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Resumen

Este trabajo, presenta la elaboraciéon de un prototipo que permita apoyar al nivel

directivo en la toma de decisiones.

Contempla la creacion de una capa intermedia virtual que se convierte en el
almacén de datos, permitiendo tener una independencia entre el modelo relacional
que apoya a la parte transaccional y el sistema informacional que se encarga de

la visualizacién de la informacion.

El modelo construido enfoca el problema de la facturacién analizado desde las

dimensiones de clientes, articulos y ventas.

Finalmente partiendo desde el modelo informacional se presentan una serie de
reportes que permiten conocer la situacion de una empresa con una pequefa

diferencia de tiempo con relacion al sistema transaccional.
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Abstract

This paper presents the development of a prototype that can support the
management level in decision-making.

Envisages the creation of an interlayer which becomes virtual data store, allowing
for independence among the relational model which supports the transactional and
informational system handles the display of information.

The built model focuses on the problem of billing dimensions analyzed from the
customer, sales and articles.

Finally, starting from the information model is a series of reports that provide
insight into the situation of a company with a small time difference with respect to
the transaction system.
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Introduccion

El presente trabajo realiza el estudio y la implementacion de un prototipo utilizando

metodologia y herramientas orientadas a inteligencia de negocios para

proporcionar una alternativa de implantaciéon en empresas pequefias, que pueda

contribuir con el nivel gerencial en la toma de decisiones.

El andlisis realizado se basa en las siguientes actividades

1.

Escoger una empresa que se encuentre en el area de comercializacién al
por menor, que represente la problematica del sector, de la que se pueda

extraer datos que permitan su generalizacion.

La empresa escogida (Cap. 1) es considerada pequefia por su monto de
ventas, hace aproximadamente cinco afos adquiere un sistema
administrativo contable, con lo que se ubica en el nivel uno de la teoria de
Crecimiento Informatico segun Nolan, su actividad diaria la realiza en base
a una estructura funcional, donde principalmente se encuentran tres areas,

la operativa, la contable y la gerencial.

La informacién almacenada en el sistema transaccional, durante el periodo

del estudio tiene como principal objetivo elaborar los informes mensuales y



anuales que deben ser entregados al Servicio de Rentas Internas, para

cumplir con las normas de control establecidas en el pais

. Seguir un proceso tedéricamente aceptado para el desarrollo del Bl a ser

aplicado (Cap. 2), las actividades realizadas son:

Establecer las Fuentes de Informacién. Al encontrarnos en una
empresa de nivel uno en la teoria de crecimiento de Nolan, no se
encontrd otra fuente de informacién que pueda aportar al modelo de
datos a ser desarrollado, por lo que la principal fuente de informacién
es el modelo relacional, implementado en un RDBS Microsoft SQL

(Cap. 3).
Establecer la Arquitectura del Prototipo

La arquitectura planteada para el prototipo consta de tres secciones,
el area transaccional, la creacion de un ODS (Operating Data
System) como almacén de datos, y finalmente un area que se
encarga de la visualizacién de los datos denominada sistema
informacional. La creacion del ODS,  permite tener una capa que
puede trabajar independientemente del modelo transaccional,

con lo cual puede ser instalado en un computador  independiente

del proceso de facturacion obteniendo un mejor rendimiento de

los equipos y la red de datos

Realizar Extraccién, Transformacion y Carga (Cap 4).



Se realizd un analisis de la calidad de la informacién, encontrando
que no existe un estandar para su captura, se realiza su depuracién
con la limitacién de no eliminarla, por lo que no se la considera para

el siguiente paso
Crear el Almacén de Datos (Cap. 4)

Se crea una capa de presentacion de forma virtual, en base a vistas
de las tablas que se encuentran en el modelo relacional. Esta capa
virtual constituye el modelo multidimensional para presentar
informacion de facturacion considerando las dimensiones Clientes,

Productos y Ventas
Definir los Procesos de andlisis (Cap. 4)

En este capitulo se define la necesidad de informaciéon del tipo
gerencial que se presentard en base a las necesidades especificas

del usuario tipo escogido
Visualizacién (Cap. 5)

Como etapa final para el desarrollo del prototipo se presenta la
visualizacién de una manera no compleja, en todos los casos
utilizando graficos de pastel, o de series que permitan interpretar de
manera inmediata el comportamiento en el area de ventas de la

empresa



Capitulo I: Antecedentes

1.1 Introduccion

1.1.1 Motivacion y contexto

En la actualidad la cultura informéatica se encuentra evolucionando, a tal punto que
no es dificil encontrar en cualquier empresa por pequefia que sea un computador
que se encuentre dedicado a realizar tareas de administracién operativa tales
como Produccién y Compras, Ventas y Distribucion, Contabilidad y Finanzas,
Administracién y Personal, sin embargo cada uno de estos procesos se los realiza

de manera independiente.

Los negocios necesitan poder conectar los procesos, personas e informacién,
tanto con la propia organizacién como con entes externos como son proveedores,

clientes o entes de control

Las organizaciones pequefias y medianas en muchas ocasiones buscan
solucionar un problema de administracién operativa asumiendo una metodologia
de abajo hacia arriba, miran el problema de manera aislada y de la misma manera

tratan de resolverlo.

De manera general la solucién a los inconvenientes que se presentan en el dia a
dia en una empresa pequefia son resueltos utilizando sistemas automatizados de

manera independiente en cada seccion, siendo en la mayoria de los casos



realizar un proceso intermedio de transformacion y carga de informacion de un

sistema a otro para encontrar los resultados necesitados, .

Este tipo de automatizacién de administracion en el sector comercial, en lugar de
constituirse en una ventaja competitiva de la empresa frente a su competencia y
sus clientes, contribuye a disminuir su eficiencia, lo cual a largo plazo termina por
eliminar sistemas de informacién implementados reemplazandolos por
herramientas individuales que aumentan la complicacién en lo que refiere al

cumplimiento de un proceso definido

La adopcién adecuada practicas administrativas esta conduciendo a la reduccion
del exceso de inventario de bienes e inclusive de servicios. La reduccién de
inventarios y el suministro de servicios adicionales ocasionan un efecto de onda
en el mercado disminuyendo la demanda de las compafias que se administran de

manera mas cerrada.

Si la tecnologia mejora la calidad, o reduce los costos en alguna manera, puede
utilizarse para crear una ventaja, todos los negocios competitivos, estan
virtualmente forzados a hacer uso de cualquier nueva tecnologia que ofrezca una

mejora significativa



1.1.2 Justificacion e importancia

Como se puede apreciar en la siguiente tabla Elementos Tecnol6gicos en las

Pymes' el 98% de las empresas comercializadoras poseen elementos

tecnoldgicos en sus procesos administrativos

Tabla 1 Elementos Tecnoldgicos Pymes

Administracion | Produccion @ Logistica | I +

(%) (%)
Computador 98.41
Internet 76.98
Intranet 39.68
Extranet 19.05

Fuente: Estudio UTPL

24.6

63.49

D
(%)
31.75 793
32.54 | 11.9
0 0

0 0

Comercializacion | Marketing

(%) (%)
26.98 17.46
41.27 32.54
0 0
0 0

Elaboracién: Autor

Como se observa en la tabla, el area administrativa, es la que cuenta con mas

elementos tecnoldgicos, posee,

computadores, Internet, Intranet y Extranet, lo

que representa que los computadores ademas de estar conectados entre si,

comparten procesos (Intranet),se pueden comunicar con proveedores(Extranet) y

con la red mundial (Internet).

Se debe tomar en cuenta que las demas areas de una empresa comercializadora

de productos en caso de existir, si bien tienen su nivel de automatizacién, se lo

' Pequefia y Mediana Empresa



realiza de manera aislada. Por lo general la informaciéon para alimentar a los
sistemas administrativos se la envia por correo electrénico en un archivo
independiente que podra ser incluido en el sistema de administracion o con un
informe para que deba ser ingresado de manera manual al sistema administrativo

central.

Grafico 1 Elementos Tecnoldgicos Pymes

Marketing (%)
Comercializacion (%)
I+ D (%)

Logistica (%)
Produccidn (%)

Administracion (%)

98.41
0 20 40 60 80 100 120
M Extranet Intranet M Internet MW Computador
Fuente: Estudio UTPL Elaboracién: Autor

Los procesos que no son del tipo administrativo se encuentran aislados del
sistema administrativo central, lo que no permite conocer de manera inmediata la
situacién real de una compafia lo cual que dificulta tomar decisiones que

contribuyan en su globalidad a mejorar su competitividad.



Esta falta de integracién entre los distintos departamentos al tomar una decision
para mejorar la marcha de un negocio, puede afectar negativamente a otro

departamento causando conflictos internos.

1.1.2.1 Justificacion

Actualmente en el mercado nacional se han ofertado una serie de productos los
cuales estan orientados al aumento de la eficiencia de la parte administrativa de
una empresa, es asi que comenzando con sistemas de almacenamiento y analisis
basico de registros financieros hasta sistemas de gestion de la informacién
integrada como son los Bl(Inteligencia de negocios) empresariales, se trata de
solucionar los inconvenientes que presenta el no contar con informacién oportuna

y confiable para la toma de decisiones en una empresa.

Para efectos del presente estudio se procedera con el andlisis de una empresa
considerada pequefia en base al monto de ventas anual que se registra en los

ualtimos 5 afnos (2007-2011).



Esquematizacion del proceso de Ventas

La empresa seleccionada es una comercializadora de productos agricolas, que
posee dos puntos de venta localizados en sectores distintos a una distancia de
30Km. La oficina Matriz se orienta a la atencién de los clientes considerados
grandes por su monto de compras y la sucursal o punto de venta se enfoca a la

atencidn de clientes con compras al detalle.

llustracion 1 Esquema Proceso de Ventas

!‘] .! | — —
|
T
Cliente Asesoria Reygistro Venlas Ingresa Informacon Inventario
Fuente: Empresa Comercializadora Elaboracion: Autor

El proceso de ventas se lo realiza de |a siguiente manera:

El cliente solicita atencién a un asesor, el que procede a emitir una receta que
consta de: # receta, identificaciéon del cliente, fecha, cultivo, edad del cultivo,

localidad, indicaciones de lo que se debe adquirir, se procede a llenar las



indicaciones de los quimicos recetados y se emite la factura de los productos
adquiridos, hasta esta actividad todo se realiza manualmente, la emisién de la

receta y la factura.

Los datos recogidos en la venta se almacenan en una hoja de datos en excel, se
ingresa el detalle de la factura y sirve como elemento de control de las ventas

realizadas.

