
Familia ~ | Quito Guayaquil |Cuenca Ambato Total general
ACEITE 4.909 1.573 1.259 361 8.102
LEVADURA 3.706.330 | 2.191.133 | 1.410.552 | 1.386.986 | 8.695.001
Total general 3.711.239 | 2,192,706 | 1.411.811 | 1.387.347 | 8.703.103

Suma de Unidades [Familia |~

Regional ~ | ACEITE LEVADURA | Total general

Quito 4.909 3.706.330 3.711.239

Guayaquil 1.573 2.191.133 2.192.706

Cuenca 1.259 1.410.552 1.411.811

Ambato 361 1.386.936 1.387.347

Total general 8.102 8.695.001 | 8.703.103
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2.14 TIPOS DE HERRAMIENTAS OLAP

Existen distintos tipos de herramientas OLAP, la principal diferencia entre estas

basicamente es de como acceden a los datos:

2141 MOLAP

MOLAP (Multidimensional Online Analytical Processing). La implementacion
OLAP accede sobre una base de datos multidimensional. Tiene la ventaja de ser
muy rapida en los tiempos de respuesta y la desventaja es que si se desea cambiar de

dimensiones se debe cargar de nuevo el cubo.

2.14.2 ROLAP

ROLAP (Relacional Online Analytical Processing) La implementaciéon OLAP
accede sobre una base de datos relacional, habitualmente lo realiza sobre un modelo
estrella. La principal ventaja de que no tiene limitaciones al tamafio. El tiempo de

respuesta es mas lento comparado con Molap.

2.14.3 HOLAP

HOLAP (Hybrid Online Analytical Processing) La implementacion OLAP
accede a los datos de alto nivel en una base de datos multidimensional y los datos
mas pequefios sobre la base de datos relacional. Es una combinacion de Molap y
Rolap aprovechando las ventajas de estas dos herramientas.

Los hechos, métricas y dimensiones se representan en el modelo como relaciones
0 tablas dentro de un esquema dimensional a continuacion se describiran los

principales:
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2.1.5 ESQUEMAS DIMENSIONALES
2151
Un Esquema en Estrella se caracteriza por que tiene una tabla de hechos central

Esquema de Estrella

rodeada de tablas de dimensiones pequefias en forma de radios en lo que se asemeja a

una estrella.
Tabla de Tabla de
dimensiones 1 dimensiones 2
Tabla de hechos
Tabla de [ H Tabla de
dimensiones 3 N dimensiones n

Figura 11. Esquema de Estrella http://pic.dhe.ibm.com/infocenter/idm/docv3/index.jsp

Ejemplo: En la figura 12 se muestra la tabla de hechos Ventas, rodeada de las tablas

de dimensiones Vendedor, Maestro Clientes, Articulo, Tipo Documento, Regional.

Vent
Vendedor . e emas
r ] enta
Cod_WVendedor — Cod Vende
e —— - Cod_Wended :
Mombre_Vendedaor ng_Cﬁ;nfe ' —r4.- Articulo
Cod_Articulo Cod_Articulo
Cnd_ReginnaI Desc_Articulo
Cod_TipDDDc Peso_Ariculo
Canﬁdad_Unidades
Devuelve
Entregado .
Afio TipoDoc
Mes Cod_TipoDoc
Dia - ré Indicador
Total_Dol_Sinlmpuestos Stock
MaestroClientes Descuento TipoDoc
Cod_Cliente 2 Total_Dol_Comlmpuestos Venta
MNombre_Cliente -t Total_Dolares
Razon_Cliente
Ruc_Cliente T—
ra - Cod Regional

Desc_Regional

Figura 12. Ejemplo Esquema de Estrella.
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2.15.2 Esquema de Copo de Nieve
Un Esquema Copo de Nieve consta de una tabla de hechos que esta conectada a

muchas tablas de dimensiones y estas a su vez pueden estar relacionadas a otras
tablas de dimensiones.

Dimension 1 Dimensicn 1 Dimensidn 1
Mivel 3 Mivel 2 MNivel 1

[ e |
———] Tabla de
C 1T 1T 1 hechos

I|II.'I

Dimension 2 Dimensidn 2 Dimensidn 2
Mivel 3 Mivel 2 Mivell

Figura 13. Esquema de Copo de Nieve
http://pic.dhe.ibm.com/infocenter/idm/docv3/index.jsp

Ejemplo: En la figura 14 se muestra la tabla de hechos Ventas rodeada de las tablas
de dimensiones Vendedor, Articulo, Tipo Documento, Regional, Division, Familia,

Maestro Clientes y esta ultima rodeada de las tablas de dimensiones Canal, Canton,

TipoDoc
Cod TipoDal
Indicador Canal
Vendedor =~ 15 | Cod Canal
Tipoles Desc Cana
Cod Wendedor Venta
Division Cod_Division T
=l M bre_Vended S
Cod Division =" § 13
Desc: Divisior i entas MaestroClientes
o Cod Venta Zeg Clisnts
Cod_Vendedor Cod_Provincia
Articule Cod_Gliente 2 Cﬁd_ﬂﬁ:ﬂ:ﬁ'
= Cod Adiculo|  rs Cod_Articulo Cod_Canton e
Familia Cod_Familis = Cod_Regional Can_Cod_Cant
= r1d - 3 - Mombre_Client Cod Canton
Cod Familial Desc_Articul] Cod_TipoDoc ——— = r4 ———
Desc_Familis Fasc_Articuld Cantidad_Unidades Razosy =] Cod_
Devuelve Ruc_Cliente Desc_Canton
Entregado
Afio
Mes
Regicnal Dia ]
Cod Reaional Total_Dol_Sinlmpuestos
Desc._Regional EEEELTTE M3
- Total_Dol_Comlmpuest|
i Total_Dolares
rS
Provincia
r1l————— = Cod Provinecig
Desc_Provinci

Figura 14. Ejemplo Esquema de Copo de Nieve.
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Esquema de Constelacion
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Un Esquema de Constelacion es una combinacion de los dos esquemas anteriores

como son estrella y de copo de nieve. Los esquemas de constelacion son esquemas

de copo de nieve en los que solo algunas de las tablas de dimensiones se han des

normalizado.

=== Tabla de
| 1] dimensionas 1

E=s
Tabla de hechos

I 1 =] Tain de
[H==] dimensiones 3 1

L Tabla de
1| dimensiones n

—

EEs
Tabla de hechos

Tabla de
dimansiones 2

Tabia de
EMenGones

Figura 15. Esquema de Constelacion

Ejemplo: En la figura 16 se muestra las tablas de hechos Ventas y Visitas las mismas

que se encuentran rodeadas de las tablas de dimensiones Vendedor, Maestro

Clientes, Articulo, Tipo Documento, Regional, Division, Familia, Canal, Canton,

Familia TipoDoc MaestroClientes
Cod_Familia Cod_TipoDac Cod_Cliente Canal
Desc_Familia Indicador Cod_Provincia r15—_ Cod_Canal
y Stock Cod_Canal Desc_Canal
r10 TipoDoc r21———m= Cod_Canton
= Venta Can_Cod_Cantor
LoTEL T 6 MNombre_Cliente
Cod_Articulo 4 L] r2 Razon_Cliente 5
Cod_Familia (-=t Ventas : = Ruc_Cliente r1 SUTITTE
Desc_Articulo Cod Venia Vis!’tas Cod_Provincia
Peso Articulo Cod Vendedor | Desc_Provincia
r 16 Cod_Cliente Cod_Visita r14
Presupuesto Cod_Articulo Cod_WVenta
Cod_Presupuesto Cod_Regional Cod_Vendedor L
Cod_Articulo Cod_TipoDoc Cod_Clients Canton
Cod_Vendedor Cantidad_Unidades 19 E?;Vhi?;\ii:na Cod Canton
Cod_Regional Devuelve e GCod_Provincia
Ao Entregado MesVisita =
ﬁq’;os — g AfoVisita Desc_Canton 3
Dia Mes TipoVisita
Unidades_Presupuesto Dia ﬂpoVer‘:taVlSlta
Unidades_Cuota Total_Dol_Sinlmpuestos 20
ListaPrecio 7| Descuento ]
18 5 I Total_Dol_Comimpuestos 1 Vendedor e
Rag o - Total_Dwolares Cod Vendedor ra ol
- Cod_Division ———
SggcRSel(;zilal [ Mombre_\endedor Desc BEEE

Figura 16. Ejemplo Esquema de Constelacion.
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2.2 INTELIGENCIA DEL NEGOCIO (BUSINESS INTELLIGENCE)

En la actualidad para que las Organizaciones se mantengan posicionadas en el
mercado a mas de ofrecer productos de calidad, otro aspecto relevante y de gran
importancia es el manejo de su informacion ya que no es suficientemente el tenerla
sino més bien el contar con una informacion rapida, Util y precisa que permita a los
directivos de la empresa tener una vision mas detallada de los resultados y poder

tomar decisiones correctas.

De esta manera surge la Inteligencia de Negocios o Business Intelligence que
para las organizaciones se convierte en un aliado estratégico ya que tiene como su
principal objetivo el apoyar y entregar la informacion de forma consistente, oportuna

y necesaria para la toma de decisiones.

2.2.1 DEFINICIONES DE INTELIGENCIA DEL NEGOCIO (BUSINESS
INTELLIGENCE)

Se denomina Inteligencia Empresarial, Inteligencia de Negocios o Bl (del inglés
Business Intelligence). “Son los procesos, tecnologias y herramientas requeridos para
transformar datos en Informacién, informacion en conocimiento y conocimientos en

planes que orienten a la empresa.” (Iglesias, 2008).

“Business Intelligence (BI) es un compendio de tecnologias y aplicaciones que
permiten recopilar la informacién de los diferentes fuentes de su empresa,
almacenarla, analizarla y proveerla a todo tipo de usuarios de su empresa con el fin

de que puedan tomar mejores decisiones de negocio.” (Intellego, 2014).

“BI es un proceso interactivo para explorar y analizar informacion estructurada
sobre un area, para descubrir tendencias o patrones, a partir de los cuales derivar

ideas y extraer conclusiones. El proceso de Business Intelligence incluye la
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comunicacion de los descubrimientos y efectuar los cambios. Las areas incluyen

clientes, proveedores, productos, servicios y competidores.” (Gartner, 2006).

“La Inteligencia de Negocios es el conjunto de productos y servicios que
permiten a los usuarios finales acceder y analizar de manera rapida y sencilla, la
informacion para la toma de decisiones de negocio a nivel operativo, tactico y

estratégico.” (Idensa).

| Balanced Scorecard,
Alta Gerencia Dashboards
Gerencia Media y Herramientas de
Analistas de Informacién Consuta OLAP

i Reportes Preformateados
Persona ahive Integracion con Hajas
de Operaciones Electrénicas

Figura 17. Inteligencia de Negocios S.A  http://www.idensa.com/

= Inteligencia de Negocios a Nivel Operativo

La Inteligencia de Negocios a Nivel Operativo permite que los empleados que
trabajan con informacion operativa puedan recibir la misma de una manera oportuna,
exacta y adecuada y se componen basicamente de herramientas de reportes u hojas

de calculo con un formato fijo cuya informacion se actualiza frecuentemente.

= Inteligencia de Negocios a Nivel Tactico
La Inteligencia de Negocios a Nivel Tactico permite que los analistas de datos y
la gerencia media de la empresa utilicen herramientas de analisis y consulta, con el

proposito de tener acceso a la informacion sin intervencién de terceros.


http://www.idensa.com/
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Inteligencia de Negocios a Nivel Estratégico

La Inteligencia de Negocios a Nivel Estratégico permite que la alta direccion de

las empresas pueda analizar y monitorear tendencias, patrones, metas y objetivos

estratégicos de la organizacion.

2.2.2 BENEFICIOS DE LA INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

Entre los principales beneficios que ofrece la Inteligencia de Negocios son:

Reduccion de costos y mayor eficiencia: En las empresas para la generacion
y elaboracion de reportes implica gran cantidad de tiempo de sus empleados,
con la implementacién de un buen sistema de Inteligencia de Negocios lo que
se pretende es automatizar gran parte de ese trabajo, que minimice la
posibilidad de errores y que la gente dedique més tiempo a analizar la

informacion.

Mas capacidad para la toma de decisiones: El beneficio de contar con la
informacion maés &gil y actualizada permite a los directivos de la empresa
estar en una posiciébn mas relevante para la toma de decisiones y que se

ajusten a la realidad de la organizacion y del mercado.

Mayor visibilidad y mejor comprensién del Negocio: Un beneficio muy
importante es que las empresas tienen una mejor vision de lo que esta
pasando en su negocio ya que les permite identificar donde estan los

problemas e indicar hacia donde se orientan las acciones que lo solucionaran.



33

2.2.3 COMPONENTES DE LA INTELIGENCIA DE NEGOCIOS
4 A

Componentes de Business Intelligence

EXTRACCION DE

\
LA =
INFORMACION
\| -Seleccion
FUENTES DE «Transformacion SERVIDOR

INFORMACION -Limpieza

EXTERNAS «Integracion :
-Actualizacion
OLAP

METAORTA | o
BASE DE DATOS
SISTEMAS
DEFARTANENTALES
Fuentes de Datawarehouse
informacion ETL
\ J

Figura 18. Componentes de Business Intelligence. -Competir con Informacion:

Josep Lluis Cano

La Arquitectura de Inteligencia de Negocios esta compuesta por varios
componentes que se integran para formar una solucién empresarial. A continuacion

se detallara cada uno de los componentes.

2.2.3.1 Fuentes de Informacion

Las Fuentes de informacion se vienen a constituir en los datos o informacion con
las que se alimentara el Datawarehouse o Datamarts, entre las que se puede citar
Sistemas Operacionales, Fuentes de Informacion Externa y Sistemas

Departamentales.

De esta manera un punto muy importante a considerar es de entre todas las

posibles fuentes, identificar las mas apropiadas para recuperar las informacion;
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teniendo en consideracion la disponibilidad, los formatos y la calidad de

informacion.

El controlar la calidad de datos es vital ya que desde un inicio se deberia plantear
mecanismos que controlen los errores en los datos y restrinja la carga de esta

informacion.