Las actividades de asesoria, venta, facturacién y entrega de productos se las
realiza de forma manual, en este punto se realiza el registro de lo vendido en un
archivo independiente, del tipo hoja de célculo, el cual por lo general se encuentra
aislado del sistema administrativo informatico central utilizado por la empresa

como se indica en la llustracién 1.

La afectacion del inventario se realiza en una actividad posterior y generalmente

en dias especificos de la semana.

La contabilidad se realiza utilizando un sistema externo, tiene como su mayor
importancia reportar la carga tributaria al SRI lo que aumenta la independencia del

manejo de informacidn automatizada del sistema administrativo central.

Este tipo de estructura se puede localizar de manera muy frecuente en pequefias
y medianas empresas, se puede encontrar segmentos de la actividad comercial
que se encuentran automatizados pero que no guardan relacién con otros
segmentos. En la esquematizacién realizada no se tiene conocimiento inmediato

de una venta realizada y la afectacién del inventario, el tiempo estimado en
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concluir un proceso de facturacion se realiza en el orden de dias o de semanas
hasta ingresar la factura al sistema administrativo automatizado central, no se
puede contar con informaciéon del tipo gerencial que permita tomar decisiones

tanto de tipo operativo como estratégico como se muestra en la ilustracion 2.

llustracion 2 Circulo Proceso Venta

Sistema
Intermedio

Almacenamiento

Sislena
Inform tico
Central

Afectacion
Inventario

Fuente: Estudio UTPL Elaboracién: Autor

Una actividad que se realiza de esta manera, depende enteramente del
conocimiento y la experiencia del personal mas antiguo o por sus propietarios que

son los encargados de manejar la decisidén de adquirir uno 0 mas productos con el

11



riesgo de tener almacenados productos que tardan mucho tiempo en salir o por el
contrario no almacenar productos que pueden ser rapidamente comercializados,

en ambos casos se convierte en una disminucion de utilidades para la empresa

1.1.2.2 Importancia

Esta organizacion administrativa tipo, no permite contar con informacién adecuada
en el momento oportuno, perdiendo competitividad. Los sistemas de gestidén de la
informacién al ser sistemas de informacién méas elaborados, no se encuentran al
alcance de las pequefias y medianas empresas por los costos que representan su
adquisicion, implementacion, migracién de informacién y capacitacién al personal

para su correcta operacién.

Sin embargo, de encontrarse con esta limitante de recursos, es necesario
emprender en un proceso de integraciéon en la automatizacion de la informacion,
que permita que las empresas medianas y pequefias cuenten con una alternativa

para la toma de decisiones en sus procesos de comercializacién y ventas.

El que empresas pequefias y medianas no cuenten con una plataforma
tecnolégica que apoye la comunicaciéon y la automatizacion integrada de los
procesos que necesita realizar para cumplir con su actividad, esta creando una
especie de brecha tecnoldgica en relacion a empresas grandes, por consiguiente
disminuye su capacidad de realizar negocios en niveles éptimos de rentabilidad y

que poco a poco contribuyen a la finalizacion de su actividad comercial.
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El planteamiento del presente proyecto es dotar de una herramienta que permita
tener un conocimiento de lo que sucede en el area de ventas de una empresa del

sector de las Pymes, dedicada a la comercializacion al por menor de productos.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general

Desarrollar una investigaciéon que permita la elaboracion de un prototipo utilizando
herramientas de Bl en Pymes del sector comercial en el DMQ, orientado a facilitar
la toma de decisiones de los niveles directivos para los procesos de

comercializacién y ventas.

1.2.2 Obijetivos especificos

1.2.2.1 Determinar mediante un analisis del sector la influencia
de las TICs en las Pymes dedicadas al comercio en el
DMQ

1.2.2.2 Establecer las acciones informaticas en la integracion
de la informacién para las Pymes del sector comercial

1.2.2.3 Definir un modelo informatico multidimensional y las
herramientas apropiadas para el manejo de informacién
en los procesos de comercializacidén y ventas utilizando

Bl
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1.2.2.4 Definir los procesos de consulta de informacion,
mediante la obtencién de indicadores de gestion de los

procesos de ventas.
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2. Capitulo Il: Marco Teorico

2.1 Pymes

2.1.1 Definicion

Segun la legislacién italiana Rocco (Robles Alvares de Sotomayor, Alfredo, 1956),
intent6 ver en la organizacién del trabajo ajeno la nota esencial de la empresa “La
pequefia empresa seria en todo caso una desviaciéon de esta empresa normal
donde el trabajo no procederia de fuera de la familia, ni la financiacién tendria un

valor predominante frente al trabajo”.

Otra definicién encontrada (Vargas Palacios, Lorena De los Angeles, 2009) es la

siguiente:
Pequena Industria:

Se la define como aquella empresa con predominio de la operacion de la
magquinaria sobre la manual, que se dedique a actividades de transformacion de
materia prima en articulos finales siempre su activo fijo, excluyéndose terrenos y
edificios, no sea mayor del valor que el Comité Interministerial de Fomento de la

Pequena Industria, fije anualmente, es decir no sera mayor de US $ 112.000

Pequefia Empresa:

15



Para los asesores de la Camara de la Pequefia Industria de Guayas (CAPIG)
Pequena Empresa es una unidad de produccién que tiene de 5 a 40 y un maximo
de 50 empleados, su capital no tiene piso pero su patrimonio tiene un techo de $

150.000.
Mediana Empresa:

Para que a una empresa se le considere como Mediana Empresa, se tiene en
cuenta el numero de empleados entre 50 y 100, segun el criterio de los asesores

de la CAPIG.
Microempresa:

El MICIP, también considera como Microempresa a una unidad econdémica
productiva y puede ser de produccién, comercio o servicios, cuyas caracteristicas

béasicas son:
Artesania:

La artesania es la actividad que se ejerce en forma individual o colectiva en la
transformacién de materia prima destinada a la produccién de bienes, servicios o
artistica con predominio de la labor manual, con auxilio 0 no de maquinas, equipos

y herramientas.

Otra forma de conceptualizar a las empresas se la encuentra en la ALDI la

Asociacion Latinoamericana de Integracion
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Tabla 2 Clasificacion empresas segtin ALDI?

Microempresa | Artesanal Pequena Mediana

empresa empresa

Capital fijo Hasta 20 000 27 0000 75 0000 <= 120 000
descontando
edificios y

terrenos USD

Fuente Aldi Elaborado: Autor

2 Asociacion latinoamericana de integracion
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2.2 Pymes en el sector comercial

La informacién encontrada en el portal de la Superintendencia de Compariias del
Ecuador organismo oficial de control de empresas, se encuentra la distribucién de

empresas dedicadas al comercio al por menor como se ilustra en la Tabla #3 y el

Grafico #2
Tabla 3 Empresas Comerciales Registradas en el DMQ
2006 2007 2008 2009 2010
COMERCIO AL POR MENOR, EXCEPTO NO DEFINIDO 226 284 440 379 364
EL COMERCIO DE VEHICULOS MICROEMPRESA 290 284 389 352 354
AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS; PEQUENA 348 363 324 311 314
REPARACION DE EFECTOS MEDIANA 145 152 102 102 102
PERSONALES Y ENSERES GRANDE 52 55 37 36 36
LS Total 1,061 | 1,138 1,292 1,180 | 1,170
Fuente www.supercias.gob.ec Elaboracién: Autor
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Grafico 2 Empresas Comerciales en el DMQ

Empresas Comerciales Del DM Quito
500
400
300
200
100
0
2006 2007 2008 2009 2010
E NO DEFINIDO m MICROEMPRESA m PEQUENA m MEDIANA m GRANDE

Fuente: www.supercias.gob.ec Elaboracién: Autor

2.3 Rol de las Pymes en la Economia Nacional

Segun la informacién publicada por la corporacion Ekos en su revista PYMES. La
pequefa y mediana empresa en el Ecuador en el afio 2010, en sus conclusiones

indica lo mostrado en la Tabla 4
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Tabla 4 Situacion de las Pymes

% Criterio

El Promedio de edad de las Pymes en el Ecuador es de 20 anos

De las Pymes facturan entre 1 y 2 millones anuales

Tienen mas del 50% de su némina conformada por mujeres

Tienen sistemas de evaluacion a sus empleados

Tienen sistemas para medir satisfaccién del cliente

Son empresas familiares
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n Del total de empresas registradas en el Ecuador son medianas y pequefas

65 De las plazas de trabajo en Ecuador provienen de una PYME

Fuente Edicién EkoPymes 2010 Elaboracién: Autor

2.4 Sistema de Informacion en las Pymes

Del analisis realizado (Ortega Vivanco, Maira;, 2011) para la ponencia del Il
Congreso realizado en México se puede extrapolar las siguientes tendencias que

se presentan en la tabla 5

Tabla 5 Tendencias Uso T.l En el Ecuador.®

| Correo |
| 81,75 |

| 16,67
| 17.46

Fuente Estudio UTPL Elaboracién: Estudio UTPL

Casi la totalidad de pymes un 98% poseen un computador en sus empresas que
son destinados para el area administrativa, pero solamente el 26,98% se lo utiliza

en el area de comercializacion.

% Tecnologias de la Informacién
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Se puede deducir que algunos de los procesos administrativos se realizan de
forma directa, o o que normalmente se denomina en linea, pero muchos de los
procesos de comercializacion son ejecutados en batch o simplemente de forma
manual, solamente se alimenta la informacién consolidada a los sistemas
contables con fines tributarios y no como una fuente que permite conocer de

manera directa lo que sucede con la empresa.

De acuerdo a la teoria de crecimiento de la informatica de Nolan, que se presenta
en la tabla #6, las pymes se encuentran ubicadas de manera mayoritaria en las

etapas de inicio, contagio o control.

Tabla 6 Teoria de crecimiento de la Informatica Nolan

Etapa Descripcion Puntos relevantes

Etapa de Inicio | Representa  para  una * Adquisicion de la primera

computadora para la
empresa sus inicios en la
empresa

aplicacién de la informética e Justificacién de ese gasto
via ahorro de mano de
obra y papeleria

¢ Deseo de implantar
sistemas para areas de
contabilidad

e Inicio del éarea de
sistemas como parte del
area de
contabilidad/finanzas

e Formacion del equipo de
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sistemas por personal con

habilidades altamente
técnicas
Desconocimiento de

negocios y falta de
habilidades
administrativas del equipo
de sistemas
Resistencia al cambio por
parte del personal que

labora en la empresa

Terminacion de la etapa cuando

se implanta con éxito el primer

sistema de informacidn.

Etapa

Contagio

de

desencadenamiento de un
gran deseo de la mayoria
de los departamentos o
areas del negocio de aplicar

sistemas a gran escala

Implantacién de los otros
sistemas de informacion
en otras areas diferentes
a contabilidad y finanzas,
debido a que los demas
departamentos ven los

beneficios Proliferacién de

los sistemas de
informacién a ser
aplicados

Generacion de un gran
desorden y descontrol en
el area

Existencia de aplicaciones
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o sistemas sin integracion,
sin calidad ni estandares
Aumento significativo en
el gasto

Contratacién de personal
especialista para la
realizacion de los
sistemas

Formacién de un area de
sistemas o departamento

a nivel jefatura

Etapa

Control

de

surge como consecuencia
de los sucesos ocurridos en
la etapa de contagio que
revelan un excesivo
desorden y gasto en la

funcién de sistemas

Elaboracién y aplicacién
de medidas de control de
recursos

Establecimiento de
presupuestos a los
departamento de la
empresa para la
realizacion de sistemas
Definicién de cargos para
cada sistema encargado
por un departamento
Crecimiento en
aplicaciones

Aparicibn del area de
sistemas como gerencia

Definicién y aplicacién de
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estandares en la creacion
de sistemas

Planeacion de los
sistemas a desarrollar
Definicion de prioridades y
orden de los sistemas
Capacitacién al personal
de sistemas en aspectos
tanto  técnicos  como

administrativos

Etapa

Integracion

de

constituye un importante

avance al crecimiento mas
acelerado del éarea de °
sistemas

Surgimiento del concepto

de integracion de
sistemas
Centralizacién de los
sistemas

Reduccidn significativa del
costo de hardware vy
software

Aparicion de importantes
tecnologias que aceleran
el avance: base de datos,
lenguajes de 4ta.
generacion como las
hojas electrdnicas
Descentralizacién del
departamento de sistemas

Mayor participacién de
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todos los departamentos
de la empresa en cuestion
de sistemas, teniendo un
rol mas activo

Aparicion de la
Computacién de usuario
final, es decir, comienza la
creacion de soluciones
por parte de los propios
administradores de una

empresa

Etapa de
Administracion

de datos

cambios en el rol de las
personas que reciben los

resultados provenientes de

los sistemas de informacién

Visualizacion de la
informacion (resultado de
los sistemas) como un
recurso de gran
importancia.

Responsabilidad de los
sistemas pertenece a los
que reciben y usan la
informacion

Fuerte enfoque a Ia
administracion de la
informacion

Amplio acceso a la
informacién por los
diferentes miembros de la

empresa
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e Alta participacién de los
miembros de la empresa

en las funciones de

sistemas
Etapa de | una empresa tiene una * Aparicion del
departamento de sistemas
Madurez avanzada cultura en

informatica y sistemas, por
tal motivo, se caracteriza
por el amplio
aprovechamiento de los

sistemas y la tecnologia

para sus fines
operacionales y de
estrategia

como una direccion (nivel
alto)

e Implantacion de controles
mas rigidos y estrictos

e Utilizacién a gran escala
de redes de comunicacién

e Creacién de aplicaciones
y sistemas de informacién
avanzados, es decir,
aquéllos que apoyan a la
toma de decisiones

e Planeacién de los
recursos computacionales

e Uso de la tecnologia y los
sistemas de informacion
para fines estratégicos

e Alta difusion de los
sistemas y tecnologia en

la empresa.

Evaluacion del area de sistemas
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como un centro de servicio para
la empresa y posiblemente para

otras empresas

Fuente: (organizaciones, 2012) Elaboracién: Autor

Como se puede apreciar en la informacion presentada anteriormente, la tendencia
a crear nuevas empresas orientadas al comercio al por menor tiende a disminuir
en base a los datos publicados por la Superintendencia de Companias del
Ecuador, por otro lado se ha presentado una predisposicion a mantener sistemas
informéticos aislados y finalmente se establece un patrén de crecimiento

informético establecido por Nolan®.

Los problemas en la toma de decisiones se derivan de la calidad, la cantidad y la
integracion de la informacion. Como resultado, las pymes de hoy en dia estan
destinadas a tomar una serie de decisiones aunque no se cuente con la

informacién adecuada.

2.5 Componentes de Inteligencia de Negocios (Bl)

Bl es un término que abarca los procesos, las herramientas y las tecnologias para
convertir datos en informacién, informacién en conocimiento y planes para

conducir de forma eficaz las actividades de los negocios. Bl abarca las tecnologias

* En la década de los 60°s Richard Nolan, profesor de la Escuela de Negocios de
Harvard, desarrollé una teoria que ayudd a las empresas a planear los recursos y
actividades de informatica.
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de Almacén de Datos (Datewarehousing), los procesos en el Back End, consultas,
informes, anadlisis y las herramientas para mostrar informacién y los procesos en el

Front End® como se muestra en la ilustracion 3

llustracion 3 Proceso Inteligencia de Negocios (BI)

P~ )

al jEl jE9ertiEl e

Fuente: Marco Tedrico Elaboracién: Autor

Un modelo de BI, se orienta a contestar las preguntas que un negocio necesita,
permite que los usuarios interesados le dediqguen mayor tiempo al analisis de la
informacion y toma de decisiones que agregan valor y un menor porcentaje de

tiempo a su preparacion.

® Enterprise Business Intelligence: Estrategies and Technologies for Deploying Bl on a Enterprise
Escale, Wayne W Eckerson y Cindi Howson, TDWI Report Series, Agosto 2005
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La implementacién de un Bl en la empresa trae una serie de beneficios entre los
cuales podemos mencionar la reduccion de la incertidumbre en la toma de
decisiones, descubrimiento del conocimiento, reduccién de costos, reduccién de
tiempo para las distintas actividades de la empresa, disponibilidad de la
informaciéon para la toma de decisiones hara que los usuarios utilicen la

informacion para mejorar la posicién competitiva

Componentes Basicos de Bl

Cada proyecto de Inteligencia de negocios debe analizar un problema o problemas
relacionados. Este debe comenzar investigando la informacion con la que se
cuenta, y determinar la informacion necesitada para resolver las interrogantes del

problema.

Esta informacion debe estar almacenada en un mismo entorno, en una base de
datos denominada Datawarehouse, con lo que se conseguira la unicidad del dato

para todo el proceso de andlisis.

De manera general en cada proyecto de Bl se encuentran los siguientes

elementos:

e Problematica empresarial a la que buscamos una respuesta, equipo o
persona que lleve a cabo el analisis, informacion del sistema de informacién
(interno), Informacién externa, base de datos y finalmente una aplicacion de
Bl que nos permita trabajar con la informacién, analizarla y visualizar los

resultados.
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Cuando se define un proyecto de Bl, se define un area concreta del negocio a ser
analizada por ejemplo productos, clientes, costos, de esta manera medir un
resultado. Por esto es necesario crear un modelo de datos del negocio, su
construccion permitira analizar qué esta sucediendo, es importante construir
modelos del negocio para encontrar una optima solucién a los problemas
detectados en todos los departamentos de la organizacion que se encuentran

involucrados.

e Otro elemento importante en la definicion de un Bl, es el modelo de Datos,
esté nos permite conocer la informacién que se posee y que nos sirve para

iniciar el proyecto.

Los sistemas transaccionales almacenan su informacién de manera estructurada,
utilizando modelos Entidad Relacién, denominado modelo relacional que es una
representacion de la estructura de la base de datos. Muestra las tablas de la base
de datos y sus relaciones, las relaciones entre las tablas se basan en la clave
primaria y las claves externas de las distintas tablas como se muestra en el

ilustracion #4
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llustracion 4 Modelo Relacional

Formas de pago
Familia » | PK | Id pago
PK | Id familia Descripcion de pago
- Ticket de venta
Descripcion familia _ 1 m
? PK,FK3 | N° de Ticket mp -
PK | ld empleado
—Subfamilia Fecha
Hora Nombre
PK | Id subfamilia Id caja Categoria
I 1 FK2 Id empleado
Descripcion subfamilia FK1 Id centro Centro
FK1 | 1d familia Total ticket —Pl i
) f : PK |Id centro
Articulos Descripcion centro
= Direccion
- Lineas Ticket de venta o
PK |Id articulo 'oblacion
PK |Id linea de ticket Provincia
Descripcion articulo |qg———— PK | N° de ticket Codigo postal
Precio unitario r Metros cuadrados
FK2 | Id subfamilia FK1 | Id articulo FK1 |1d zona
FK1 | Id fabricante Cantidad
) Precio unitario
¢ Total linea S
Fabricantes PK |dzona

PK | Id fabricante

Fuente: Competir con Informacién

Un esquema estrella define una tabla de hechos que es lo que queremos medir o

analizar y la tabla de dimensiones, que corresponde a las areas que deseamos

Descripcion fabricante

Descripcién zona

Elaboracién: Competir con Informacién

realizar la medicion como se puede apreciar en el ilustracion #5.

La tabla de hechos no contiene datos redundantes, existe una sola tabla por

dimensién, la tabla de hechos tiene un atributo por columna que forma la clave de

cada dimensién, cada tabla de dimension puede estar des normalizada.

Para implementar la total normalizaciéon entre las tablas de un modelo estrella,

aparece el modelo copo de nieve (snowflake), en el que se puede observar la

aparicion de relaciones entre tablas de dimensiones (ilustracidén #6)
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llustracion 5 Modelo de Estrella

Dimensign empleado
PK |Id empleade
Mombre
Categoria
Fy
Dimanzién tempo Dimenaién Conkro
PK |Fecha Tabla de hechos tickets PK |Id centro

Dia semana PK | N°de ticket Descripcion centro
Dia mes Direccion
Dia afic FI5 | Fecha | Poblacién
Mas [ Fl4d Enrﬂ_ Provincla
Trimestra 99 Caodigo postal
Afin Fi2 |1d empieado Metros cuadrados
Vacaciones FK3 | ld centra Descripcién zona
Fin samana FK1 | 1d pago

Taotal ticket

Dimension formas de paga Dimensidn hora
PK | Id pago TN PK |Hora
Fipacripeion de paga Franja horaria
Fuente: Competir con Informacién Elaboracién: Competir con Informacién
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llustracion 6 Copo de Nieve

Dimension zona
Dimension empleado PK | ldzona
PK |ld empleado Descripcion zona
Dimension tiempo - 4
Nombre
PK |Fecha Categoria Dimension Centro
Dia semana PK |ldcentro
Dia mes .
Descripcion centro
Direccion
Poblacion
Tabia de hechos tickets Provincia
Cadigo postal
Fin semana PK |N°de ticket > . Metros cuadrados
FK1 | Id zona
FKS | Fecha
FK4 | Hora
= = Id caja
Dimension formas de paga FK2 | Id empleado Dimension hara —
FK3 | Id centro
PK | ld pago - S
Id pago e EK1 |Id pago P PK | Hora
Descripcién de pago Total ticket Franja horara
Fuente: Competir con Informacién Elaboracién: Competir con Informacién

En un proyecto de Bl, se denomina granularidad al nivel de detalle en el andlisis y
multidimensionalidad a las dimensiones por las cuales podemos realizar el estudio

alavez.