2.2.3.2 Proceso de Extraccion, Transformacion y Carga de Informacién (ETL)

Antes de almacenar los datos en un Datawarehouse, éstos deben someterse al
proceso de Extraccion, Transformacion y Carga que consiste en la recuperacion de
los datos de las diferentes fuentes, realizar los respectivos cambios y proceder con la

carga de los datos.

Este proceso se considera como uno de los mas importantes ya que consume

como un 80% aproximado del tiempo del proyecto de Inteligencia de Negocios.

El proceso ETL se divide en 5 subprocesos:

= Extraccion: Proceso que recupera los datos fisicamente de las distintas
fuentes de informacion.

= Limpieza: Proceso que recupera los datos y comprueba su calidad, elimina
los duplicados y cuando es posible, corrige los valores erroneos es decir se
transforman los datos siempre que sea posible para reducir los errores de
carga.

= Transformacion: Proceso que recupera los datos limpios y de alta calidad y
los estructura y sumariza en los distintos modelos de analisis.

= Integracion: Proceso que valida que los datos que fueron cargados sean
consistentes con las definiciones y formatos del Datawarehouse.

= Actualizacion: Proceso que permite afiadir los nuevos datos al

Datawarehouse.
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2.2.3.3 Datawarehouse o Almacén de Datos
Un Almacén de Datos hace referencia a la recopilacion en una misma Base de
Datos la de informacion de distintos sistemas o fuentes.

2.2.3.3.1 Datawarehouse (DW)

W. Inmon “Un almacén de datos, s una coleccién de datos orientada sobre un
area, integrados, variante en el tiempo y no volatil que soporta el proceso de toma de
decisiones de la direccion.” (Cano, 2007).

Al analizar esta definicion W. Inmon se centra en lo siguiente:

Orientada sobre un area, significa que se centra para resolver un problema del
negocio.

Integrado implica que los datos se almacenan en un formato consistente.

Variante en el tiempo, los datos estdn asociados a un instante del tiempo tales
como semestres, meses, afios etc.

No volatil la informacion no cambia continuamente sino mas bien

periddicamente de forma preestablecida.

2.2.3.3.2 DataWarehousing
Hugh J. Watson “Es el proceso completo de extraer informacion, transformarla
y cargarla en un Datawarehouse y el acceso a esta informacion por los usuarios

finales y las aplicaciones.” (Cano, 2007).

2.2.3.3.3 Data Mart (DM)
Es un pequefio almacen de datos disefiado para una unidad de negocio (o a nivel
departamental). Este almacén se centra en un tema concreto, almacenando una

participacion de los datos que se crea para el uso de un grupo especificos de usuarios.

Existen dos clasificaciones de Data Marts que son:
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» Independientes. Los datos son cargados directamente de las fuentes de datos

o informacidn.

= Dependientes. Los datos son cargados desde un Datawarehose corporativo.

’
EEET @ Fuentes dedatos

-

'

R

-

@ Data Marts

[ 1*,; @ Fuentes de datos )

@ Data Marts

Data Mart Indopendientes

@ Datawarehouse

s |
L o

Data Mart Dependientes

Figura 19. Data Mart- Competir con Informacion: Josep Lluis Cano

22334 Metadata

Es el diccionario de datos, es el que contiene la informacion o significado de

cada uno de los compontes y atributos que residen en el Datawarehouse o DataMart,

en el que puede incluir los tipos de datos, definiciones del negocio, formatos.

2.2.3.4 Herramientas de Business Intelligence

Las herramientas de Business Intelligence son la que permiten visualizar la

informacién tanto de forma numérica como grafica.

Entre las principales herramientas de Business Intelligence se pueden citar.

= Generadores de Informes: Son aquellos que permiten crear informes estandar

para un grupo de personas, departamentos o en si para toda la organizacion.
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= Herramientas de usuario final de consultas e informes: Permite que el usuario

mismo tenga la disponibilidad de crearse informes para ellos mismos.

= Herramientas OLAP: Son aquellas que permiten visualizar la informacién

desde varias perspectivas es decir de manera multidimensional.

»= Herramientas de Dashboard y Scorecard: Estas basicamente vienen a
constituirse en la informacion a través de “Cuadros de Mando” en donde los
Dashboard son indicadores que muestran la informacion de un éarea del
negocio especifica, mientras que Scorecard muestran la informacién a nivel

estratégico y contemplan toda la organizacion.

» Herramientas de planificacion, modelizacién y consolidacion: Permite la
creacion de planes de negocio, simulaciones de informacion siguiendo los

objetivos de la organizacion.

= Herramientas Datamining: Son aquellas que permiten la creacion de modelos

estadisticos de las actividades del negocio.

= Herramientas GIS (Geographic Information Systems): Es la representacion de
la informacion sobre un territorio, es decir los valores se muestran sobre una

capa de visualizacion.

2.24 APLICACIONES DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

Conforme las organizaciones crecen generan gran cantidad de informacion que
en muchas ocasiones se encuentran almacenados en diversos sistemas y que de una
u otra manera se desaprovecha el potencial de dicha informacién, como una de las
mejores alternativas para este tipo de problemas seria la implementacién de

aplicaciones o sistemas de Inteligencia de Negocios gque reunan y consoliden todos
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estos datos y proporcionen un conjunto de herramientas para analizarlas y crear

informes.

Los principales productos, herramientas o informes que presentan las
aplicaciones de Inteligencia de Negocios usualmente son los siguientes: Cuadros de
Mando Integrales, Dashboards corporativos, KPI (Key Performance Indicators), CPI
(Corporate Performance Indicators), reportes y gréficos de todo tipo, entre muchos
otros, que ayudan a observar o tener una mejor vision del negocio para lograr

mejores resultados.

o Onarecies

- — . ——

- i ditl == | | B= Fo R
et =

Figura 20. Inteligencia de Negocios. - http://www.cacitgroup.com/

22.4.1 Indicadores

Los objetivos y tareas que se propone una organizacion deben concretarse en
expresiones medibles, que sirvan para expresar cuantitativamente dichos objetivos y

tareas, y son los "“Indicadores" los encargados de esa concrecion.
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El término "Indicador" en el lenguaje comudn, se refiere a datos esencialmente
cuantitativos, que muestran el estatus de como se encuentran las cosas en relacién

con algun aspecto de la realidad que nos interesa conocer.

Los Indicadores pueden ser medidas, ndmeros, hechos, opiniones o

percepciones que sefialen condiciones o situaciones especificas.

Los indicadores son necesarios para poder mejorar, puesto que lo que no se mide

no se puede controlar, y lo que no se controla no se puede gestionar.

A
Objetivo
Puntos de con trol A
Stuocion
actual Indicodor
----- Meddosconrecto:os
>
Figura 21. Indicadores
2.2.4.2 KPI’S Keys Performance Indicators (Indicadores Claves de
Desempefio)

“Las siglas KPI vienen de Key Performance Indicators. En espafiol se puede
definir como “Indicadores Clave de Desempefio”. Estos indicadores son mediciones
cuantificables con objetivos especificos 0 metas que marcan la diferencia entre el

éxito y el fracaso de una empresa.” (Espafiol, 2014)
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“Los indicadores clave de desempefio sirven a las organizaciones para evaluar si
estan alcanzando sus objetivos. Los KPI deben ser cuantificables y deben medir las
mejoras en aquellas actividades que son criticas para conseguir el éxito de la

organizacion.” (Cano, 2007)

2.24.3 Beneficios de los KPI

Los indicadores claves de desempefio tienen la funcionalidad de precisar las
responsabilidades y funciones de los empleados asi como también definir las metas y

los objetivos de la empresa que contribuyan al éxito de la organizacion.

2244 Importancia de los KPI

Los indicadores claves de desempefio tienen como finalidad ayudar a interpretar
lo que esta ocurriendo en la organizacion y a través de estos definir las necesidades

de implementar cambios o mejoras a un determinado proceso.

Los indicadores claves de desempefio son la diferencia entre el éxito y fracaso de

una empresa.

2.2.45 Seleccién de los KPI

Los KPI’s deben ser establecidos involucrando a los responsables de cada una de
las areas de la organizacion, para que estos a su vez seleccionen aquellos KPI’s que
estén relacionados con la consecucion de los resultados en la organizacion, es decir,

aquellos que son esenciales para conseguir los objetivos estratégicos de la empresa.

Para una organizacion al momento de identificar los KPI’s se tiene que tener en

consideracion lo siguiente:
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= Tener predefinido su proceso de negocio.

= Tener claros los objetivos/rendimiento requeridos en el proceso de negocio.

= Tener una medida cuantitativa/cualitativa de los resultados y que sea posible
su comparacion con los objetivos.

= Investigar variaciones y ajustar procesos 0 recursos para alcanzar metas a

corto plazo.

Cuando se definen KPI’s se suele aplicar el acrénimo SMART, ya que los

indicadores tienen que ser:

= eSpecificos (Specific).

= Medibles (Measurable).

= Alcanzables (Achievable).
* Relevantes (Relevant).

= aTiempo (Timely).

23 METODOLOGIA

Los fabricantes de software especializados en la Inteligencia de Negocios
buscan imponer una metodologia en el desarrollo de sus productos. Sin embargo, se
imponen entre la mayoria dos metodologias, la de Kimball y la de Inmon.

2.3.1 Enfoque de Arriba hacia Abajo

La Metodologia de Inmon tiene su fundamento en un Datawarehouse
Corporativo y a partir de este ir construyendo los modelos de anélisis para los
distintos niveles o departamentos de la organizacion. Esta metodologia va desde lo
estratégico hasta lo operativo es por eso que se dice que tiene un enfoque de arriba

hacia abajo.


http://es.wikipedia.org/wiki/Proceso_de_negocio
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=SMART_(gesti%C3%B3n_de_proyectos)&action=edit&redlink=1
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El Datawarehouse es desarrollado en fases las mismas que deben ser disefiadas
para generar valor para el negocio. Su implementacion requiere de mucho tiempo vy

la inversion es alta.

BILL INMON Control y Auditoria

Fabrica de Informacion
Corporativa (CIF)

METADATOS

[ ———

. | “Aplicacién \
N 7 o2
\ ST
) EIL DWH | Data Mart N |
Sistemas Fuente ETL PR R A |
Calidad dp Datos
Data Marts
Dependientes
’ Enfoque
Area de Almacenamiento ETL TOP - DOWN

Figura 22. Metodologia TopDown, Inmon

2.3.2 Enfoque de Abajo hacia Arriba

La metodologia de Kimball tiene su fundamento en la de construir determinados
Data Marts que contemplen las distintas necesidades de la Organizacion sin la

obligacion de construir un Datawarehouse.

Comienza con un unico Data Mart y luego se van afiadiendo otros Data Mart que

cubren otras areas del negocio, enfoque de abajo hacia arriba.

Su implementacion no es muy complicada y no requiere de grandes

inversiones.
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Control y Auditoria

RALPH KIMBALL

Arquitectura
Multidimensional (MD)

METADATOS

Data Marts
Independientes

7 Sy
Aplicacion )
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ETL Area de
Almacenamiento

(STAGE) | Calidad de Datos
S P S | S - e i
Aplicacion
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-
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Figura 23. Metodologia Bottom-up, Kimball

Desde el punto de vista arquitectonico, la mayor diferencia entre los dos autores
es el sentido de la construccién del DW, esto es comenzando por los Data Marts o
ascendente (Bottom-up, Kimball) o comenzando con todo el DW desde el principio,

o descendente (TopDown, Inmon).



Caracteristicas Especiales.

Tabla 14 Caracteristicas de Metodologias

Caracteristicas de las Metodologias
Kimball | Inmon

Se alimenta de diferentes fuentes. Si Si
Requiere Staging (Puesta en escena) Si Si
Contienen Data Mart Si Si
Surgen de los requerimientos del negocio Si Si
Contienen Dimensiones o Tablas de tiempo Si Si
Su vision surgen como un repositorio
empresarial No Si
Se basa en el modelado relacional No Si
Se basa en la desnormalizacion Si No
El disefio implica alta complejidad, para crear un
esquema optimizado de consulta No Si
Se orienta a teméticas 0 procesos especificos de
negocio Si No
Se basa en el modelado de hechos y dimensiones Si No

http://www.elrincondesglserver.com/
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Ventajas y Desventajas.

Tabla 15 Ventajas y Desventajas Metodologias.

Ventajas y Desventajas

Kimball Inmon
Productos
Construccion e funcionales en | Altos tiempos de
implementacion menores desarrollo sin ver
tiempos. resultados.

o Implica grandes
Mantenimiento

Facil dificultades
Implica costo | Implica grandes
Costos )
bajos costos
Enfoque de usuario IT End user
Equipo Equipo

Equipo de Trabajo ) L
heterogéneo Especializado

http://www.elrincondesglserver.com/

Para el desarrollo de este proyecto de Tesis es importante el detallar algunos
aspectos trascendentales de la empresa Levapan del Ecuador S.A. los cuales

permitiran tener una mejor visién del rol del negocio.

2.3.3 Politicas del Escenario. (Visién Global del Negocio)

Levapan del Ecuador S.A se dedica a la produccion y comercializacion de

Levadura, materias primas para industrias de alimentos y panificadoras.

Lidera el mercado con su principal producto, Levadura Fresca y como parte de

su crecimiento, Levapan del Ecuador S.A. impulsé la fabricacion de productos de
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consumo masivo, como la Gelatina (Gel’Hada), Colada en polvo instantanea,

Extracto de vainilla, Polvo para hornear, entre otros.

La comparfiia tiene como su principal objetivo el convertirse en un aliado
estratégico de sus clientes es por eso que la organizacion tiene su funcion comercial

en tres campos perfectamente definidos como son:

= Mercado Panificador: Brindando productos de calidad para los procesos de
elaboracion en las panificadoras, su principal producto Levadura Fresca

Levapan.

= Mercado Consumo: Brindando productos para consumo masivo, su principal

producto Gelatinas Gel’hada.

= Mercado Reposteria: Ofreciendo productos para el sector de pastelerias y

chocolaterias. su principal producto Cremas Chantypack.

Misién

“Levapan del Ecuador es una compafila multinacional, especializada en el
desarrollo de la actividad panadera, pastelera y de consumo masivo.” (Levapan,
2014).