Hasta el momento se presentaron como elementos para el desarrollo de un
proyecto de Bl el modelo de negocio, definir lo que deseamos medir para
establecer los hechos y las dimensiones, es necesario conocer otros componentes
como son: Las fuentes de Informacion, Proceso de Extraccion, Transformacion y

Carga, Datawarehouse, motor Olap y finalmente las herramientas de visualizacién.
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2.5.1 Fuentes de Informacion

Las fuentes de informacién de las que podemos recabar datos son los sistemas
transaccionales de la empresa, sistemas de informacién departamentales como:
hojas de calculo con informacidén sobre previsiones, presupuestos, se debe tener
en cuenta que en esta etapa se puede recurrir a informacidén externa comprada a

terceros.

Otra fuente de informacion que se debe tomar en cuenta es la de tipo no

estructurado como por ejemplo correos electrénicos, cartas, informes, videos.

La clave estad en identificar correctamente la fuente de datos que nos permita
alimentar un modelo de datos para buscar respuestas a los requerimientos del
negocio, se debe tener presente la necesidad de contar con informacion de

calidad.

Calidad de Datos

“Las organizaciones actian bajo la suposicion de que la informaciéon de la que
disponen es precisa y valida. Si la informacién no es valida entonces no puede

responder a las decisiones basadas en ella” (www.b-eye-network.com, 2006)

Los errores en los datos pueden provenir de cualquiera de las fuentes elegidas,
del proceso de extraccion, transformacidén o carga (ETL) o del propio almacén de

datos.

Para disminuir la probabilidad de falta de calidad en los datos, se debe establecer

un control o conjunto de controles, que focalizan los errores en los datos y no
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permiten su carga, para considerar la calidad de los datos se debe tomar en

cuenta que cumpla las siguientes caracteristicas

e Precision: que puedan ser verificables

¢ |Integridad: mantienen las estructuras de los datos

e Coherencia: si son los datos constantemente definidos y comprendidos
e Totalidad: estan todos los datos necesarios

e Validez: son los valores aceptables

e Disponibilidad: estan los datos disponibles cuando se necesitan

¢ Accesibilidad: se puede acceder a los datos facil y comprensiblemente.

Con el fin de mejorar la calidad de los datos es necesario implementar tecnologias
de calidad de datos, de manera continua, para lo cual es necesario dotar de una
mayor cantidad de controles en la captura de informacién, implicitamente cada
proyecto de Bl permite encontrar y mejorar inconvenientes en la calidad de la

informacion.

2.5.2 Extraccion de la Informacion

Un proceso de Extraccién, Transformacion y Carga (ETL), se encarga de
recuperar los datos de las distintas fuentes de informacion para insertarlos en el
almacén de datos, también conocido como Datawarehouse. Este proceso se

subdivide en cinco subprocesos:
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Extraccion: Recupera fisicamente los datos de las distintas fuentes de
informacion
Limpieza: Recupera los datos en bruto y comprueba su calidad

e Elimina datos duplicados

e Corrige datos erréneos y completa los valores vacios
Transformacién: Recupera los datos limpios y de alta calidad y los
estructura y sumariza en los distintos modelos de analisis
Integracion: Valida que los datos cargados en el almacén de datos, sean
consistentes con las definiciones y formatos, los integra con los modelos
definidos.

Actualizaciéon: Permite actualizar el almacén de datos.

2.5.3 Data Mart

Un Datawarehouse es el lugar donde se almacena informacion consistente,

integrada, histoérica y preparada para poder tomar decisiones, los Data Mart son

almacenes de datos, mas pequenos que los Datawarehouse, poseen menor

cantidad de informacién, menos modelos de negocios y son utilizados por un

namero inferior de usuarios, existen Data Mart de dos tipos, los que son

alimentados directamente desde los origenes de la informacién y los dependientes

que se alimentan desde el Datawarehouse(DWH).

De manera general se definen dos estrategias para construir un DWH, la primera

que parte de la estrategia a lo operativo, se define el DWH corporativo y a partir de

esta definicibn se van construyendo los modelos de andlisis para los distintos
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niveles, la segunda estrategia es la construccién de varios Data Marts, que cubran

las distintas necesidades de la empresa.

Existe un componente tecnoldgico, los Operational Data Store (ODS), consolidan
datos de multiples fuentes, provenientes de distintos sistemas de informaciéon no
integrados y facilitan un acceso en linea integrado, su objetivo es proporcionar

informacién para facilitar la toma de decisiones en entornos operativos.

Este componente tecnolégico permite conseguir una mayor actualizacién de la
informacion que en el DWH, la informacién que reside en un ODS normalmente

tiene una antigliedad de dos a tres meses

El ODS es un sistema destinado a liberar a los sistemas operacionales de realizar

las labores de query & reporting.

ODS es un sistema que recopila la informacion existente en los Sistemas
Operacionales y la ofrece a los Sistemas Informacionales o directamente a los

Usuarios Finales de Negocio.

Para mantener el ritmo de competencia, las empresas cada vez demandan
Business Intelligence a nivel operacional, analisis incrustados dentro de los

procesos para manejar excepciones y tomar decisiones en tiempo real.

El ODS se lo puede estructurar de dos elementos principales, el primero que se
compone de un sistema de replicacién de la informacién al que se lo puede

denominar ODS replicacién, estructura en la cual la informacién se almacena de la
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forma menos transformada posible, esta capa de ODS replicacién puede servir de
fuente de informacién a usuarios finales a través de una capa de presentacién con

informacion mas sencilla de analizar (llustracion #7)

llustracion 7 Modelo ODS

0oDS Sistema Informacional

Sistema Transaccional

oT OO

-« o

g

‘ § Replicacion

—
0

Sistema
Operacional

Analitico Q

— 0 o »

o < -
SO TOoO M IS ® »w @

Fuente: Marco Tedrico Elaboracién: Autor

Si las exigencias de los usuarios son mayores el sistema informacional puede

utilizar un ODS Analitico.

Un sistema informacional se alimenta de los sistemas operacionales a través de
un sistema de carga ODS, posee un sistema de seguridad y control de acceso, la
orientacion de un ODS, es hacia un sistema informacional, ya que su principal

funcién es ser fuente de informacién para usuarios finales.

La arquitectura de datos de un ODS para mantener la interfaz de usuario es:
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La interfaz de entrada se establece con el sistema operacional y se
almacena en la seccion de replicacién

La interfaz de salida de la seccién de replicacion se mantiene con
ODS Analitico

Sistemas informacionales que se encuentran fuera del entorno del ODS.

La capa de presentacion se la crea mediante vistas a partir de la
informacion de las tablas almacenadas en la base de datos relacional

La interfaz de los sistemas Informacionales se establece en base a las
herramientas disponibles en cada uno de los sistemas

El servicio a usuarios finales del ODS, se lo realiza a través de la capa de
presentacion. El primer nivel de la capa de presentacion se lo realiza por
medio de las distintas vistas de la base de datos, sin permitir que los
usuarios accedan directamente al sistema operacional, [0 que permite un
mayor grado de seguridad en la presentacién de los datos y ofrecer una
visidbn de la informacién mas cercana a las necesidades de andlisis del
negocio

En este caso es el usuario final quien realiza consultas al ODS obteniendo
las siguientes caracteristicas

Acceso a datos transaccionales en linea

Herramientas de acceso de bajo costo como son los aplicativos de
ofimatica Excel y Access

Facilidad de Consultas y reportes
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2.54 OLAP

Es una de las tecnologias existentes que nos permite realizar el andlisis de la
informacion que reside en el DWH, proviene de las primeras letras de las palabras
en inglés On Line Analytical Processing (OLAP), los usuarios pueden realizar el

andlisis al maximo nivel de agregacion o al maximo nivel de detalle.

El analisis de un hecho por ejemplo ventas, analizado desde distintas
perspectivas como por ejemplo clientes en un periodo, articulos mas vendidos,
caja que vende mas items, es a lo que se denomina un analisis multidimensional,
un analisis dimensional permite el analisis de un hecho desde distintas

perspectivas o dimensiones.

Existen distintos tipos de herramientas OLAP, su principal diferencia radica en la

forma de acceder a los datos.

ROLAP (Relational OLAP) accede directamente a la base de datos relacional, por

lo general a un modelo tipo estrella.

MOLAP(Multidimensional OLAP) Accede directamente a una base de datos

multidimensional.

HOLAP (Hybrid OLAP) Accede a los datos de alto nivel en una base de datos

multidimensional y a los atdmicos sobre la base de datos relacional.

2.5.5 Herramientas de Front End

La visualizacién de la informacién, del DWH, se la puede realizar utilizando hojas

de calculo, herramientas especificas o desde un navegador
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Todo este proceso en resumen se presenta en la ilustracién 8

llustracion 8 Proceso elaboracion del B.l.

~

¢ Es toda la informacidn que se necesite para elaborar el modelo de datos que permite contestar a las
interrogantes de un negocio, en estas fuentes se de considerar la informacién estructurada como la no
estructurada, correos electronicos, videos, bases de datos internas como adquiridas

J
\

ese encarga de recuperar los datos de las distintas fuentes de informacidn para
insertarlos en el almacén de datos )

ees el lugar donde se almacena informacidn consistente, integrada, histérica 'y
preparada para poder tomar decisiones

J
~
*Es una de las tecnologias existentes que nos permite realizar el analisis de la
informacién que reside en el DWH
J
~
*Es la forma que se presenta la informacidn para que pueda ser analizada
J

Fuente: Marco Tedrico Elaboracién: Autor

2.6 Descubrimiento del Conocimiento

“De forma general, los datos son la materia prima bruta. En el momento que el

usuario les atribuye algun significado especial pasan a convertirse en informacion.

Cuando los especialistas elaboran o encuentran un modelo, haciendo que la
interpretaciéon de la informacion y ese modelo representen un valor agregado,
entonces nos referimos al conocimiento.” (Sofia, Vallejos J, 2006), como se indica

en la ilustracién 9.
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llustracion 9 Proceso para establecer conocimiento

Alto Valor

Co to

Alto Volumen

Fuente: Marco Tedrico Elaboracién: Autor

Un primer andlisis de la informacién almacenada y generada por una empresa se
la puede realizar con una sentencia SQL, el 20% restante necesita la utilizacion de

técnicas mas avanzadas.
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3. Capitulo lll: Definicion del modelo Informatico

Multidimensional

3.1 Definicion del modelo Informatico

La investigacion se ha definido como “es un proceso sistematico (se
obtiene informaciéon a partir de un plan preestablecido que, una vez
asimilada y examinada, modificara o afiadira conocimientos a los ya
existentes), organizado (es necesario especificar los detalles vinculados al
estudio) y objetivo (sus conclusiones no se amparan en un parecer
subjetivo, sino en episodios que previamente han sido observados y

evaluados).”

Para el trabajo propuesto realizar en este documento se califica como una

investigacion aplicada.

En su primera parte se considera de tipo exploratoria por cuanto se requiere
conocer la situacion actual y una visién general del tema de estudio,
aplicacion que en este caso se trata de los temas relacionados a mejorar la
eficiencia de las tareas administrativas utilizando herramientas de Bl. Es de
tipo descriptiva al momento de analizar y comparar el estado actual

respecto del problema a resolver, que tiene relaciéon con la implementacion

®Definicion tomada de: http://definicion.de/investigacion/
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de herramientas para la toma de decisiones en el sector comercial de las
PYMEs. Finalmente, es de tipo explicativa, por cuanto se buscara conocer
las causas que determinan en las PYMEs de Quito del sector comercial no

utilicen herramientas de este tipo para mejorar su competitividad

Segun la teoria de crecimiento de la Informatica propuesto por Nolan,
existen seis niveles como se explicé en la seccién 2.4 Sistemas de

Informacion de las Pymes.

Para este andlisis se comenzard con una empresa que se encuentra en
grado de crecimiento informatico uno segun Nolan que cuenta con un
sistema de informacién de tipo contable, que involucra los procesos de

venta, facturaciéon e inventario.
llustracion 10 Teoria de Crecimiento Informatico

6.- Etapa de Madurez |a empresa tiene una avanzada cultura en informatica y sistemas, por tal motivo, se
caracteriza por el amplio aprovechamiento de los sistemas y la tecnologia para sus fines operacionales y de
estrategia

5.- La etapa de Administracién de Datos se caracteriza por cambios en el rol de las personas que reciben los
resultados provenientes de los sistemas de informacion

4.- La etapa de Integracién constituye un importante avance al crecimiento mas acelerado del area de sistemas

3.- Etapa de control, revelan un excesivo desorden y gasto en |a funcién de sistemas

2.- Etapa de contagio, Desencadenamiento de un gran deseo de la mayoria de los departamentos o areas del
negocio de aplicar sistemas a gran escala

1.-Etapa de Inicio, representa para una empresa sus inicios en la aplicacion de la informatica

Fuente: Marco Tedrico Elaboracién: Autor
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Linea base

La linea base se considera el punto de partida desde donde se puede aplicar el
resultado del presente proyecto, para lo cual se considera la estructura funcional y

el grado de crecimiento informético.

Estructura Funcional: Se asigna a cada individuo o grupo una funcién o actividad

que debe ser cumplida.

La oficina matriz se encarga de la parte administrativa general, ademas de los
procesos de comercializacién asignada en los dos puntos de venta. Esta es una
estructura organizacional inicial lo que nos ubica en una Pyme en la cual el
emprendimiento esta en sus inicios y no requiere mucha coordinaciéon entre sus

grupos de trabajo para cumplir con sus clientes.

La empresa motivo del estudio cuenta con un nivel de crecimiento informatico
segun Nolan grado 1, se caracteriza por poseer un sistema administrativo
contable el cual utiliza una estructura de datos relacional, en un Sistema de

Administracion de Base de Datos (DBMS) denominado SQL ilustracién 11
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llustraciéon 11 Servidor SQL

:il;] Connect to Server ﬁ
Microsoft 42 Windows Server System
SQL Server 2005

Server name: |ssﬁsx| Bl
Authertication: | SGL Server Authertication Bl
Login: |sa Bl
Password:

[] Remember password

Connect J[ Cancel H Help H Cptiong =»

Fuente: SQL Server Managment Elaboracién: Autor

La estructura de datos relacional es bastante detallada, lo que nos indica que
aplicar un sistema informacional en las tablas de la base de datos operacional, se
convertird en una carga de procesamiento adicional, que da como resultado

disminuir la capacidad de respuesta del sistema transaccional.

A fin de mantener el nivel de respuesta se plantea la implementacién de una

fuente de datos replicada que preste su servicio al sistema informacional.
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La estructura planteada parte desde un modelo de datos relacional como se indica

en lailustracién 12

llustracion 12 Estructura de Datos inicial

%

= L] Database Engine

toshibalsglexpress
TOSHIBA\SQLEXPRESS\Databases 2Item(s)
|
Object Explorer - 01 X
;g ;iﬂ;: “: L

= | b toshiba\sglexpress (SQL Server 9.0.5000 - TOSHIBAWashingto
# [ Databases
# [ Security
# [ Server Objects
i# [ Replication
# [ Management

%1 I |
Ready

F]

Fuente: SQL Server Managment Elaboracién: Autor

48



La base de datos desde la cual se alimentara al sistema de replica tiene una

estructura normalizada (ilustracién 13) como se detalld en la seccion 2.5

Componentes de Inteligencia de Negocios (Bl).

llustracion 13 Tablas del Modelo Relacional

42 Microsoft SOL Server Management Studio Express

B[1=1 ]

Fle Edit View Tools Window Community Help
idhewquery | (7[5 | Bl D
Object Explorer ~ 3 X Summary - X
U= AT 3 4a87
# [ dbo.cabeceraindices A
® [ dbo.centro_costo T
® [ dbo.cheques ‘_J Tables
® [ dbo.casesarticulos TOSHIBA\SQLEXPRESS \Databases kdbs Tables 262 Ttemis)
# I dbo.casesdientes
® [ dbo.dasesproveedores
® O dbo.dientes Name Schema Created ~
# [ dbo.comprobante E 2 System Tables
#® I dbo.comprobante_retenciones 2 accesosmoduios dbo 3
® @ dbo.con referenca (3 accesosmodulosopciones dbo
# [ dbo.con_referenda_cta = act activos dbo
® [ dbo.con_referenda_cta_aso N
#® [ dbo.con_saldos_his dbo
® [ dbo.cotizacion do
#® [ dbo.cp_dec_iva tivos_transacciones dbo
# [ dbo.cp_retendones dbo
# [ dbo.cp_tmp_ord_enc T act_tmp dbo
® [ dbo.cp_tmp_ord_ren (3 act_ubicacion dbo
#® = dbo.cp_tmp_tic 3 almacenes dbo
® [ dbo.ctacorriente = articulos dbo
#® = dbo.cuentasporcobrar [ articuloss dbo
® [ dbo.cuentasporpagar [ articulos_almacenes dbo
@ [ dbo.diariocaja 3 articulos_juego_kit dbo
® [ dbo.empresa [ articuios_precios dbo 30/12/2004
# 3 dbo.encabezadocompras (3 articulos_proveedores dbo
® I dbo.encabezadocomprasdevoludones 2 a5, asientotipo_cab o
- & dbo.encabezadodespacho = asi_asientotipo_che dbo 30/12/2004
® = dbo.encabezadodevoludones -
© 3 dbo.encabezadocaresas & asi_asientotipo_ren dbo 30/12/2004
= dbo.encabezadofacturas S asi_ssientotipo_ret dbo
@ = dbo.encabezadoingresos Sas_detalle_cef_as dbo
@ = dbo.encabezadonotasentrega (& asi_encabezado_def_asi dbo
#® [ dbo.encabezadonotasventa Saux_art dbo
#® 3 dbo.encabezadoordcom Saux_ar dba
#® [ dbo.encabezadopedpro D bancos dbo o
# = dbo.encabezadopuntosventa v £ >

La estructura de datos encontrada corresponde a un modelo cabecera detalle, en

la tabla denominada encabezadofactura se encuentran los datos de identificacion

Fuente: SQL Server Managment

de la factura y los totales ilustracién 14.
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llustracion 14 Tabla encabezadofactura

TOSHIBA\SQLEXPRESS \Bases de datosikdbs 1'Tablas\dbo . encabezadofactur: 56 elemer

Mombre

© codemp (PK, FK, char(2), No NULL)

# numfac (PK, char(g), Mo NULL)
codven (FK, char(5), Mo MULL)

¥ codalm (FK, char(2), No NULL)

¥ coddi (FK, char(20), No NULL)

=] nomdi {varchar{a0), MULL)

(] medsoc {char{20), Mo NULL)

¥ codban (FK, char(s), NULL)

¥ codtar (FK, char(s), NULL)

=] coddep {char(5), NULL)

(=] fecfac (datetime, Mo MULL)

(] lispre {char(1), NULL)

(=] observ {varchar({150), MULL)

B poriva (numeric(20,5), Mo MULL)

= totret {numeric{20,2), Mo MNULL)

(=] totdes {numeric{20,2), Mo MULL)

(=] tothas (numeric(20,2), No NULL)

(=] totfac (numeric(20,2), No NULL)

(=] fecven (datetime, Na MULL)

B conpag (char(1), Mo MULL)

=] tipefe (char(1), NULL)

=] valefe {numeric{20,2), MULL)

=] tipche (char(1), NULL)

=] numche {varchar{15), MULL)

Fuente: SQL Server Managment Elaboracién: Autor

La informacién de los items de cada factura se encuentra en la tabla

renglonesfacturas como se muestra en la ilustracién 15
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llustracion 15 Tabla renglonesfacturas

TOSHIEA\SQLEXFRESS \Bases de datos\kdbs1iTablas\dbo. renglonesfacturas' 20 elementos

Mombre

© codemp (PK, FK, char(2), No NULL)
% numfac (PK, FK, char(8), No NULL)
¥ numren (PK, int, No NULL)

(=] numite {int, NULL)

(E] codart (char(20), No MULL)

(=] nomart {char(60), Mo MULL)

(=] coduni {char(3), NULL)

(5] cantid {numeric(20,5), MULL)

B preuni (numeric(20,8), Mo MULL)
=] desren {numeric{20,5), MULL)
(=] totren {(numeric(20,2), NULL)
= codiva {char{1), MULL)

(=] codmon {char{2), MULL)

[E] valcot {numeric(20,5), MULL)

(=] totext (numeric({20,5), NULL)

[E] codmed {char(20), NULL)

(E] fecfac (datetime, NULL)

B poriva (numeric(20,5), MULL)

(E] ubifis (char(8), NULL)

B nurmemp {char(g), MULL)

Fuente: SQL Server Managment Elaboracién: Autor

La misma estructura de datos se repite para la informaciéon de compras, notas de

venta ilustracién 16
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llustracion 16 Tablas con la misma estructura