Vision

“Ser el mejor socio estratégico de nuestros clientes, promoviendo el crecimiento
sostenido de sus negocios, contando con talento humano competente, valorado,
apoyado y comprometido, generando rentabilidad para los accionistas e impulsando
el desarrollo econdmico y social del sector alimenticio del pais, preservando el medio

ambiente.” (Levapan, 2014).
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Politicas de Calidad

“Levapan del Ecuador S.A. apoyado por la capacidad y eficiencia de su recurso
humano, entrega productos y servicios de panaderia, pasteleria y de consumo masivo
que satisfacen las necesidades de sus clientes. El Sistema de Gestion de la Calidad
cuenta con el apoyo total de la Direccion y el compromiso de todos sus empleados,
lo que asegura que éste funcione adecuadamente con el impulso del trabajo

preventivo y del mejoramiento continuo de sus procesos” (Levapan, 2014).

2.3.4 Reglas del Negocio

Un objetivo primordial que tiene Levapan del Ecuador es producir productos de
calidad, y que estos contribuyan a la obtencion de los mejores resultados en los
procesos de elaboracion de productos terminados en las panaderias, pastelerias y

chocolaterias, constituyéndose en un aliado ideal para este segmento de mercado.

Levapan del Ecuador busca satisfacer con productos de la mejor calidad las
necesidades del mercado ecuatoriano poniendo gran énfasis en su actividad

comercial en las siguientes categorias.

» Productos Panaderia: Producir y contar con una vasta gama de articulos
orientados al mercado de la Panificadoras, como por ejemplo se cita los mas
importantes.

= Levadura Fresca, Polvo de Hornear, AzuUcar Micropulverizada,

Esencias, Colorantes.

» Productos Consumo Masivo: Llegar a este segmento de mercado con una
amplia variedad de productos como por ejemplo:

= Gelatinas, Flan, Mermeladas, Salsas, Compotas.

» Productos Reposteria: Brindar productos que son muy importantes para el
mercado de pasteleria y chocolaterias como por ejemplo:

=  Cremas, Chocolates, Dulces.
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2.3.5 Factores Criticos de Exito

Los factores criticos de éxito es el conjunto de areas, aspectos 0 puntos
determinantes en las cuales si se obtienen resultados satisfactorios, aseguran un

funcionamiento competitivo y exitoso para la organizacion.

Levapan del Ecuador tiene gran énfasis en los siguientes factores criticos de

éxito:

» Posicionamiento Financiero: Contar con una base sélida financiera que

permita y garantice el desempefio de las funciones como empresa.

= Calidad de Producto: Contar con un portafolio de productos de calidad que

cumplan con todos los estandares y que brinden el mejor de los servicios.

= Participacion en el mercado: Tener una buena participacion de mercado o
presencia de ventas de sus productos dentro de los diferentes segmentos de
clientes como son panaderias, pastelerias, tiendas, supermercados,

mayoristas, restaurantes, hoteles etc.

= Recurso Humano: Disponer de un personal calificado que cumpla sus
funciones de la manera mas Optima y contribuya a la organizacion en sus

diversos procesos.

= Cumplimiento de Ventas: Cumplir con los objetivos de ventas fijados por la

organizacion tanto mensual como anual.

= Cumplimiento de Cartera: Gestionar, informar vy recaudar de manera
oportuna los valores facturados por la comercializacion de los productos a

través de la fuerza de ventas de la empresa.
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Estudio de Factibilidad

Factibilidad Técnica

Levapan del Ecuador por ser una empresa constituida alrededor de 50 afios en el
mercado cuenta con una gran experiencia técnica para el cumplimiento de sus
procedimientos internos, controles de calidad y el personal altamente calificado que
hacen que la elaboracion de sus productos sean garantizados tanto para su consumo

como en la utilizacion de materias primas.

Factibilidad Tecnoldgica
Levapan del Ecuador por ser una multinacional cuenta con las herramientas y
plantas de produccion propias para la elaboracion de sus productos garantizando la

existencia del mismo para su comercializacion.

Asi también la Fuerza de Ventas de la empresa cuenta con los sistemas y
equipos necesarios para realizar la facturacion del producto, de igual forma cuenta

con las respectivas licencias de sus aplicaciones.

Factibilidad Operativa

Levapan del Ecuador tiene su planta y oficinas principales en la ciudad de Quito
y adicionalmente también tiene sus regionales en las ciudades de Guayaquil,
Cuenca, Ambato, Santo Domingo, Manta, Ibarra cada una de estas con su respectiva
Fuerza de Ventas debidamente capacitadas lo que hace factible que sus productos

sean comercializados y tengan una cobertura en todo el pais.



Factibilidad Operacional

Tal como se mencioné en el punto anterior la empresa se encuentra en las

principales ciudades del pais llegando a tener alrededor de 300 empleados

distribuidos tanto en las areas administrativas como comercial.

Para la comercializacion de todo su portafolio de productos la empresa en el area

comercial cuenta con tres divisiones delimitadas por su segmento de mercado de esta

manera.

= Division Panaderia: Encargada de la comercializacion de productos

para panificadoras.

= Division Consumo: Encargada de la comercializacién de productos de

libre consumo como por ejemplo Gelatinas, coladas, maicenas.

= Division Institucional: Encargada de la comercializacién de productos

de chocolateria y pasteleria.

Factibilidad Econdmica

La Empresa cuenta con los respectivos equipos y licencias de las herramientas

en las que se va a desarrollar dicho proyecto. A continuacion se detalla una

estimacion de costos del proyecto.

Tabla 16 Presupuesto Factibilidad Econémica.
PRESUPUESTO
Descripcion Cantidad | V. Unitario | V. Total
Hardware PC Escritorio 1 900 900
Licencia Microsoft Windows 1 2000 2000
Software
Licencia QlikView 1 850 850
Consultoria Desarrollador 1 1300 1300
Total 5050
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Factibilidad Legal

Levapan del Ecuador es una empresa legalmente constituida, cuenta con los
permisos y registros pertinentes que garantizan la comercializacion de sus productos
y el libre ejercicio de sus funciones.

El desarrollo de este proyecto tiene la aprobacion de los Departamentos tanto de
Tecnologia de Informacion asi como el de Administracion de Ventas.

La empresa cuenta con las respectivas licencias para el desarrollo del proyecto,

la metodologia y desarrollo de la aplicacion sera aporte del Tesista.

2.3.6 KPI

Luego de haber realizado todo el analisis del modelo de negocio de la Empresa
es necesario fijar cuales son los indicadores que seran considerados como objetos de
medicion que garanticen que la organizacion crezca y cumpla con las metas
planteadas.

Entre los principales Indicadores Claves de Desempefio que seran objetos de

medicion a la fuerza de Ventas se contempla:

= Cobertura de Visita ( Eficiencia ): Comprende el control y cumplimiento de
las visitas realizadas por un vendedor de acuerdo a su plan de ruta o cartera

de clientes que tenga a su cargo

= Cumplimiento de Visita con venta efectiva (Efectividad): Son todas aquellas
visitas que ha realizado el vendedor en las cuales ha obtenido éxito en la

venta de los productos.

= Cumplimiento de Ventas: Plasmar las ventas versus sus presupuestos (Cuota)

fijados, de acuerdo a periodos de tiempos establecidos

= Crecimiento de Ventas: Mostrar de una manera detallada las ventas de la
compafiia tanto de periodos actuales como pasados que permitan identificar el

crecimiento o evolucidon de ventas de la compafiia.
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= Drop Size: Control del tamafio de factura que genera los clientes.

» Presencia de Producto: Es la participacion de mercado o presencia de ventas
de cada una de las familias dentro de un segmento de clientes.

2.3.7 Disefio de Metodologia

Para el desarrollo de este proyecto de Tesis una vez que se realiz6 un analisis
mas profundo, tanto de las dos principales metodologias como son Kimball e Inmon
asi como otras metodologias utilizadas para la construccién de aplicaciones de
Inteligencia de Negocios como Crisp-Dm, Hefesto, X-Warehousing se ha disefiado
una metodologia propia que se considera que cubre con todas las fases de un ciclo de
vida para la elaboracion de la aplicacién de Kpi's Indicadores Claves de Desempefio

de la Fuerza de Ventas para la empresa Levapan del Ecuador.

Figura 24. Fases Metodologia Propia.



A continuacion se describe las fases de la metodologia.

Figura 25. Descripcion Fases Metodologia Propia.
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2.3.7.1 Entendimiento del Negocio

En esta fase de entendimiento del negocio se considera muy importante ya que
contempla las tareas de comprension de los objetivos y requisitos del negocio desde
la perspectiva empresarial o institucional, con un fin de convertirlos en objetivos

técnicos y en un plan de proyecto.

2.3.7.1.1 Determinar los objetivos del Negocio

En esta fase su objetivo es captar que es lo que verdaderamente necesita el
cliente partiendo desde el llegar a determinar: la situacion actual del negocio, cuéles
son sus objetivos y definir los factores importantes que puedan influenciar al

proyecto (criterios de éxito).

2.3.7.1.2 Plan de Proyecto

Desarrollar un plan para el proyecto con la finalidad de conseguir los objetivos
de la aplicacion y por lo tanto cubrir los objetivos del negocio.

2.3.7.2 Anélisis de Requerimientos

Esta fase consiste en obtener de los usuarios los requerimientos de informacion
y que a su vez permitan identificar y definir los indicadores y perspectivas

principales de la organizacion.

Para el cumplimiento de esta fase se realizaran las siguientes tareas.
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2.3.7.2.1 Identificar Requerimientos de Informacion

La primera tarea consiste en realizar la recopilacion de la necesidades de
informacidn, las cuales para la consecucion de estas se pueden utilizar diferentes

técnicas como por ejemplo entrevistas, cuestionarios, observaciones.

El objetivo principal de esta tarea es la de obtener e identificar las necesidades de
informacidn, que son esenciales para llegar a conseguir las metas y estrategias de la

organizacion, y que apoye eficientemente en la toma de decisiones.

23.7.2.2 Identificar Dimensiones, Hechos, Indicadores

Una vez que en la tarea anterior se identifico las necesidades de informacion, la
siguiente tarea consiste en desmenuzar lo obtenido con la finalidad de identificar las
Dimensiones, Hechos e Indicadores que contemplan en el proceso del negocio de la

organizacion.

Las Dimensiones se refieren a los objetos o sujetos que participan en el rol del
negocio.

Los Hechos es la representacion de los procesos de negocio de la organizacion.

Los Indicadores son los aspectos cuantificables que miden el proceso del

negocio.

Ejemplo:

“Unidades vendidas de un producto a cada cliente en un tiempo determinado”

Unidades vendidas de Levadura a la Panaderia la Unidn en el mes de Enero 2014.

= Dimensiones: producto ( Levadura ); cliente ( Panaderia la Union ) ; tiempo
( Enero 2014)

= Hechos: Venta.

= |ndicadores: Unidades vendidas




2.3.7.2.3 Modelo Conceptual

La siguiente tarea es generar un modelo conceptual a partir de los indicadores y

dimensiones obtenidas en la tarea anterior; a través de este modelo se podra observar

cuales son los alcances del proyecto.

Para la representacion grafica del modelo conceptual se puede utilizar

rectangulos y elipses, los rectangulos a la izquierda representan las dimensiones, la

elipse el proceso y los rectdngulos a la derecha los indicadores.

Dimensién

Indicador

Figura 26. Representacion Modelo Conceptual.

Tomando en cuenta el ejemplo de la tarea anterior el modelo conceptual se

representaria de la siguiente manera:

Unidades Vendidas ]

Tiempo

Figura 27. Representacion Modelo Conceptual Ejemplo.
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2.3.7.3 Anadlisis Dimensional

La siguiente fase es el analisis dimensional que consiste en un proceso

secuencial de varias tareas entre las que se detallan.

Es muy importante al realizar el anélisis dimensional definir el tipo de modelo

I6gico que puede ser en estrella, copo de nieve y constelacion.

2.3.7.3.1 Conformar Indicadores

En esta tarea se deberd explicar la definicion de férmulas y conceptos que
permitan obtener los indicadores. Por lo que es vital conocer que elementos o hechos
permiten hacer los célculos hasta llegar a determinar qué tipo de operacion es

necesario realizar a dichos hechos para obtener el valor del indicador.

Ejemplo:
= Hechos: Ventas
= Indicador : Unidades Vendidas

=  Funcion de sumarizacion: SUM Unidades VVendidas.

La funcién SUM del indicador Unidades Vendidas representa la sumatoria de las

unidades que se han vendido de un producto en particular.

2.3.7.3.2 Establecer nivel de granularidad

Esta tarea consiste en definir los campos que formaran parte de las dimensiones,

ya que sera a través de estos por lo que se examinaran y filtraran los indicadores.



2.3.7.3.3
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Identificar Tablas de Dimensiones

Consiste en definir las Tablas de Dimensiones tomando en cuenta tres aspectos

importantes.

Ejemplo:

Nombre de la Tabla.
Claves Primarias.

Nombres de los campos Intuitivos.

Dimensién Cliente

2.3.7.3.4

Nombre de la Tabla: “Cliente”

Claves Primarias: “ IdCliente”

Nombres de los campos Intuitivos; “Nombre Cliente”.

Identificar Tablas de Hechos

Consiste en definir las Tablas de Hechos que son las que contendran los valores

gue son necesarios para llegar a determinar los indicadores; estas tablas deben tener:

Ejemplo.

Nombre Representativo de la Tabla.
Claves Primarias que es la combinacion de las claves primarias de
cada tabla de dimension relacionada.
Por cada campo que guarde valores de hechos este tendra su

correspondiente indicador.

Nombre Representativo de la Tabla: “VENTAS”.

Su clave principal seré la combinacion de las claves principales de las
tablas de dimensiones antes definidas: “IdCliente”, “IdProducto” e
“IdFecha”.

Se cre6 un hecho, que se corresponde con su indicador Yy sera

renombrado, “Unidades Vendidas” por “Cantidad”.



59

23.7.4 Disefio Fisico
En esta fase se debe tratar de contemplar lo siguiente:

23741 Datos Estructurados

En esta fase se presentard todos los archivos externos, graficos, imagenes,
formatos, planos que se utilizard para en el desarrollo e implementacion de la

aplicacion.

2.3.74.2 Almacenamiento de Datos

Determinar qué caracteristicas tiene el almacenamiento de informacion,

identificando si se utilizara un repositorio de datos o Base de Datos.

2.3.74.3 Procesamiento Centralizado / Distribuido

Determinar la funcionalidad del procesamiento de informacion identificando los
lugares principales donde se concentrara los datos y como sera el acceso a dicha

informacion.

23744 Comunicaciones

Identificar como sera la comunicacion, y acceso a la informacion.
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2.3.7.5 Especificacion y desarrollo de aplicaciones de Bl

Las aplicaciones de Inteligencia de Negocios en su desarrollo incluyen una
amplia gama de tipos de informes desde los mas simples hasta los mas completos

anélisis de la informacion.

A estas aplicaciones se les puede clasificar en tres categorias basadas en el nivel
de sofisticacion, y les llama informes estandar, aplicaciones analiticas, tableros de

control.

23.75.1 Informes Estandar

Son informes que proporcionan una informacion basica acerca del estatus,

avance o desempefio que tiene un area especifica de la empresa.

A estos informes también se los puede llamar informes dia a dia que los usuarios

monitorean constantemente para evaluar el desenvolvimiento de la organizacion.

2.3.75.2 Aplicaciones Analiticas

Las aplicaciones Analiticas son las que se enfocan en un proceso especifico del

negocio en los cuales se necesita mayor analisis e interpretacion de la informacion.

Estas aplicaciones suelen ser mas avanzadas e incluir algoritmos y modelos de
mineria de datos, que ayudan a identificar oportunidades de mejoria y una eficiente

toma de decisiones.
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2.3.75.3 Tableros de Control

Los Tableros de Control o Dashboard son los que permiten medir, monitorear y
gestionar las actividades y procesos clave del negocio, estos se pueden presentar de
una forma méas grafica ya que muestran una representacion mas ilustrativa del

performance del negocio.

2.4 HERRAMIENTAS

241 BASE DE DATOS SQL Server

Es un Sistema de Gestion de Base de Datos Relacional, desarrollada por

Microsoft.

Se considera a SQL Server como uno de los Sistemas de Bases de Datos mas
completos destacando por las siguientes caracteristicas:
= Soporte de Transacciones.
= Soporta procedimientos Almacenados.
= Disponibilidad para trabajar en Modo Cliente-Servidor, donde la informacion
y los datos se alojan en el servidor y los clientes solo acceden a dicha
informacion.

= Permite administrar informacion de otros servidores de datos.

Power Street. (Sistema de Gestion de Ventas)

Levapan del Ecuador S.A. cuenta con Power Street que es un sistema de Gestién
de Ventas en la cual permite tener el control de las operaciones y funcionalidades
que realiza la Fuerza de Ventas entre las cuales se puede comentar:

= Administracién de los Clientes
= Administracién de Rutas o zonas de venta de la Fuerza de Ventas.

» Facturacion de productos.
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= Control de politicas de precios de productos.

= Almacenamiento y control de la informacion de ventas.

La Fuerza de Ventas de la empresa dispone de Dispositivos Moviles Pockets Pc
en las cuales se encuentra instalado el modulo de Power Street para realizar su
gestion diaria de ventas. La informacién asi como todas las transacciones son

almacenadas en su Base de Datos (SQL Server) en su respectivo Servidor.

2.4.2 QlikView

“Es una potente herramienta de Business Intelligence que permite recuperar,
organizar y comprender toda la informacion que genera un negocio, en un entorno

interactivo de analisis de datos.” (ngConsultoria, 2014)

QlikView es una herramienta orientado al usuario final, es simple y facil que
permite consolidar, buscar, visualizar y analizar todas las fuentes de datos para

ofrecerle una vision mas detallada del negocio.

Synchronized Data Views: Drill'Down yCategory Severity, Cmse Site, Time, Status

Incldm!s by Category & Severity - Y = ['Contributing Cause NH =

Feeaon b s

Detectve or faked part
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Figura 28. QlikView. - http://www.practicaldb.com/
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2.4.2.1 Caracteristicas Generales de QlikView

QlikView permite recolectar e integrar datos desde diferentes fuentes u origenes
de datos, combinandolos en una unica aplicacion. Dicha integracion se realiza a
través de ODBC/OLEDB.

ODBC (Open DataBase Connectivity) es un estandar de acceso a las bases de
datos desarrollado por SQL Access Group. El objetivo del ODBC es hacer posible el
acceder a cualquier dato desde cualquier aplicacion, sin importar qué sistema de
gestion de bases de datos almacene los datos.

OLE DB (Object Linking and Embedding for Databases) “Enlace e incrustacion
de objetos para bases de datos es una tecnologia desarrollada por Microsoft usada
para tener acceso a diferentes fuentes de informacion, o bases de datos, de manera
uniforme” (Wikipedia, 2014).

Entre las Fuentes de Datos se puede citar: SQL Server, Oracle, SyBase, DB2,
SA, XLS, MDB, TXT, HTML, Informix, As400.

24.2.2 Ventajas QlikView

Las ventajas que posee esta herramienta son:

= Permite una mejor distribucion de informes empresariales.

= Ofrece nuevas posibilidades de visualizacion de datos, busqueda y accién
para simplificar ain mas el analisis y la toma de decisiones.

= Esfacil de usar y de aprender, disefiada para todos los usuarios.

= Potente. Los tiempos de respuesta son practicamente instantaneos con
extensos volumenes de datos.

= Flexible. Permite un nimero ilimitado de dimensiones y medidas, que pueden

modificarse en segundos.
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2.4.2.3 Tecnologia AQL

La tecnologia AQL (Logica Asociativa de Consultas) patentada por QlikTech
reside en la memoria RAM vy funciona de una forma realmente diferente,
construyendo y manteniendo una base de datos no relacional, asociativa y altamente

eficiente en espacio.

La ventaja de la arquitectura AQL es que la fuente de datos esta integrada e
inmediatamente disponible para el analisis offline, comprendiendo toda la

informacion hasta llegar al nivel de transacciones.

El resultado son unas capacidades analiticas muy potentes, a las que se accede a
través de un interfaz de usuarios altamente intuitivo que fomenta la exploracién y la

creatividad.

Para el desarrollo de este proyecto de Tesis se utilizard como aplicacién Business
Intelligence a QlikView ya que actualmente la empresa Levapan del Ecuador S.A.
posee las licencias correspondientes y brindara todo el apoyo necesario para la
construccion de la Aplicacion de KPI's de su Fuerza de Ventas.

2424 Herramientas Bl

En el mercado se puede clasificar a dos tipos de Aplicaciones Bl (Business

Intelligence):

= Bl Propietario.

= Bl Open Source.

Bl Propietario: Son aplicaciones que tienen un costo de licencia es decir para
adquirirlas los usuarios tienen que cancelar un valor al fabricante. El proveedor es el

encargado de brindar el soporte y solucién de errores en el caso de presentarse. Este



65

tipo de aplicaciones tienen un mayor costo de escalabilidad debido al precio de las

licencias.

Bl Open Source: Son aplicaciones que no tienen un costo de licencia. Los
problemas o errores los tiene que resolver el mismo usuario o en muchos casos
recurrir al fabricante o a través de comunidades con foros. Los costos de

escalabilidad dependen del nivel de soporte.

Existe un estudio denominado el Magic Cuadrant (MQ) de Gartner en el que se
detalla las principales soluciones BI existentes, el mismo que es desarrollado por la
empresa Gartner Inc. y cuyo objetivo es proporcionar un andlisis cualitativo de las

plataformas presentes en el mercado.

En sintesis este estudio se clasifica en cuatro cuadrantes claramente definidos
Lideres (Leaders), Rivales (Challengers), Visionarios (Visionaries) y Jugadores vy

en los que posiciona a cada una de las herramientas:
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Figura 29. Comparativa del Magic Quadrant for Business Intelligence
Platforms (Gartner Consulting, Febrero 2015)

Observando la figura claramente se puede notar que las Aplicaciones
Propietarias se encuentran en el cuadrante de Lideres ya que son empresas que tienen
una gran trayectoria y han posicionado su producto en el Mercado.

Para nuestro caso de estudio se puede notar que QlikView con su proveedor

QlikTech se encuentra en el cuadrante de Lideres.
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Sin embargo la eleccién de una herramienta u otra dependera de la empresa y los
factores a considerar por cada una de ellas como por ejemplo volimenes de datos,
costos de licencia e implantacion y capacitacion, nimeros de usuarios que accederan

a la informacién, etc.

A continuacion se detalla el cuadro comparativo con las principales

caracteristicas de las mejores herramientas BI.



Tabla 17 Cuadro Comparativo Herramientas Bl
Bl PROPIETARIO Bl OPEN SOURCE
Busi le Busi
QlikView Microsoft BI Cognos US.I ness Oracle . usiness MicroStrategy Pentaho
Objects Intelligence
Compaiiia QlikTech Microsoft IBM SAP Oracle MicroStrategy | Pentaho Bl Suite
Logo QlikView r“’] Business = : ORACLE m o)
! : ‘e \VAC =y v
v Intelligence | \AIRSEGID | Businessobjects | BISNESSINTELLIGENCE |
Arquitectura
Analisis de alto Solucion Bl honjgg.enea. La Plataforma
., o para El analisis OLAP .
- Integracién con | rendimiento de . . ejecuta reglas
Utiliza (AQL proporcionar lo realiza a Base .
. o las plataformas datos ) Plataforma de necesarias,
Légica Asociativa ) | . informes ., de Datos
. mas usadas en el relacionales . . gestidny . expresadas en
TECNICA Almacenamiento . . interactivos a ., Relacionales
mercado Office ( mediante la . generacion de forma de
de datos en ., usuarios ROLAP.
. Excel ) y SQL creacion de . datos . . procesos para
memoria mediante Adicional utiliza
Server tablas en . , entregar la
- . cualquier tecnologia de . .
multiples niveles S " informacion.
aplicacion web Cubos en
Memoria
ETL (Extraccion, NO
Transformacion, | ( Utiliza Légica SI SI Sl S| S| S|

Carga de Datos)

Asociativa)
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Bl PROPIETARIO

Bl OPEN SOURCE

- . Business Oracle Business .
QlikView Microsoft BI Cognos Obijects Tiaall@ie MicroStrategy Pentaho
Compaiiia QlikTech Microsoft IBM SAP Oracle MicroStrategy | Pentaho Bl Suite
Logo QlikView !’_.,3 Business | ===7= w ORACLE m [ DD
. l@e e Vals = v/
v Intelligence | \AIAIZwID | Businessobjects | BUSINESS INTELLIGENCE ,
OLAP NO (Su
( Procesamiento tecnologia
Y permite integrar Sl Sl Sl Sl Sl Sl
Analitico en
Linea) nuevas fuentes de
datos)
Consultas
Especificas Ad- S| Sl Sl Sl S| S| SI
hoc
Capacidad de
tener muchos S| S| S| S| S| S S
usuarios
conectados
Consolida datos
de multiples S| S| S| S| S| S| S|
Fuentes de

Datos
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Bl PROPIETARIO

Bl OPEN SOURCE

Busi le Busi
QlikView Microsoft BI Cognos US.I ness Oracle . usiness MicroStrategy Pentaho
Objects Intelligence
Compaiiia QlikTech Microsoft IBM SAP Oracle MicroStrategy | Pentaho Bl Suite
i My rosolt 0 |
e | B 1 S | ORACLE | At
Logo IKView 4 BUSINESS e 0)
ot Intelligence | LOGNGS | Businesso BUSINESS INTELLIGENCE -
Cuadros de
Mando S| Sl Sl Sl S| S| S|
( Dashboard)
Cuadros de
Analisis S| Sl Sl Sl S| SI S|
( Scorecards)
e Analisis
- e Analisis
Graficos Analisis avanzadoy
- Informes, Avanzados Informes .
. Avanzados e Predictivos. e predictivo.
Presentaciones . . analisis y Consultasy Avanzados. Informes
interactivos. Reportes de ., ., Alertasy L,
.. planeacién generacion de Alertas e Dindmicos.
Reportes. Informacion notificaciones
Informes .
proactivas.
Permite
integracién con
aplicaciones S| Sl Sl Sl S| S| S|
Microsoft Office
( Excel)
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Bl PROPIETARIO

Bl OPEN SOURCE

Business Oracle Business
- . Mi p h
QlikView Microsoft BI Cognos Obijects Ticalllanas icroStrategy entaho
Compaiiia QlikTech Microsoft IBM SAP Oracle MicroStrategy | Pentaho Bl Suite
1y Microsolt § !
o Qi | Cieess | &7 | ORACLE | aoert:
go | ew JPUSINESS =y (0)
: : lge e Vals ) \/
v Intelligence | \AIIEWID|  gusinessobjects | BIINESINTELLIGEACE
Oracle Bl Server. Zir;tlfl?iz
ikVi le Bl .
QI|kV|§w . ) Crystal Reports. Oracle MicroStrategy Services.
Enterprise. Microsoft Office . . Answer. .
o Business Objects Intelligence Pentaho
QlikView (Excel) Cognos BI Analvsis Oracle BI Server Reportin
Productos Professional. Microsoft SQL | Cognos Mobile Anatysis. Interactive . : P &
o . Business Objects MicroStrategy Pentaho Data
Destacados QlikView Server Cognos Planning Dashboard. L
. Explorer. Web. Mining.
Analyzer. Microsoft Share | Cognos Express . . Oracle BI .
g . Business Objects . MicroStrategy Pentaho
QlikView Point Delivers.
Edge BI. Desktop. Dashboard.
Personal. Oracle BI Pentaho para
Publisher. P

Apache Hadoop.
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Bl PROPIETARIO

Bl OPEN SOURCE

- . Business Oracle Business .
QlikView Microsoft BI Cognos Obijects Tiaall@ie MicroStrategy Pentaho
Compaiiia QlikTech Microsoft IBM SAP Oracle MicroStrategy | Pentaho Bl Suite
L e (B t=xf | B | oRracLe 1A
80 IKVIEW | L HBUSINESS | o e | QP
> Intelligence | \AIAEWIS | pusinessobjects | BIINESINTELLIGENCE |
Versiones Sin
Costos de
Licencia pero
Costos de (El\r;lﬁﬁr:;(ig $8592 + $199 tiene asociados
Adquisicion y Licencias) y por Cada usuario | Entre $1.902y S | Entre $2.093y S |Entre $2.922y S [Entre $1.271y S|  servicios de
Mantenimiento | $ 1.500 (Minimo 5 conectado a SQL 4.072 4.252 4.230 2.897 sopor.tle v
. . Server mantencién que
Licencias)
se pagan
anualmente.