# [ dbo.encabezadocompras

1 dbo.encabezadocomprasdevoludonss
=l dbo.encabezadodespacho

1 dbo.encabezadodevaoludiones
1 dbo.encabezadosgresos

= dbo.encabezadofacturas

1 dbo.encabezadoingresos

1 dbo.encabezadonotasentrega
= dbo.encabezadonotasventa
1 dbo.encabezadoordoom

1 dbo.encabezadopedpro

@ [ dbo.encabezadopuntosventa
=1 dhn.enraheradntransferencias

Fuente: SQL Server Managment Elaboracién: Autor

Al poseer una estructura funcional la informacién del proceso de ventas se
encuentra en un solo lugar, el nivel gerencial tiene la necesidad de conocer
informacion que le permita situarse en el nivel de Administrar los datos nivel cinco

propuesto en la teoria de crecimiento de Nolan
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3.1.1 Planificacion y Gestion del Proyecto Multidimensional
Proyecto: Andlisis de Facturacion

Descripcién del Proyecto: Mejorar el proceso de Facturacion

llustracion 17 Proceso Actual Ventas

Alimentacion
Sistema

Registro

. Intermedio ;
Facturacion Informatico

Asesoria Y

Factura
central

Fuente: Proceso en funcionamiento Elaboracién: Autor

Del estudio realizado en la publicacion EkosPyme y analizado en el punto 2.3, el
92% de las Pymes poseen un sistema de informacion, del cual no se puede
extraer el conocimiento necesario por cuanto sus procesos no se encuentran en
linea ni se tiene al alcance informacién integrada o simplemente sus procesos

automatizados se encuentran aislados, ilustracion 17
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Un proceso ideal para tener la informacién a disposicion de los niveles directivos
de manera inmediata tiene que basarse en el principio de poner a disposicién la
informacion tan pronto como se capture, por lo que el proceso esquematizado
debe eliminar el almacenamiento intermedio de informacién, utilizando un sistema

centralizado para su almacenamiento ilustracién 18.

llustracion 18 Base Tecnoldgica para desarrollo del sistema Informacional

Inteligencia Negocio

Modelo de Datos fuentes Informacioén
Internas Externa
‘ Base de Datos Comunicaciones Aplicativos
Fuente: Marco Teérico Elaboracion: Autor

El prototipo propuesto genera un aplicativo que permita realizar consultas y
reportes para analizar la informacion del proceso de ventas, con lo cual se

facilitara tomar decisiones al nivel directivo.
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Con el analisis de la informacién se podra detectar fortalezas y debilidades, de los

diferentes aspectos del proceso.
Los indicadores a ser considerados son:
Unidades Vendidas
Monto Facturado en un periodo establecido
Adquisiciones
Andlisis de clientes

Seguimiento de Ventas

3.2 Establecer alcance del Proyecto

El prototipo a ser desarrollado se referira a los indicadores definidos en la seccion

3.1, utilizando la informacién del modelo relacional de la empresa de estudio

Como se manifestd en el punto 2.5.3, el aplicativo planteado es un componente
tecnolégico, Operational Data Store (ODS), el cual consolida los datos
operacionales, almacenados en un ODS del tipo replicacién, crear la capa de
presentacion en base a vistas de las tablas del modelo relacional y finalmente
presentar las consultas y reportes en el aplicativo de ofimatica denominado
Access o Excel, su objetivo es proporcionar informacién para facilitar la toma de

decisiones en entornos operativos ilustracién #19.

Finalmente se establecera un estudio en base a datos reales histéricos para

mejorar el proceso de facturacién.
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llustracion 19 Alcance del Proyecto

S. Informaciénal

Fuente: Marco Tedrico Elaboracién: Autor

3.3 Arquitectura Tecnoldgica

La arquitectura tecnol6gica empleada se establece en base a los siguientes items:
una descripcion funcional, arquitectura de datos, servicios ofrecidos por el ODS

Facturacién.

3.3.1 Descripcion Funcional

La orientacion del ODS Facturacién es hacia el desarrollo de un sistema
informacional que permita conocer la situacién actual y real de la empresa, para

tomar decisiones sobre el proceso manual que realiza.
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La principal funcionalidad es ser fuente de informacién para usuarios finales, la
criticidad y disponibilidad del sistema debe ser igual que si se tratara de un

Almacén de Datos (DWH), lo cual es considerado como un nivel de baja criticidad.

La disponibilidad de la informacion y los tiempos de respuesta deben ser lo mas
optimos sin tener que llegar a los niveles de tiempos de respuesta similares a los
del sistema transaccional. Este ODS Facturacién no provocara dependencias del

sistema operacional

3.3.2 Arquitectura de Datos

El ODS facturacion mantendra una interfaz de datos con los usuarios que

interactula.

Interfaz de Entrada.- Se establece como interfaz de entrada la estructura de datos
SQL en la cual se encuentra la base de datos operacional que almacena la

informacién transaccional de facturacién, ventas e inventario.

Interfaz de Salida.- El sistema ODS Facturacion replicacion y las presentaciones

que se realicen para informacién del usuario final.

Capa de presentacién.- Se crea mediante vistas a partir de las tablas del ODS

replicacién.

Interfaz del sistema Informacional.- Es creado para dar la accesibilidad a los
usuarios finales del sistema informacional, en este caso se desarrolla en el

aplicativo de ofimatica denominada Access.
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3.3.3 Servicios

La informacion a ser presentada se la realizara por medio de reportes de forma

gréfica, de manera tabular y de tabla dinamica

3.4 Requerimientos del Negocio

Como se analizé en la seccién 2.5, un proyecto de Bl debe tener bien definido un
requerimiento a ser resuelto, para este caso de estudio se centrara en su proceso

de facturacion que se lo realiza de forma manual.

3.4.1 Fortalecimiento comercializacion y ventas
El proceso de ventas a ser estudiado es el siguiente:

Un cliente se acerca al mostrador donde es atendido por una persona encargada,
una vez que se plantea su necesidad se procede a recomendar los productos que

mas se ajustan a su requerimientos.

Aceptados los productos, se elabora la factura que se llena de forma manual,
ademas de los datos de cada item de productos es necesario considerar que la
factura posee datos de identificacion del cliente como son nombre, direccion,
teléfono y algunos otros indicadores como por ejemplo fecha de la factura, nombre

del vendedor.

En un proceso diferido de naturaleza manual, se procede a ingresar la informacion

que consta en una factura emitida ilustraciéon #17, en una hoja Excel, con la cual
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se realiza el cierre de caja diario, al final de cada semana se ingresa la

informacién al sistema administrativo central

Problemas detectados
Excesivo tiempo de espera

El tiempo estimado que se tarda en llenar una factura se encuentra entre cinco y
treinta minutos dependiendo del nimero de items, lo que en algunas ocasiones es
causa de molestia por la espera del cliente, que solicita se le atienda de una

manera mas agil.
Calidad de la Informacion

A mas del tiempo que se tarda en llenar la informacion se ha podido detectar que
existen algunos errores en cuanto a su calidad, no existe una adecuada
identificacién del cliente, el precio de venta de los articulos puede variar de un
documento a otro perjudicandolos, asi también al otorgar un descuento se puede

realizar de manera que perjudique a la misma empresa.
Problemas en Redondeo

Existe la posibilidad que los datos ingresados al sistema de informacion difieran
de la informacién recogida en el proceso de facturacion, por cuanto se tiende a
realizar el redondeo de los centavos especialmente cuando se trata de pequerias

cantidades por lo general menores a cinco centavos.
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Alta probabilidad de error

Finalmente existe un nimero de facturas que deben ser anuladas por errores en
escritura por parte del encargado de atencién o por errores en la suma o

porcentaje en el calculo del IVA.
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4. Capitulo 1IV: Construccion del Modelo

Multidimensional
Como se explico en la seccion 2.5, el proceso para la elaboracién de un prototipo
de Bl debe considerar los siguientes pasos

1 Modelo de datos

2 Fuentes de Informacion

2. Extraccion, Transformacion y Carga
3. Almacén de Datos

4. Procesos de andlisis

5. Visualizaciéon

En el capitulo anterior se analizd la fuente de informaciéon que se basa en el

sistema transaccional que permite almacenar la informacion de facturacion.

En el capitulo cuatro se analizan los puntos de Extraccién, Transformacion vy

Carga, Almacén de Datos y Procesos de andlisis.

Finalmente en el capitulo cinco se realiza una detallada exposicion del tema de

visualizacion de las consultas

Con el objetivo de realizar el andlisis para conseguir el fortalecimiento del proceso

de comercializacién y compras enunciado en la seccion 3.4 requerimientos del
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Negocio, se considera plantear las siguientes dimensiones para la elaboracion del

modelo de datos:

Tiempo de Facturacién, Informacién de Productos, Informacién de Clientes,

Informacion de Valores de Venta, NUumero de facturas emitidas y anuladas

Tiempo de facturacion

Se desea establecer la relacién entre mantener una facturacion realizada de forma
manual frente a un proceso de tipo automatico, encontrar la diferencia real en

tiempos entre los dos procesos y ventajas que justifiquen un cambio de proceso.

Segun la informacion proporcionada en entrevista con el encargado del proceso, la
facturacién tarda entre 5 minutos en el mejor de los casos y 30 minutos.
Acudiendo a la informaciéon grafolégica en la direccién electrénica

www.YoEscribo.com, se encuentra que la velocidad de escritura de una persona

para conseguir una buena caligrafia que es lo que se requiere en la elaboracién de
un documento como una factura es de 100 letras por minuto como se indica en la
ilustraciéon 20

llustracion 20 Velocidad de Escritura

Wt Wb

- Iunim. | spaberads [ Pepciwiada .
s E L E I-—=F L& 1= 1 =
O %o POo W0 110 M0 6o 160 WO Two larron g

e mminabo

Fuente: www.YoEscribo.com

62



A la velocidad de 100 letras por minuto se encuentra la siguiente calidad

caligrafica requerida para la elaboracién de una factura ilustracién 21

llustracion 21 Calidad Caligrafica

@t@ﬁ.ﬂ-m’th Tadedh aflat et dsens

i SR W R T T .  frfanuale.
\n E = -
-!45_ e .,E_-,.u_ L B W

[

- : :
A0 e e ovogemon o P
- ‘;_ al .

Fuente: www.YoEscribo.com

Utilizando la informacién almacenada en el modelo de datos se plantea el analisis
para determinar el tiempo que se utiliza en realizar la facturacién de tipo manual
frente a una facturacion de tipo automatizada, con este objetivo se busca la

siguiente informacion:

Periodo en el cual se realiza el estudio
NUmero de items por factura

NUmero de caracteres esperado por factura

Relacion entre facturacion Manual y Automatica

Calidad de la informacion

La toma de decisiones se la debe realizar en base a calidad de la informacion que

se encuentra almacenada de clientes, precios y productos.
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Es necesario conocer si la informacion almacenada es accesible, precisa, integra,

coherente, total, valida y disponibilidad aplicada a: clientes, productos y ventas.