EntreS 174y S
1.200
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De acuerdo al cuadro anterior se puede observar que cada herramienta Bl tiene
su caracteristica especifica, lo mas importante que todas ofrecen una solucion de

Inteligencia de negocios para las empresas.

Comparando QlikView versus las otras herramientas se puede destacar que
QlikView utiliza una técnica AQL que consiste en que realiza los anélisis y célculos

en memoria garantizando un mejor tiempo de respuesta.

Adicionalmente en QlikView la presentacién de los datos es muy compacta y sus
gréaficos tienen la ventaja de ser muy dinamicos e interactivos que ayudan a sus
usuarios tanto con el manejo y aprendizaje de la informacion para una mejor toma de

decisiones.

Otra ventaja es que los costos de licencias de QlikView son inferiores
comparados con las otras herramientas Bl propietarias.

Para el presente proyecto de Tesis en el desarrollo de la aplicacién se utilizara
QlikView ya que la Empresa Auspiciante cuenta con las respectivas licencias y el
personal del area comercial quienes son los principales implicados en la supervision

de la informacion de KPI's conocen del manejo de este tipo de herramienta.
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CAPITULO 3

ANALISIS Y DISENO DE LA APLICACION

A continuacién se realizara el detalle de cada una de las fases de la Metodologia
Propia utilizada para el presente proyecto.

3.1 ENTENDIMIENTO DEL NEGOCIO
3.1.1 Determinar los objetivos del Negocio

Levapan del Ecuador tiene como objetivo el convertirse en un aliado estratégico
de sus clientes en los diferentes mercados en los cuales tiene participacion la
empresa. Para llegar a cumplir este objetivo la organizacion tiene que producir
productos de la mejor calidad, contar con el personal calificado y que su sistema de

distribucidn sea el més conveniente.

Adicionalmente como todas las empresas que tienen su principal funcién el de
comercializar sus productos, estas se manejan bajo cumplimientos de metas,
presupuestos y otros indicadores para la cual su personal de Fuerza de Ventas es el
responsable directo de realizar la gestion y control de las ventas, por esta
circunstancia los departamentos de: Tecnologia de Informacién, Administracién de
Ventas han confirmado la aprobacion de realizar una solucion Bl que muestre esta
informacion de una manera mas agil, que permita tener: un mayor control, un
valioso soporte en la toma de decisiones de los ejecutivos y un ahorro de tiempo en

la elaboracidn y operacion de esta informacion.

Por lo anteriormente sefialado se realizara la implementacion de una Aplicacion

de Indicadores de Desempefio de la Fuerza de Ventas en el que se detalla:
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3111 Objetivo General

Realizar el disefio de una Aplicacion de Indicadores Claves de Desempefio
(Kpi’s) utilizando herramientas de Inteligencia de Negocios, con la finalidad de
poder observar, medir y evaluar el desempefio de la Fuerza de Ventas de la Empresa
Levapan del Ecuador.

3.1.1.2 Objetivos Especificos

= Contar con una aplicaciéon mucho mas amigable que permita tener un mejor
control tanto del rendimiento como de las actividades diarias de la Fuerza de
Ventas.

= Tener la informacién de los avances, resultados y gestion de la Fuerza de
Ventas actualizada en todo momento y que permita realizar un monitoreo

continuo.

= Optimizar la gestion del personal que realizaba la elaboracion de los
indicadores de desempefio ya que anteriormente lo desarrollaba de una
manera manual extrayendo la informacion de la Base de Datos para luego

transformalos en formatos Excel.

= Apoyar constantemente a las Gerencias en la toma de decisiones de la
compafiia al contar con una aplicacion que indique los cumplimientos de las

diversas metas y obligaciones de la fuerza de ventas.
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3.1.2 Plan de Proyecto
3121 Situacion Actual

Como parte introductoria en la empresa Levapan del Ecuador la medicion de los
indicadores de desempefio se desarrollaba manualmente  para lo cual el
procedimiento consistia en generar una consulta a la base de datos luego exportarse
a un archivo de Excel y a continuacion procesar la data y desarrollar otro archivo
Excel con una presentacion mas detallada y enviarla al personal ejecutivo de la

organizacion.

Este procedimiento se tenia que procesar con una periodicidad mensual.

3.1.2.2 Estrategias

Por lo indicado en el punto anterior resulta de gran importancia el desarrollo de
una aplicacion que facilite los procesos; que los procedimientos sean mas agiles y
que la informacién se encuentre disponible en todo momento, teniendo como
beneficio el poder realizar un mejor monitoreo del desempefio tanto de la Fuerza de

Ventas como de la organizacion.

Con la implementacion de esta aplicaciéon las tres areas que comprende la
organizacion como son Divisiébn Panaderia, Division Consumo, Division
Institucional podran realizar un seguimiento mas acorde a su rol de negocio y gestion

de su Fuerza de ventas en el mercado.

3.1.2.3 Actividades

Para el desarrollo de la aplicacion se utilizard QlikView ya que es una
herramienta muy amigable para la elaboracion de este tipo de aplicaciones y con la

ventaja de que la empresa cuenta con las licencias respectivas para su desarrollo.
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Se utilizara SQL Server como motor de Base de Datos y se trabajara con los
datos obtenidos de la base de datos Ventas del sistema de gestion de ventas que

posee la empresa Power Street.

Utilizando una Metodologia propia que luego de haber analizado las diferentes
metodologias para la implementacion de soluciones de Inteligencia de Negocios se
Ileg6 a determinar una serie de pasos procedimientos que son los mas acordes para el

desarrollo de este tipo de soluciones.

El Desarrollo de los Indicadores que contemplan en la aplicacion seran
presentados a los Departamentos de Sistemas de Informacion y Administracién de

Ventas para su respectiva verificacion.

3.2 ANALISIS DE REQUERIMIENTOS

3.2.1 Ildentificar Requerimientos de Informacion

Una vez que se realizaron reuniones y entrevistas con el personal encargado de
los departamentos de Tecnologia de Informacion, Administracion de Ventas y de
acuerdo a los indicadores que manejan las diferentes Divisiones de la Organizacion
se llegd a determinar los principales indicadores de desempefio que servirian para
medir y monitorear las actividades de la Fuerza de Ventas, entre los que se detallan a

continuacion.



Tabla 18 Indicadores Claves de Desempefio.
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Nombre Reporte

Descripcion Reporte

Filtros

Cobertura de Visita

(Eficiencia)

La Eficiencia se mide en funcion de las visitas realizadas
versus las visitas programadas.

# Visitas Realizadas: son el total de las visitas realizadas
por el vendedor.

# Visitas Programadas: son el total de visitas programadas

que tiene asignado el vendedor.

# Visitas Realizadas

Eficiencia % = ——
# Visitas Programadas

Cumplimiento de Visita
(Efectividad )

La Efectividad se mide en funcion de las visitas realizadas

con venta versus las visitas programadas.

# Visitas Realizadas (con venta): son el total de clientes
con venta.
# Visitas Programadas: son el total de visitas programadas

que tiene asignado el vendedor.

# Visitas Realizadas ( conventa )

Efectividad % =

# Visitas Programadas

Mes

Cumplimiento de Ventas

El Cumplimiento de ventas se mide en funcion de las

ventas realizadas versus el presupuesto (Cuota) asignado.

Ventas Realizadas: son los valores de venta que realizo el

vendedor y estos pueden ser en Kilos 6 Dolares.

Presupuesto (Cuota) Asignado: son las metas u objetivos
que tiene que cumplir el vendedor y que pueden ser en

Kilos, Délares.

Ventas ( Kilos, Dolares))

Cump de Vtas %=

Presupuesto ( Kilos, Dolares )

Mes
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El Crecimiento de ventas se mide en funcidn de las ventas
realizadas en un periodo de tiempo versus las ventas

realizadas en un periodo de tiempo anterior.

Ventas Realizadas: son los valores de venta que realizo el

- vendedor y est n ser en Kilos 6 Dolares. Mes
Crecimientos de Ventas endedor y estos pueden ser e 0s 0 Dolares )
Ao
Periodo: Lapso de tiempos a comparar Actual, Anterior
Ventas Actuales ( Kilos, Dolares
Crec de Vtas% = - ( . )
Ventas Anteriores ( Kilos, Dolares )
Drop Size: tamafio de pedido de venta que realiza el
vendedor a sus clientes
Venta Realizadas: son los valores de venta (D6lares ) que
realizo el vendedor a un cliente
Drop Size # Visitas Realizadas: son el total de las visitas con Ventas Mes
realizadas por el vendedor. Afio
Drop Size = _ Ventas'(Dolares)
# Visitas Realizadas con Venta
Presencia: Es la participaciéon de mercado o presencia de
ventas de las principales familias de productos dentro del
. total de clientes. Mes
Presencia .
Afo

# Clientes vendido (producto)
# Clientes Totales

Presencia % =




3.2.2 ldentificar Dimensiones, Hechos, Indicadores

Dimensiones. (Objetos o sujetos que participan en el rol del negocio).

Hechos. (Representacion de los procesos de negocio de la organizacion)

Vendedor.
Maestro Clientes.
Familia.
Articulo.
Division.

Tipo Documento.

Empresa (Regional).

Presupuesto.
Barrios.
Canales.
Canton.
Linea.
Provincia.

Precio.

Ventas.

Visitas.
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Indicadores. (Son los aspectos cuantificables que miden el proceso del

negocio)

Cobertura de Visita (Eficiencia).
Cumplimiento de Visita con venta efectiva (Efectividad).
Cumplimiento de Ventas.

Crecimiento de Ventas.

Drop Size.

Presencia.



3.2.3 Modelo Conceptual

A Continuacion se realizara la representacion esquematica de las Dimensiones,

Hechos e

requerimientos de informacion.

Cobertura de Visita ( Eficiencia)

Vendedor

Maestro de Clientes | - -

Empresa Regional

Cobertura de
Visita ( Eficiencia )

Figura 30. Indicador Cobertura de Visita (Eficiencia).
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Indicadores a desarrollar en la aplicacion en base al andlisis de los



Cumplimiento de Visita con venta efectiva ( Efectividad )

|

Vendedor
Maestro de Clientes |-
Cumplimiento de
Visita ( Efectividad )
Divisién
Empresa Regional

Figura 31. Indicador Cumplimiento de Visita (Efectividad).

Cumplimiento de Ventas

| Vendedor |

Maestro de Clientes |\\\\
| N

Cumplimiento de
Ventas

]

Linea s
| -
| Tipo Documento |

Figura 32. Indicador Cumplimiento de Venta.
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Crecimiento de Ventas

| Vendedor

‘ Tipo Documento

-~
Crecimiento de

Ventas
"

Figura 34. Drop Size.
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3.3

Presencia

Presencia ]

Empresa Regional

Tipo Documento

Figura 35. Presencia.

ANALISIS DIMENSIONAL

3.3.1 Conformar Indicadores
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Se Muestra graficamente la relacion Dimensiones, Hechos, Indicadores con su

respectiva definicién de formula.

Cobertura de Visita ( Eficiencia )

Maestro
de

Empresa
Regional

Clientes |

’ Vendedor

Cobertura de Visita { Eficiencia )
# Vizitas Realizadas
ETEErETEn = # Visitas Programadas

Figura 36. Indicador Cobertura de Visita (Eficiencia).



Cumplimiento de Visita con venta efectiva ( Efectividad )

Maestro

! Empresa

de .
Regional

Clientes

.
Vendedor -y ) Division
= &

Cumplimiento de Visita { Efectividad )

# Visitas Realizadas [ conventa )

Efectividad % = PrE————

Figura 37. Indicador Cumplimiento de Visita (Efectividad).

Cumplimiento de Ventas

Empresa Regional

S
—

Cumplimiento de Ventas

Ventae [ Kiloz. Dolares )
Presupuesto [ Kilos, Dolares )

Cump de Vias %=

Figura 38. Indicador Cumplimiento de Ventas.
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= Crecimiento de Ventas

Familia

Tipo Documento

Crecimiento de Ventas

Ventas Actuales ( Kilos, Dolares |}

TepCiET s e e

1

Figura 39. Indicador Crecimiento de Ventas.

= Drop Size

| Division

| Empresa Regional

| Vendedor

Drop Size

Ventas (Dolares |
#Vizitas Realizadas con Venta

Drop Size =

Figura 40. Indicador Drop Size.
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= Presencia

|m

Y
!
Maestro de
Clientes

Empresa

Regional

Presencia

# Clientes vendido [ producto )

Prese %= # Clientes Totales

Figura 41. Indicador Presencia.

3.3.2 Establecer el nivel de Granularidad

El nivel de Granularidad que sera utilizado para el desarrollo de la Aplicacion

sera de granularidad media ya que la informacion se presentara de manera mensual.

El grado de Cohesidn serd de nivel Medio detallando la informacién de los

Kpi's a nivel de Vendedor.

» Dimension Vendedor: Datos del Vendedor
»= CodigoVendedor: Es la clave primaria de la Tabla Vendedor y
representa univocamente a un vendedor.
= CodigoDivision: Representa a través de una clave foranea el cddigo
de divisién que pertenece el vendedor.
» Vendedor: Nombre del Vendedor.
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Dimensidn Division: Unidad de venta Ejemplo Division Panaderia
= CodigoDivision: Es la clave primaria de la Tabla Division vy
representa univocamente a un division.

= Division: Nombre de la Division

Dimensién Linea: Clasificacion de Productos  Ejemplo Fabricados,
Comercializados, Grasas.
= CodigoLinea: Es la clave primaria de la Tabla Linea y representa
univocamente a una Linea.

= | inea;: Nombre de la Linea.

Dimensién Familia: Familias de Productos Ejemplo ACEITE, LEVADURA
= CodigoFamilia: Es la clave primaria de la Tabla Familia y representa
univocamente a una Familia.