Informacion de Clientes

Identificacién Unica de un cliente y de los productos, lo que permitird encontrar
informaciéon de apoyo a la toma de decisiones, establecer la validez de la

informacion y su completitud.

Informacioén de venta de productos

Busca establecer la cantidad de productos que se comercializaron en tiempos

establecidos.

Productos adquiridos
Establecer el indice que relaciona los productos adquiridos con los productos

vendidos

4.1 Implementacion del Almacén de datos

En base a las dimensiones descritas en la secciéon anterior se analiza la
informacion de utilidad que se encuentra en el modelo de datos relacional, como
una fuente de alimentacién al almacén de datos como se indica en la ilustracién

22.
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llustracion 22 Estructura del Modelo Relacional

| Tablas

TOSHIBA\SQLEXPRESS \Bases de datosikdbs 11Tablas 262 elementos
Mombre Esquema Creado |
= tmp_recap_ven dbo 30/12/2004
Sl tmp_reoc dha 30/12/2004
I tmp_vega dho 30/12/2004
I tmpcheques dho 30/12/2004
I tmpestadocuentas dho 30/12/2004
I tmpfacturas dho 30/12/2004
 tmpfacturas_cxp dho 30/12/2004
& tmpkardex dbo 30/12/2004
= tmpkardex_codart dbo 30/12/2004
= tmpkardex_mov dbo 30/12/2004
E unidades dbo 30/12/2004
= usuarios dbo 30/12/2004
= vc_comisiones dbo 30/12/2004
= vc_despacho dbo 30/12/2004
1 vc_despacho_ren dbo 30/12/2004
& ve_fac_fpa dbo {06
E vc_recap_enc dbo 21/06/2007
T ve_recap_ren dbo 21/06/2007
= ve_tmp_fac dbo 30/12/2004
= ve_tmp_ven dbo 30/12/2004
3 vc_vendedorescob_da dbo 30/12/2004
=1 ve_vendedorescob_par dbo 30/12/2004 [
=1 ve_vendedorescob_pre dbo 30/12/2004 | E
I vendedorescob dbo 30/12/2004 7

[«] EY
Fuente: Modelo Relacional de Datos Elaboracién: Autor

Para esta primera actividad se establece la conexién a la fuente de datos

utilizando un ODBC’ como se muestra en la ilustracion 23

! Open DataBase Connectivity (ODBC) es un estandar de acceso a bases de datos desarrollado por SQL Access Group
en 1992 Fuente www.wikipedia
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llustracion 23 Origen de Datos

Seleccionar origen de datos @ X

Origen de datos de archivo | Origen de datos de equipo ;

Buscar en: ! Data Sources L;

@sqlaccess.dsn

(@ sqlkdbs1.dsn
@sqlsen«idor.dsn

Mombre de DSN: Mueva... i

Seleccione el origen de datos de archivo que describe el controlador al que se
desea conectar. Puede utilizar cualquier origen de datos de archivo que haga
referencia 2 un controlador QDEC instalado en su equipo.

Aceptar Cancelar Ayuda

Fuente: Creacion ODS Elaboracién: Autor

Como se menciono en la seccién 3.1 Definicion del Modelo Informatico la

estructura de datos relacional encontrada para extraer la informacién de facturas,

se encuentra distribuida en las tablas encabezadofacturas y reglonesfactura,

ilustracion 24
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llustracion 24 Estructura Relacional Informacion Facturas

3] facturas

dbo_encabezadofact... dbo_renglonesfactur... [
* = * s
codemp codemp ]
numfac numfac
codven numren
codalm numite
codcli codart
nomcli nomart
medsoc coduni =
codban cantid 3
codtar preuni
coddep desren
fecfac totren
lispre codiva
obsery codmaon
poriva valcot
totnet totext =
totdes codmed
:gtia’s I fecfac - |
4 [ »
Campo: | codcli \Z\ nomcli fecfac totfac numite codart nomar
Tabla: | dbo_encabezadofacth dbo_encabezadofact: dbo_encabezadofact dbo_encabezadofact dbo_renglonesfactur dbo_renglonesfactur dbo_re
Orden:
Mostrar \ \ \ \ |
Criterios:
o:
4 »

Creando una nueva estructura denominada facturas que alimenta el ODS

e

replicacién ilustracion 25.
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llustracion 25 Estructura de Datos Facturas

nomcli -| fecfac - | totfac ~| numite ~-| codat ~| nomart ~| codu

INSUAGRI INSUAGRI 01/01/2006 76.5 1 \0102 VENTAS SIN IV
0551706845001 PREMIER 2004 01/01/2006 201.43 1\0102 VENTAS SIN IV
| 0500682968 WVILLACIS HERNAN 01/01/2006 81.77 1\0102 VENTAS SIN IV
= 0500682968 VILLACIS HERNAN 01/01/2006 93.48 1\0102 VENTAS SIN IV
1704153516001 PONCE JUAN CARLOS 01,/01/2006 3020.76 1\0102 VENTAS SIN IV
10500682368 VILLACIS HERNAN 01/01/2006 69.91 1\0102 VENTAS SIN IV
| 0500682968 VILLACIS HERNAN 01/01/2006 87.12 1\0102 VENTAS SIN IV
~|1700734066001 EATSMAN FERNANDO 01/01/2006 1665.74 1\0102 VENTAS SIN IV
1704193516001 PONCE JUAN CARLOS 01/01/2006 4129.66 1\0102 VENTAS SIN IV
10500682368 VILLACIS HERNAN 01/01/2006 90.55 1 \0102 VENTAS SIN IV
~|1791772822001 BIOAMECSA S.A. 01/01/2006 12.36 1\0102 VENTAS SIN IV
| 0500682968 VILLACIS HERNAN 01/01/2006 68.2 1\0102 VENTAS SIN IV
1700734066001 EATSMAN FERNANDO 01/01/2006 204.35 1\0102 VENTAS SIN IV
/1704153516001 PONCE JUAN CARLOS 01/01/2006 207.2 1 \0102 VENTAS SIN IV
0500250648001 LEON BOLIVAR 01/01/2006 1832.74 1/\0102 VENTAS SIN IV
~|1703654754001 CHIRIBOGA RAFAEL 01/01/2006 141 1\0102 VENTAS SIN IV
= 1704074655 SAMNCHEZ KLEVER 01/01/2006 5.62 1\0102 WVENTAS SIN IV
10500682368 VILLACIS HERNAN 01,/01/2006 93.16 1\0102 VENTAS SIN IV
1707253314001 MOLINA JUAN CARLOS 01/01/2006 215 1/\0102 VENTAS SIN IV
~|17041999516001 PONCE JUAN CARLOS 01/01/2006 3178.08 1\0102 VENTAS SIN IV
| 0500250648001 LEON BOLIVAR 01/01/2006 2429.41 1\0102 WVENTAS SIN IV
0500121496001 PAZ ALFREDO 01,/01/2006 8.91 1\0102 VENTAS SIN IV
0500121496001 PAZ ALFREDO 01/01/2006 24.17 1/\0102 VENTAS SIN IV
0500121496001 PAZ ALFREDO 16/06/2006 300 1\0102 VENTAS SIN IV
_|1791738993001 BROCOAGRO S.A. 05/07/2006 1931.7 1\0102 VENTAS SIN IV
| 1791738993001 BROCOAGRO S.A. 05/07/2006 918.48 1\0102 VENTAS SIN IV

1791738993001 BROCOAGRO S.A. 20/07/2006 100.9 1\0101 VENTAS

[Reaistro: 4«1 dessosa | » M + | & sinfiliro | Busear [ 4| m |

De igual forma se procede para la creacién de las estructuras cuentas por cobrar,
compras, facturas, notas de venta que presentan una estructura del tipo maestro
detalle, para la informacién de articulos se encontraron estructuras relacionadas

ilustracién 26
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llustracion 26 Tablas escogidas del modelo relacional

Importar objetos @
Tablas |
dbo.ctacorriente A Aceptar

dbo.cuentasporcobrar [ l
dbo.cuentasporpagar l ]
dbo.diariocaja

dbo.ditproperties L

dbo.empresa [ Seleccionar todo ]

Cancelar

dbo.encabezadocompras
dbo.encabezadocomprasdevoluciones
dbo.encabezadodespacho
dbo.encabezadodevoludones
dbo.encabezadoegresos
dbo.encabezadofacturas
dbo.encabezadoingresos
dbo.encabezadonotasentrega
idbo.encabezadonotasventa
dbo.encabezadoordcom
dbo.encabezadopedpro
dbo.encabezadopuntosventa
dbo.encabezadotransferencias
dbo.estatus

dbo.fam

dbo. familiaarticulo

dbo. formapago_cxc

dbo. formapago_cxp
dbo.quia_remision
dbo.headercomprobante
dbo.Hojals
dbo.im_compras_dev_enc

Quitar la selection a todo

Fuente: Creacion ODS Elaboracion: Autor
Aprovechando las cualidades de la herramienta Access se procede a almacenar
los pasos de extraccion de informaciéon desde el sistema relacional al sistema
replicacion como se muestra en la ilustracién 27, con lo cual se consigue

establecer un proceso para la actualizacién de la informacién.
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llustracion 27 Proceso actualizacion de Datos

Obtener datos externos: Base de datos ODBC @

Guardar los pasos de la importacion

Todos los objetos se han importado correctamente.

iDesea guardar estos pasos de importaddn? Esto le permitird repetir répidamente la operadidn sin utilizar el asistente.

Guardar pasos de importacidn

Guardar como:  Importacién: TOSHIBA\SQLEXPRESS

Descripcidn: BI proceso de Ventas Pymes

Crear una tarea de Outlook.

Si repite con frecuenda esta operacidn guardada, puede crear una tarea de Outlook que le recuerde cugndo es el momento de hacerlo.
La tarea incluird un botdn para ejecutar la importacidn que iniciara la operacidn de importacion en Access.

Sugerencia: para crear una tarea repetida, brala en Outlook v haga dic en el botdn Periodicidad en la ficha Tarea.

Guardar importacion ] [ Cancelar ]

Fuente: Creacién ODS Elaboracién: Autor

La capa de presentacion se la realiza en base a las tablas migradas del sistema

transaccional y definiciéon de vistas de la informacion a ser utilizada ilustracion 28
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llustracion 28 Capa de Presentacion

Adquisiciones
articulos

clientes

G G G

cuentasporcobrar

Distribuciongeografica

facturas

Monto de dguisiciones por a...