=  Familia: Nombre de la Familia.

Dimensién Articulo: Productos Ejemplo Aceite 1 litro, Levadura Fresca
500gr
= CodigoArticulo: Es la clave primaria de la Tabla Articulo y representa
univocamente a un Articulo.
» CodigoLinea: Representa a través de una clave foranea el codigo de
Linea que pertenece el Articulo.
= CodigoFamilia: Representa a través de una clave foranea el cédigo de
familia que pertenece el Articulo.
= Articulo: Nombre del Articulo.
= PesoArticulo: peso en kilos del Articulo.
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Dimension Canales: Segmento de mercado de Clientes Ejemplo artesanal,
mayorista
= CodigoCanal: Es la clave primaria de la Tabla Canal y representa
univocamente a un Canal.

= Canal: Nombre del Canal.

Dimension Empresa: Representa las Regionales Ejemplo Regional _1
= Regional: Es la clave primaria de la Tabla Empresa y representa
univocamente a una Regional del pais.

*= NombreRegional: Nombre de la Regional.

Dimensién Provincia: Representa las Provincias Ejemplo Pichincha
= CodigoProvincia: Es la clave primaria de la Tabla Provincia y
representa univocamente a una Provincia del pais.

=  NombreProvincia; Nombre de la Provincia.

Dimensién Barrios: Representa los Barrios Ejemplo La Magdalena
= CodigoBarrio: Es la clave primaria de la Tabla Barrio y representa
univocamente a un Barrio.

= Barrio: Nombre del Barrio.

Dimensién Cantdn: Representa los Cantones Ejemplo Machachi
» CodigoCanton: Es la clave primaria de la Tabla Canton y representa
univocamente a un Canton.
= CodigoBarrio: Representa a través de una clave foranea el codigo del
barrio.
= CodigoProvincia : Representa a través de una clave foranea el cddigo
de la provincia que pertenece el Canton.

= Cantén: Nombre del Cantén.
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= Dimension TipoDoc: Representa los Tipos de Documentos utilizados para la

gestion de ventas Ejemplo Venta, Devoluciones, Descuentos

CodigoTipoDoc: Es la clave primaria de la Tabla TipoDoc y
representa univocamente a un Tipo de Documento

Indicador: Indicador.

Stock: stock

TipoDoc: Nombre o Descripcion del tipo de documento

Venta: Venta.

»= Dimensién MaestroClientes: Representa los Clientes.

CodigoCliente: Es la clave primaria de la Tabla MaestroClientes y
representa univocamente a un Cliente.

CodigoCanal: Representa a través de una clave foranea el codigo del
canal que pertenece el Cliente.

CodigoCanton: Representa a través de una clave foranea el cddigo del
canton que pertenece el Cliente.

CodigoProvincia: Representa a través de una clave foranea el cddigo
de la provincia que pertenece el Cliente.

CodigoBarrio: Representa a través de una clave foranea el cddigo del
Barrio que pertenece el Cliente.

Cliente: Nombre del Cliente.

RazonSocial: Nombre de la Razdn Social del Cliente.

RucCliente: Registro Unico de Contribuyente del Cliente.
TipoCuenta: TipoCuenta.

Segmentacién: Clasificacion o caracteristica del Cliente.

Direccion: Direccion del Cliente.

Inactivo: Status del Cliente.
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= Dimension Presupuesto: Representa el presupuesto (Cuota) de ventas

CodigoArticulo: Representa a través de una clave foranea el cddigo
del articulo.

Regional: Representa a través de una clave foranea el cédigo de la
Regional.

CodigoVendedor: Representa a través de una clave foranea el cddigo
del VVendedor.

Mes: Representa el mes del Presupuesto.

Afo: Representa el afio del Presupuesto.

Presupuesto: Representa el valor del Presupuesto.

Cuota: Representa el valor de la Cuota.

CodigoL.istaav: Representa el codigo de la lista de precios.

Desdeserie: Identificador de inicio de serie.

Hastaserie: Identificador de fin de serie.

Fechamodificacion: Fechas de modificacion de Presupuesto.

Precio: Valor precio inicial presupuesto.

Usuario: Representa al Usuario que realiza la carga del Presupuesto.

Canal: Representa lista de Canales.

= Dimension Precio: Representa el valor del Precio de los Articulos.

CodigoArticulo: Representa a través de una clave foranea el cddigo
del articulo.

Afio: Representa el afio.

Mes: Representa el mes.

Precio (Pan,Con,Ins): Representa el Valor del Precio de los articulos

por division.



3.3.3 ldentificar Tablas de Hechos

Nombre de la Tabla Ventas
Tipo de Tabla Hechos
Descripcion Tabla de registros de ventas
Campos
Tipo de
Campo Descripcion Dato Tamafio | Clave | Null
(fk Tabla Cliente ) Codigo
CodigoCliente del Cliente Integer 10 fk no
(fk Tabla TipoDoc )
Cadigo del Tipo de
CodigoTipoDoc Documento Varchar 5 fk no
(fk Tabla Articulo)
CodigoArticulo Cddigo del Articulo Varchar 8 fk no
(fk Tabla Regidn) Cadigo
Regional de la Region Integer 3 fk no
(fk Tabla Vendedor)
CodigoVendedor Cadigo del Vendedor Integer 3 fk no
Long
CantidadUnidades Unidades de venta Integer 10 no
Devuelto Devuelto Float 10 no
DescuentoNd DescuentoNd Float 10 no
Obsequio Obsequio Varchar 100 no
Entregado Entregado Float 10 no
fecha Fecha de Venta Date no
Dia Dia de Venta Date no
Afio Afio de Venta Date no
Mes Mes de Venta Date no
Venta en Dolares sin
TotalDolaresSinlmpuestos impuestos Float 10 no
nrodoc nrodoc Integer 10 no
PrecioVenta Precio de Venta Float 10 no
Valor de Descuento
Descuento otorgado Float 10 no
Valor Total Délares con
TotalDolaresConlmpuestos | impuestos Float 10 no
TotalDolares Valor Total Ddlares Float 10 no
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Visitas

Hechos

Tabla de registros de visitas
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CodigoVisita Codigo de visita al Cliente Integer
(fk Tabla Vendedor) Cédigo

CodigoVendedor del Vendedor Integer 3 fk no
(fk Tabla Empresa) Codigo

Regional de la Regional Integer 3 fk no

Division Nombre de la Division Varchar 60

Vendedor Nombre del Vendedor Varchar 256 no

AfioVisita Afio de Visita Date no

MesVisita Mes de Visita Date no
NUmero de Visitas

Programado Programado Float 5 no
Numero de Visitas

Realizado Realizadas Float 5 no

Vendido NUmero de Visitas Vendidas Float 5 no




3.34

Identificar Tablas de Dimensiones.

Vendedor

Dimensién

CodigoVendedor

Tabla de registros de los vendedores

Cadigo del Vendedor Integer
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CodigoDivision

(fk Tabla Division ) Codigo de la

Division Integer 3

fk

no

Vendedor

Nombre del Vendedor Varchar 256

no

Division

Dimension

CodigoDivision

Tabla de registros de las Divisiones de la Empresa

Cadigo de la Division

Integer

Division

Nombre de la Divisién Varchar 60

no

Linea

Dimension

CodigoLinea

Tabla de registros de clasificacion de grupos de productos

Caodigo de Linea Integer

Linea

Nombre de la Clasificacion de

Linea Varchar 50

no




Familia

Dimensién

CodigoFamilia

Codigo de Familia

Char

Tabla de registros de clasificacion de Familias de productos
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Familia

Nombre de la Familia

Varchar

100

no

Articulo

Dimensién

Tabla de registros de productos

CodigoArticulo Cadigo del Articulo Varchar
(fk Tabla Linea ) Codigo de la
CodigoL.inea Linea Integer 3 fk no
(fk Tabla Familia ) Codigo de
CodigoFamilia Familia Char 2 fk no
Articulo Nombre del Articulo Varchar 150 no
PesoArticulo Peso en Kilos del articulo Float 5 no

Canales

Dimension

CodigoCanal

Tabla de registros de clasificacion de canales de Clientes

Cadigo del Canal

Varchar

Canal

Nombre de la Clasificacion del
Canal

Varchar

100

no
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Empresa

Dimensién

Regional

Tabla de registros de las regionales

Cadigo de la Region

Integer

NombreRegional

Nombre de la Regional Varchar 50 no

Provincia

Dimension

CodigoProvincia

Tabla de registros de las provincias

Cadigo de la Provincia

Integer

NombreProvincia

Nombre de la Provincia Varchar 70 no

Barrios

Dimension

CodigoBarrio

Tabla de registros de los barrios

Cadigo del Barrio Integer

Barrio

Nombre del Barrio Varchar 256 no




CodigoCanton

Canton

Dimensién

Tabla de registros de las cantones

Codigo del Cantén

Integer
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(fk Tabla Barrios ) Codigo del

CodigoBarrio Barrio Integer 3 fk no
(fk Tabla Provincia ) Codigo de la

CodigoProvincia Provincia Integer 3 fk no

Cantdn Nombre del Cant6n Varchar 256 no

Tipo Doc

Dimension

Tabla de registros de los tipos de documentos que realiza el vendedor

CodigoTipoDoc Cadigo del Tipo de Documento Varchar

Indicador Indicador Integer 3 no

stock stock Integer 3 no
Nombre o Descripcion del tipo de

TipoDoc documento Varchar 100 no

Venta Venta Float 10 no




Nombre de la
Tabla

MaestroClientes

Tipo de Tabla Dimension
Descripcion Tabla de registros de los Clientes
Campos
Tipo de
Campo Descripcion Dato Tamafio |Clave | Null

CodigoCliente Codigo del Cliente Integer 10 pk no
(fk Tabla Canal ) Codigo del

CodigoCanal Canal Varchar 5 fk no
(fk Tabla Cantdn) Codigo del

CodigoCanton Canton Integer 3 fk no
(fk Tabla Provincia ) Codigo de la

CodigoProvincia Provincia Integer 3 fk no
(fk Tabla Barrios) Cadigo del

CodigoBarrio Barrio Integer 3 fk no

Cliente Nombre del Cliente Varchar 256 no
Nombre de la Razén Social del

RazonSocial Cliente Varchar 256 no
Registro Unico de Contribuyente

RucCliente del Cliente float 15 no

TipoCuenta Tipo Cuenta Integer no
Clasificacion o caracteristica del

Segmentacion Cliente Varchar 80 no

direccion Direccion del Cliente Varchar 256 no

inactivo Status del Cliente Integer 2 no




Nombre de la

Tabla Presupuesto
Tipo de Tabla Dimension
Descripcion Tabla de registros de Presupuestos
Campos
Tipo de
Campo Descripcion Dato Tamafio |Clave | Null
(fk Tabla Articulo ) Cédigo del
CodigoArticulo Articulo Varchar 8 fk no
(fk Tabla Empresa) Codigo de la
Regional Regional Integer 3 fk no
(fk Tabla Vendedor) Codigo del
CodigoVendedor Vendedor Integer 3 fk no
Mes Mes Presupuesto Date no
Afo Afo Presupuesto Date no
Presupuesto Valor Presupuesto float 10 no
Cuota Valor Cuota float 10 no
CodigoL.istaav CodigoL.istaav Integer 15 no
desdeserie desdeserie Integer no
hastaserie hastaserie Varchar 256 no
fechamodificacion | fechamodificacion Date no
precio precio float 10 no
usuario usuario Varchar 256 no
canal canal Varchar 256 no
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Precio

Dimension

Tabla de registros de las precios de los articulos por cada Division

(fk Tabla Articulo ) Cédigo del
CodigoArticulo Articulo Varchar 8 pk no
Afo Afio del precio Date no
Mes Mes Precio Date no
Precio( Valor del Precio de los articulos
Pan,Con,Ins) por division Float 10 no

3.4  DISENO FisICO
3.4.1 Disefo Fisico

En esta etapa se realizara una sintesis de todos los procedimientos o pasos que

se necesitaron para desarrollar la aplicacion.

Como primera instancia se realizé un modelo fisico de todas las tablas que

intervienen en la aplicacion.



Tabla 19

Modelo Fisico.
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Visitas
CodigoVisita  <pi> Integer <M>
CodigoVendedor <fi1> Integer
Regional Integer Ventas
RV -RVi
Division Variable characters (60) ertas - RViites CodgoClente <> neger
RVendedor—RVisitas————————0< Xﬁgg?:‘?; \Ig:?:b‘e Claaceelen) CodigoTipoDoc <fi2> Variable characters (5)
MesVisita Date CodigoArticulo <fi3> Variable characters (8)
Proamer s Foet () Regional <fid> Integer
Reof\iz i Foet () CodigoVendedor <fi5> Integer
N CantidadUnidades Long integer
Vendido Float (5) e i
- <> DescuentoNd Float
RVendedor—RVentas (<] Obsequio Variable characters (100)
Entregado Float
rRyentes————————————————0<]
Ratcdo fecha Date
REmpresa-Rentas———————0<] iy Date
Afio Date
Mes Date
TotalDolaresSinimpuestos Float
nrodoc Integer
PrecioVenta Float
Division Descuento Float
o Rt | doiin < e TS TDis=Oate
Division Variable characters (60) Lol .
. <p>
Vendedor
RAfHes Hentas
MM o> lneger <z < < < RVendedor - RPresupuesto
CodigoDivision ~ <fi>  Integer
NombreVendedor Variable characters (256) ? (# ?
R Aticulo MaestroClientes
CodigoArticulo <pi> Variable characters (8) ~ <M> CodigoCliente  <pi> nteger > Presupuesto
T RAttculo - RLinea | CodgoLinea — <iL> nteger CodigoCanal ~ <fi1> Variable characters (5) CodigoArticulo ~ <fi1> Variable characters (8)
- CodigoFamilia <fi2> Characters (2) CodigoCanton ~ <fi2> Integer Regional <fi2> Integer
Codigolinga <pi> nteger M> Attculo Variable characters (150) CodigoProvincia <i3> Ineger CodigoVendedor  <f3> Integer
Linea Variable characters (50) PesoArticulo Float (5) CodigoBamio <> Integer Mes Date
P> . <> Cliente Variable characters (256) Afio Date
RazonSocial Variable characters (256) Presupuesto Float (10)
RucCliente Float (15) Cuota Float (10)
= TipoCuenta Integer CodigoListav Integer
Fanilia segmentacion Variable characters (80) desdeserie Float (10)
iz <pi> A direccion Variable characters (256) hastaserie Float (10)
Familia Variable characters (100) RFamilia - RAticulo inactivo Integer fechamodificacion Date
cash Rt ﬂ;euﬁn \';I:r?[aélemcharaclers (256)
AV )
RBarios - Reesyoclentes . < < < 2 ) canal Variable characters (256)
( RCanal - RMaestroClientes
—————Raic{lo RPrecio?
Barrios Provincia Bl
CodigoBario <pi> Integer <M> CodigoProvincia <pi> Integer <M> " " 3
Barrio Variable characters (256) Provincia Variable characters (70) Ovincia - RMag gz:;lo(}ana\ @R x::x:i E::’;z:z (1) NIES
L <pi> . <p> D
RAticulo~RBreci
RArticulo-RPrecio —RArtietio—RPreciod———————
RProincial- RCanton Empresa
Regional <p> Integer >
NombreRegional Variable characters (50) REmpresa - RPresupuesto
. <p>
Canton
CodigoCanton ~ <pi>  Integer M>
" TipoDoc
CodigoBarrio ~ <fi> Integer -
CodigoProvincia <i2> Integer CodigoTipoDoc <pi> Varable characters (5) <>
Canton Varable characters (256) Indicador Integer
s stock Integer 20
o S tipodoc Variable characters (100) RipoDoc - RYfentes
Venta Float (10)
<pi>
Precio Precio2
CodigoArticulo <fi> Variable characters (8) CodigoAticulo <fi> Varable characters (5)
Afo Date &
>0— Afio Date
Mes. Date Mes Date O
PrecioPan Float Preciolns Float
Precio-3
CodigoArticulo <fi> Variable characters (8)
- Afio Date
Precio-1 Mes Date
CodigoArticulo <fi> Variable characters (8) CodigoListal Integer
Afio Date preciol Float
Mes Date
PrecioCon Float
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3.4.2 Datos Estructurados

ODBC. (Open DataBase Connectivity) es una interfaz de acceso a las Bases de

Datos cuya funcion es permitir acceder a cualquier dato desde cualquier aplicacion

sin importar que sistema de gestion de bases de datos almacene los datos.

Archivos QVD. (QlikView Data) son archivos propios de la aplicacion QlikView

y son archivos que contiene una Tabla de Datos exportados desde QlikView.

Estos archivos QVD solo pueden ser escritos y leidos desde QlikView

garantizando una mayor velocidad al leer los datos, que puede ser aproximadamente

de 10-100 veces mas rapida que leer desde otras fuentes de datos.

Entre las principales funcionalidades de este tipo de archivos se puede citar:

Incremento de la Velocidad de Carga. Mediante el envio a buffers de las
partes que no cambian, o cambian muy lentamente, de los datos de entrada de
archivos QVD, se puede acelerar la ejecucion de scripts en caso de grandes
conjuntos de datos.

Reduccion de la carga en los servidores de las bases de datos. Mediante el
envio a buffers de las partes que no cambian, o cambian muy lentamente, de
los datos de entrada de archivos QVD, se puede reducir la cantidad de datos
obtenidos de fuentes externas.

Consolidar datos de multiples aplicaciones QlikView con los archivos QVD
un script puede combinar datos de cualquier nimero de aplicaciones. Esto
permite a las aplicaciones consolidar datos similares de distintas unidades de
negocio.

Carga Incremental. La funcionalidad de los archivos QVD se puede utilizar
para facilitar la carga incremental, cargando por ejemplo Unicamente los

registros nuevos de una base de datos en expansion.
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Otros Archivos.

QlikView aparte de cargar informacion de sus archivos QVD también puede
vincular archivos de texto delimitados (.cvs), archivos de registros fijos (.dif),
archivos Excel (.xls; .xlsx), archivos HTML, y archivos XML, todos estos archivos

para proceder con la vinculacion son considerados como Ficheros Planos.

3.4.3 Almacenamientos de Datos

La Fuerza de Ventas de Levapan del Ecuador diariamente reportan sus ventas y
visitas de sus clientes a través de sus equipos mdviles, esta informacion es
almacenada en la Base de Datos SQL Server 2005 “LEVAECU” cuya capacidad de
almacenamiento es de mas de un Terabyte, y fisicamente se encuentra en la Regional
Matriz Quito.

3.4.4 Procesamiento Centralizado

El Procesamiento de Informacion sera Centralizado en la Regional Matriz Quito
ya que cuenta con la infraestructura necesaria tanto en Servidores como Bases de

Datos para los diferentes procesos de la Organizacion.

Para el desarrollo de la Aplicacién de Kpi's se trabajara con los datos obtenidos
de la base de datos “LEVAECU “.que se encuentra alojada en el Servidor
“UIO_IT _SHO091”. De igual forma la Aplicacion de Kpi’s se encontrara almacenada

en este servidor.

3.45 Comunicaciones

El Acceso a la aplicacion de Kpi’s de las diferentes regionales para visualizar la
informacidn se realizara a través de la web. A continuacion se detalla el proceso de
Almacenamiento, procesamiento y comunicaciones que utiliza la Organizacién

Levapan del Ecuador.
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Tal como se muestra en la Figura 42, la Fuerza de Ventas de cada una de las
Regionales envia la informacién a la Matriz via Web pasando por las respectivas
politicas de seguridad y calidad de informacion, la misma que es almacenada en los

Servidores y Bases de Datos.

La aplicacion de Kpi's desarrollada en QlikView accederd a la informacion de
las Bases de Datos y procesara los diferentes indicadores para que los mismos sean

visualizados via web por parte de las regionales.

[

@_

= Regionales
= Distribuidor Ricbamba

Figura 42. Almacenamiento, Procesamiento, Comunicaciones Levapan del

Ecuador.

3.5 ESPECIFICACION Y DESARROLLO DE APLICACIONES DE Bl

El siguiente paso es la construccion de la aplicacion Bl la misma que sera
desarrollada en la herramienta QlikView ya que la Empresa posee las licencias para

el desarrollo de este tipo de informacién.
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De acuerdo al nivel de indicadores que se desarrollara se construira la aplicacion de

acuerdo a las siguientes caracteristicas.

3.5.1 Informes Estandar

Donde los usuarios puedan visualizar de una manera mas amigable la
informacién requerida. Los Informes Estandar proporcionan a los usuarios un
conjunto bésico de informacién acerca de lo que estd sucediendo en un area

determinada de la empresa. Son informes que los usuarios usan dia a dia.
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Figura 43. Informes Estandar. - http://www.ingesis.com

3.5.2 Aplicaciones Analiticas

Las aplicaciones analiticas son mas complejas que los informes estandar.
Normalmente se centran en un proceso de negocio especifico y resumen cierta
experiencia acerca de como analizar e interpretar ese proceso de negocio, para

identificar problemas, tendencias y tomar mejores decisiones.
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Figura 44. Aplicaciones Analiticas. - http://www.praktics.com/

3.5.3 Tableros de Control

Los Tableros de Control o Dashboard son resimenes visuales de informacion del
negocio, que muestran de una mirada la comprension global de las condiciones del

negocio, mediante métricas e Indicadores Clave de Desempefio (KPI’s).

Amount by Time Predicted Sales
5

g, b

T e iows Wese Nees Becens Wt Sum v
Mo PyAnpane e My P | 4 et | Mg A 1o 1

Amount by Country
2005 201

Google maps  san Francscs, cA

Figura 45. Aplicaciones Analiticas. - http://www.macrointegracion
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CAPITULO 4

DESARROLLO DE LA APLICACION
4.1 INICIO QLIKVIEW

QlikView es un software que permite recuperar y analizar datos provenientes de
diversas fuentes de datos. Una vez cargados en la aplicacion los datos se pueden

presentar de una forma facil de entender y gestionar.

La siguiente figura muestra la pagina de inicio de QlikView para el desarrollo de

la aplicacién.

@ Qikview 64 - [Piginade o] T T || )
i Achivo Ver Configuraciones  Herramientas Ventana  Ayuda -ax
RN RN TR TR e M el e AR AR ”[J)l@?!:ﬂdﬁnumv‘gaha- (%) Adelante | £ Bloguear DzHE|um!

Laall

QlikView

Comenzando

Documentos Abiertos Q Direccién
Recientemente

Lt i eh e kB 2 R a2 5

Esta recibiendo una licencia prestada de 192.168.50,13

-

Mostrar Cpciones

Favoritos

Rbrir en el Servidor »

Recursos @ Servidores Recientes

v [Levapanifoarda®192.166,50.13
vl 192.268,50.13

qp:fLevapanifouishpe@192. 168.50.13

Q Servidores Proximos

Buscar Servidores Préximos

1L0.11426 R

Mostrar Pgina de Inico al ejecutar QlikView

Pulse F1 para verla Ayuda

Figura 46. Pagina de Inicio QlikView.
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4.2 INTERFAZ STRING DE CONEXION. (ODBC)

Cuando se desarrolla un aplicativo que tiene relacion con una Base de Datos el
primer procedimiento es la configuracion del string de conexion que permita acezar

y extraer informacion de Base de Datos.

En la siguiente figura se muestra la conexion al ODBC que realiza QlikView.

@ Editor de Seript [D:\Qlikview\Carga\Cargaqw] ™ ™. — =
i Archivo Editar Insetar Pestafia  Hermamientes Ayuda
JRacavgar _&‘«Dapurar‘ A& 45 _I‘vd (1 4] g Tabs Main .| Ijj e

Main ‘L\stas |Eana\ Homalogado | Regional | Maestio Chentes | Vendedor | Division | Aiculo | Linga |Farmha | Progincia | Canton | Barios | Canales | Ventas DescDey | TipoDoc V0D | Prasupuesla| Frecms‘

="DD/MM/YYYY hemm:ss[.£5E]';
feb;mar;abr;may; Jun; jul;aqo; sep; octinov;dic';
5=11un; mar;mié; jue;vie; sdb;don';

/[coger base actual catdlogos
(DBC CONNECT 10 EWSIN (XUserId is HIQRCYRNJbaMXUVMXDEB, XPassword is MecSSYRNIbaMXUVMKIMAT®MGEC):

1 [

Uatas | Funciones | Variables | Confiquaciin

Base de Datos Diatos desde Archivos

0eC v 7] Rutas Relaivas Ficheros Platos
7] Ublzar FTP

Forzar a 32 Bis ‘uchiva QlkView.

Buchivos Web..

Figura 47. Conexion ODBC QlikView.
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43  CREACION DE ARCHIVOS QVD

El siguiente paso es la creacion de los QVD (Datos de QlikView) que son
archivos con un formato propio de QlikView que contiene los datos de una Tabla que

fue exportada desde la Aplicacion (QlikView).

En el Editor de Script de QlikView se realizara la creacion de los archivos QVD

utilizando el comando (STORE), tal como se indica en la siguiente figura.

@ Editor de Script [DA\Qlkview\Carga\Cargagqww] - ™ . ]

i rchivo Editar Insertar Pestafia  Heramientas Ayuda

Y Recarger Deourar | | [ 4 -3 4] 21 & [ Tabs Canton +|28 2

Main |Lislas | Canal Homologado | Regiond | Magstio Clientes | \/endedm| Division | Aiticla | Linea |Fam\ha | menuia‘ Carton |Banius | Canales | YentasDescDev | TipoDoc VDD | Presupuesto | Plecius|

Canton:

QL SELECT codigo,
codigoak,
departam,
descanalyzer,
descrip,
hogpart,
honbres,
mijeres,
pais,
total,
vivienda

FROM LEVRECT.dbo. Localida;

STORE * from Canton into [..\QVD\Canton.qvd]:
DROP Teble Canton;

] [

Dalos. | Funciones | Variabls | Corfiguacidn

Biase de Dalos Datos desde Archivos

(DBC v [/ Rutas Relafivas | Ficheros Planas.
[ Utlzar FTP

Forzar a 32 Bits Achivo Dik¥ier,

brchivos Web

[ _— T— T w T T N

Figura 48. Creacion de Archivos QVD.
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Al ejecutar los Script, los datos de las Tablas se exportan a un archivo con extension

(.QVD) estos pueden ser de nombre y localizacion de su eleccion.

6 Qw164 - Qe Carga Cargagon] w . . - —_— a|@] B |

| ichivo Edtar Ver Selecciones Diseho Configuraciones Marcadores Informes Heramientas Objeto Ventana  Ayuda -8X

MR E .ﬁ e Wl e A YR e U_)MQ! | Borar + | @) Atris @) Adelrte | ) Bloquear aj“Desbloqueat!

L1 A ) 28 ) ) =) ) ) (8] 5) )5 ) () Bl gl e s rEIQ’ﬁ‘ZHM!

Principal LHUJaW

f
Progresa de Ejecucion del Script

[} Eiecutando el Scipt

Este proceso pued tardar vanas minutos seqlin el tamafto del scipt

Iiciado en 17.26:38, Transcumdo: 000024

Haga clic sobre &l batén Finalizar Aqui para detener |3 ejecucion del soint en la
posicich actual Haga olc sabre el botdn Cancelar para cancelara ejecucin del
seipt

Connecting to PWSTN o
Connected

Listas ¢¢ listas 43 registros leidos

Canalll << Leanal homologado 49 registros leidos
Empresa << empresa 9 registros leidos
MaegtroClientes << cuentas 38,832 registros leidos
Vendedor << vendedor 131 registros leidos

Division << perfilmovil 4 registros leidos
Articulo << articulo 886 registros leidos

Linea << linneg 7 registres leidos

Familia < familiag 81 registros leidos

Provincia <¢ departam 26 registros leides

Canton << localida 213 registros leidos

Barrios << barrios 1,239 registros leidos

Canales << tipcta 20 registros leidos

Ventas << docarti 33,520

.

b
Cenan una vez finaizado Cona Blaa Cancelr

—_—m—m—m———

Pulse FL para ver lz Ayuda 19/02/2005 84727

Figura 49. Generacion de Scripts.
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La siguiente figura indica la generacion de todos los archivos QVD.

e . | |+ Equipo » Discolocal (D) » Qlikview » QVD - Buscar QVD 0

Organizar = Incluir en biblicteca Compartir con « Mueva carpeta il @
9 Fav Nombre : Fecha de modifica.. Tipo Tamafio
&L 7] Ariculo.gqvd 19/02/201517:27 Archive QVD 201 KB
B E || Barrios.qvd 19/02/201517:27 Archivo QVD 52 KB
ElS 7] Canales.qvd 19/02/201517:27 Archive QVD KB
7] CanalH.qvd 19/02/201517:26 Archive QVD KB
4 Bib 7] Canton.qvd 19/02/201517:27 Archivo QVD 14 KB
@ L 7 Division.gqvd 19/02/201517:27 Archivo QVD 32KB
&l 7] Empresa.qvd 19/02/201517:26 Archivo QVD 21KE
J) b 7 Familia.qvd 19/02/201517:27 Archive QVD 12 KB
E V|7 Linea.qvd 19/02/201517:27 Archivo QVD 5KB
7] Listas.gqvd 19/02/201517:26 Archive QVD 9KB
1M Equ 7| MaestroClientes.qvd 19/02/201517:26 Archive QVD 9,018 KB
& C |7 Precio.qvd 19/02/201517:33 Archive QVD 2315KB
@y L |7 Presupuesto.qud 19/02/201517:33 Archivo QVD 23585 KB
I |7 Provincia.qvd 19/02/201517:27 Archive QVD 8 KB
@it |7 TipoDoc.qvd 19/02/201517:32 Archive QVD 99 KB
7| Vendedor.qvd 19/02/201517:27 Archivo QVD 40 KB
“! Rec | 7| Ventas.qvd 19/02/201517:32 Archivo QVD 193353 KB
' 17 elementos

Figura 50. Creacion de Archivos QVD.
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QlikView tiene la funcionalidad de cargar informacion con otros tipos de
formatos como por ejemplo archivos Excel (.xls; .xIsx), que son considerados como

Ficheros Planos.

@ Editorde Srpt [D:Qlkview&plicactvo KPIs Y FG\Aplicatvo KPL Frq’] s e . . B o/ @

EAlchivo Editar Insertar Pestaia Hemamientas  Ayuda

) Recargar 3 Depurar | o (| 4 <3 (4] 02 ] 2 Tabs Visitas o[ ad >

‘ Main | MaestioClentes | Vendedor | Division | Aticulo | Linea | Fanilia | Frovincia | Canton | Barios | Canales | Ventas | TipoDoc | Presupuesto | Emuresal Vitas

// Division,
Programado,
Realizado,
Vendide,
[/ Fuera,
/f [Sin Visita],
Eficiencia,
Efectividad
FROM
[D:\Qlikview\Aplicactive KPIs FV FG\EfectEfic.xlsx]
(ooxml, embedded labels, table iz Visitas);

Dalos | Funcianes | Veriables | Configuracion

Base ds Datos Datos desde Archivos

oDEC - [ Rulos Rctvas | Fisheros Planas
[ Utlaar FTP
Forzar a 32 Bite tychivo Qlikiew..
Auchivos Weh.

Figura 51. Extraccion de Informacion Archivos QVD.

QlikView tiene la funcionalidad de poder visualizar la estructura de tablas con sus
respectivas listas de campos y lineas de conexidn entre Tablas. Existen dos vistas que

se detallan.
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4.4 VISOR DE TABLAS INTERNAS / ORIGEN
Visor de Tablas Internas. Muestran las Tablas de Datos tal como son almacenadas
por QlikView.

lEEDH

codig
Gl .
m sl fenia codiguk
$n7 CodpCarl o [y Tipotoviren St
Mfs Eiid ConlgoBarr hovinoia descanalyzer
A”Ul . Codgofrovi | =8| CodigFrovinc descrp
m Cud|gulﬁrt|cu WiestroClienty I A Frovincia hagpart
B M Cod\gu‘L|sta\ CodigoCanal hamtres
l,\fs recia 51 MLjeres
fia i i
CodlgaBarn| pais
Codigartioy i N |
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Figura 52. Visor de Tablas Internas.
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Visor de Tablas Origen. Muestran las Tablas de Datos tal como son leidas por
QlikView.

gl e
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Figura 53. Visor de Tablas Origen.
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45 CREACION DE LA APLICACION

Una vez ya creados los archivos QVD con la informacion de las Tablas el
siguiente paso consistird en la creacion de un nuevo Aplicativo QlikView que
extraiga la informacion de los archivos QVD y permita realizar los diferentes

indicadores KPI’s.

@QIiﬁVlm Pursonal Edition - [Pégina de Iniclo]
Do Yo Corhgrires el Yertans e -AX
il oo o3 ot e B R Gri Qusds ko coun i
i Walh i N RN W TR R TR R ORI N EOR CRETY, o BE8 | |
A

@ QlikView

romenzandoy | § ) Infarmacién de licencia

Documentos Ablertos QikView Persond Ldition
Reclentensonte

Favoritos

Abee o ol Servidor

Recursos

5|
d Ejemplos

g
a

[%)Mostrr Pipna e inco o epect Clen

[P F1 g ver Ly Ay 27752008 17:35: 14 AN*

Figura 54. Pagina de Inicio QlikView .
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Para la extraccion de la informacion de los archivos QVD en el Editor de Script
del nuevo aplicativo se utilizar4d el comando (LOAD) indicando el nombre y

localizacion de los archivos QVD.

(@ dorce it Qi dpicacivo O Y FlAplctio s g WY T O TTY i

§ Achivo Edtar Insetar Pestafa Henamientas  Ayuda

) Recargar iDepurar| | ) 4 3 4] ) 116 5 Tabs Canton -
Main |MaestmEhentes|Vendedm|DwismnlArl\culohinea |Fam\\ia|vamcwa‘ Carton ‘Barl\us|tana\es|\/entas|T\anoc|Pfesupuestu| Empresal\/\swtas‘
LOAD codige, A
codigoak,
departam,
descanalyzer,
descrip,
hogpart,
horbres,
mjeres,
pais,
total,
vivienda
TROM
D:\QLikview\QVD\Canton. qvd
qvd);
{ }
Datos- | Funiones | Vaiatles | Confignaciin
Base de Datos Datos desc
(DBC v [T PutsReavas Fichers Plenas.
[ Uiiza FTP
P, Auchiv Ve,
Auchivos Web.
Datos de Campo.

Figura 55. Extraccion de Informacion Archivos QVD.
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Una vez ya referenciados los archivos .QVD se necesita realizar el proceso de
ejecutar los scripts para recargar la informacion a la aplicacion, tal como se indica

en la siguiente figura.

s®
X

et 220, Tt 0000
gk e ik Frdd kad s s b i Il e
e

55
L

INLIED < DREMNE 1} registros leldon
HoaineCiinmcen 3,15 neqlocios Leloge
Veadedor (qvd cpeimized) 18! segistron Ieidos
DITLOL (W8 Spuimiredr § reghoirte Geldee
Rrcigelo (gvd opsimiedy bhi regastron Ieddos
Rlord (qed cptininnd) 7 regimims lelde
Tanilie (g0 cpuinited) 13 reylinee Selise
Pravissdi (Qvd sprimined) B ragrtros Misa
Canton (ool couialindr 2i) regheires Leldep
L ULRELRT R IR e T R O e
Casaler (g cptinized) 20 regimnen Leldze
Vedbas 3, 15,000

1 g Al wonsmew 0

Figura 56. Ejecucidén Scripst
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46  INDICADORES CLAVES DE DESEMPERNO (KPI'S)
Recargados los Datos en la Aplicacion se inicia la fase de realizar los
Indicadores Claves de Desempefio KPI’s. La siguiente figura muestra la presentacion

de Inicio.

Principal LKPI Curnplimiento @ ‘KPICretim\ento 0 | KP| Eficiencia Efectividad 0 LKPI Presencia 0 LKP[Drop Size 0 LKP\'SResumen 9

INDICADORES CLAVES DE DESEMPENO
DE LA FUERZA DE VENTAS

KPI'S KEY
PERFORMANCE
INDICATORS

.

Lovpon

Figura 57. Pestafia Principal Aplicativo.
El Desarrollo de cada uno de los KPI's fueron realizados en péaginas (Pestafias
QlikView).

| Principal LI'<F'I Cumplimiento @ L KPI Crecimiento @ L KFI Eficiencia Efectividad @ LKPI Presencia @ L KP| Drop Size & LKPI'S Resumen @

Figura 58. Pestafias KPI Aplicativo.

El entorno de trabajo utilizado para el desarrollo de la Aplicacion se detalla a

continuacion.
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Figura 59. Entorno de Trabajo Aplicativo.
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4.6.1 KPI Cumplimiento
KPI Crecimiento de Ventas (Ventas / Cuotas).
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Figura 60. KPI Cumplimiento.
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4.6.2 KPI Crecimiento

KPI Crecimiento de Ventas (Ventas Afio Actual / Ventas Afio Anterior).
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Figura 61. KPI Crecimiento.
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4.6.3 KPI Eficiencia; Efectividad

KPI Eficiencia (Visitas Realizadas / Visitas Programadas).

KPI Efectividad (Visitas con Ventas / Visitas Programadas).
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Figura 62. KPI Eficiencia; Efectividad.
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4.6.4 KPI Presencia
KPI Presencia (Clientes con Venta de un Producto / Total de Clientes).
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Figura 63. KPI Presencia.
4.6.5 KPI Drop Size
KPI Drop Size (Ventas Délares / Visitas Realizadas con Venta)
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Figura 64. KPI Drop Size.
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4.6.6 KPI Resumen
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Figura 65. KPI’s Resumen.

El contar con una Aplicacion de Kpi's de la Fuerza de Ventas es un aporte muy
valioso tanto para la Jefaturas Regionales como para las Gerencias de Division ya
que con este tipos de herramientas podran realizar la verificacion y seguimiento del

desempefio de sus Vendedores.

La Fuerza de Ventas se considera como la parte primordial de toda organizacion
que tiene como finalidad la comercializacion de sus productos, por ésta razon el
poder verificar sus avances y cumplimientos vienen de la mano con los objetivos de

la empresa.

Los Kpi's tienen mucha influencia en los Factores Criticos de Exito de la
Empresa y la toma de decisiones de los Directivos de la Organizacion ya que como
principal objetivo serd el permitir tener un control y monitoreo del cumplimiento de
las metas de ventas; adicionalmente el tener la informacion de cudl es la
participacion de mercado o presencia de venta de sus productos contribuyen a que la
compafiia contantemente este innovando y fortaleciendo la calidad de sus productos

y todo esto conjuntamente contando con un personal altamente calificado y
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demostrando que son los mejores en su respectivo campo de accion sean estos

Administrativos, Produccién, Almacenamiento, Logistica y Ventas.
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CAPITULO5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES.

El desarrollo de una Aplicacion Bl que contemple los Indicadores de
Desemperfio de la Fuerza de Ventas se constituye en una herramienta muy
importante para las Organizaciones ya que a traves de esta les permitira tener
de una manera mas rapida, flexible y amigable la informacién para poder
realizar el respectivo control, seguimiento y monitoreo de las funciones que

realiza cotidianamente un vendedor.

El realizar el estudio de las diferentes metodologias de Aplicaciones Bl entre
las que se pueden citar Kimball, Innom, Hefesto, etc destacando los aspectos
y caracteristicas mas importantes de cada una de ellas fue un aporte muy
valioso al momento de plantear una Metodologia Propia cuyo principal
objetivo es el de cubrir con todos los procedimientos o fases para el

desarrollo de este tipo de aplicaciones.

La Herramienta QlikView se constituye como una de las mas importantes,
flexible, amigable para el desarrollo de este tipo de Aplicaciones de
Inteligencia de Negocios ya que tienen la ventaja de que pueden manejar
grandes volumenes de datos, el procesamiento de informacion es mas rapido,
y su interaccion con diferentes tipos de datos hacen que la informacion se

puedan presentar en formatos mas amigables para los Usuarios.

El llegar a determinar e identificar cuéles son los aspectos por los que se
puede medir el desempefio de la Fuerza de Ventas considero que es un aporte
muy importante ya que ayuda a observar la informacion desde una
perspectiva méas analitica y estadistica evaluando todas las oportunidades,

mejoras Yy debilidades que ofrece el &ambito de las Ventas.
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Es muy importante que el area de Tecnologia de Informacion (TI) y Soporte
al Negocio tengan una vinculacion directa con el desarrollo de este tipo de
Aplicaciones, en especial el area de Soporte al Negocio ya que son ellos
quienes tienen una vision mas clara del rol del negocio y desempefio de la

Fuerza de Ventas.

RECOMENDACIONES

El manejo de Indicadores en todos los ambitos su principal objetivo es el de
evaluar el desempefio ya que lo que no se mide no se puede controlar, y lo
que no se controla no se puede gestionar, es por eso que es recomendable que
los usuarios estan constantemente revisando y analizando la informacion lo

que les permitiré tener un mayor soporte en la toma de decisiones.

La utilizacion de herramientas de Inteligencia de Negocios para la Empresa
Levapan del Ecuador fue un aporte muy importante para los departamentos
de Sistemas y Administracion de Ventas ya que se logr6 la automatizacion de
muchos procesos y mejoras en los tiempos de entrega de la informacién,
adicionalmente fue un soporte para que las otras areas incursiones con este

tipo de aplicaciones.

Es importante el constante monitoreo y control de la aplicacion de
Inteligencia de Negocios ya que la informacion puede ir creciendo e inclusive
con el manejo de la informacién se pueden ir presentando nuevos Kpi's que

midan el desempefio de la Fuerza de Ventas.

Se debe definir claramente los tipos de archivos que tienen vinculacion

directamente con la aplicacion ya que de esta manera facilitara que la carga
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de informacion sea lo mas rapido y que no presente problemas tanto con el

manejo y actualizacion de la aplicacion.

La Informacion que se presenta en las Aplicaciones de Inteligencia de
Negocios es muy amplia por tales razones es importante saber cual es alcance
del proyecto para tener claro cudl es el tipo de informacion que se quiere

mostrar y a qué nivel de usuario de la organizacion se quiere llegar.
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