L

Montos de Adquisicion de In...

proveedores

ventas

Fuente: Creacién ODS Elaboracion: Autor
La capa de presentacién se estructura con la siguiente informacién: Adquisiciones,
Articulos, Clientes, Cuentas por cobrar, Distribucion Geografica, Facturas, Montos
de adquisiciones por afo, Montos de adquisicion de Inventario, Proveedores y

Ventas.

Se verifica la informacién procedente del sistema transaccional y se analiza la
estructura de informacién con orientacién a las dimensiones definidas ilustracién

29.
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llustracion 29 Creacion Capa de Presentacion

os (Access 2007) - Microsoft

Herramientas de tabla .

(=7 SIP : Base

= Inicio Crear Datos externos Herramientas de base de datos Hoja de datos L]
= ==
Todas las tablas ~ «||{Z Tablat | T dbo_articulos \_ x
Tablal 2 codemp - codart - codcla ~-| codiva ~-| coduni ~-| codfam -| nomart - codalt - -
1=}
T Tablal: Tabla 0111070275 11 0 cc 1 PERSIST /500 ¢
G 2 01 0111110073 11 0 LT 1 CLORCIRIN 550
T3 dbo_articulos : Tabla 01 0111370230 11 0 GR 11 MANCOZEE 80
abo_clientes p 01 0111410031 11 0 KG 1 AZUFRE 80% P.
BB dvo_cientes: Tabla 01 0111490229 11 0 KG 11 MANCOZEB 80
01 0112110160 12 0 L7 12 GOAL/It
dbo_cuentasporcobrar 2 —
01 0112110265 12 0 LT 12 NUDOX 48% E.
= dbo_cuentasporcobrar : Tabla -
01 0112120264 12 0 GLN 12 NUDOX 48% E.
?_encabezadofomptas S o1 0114110014 14 0 T 14 ALPHACOR 10C
dbo_encabezadocampras : Ta. 01 0114110104 14 0 LT 14 DICLORVOS 50
dbo_encabezadofacturas A 01 0114110342 14 0 LT 14 VEXTER/ It
£ dbo_encabezadofacturas; Ta.. 01 0114110421 14 0 LT 01 DEPE/litto  PERMETRINA
dbo_encabezadonotasventa 4 01 0114120103 14 0 GLN 14 DICLORVOS 50
3 dbo_encabezadonotasventa .. 01 0211110085 11 0 LT 1 CUSTOM BT/ |
dbo_kardex 2 01 0314110302 14 0 LT 14 REGENT/ It
3 dbo_kardex; Tabla 01 0401110389 01 0 L7 04 BIOZYMETF /| GB
e = 01 0401110403 01 0 LT 04 KTIONIC IMP /
5] dbo_renglonescompras : Tabla 01 0401120404 01 0 LT 04 KTIONIC IMP /
G = 01 0401410330 01 0 G 01 SUPERFOS / kg
B dbo,renglonestacturas : Tabla 01 0406110034 06 0 LT 06 BIONEX / It
01 0411110132 11 0 L7 11 FLONEX MZ 401
dbo_renglonesnotasventa 4 = =
01 0411110249 11 0 LT 1 METACID 400 T
= dbo_renglonesnotasventa : T... B -
01 0411120248 11 0 GLN 11 METACID 400 T
01 0511030145 11 0 cc 1 FUNGIRAL 500
01 0511110105 11 0 &) 1 DIFENICC/ It
01 0511110146 11 0 LT 11 FUNGIRAL 500
01 0511110251 11 0 LT 1 METALICC / It
01 0511110273 11 0 LT 1 PENTACOBRE /
01 0511110292 11 0 7 11 PROPAMECURI -
Registro: 4 < 1de1993  » b b { Buscar 4| | 4
Vista Hoia de datos 7= B e
Fuente: Creacién ODS Elaboracion: Autor

4.2 Diseno y desarrollo de la integracion de datos

Para el desarrollo del prototipo se utiliza una estructura de datos del tipo estrella
como la mencionada en la seccion 2.5 Componentes de Inteligencia de Negocios
(BI), por cuanto las estructuras de datos se encuentran des normalizadas como se

muestra en la ilustracién 30.
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llustracion 30 Creacion de Vistas ODS

dbo_encabezadoco... dbo_reng SCOMP...
- (=]
codemp —= codemp :‘
numfac numfac \j
codpro numren
codalm numite
cadban codart
codtar — nomart ﬁ
oA [
Campo: | numite codart nomart cantid preuni
Tabla: dbo_reng!onekcorfvj dbo_renglonescompr dbo_renglonescompr dbo_renglonescompr| dba_renglonescompt
Crrden:
Maostrar:
Criterios:

ol

Fuente: Creacion ODS Elaboracién: Autor

El modelo definido posee las siguientes dimensiones de analisis:

Tabla de Hechos: Facturas

Tabla de Dimensiones: Clientes, Articulos, Adquisiciones, Ventas, Proveedores

Como se muestra en la ilustracién 31.
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codcli
namcli
rucced
ciucli
email
dircll
dirbar

codart
codcla
coduni
codfam
nomart
Expri00s
precdl

Fuente: Creacion ODS

llustracion 31 Modelo Estrella

s

facturas

codcli
nomcli
fecfac
totfac
numite
codart
nomart

| »

a5
codcli
namcli
fecfac
totfac
fecven
numite
codart

| »

4.3 Carga y validacion de datos

Se observa que la estructura de datos transaccional, posee una cantidad excesiva
de tablas 262 y en muchos casos existen campos que no tienen almacenada

informacién ilustracién 32
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numfac
fecfac
totnet
totdes
totfac
fecven

conpag

| »

[

Elaboracién: Autor




llustracion 32 Estructura de Datos sin informacion

tipart - tieent - pripro -| DESCOL ~-| DESC02 - DESCO3 - | DESCO4

|2
|2
|2
|2
_ |2
|2
! 2 27.5 0 0
|2
|2
|2
| 0 38 0 0
e p! 0 1} 0 0
p! 0 0 0 0
2
|2
|2
|2
|2
|2
2
|2
|2
|2
|2
|2
|2 0 0 0 0
_ |2
|2

2

Fuente: Modelo Relacional Elaboracién: Autor

De una cantidad de alrededor de 1700 clientes como se muestra en la ilustracion

33
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codeli -

llustracion 33 Clientes registrados

codcla ~| codcta rucced

17028303392 01 1.1.02.01.01 1QUINTANA HECTOR 1702830392
/1800133140 01 1.1.02.01.01 |ABRILESTUARDO 1800133140
- |1703067841001 01 1.1.02.01.01 |ACOSTA TRUJILLO RODRIGO XAVIER 17030678410
. |1702446723 01 1.1.02.01.01 |ACURIO MANUEL 1702446723
0550028665001 01 1.1.02.01.01 |AGLOMERADOS COTOPAXIS.A. 05900286650
. |1792166136001 01 1.1.02.01.01 | AGRICOLA LA MOYA CIA. LTDA. 17921661360
0502127202001 01 1.1.02.01.01 |AGRO COMERCIO 05021272020
| 0502127202001 01 1.1.02.01.01 ' AGRO COMERCIO 05021272020
| 1791402324001 01 1.1.02.01.01 AGROAMBIENTE 17914023240
| 1791402324001 01 1.1.02.01.01 AGROAMBIENTE 17914023240
| 0590061050001 01 1.1.02.01.01 ' AGROARGENTINA CIA. LTDA. 05500610500
| 1790395022001 01 1.1.02.01.01 A AGROCONSULTORES 17903950220
| 1800594226001 01 1.1.02.01.01 |AGROFABARA 18005942260
| 1791781279001 01 1.1.02.01.01 ' AGROFLOR 17917812790
| 0590060952001 01 1.1.02.01.01 |AGROGANA S.A. 055900609920
0550060952001 01 1.1.02.01.01 |AGROGANADERA ESPINOSA CHIRIBOGA 05900609920
1768056470001 01 1.1.02.01.01 |AGROPECUARIA DE PICHINCHA 17680964700
. |1792245982001 01 1.1.02.01.01 |AGROPECUARIA DIMASA 17922459820
.~ |17950532224001 01 1.1.02.01.01 |AGROPECUARIA PUSUACHI CIA. LDA. 17905322240
0500274881001 01 1.1.02.01.01 |[AGROPESI 05002748810
0500274881001 01 1.1.02.01.01 |[AGROPESI 05002748810
. |1792231760001 01 1.1.02.01.01 |AGROSISAURCO CIA. LTDA. 17922317600
L 1710212042001 01 1.1.02.01.01 |[AGROSISTEMAS 17102120420
| 1802726628001 01 1.1.02.01.01 AGROVETSA 18027266280
| 1802726628001 01 1.1.02.01.01 | AGROVETSA 18027266280
| 0502781230 01 1.1.02.01.01 AGUAIZA PATRICIO 0502781230
| 0201027344 01 1.1.02.01.01 ' AGUALONGO ALEJANDRO 0201027344
| 0500578976 01 1.1.02.01.01 AGUAYO RAFAEL 0500578976

1708172968 01 1.1.02.01.01 | AGUILAR ENMA 1708172968
Reaistro: 4 < 1de1736 | » M b= | Cosindilteo |lonsumidorfil |4 [ucl

Fuente: Modelo Relacional

Elaboracién: Autor

Se detecta 256 identificaciones de clientes duplicados ilustracién 34
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llustracion 34 Clientes Duplicados

7] dbo_clientes 1 B=E dﬁpﬁcaduspo[dientes\“-._:

nomcliCampo ~ | NumeroDeDuplicac -
AGRO COMERCIO|
AGROAMBIENTE
AGROPESI
AGROVETSA
ALBAN SANCHEZ MARITZA
ALFA AGROPECUARIA MARCELO ALVEAR
ALTAMIRANO M. CARLOS
ALVARADO LAURA
ALVAREZ UNDA ANITA JANETH
ALVEAR ESCOBAR GERMANICO
AMNALUISA ROSA
AMULADA ANULADA
ARCOS FANNY
ARGUERO WILSON
ASVEGETALS.A.
AVILA CARLOS
AVILA GALO
AVILA VIRGILIO
BACA JUAN
BALSECA NARCISA
BARTESL MAX
BASANTES ARCESIO
BASTIDAS SONIA
BEDON JUAN FRANCISCO
BELTRAN ARMENDARIS ELVIA LUCIA
BERMEO GUSTAVO
BIOAMECSA 5.A.

Rl R R R RIS RS R R RI ORI RS R RT R RI ORI RS R AT R RI ORI RT R AT R RT R R

BIOAZUL
BORJA OLMEDO i |
Reaistro: 1ded56 b M | | ‘Buscar
Fuente: Modelo Relacional Elaboracién: Autor

Como se puede observar el ingreso de informacion de clientes no tiene un
estandar, en algunos registros se ingresa los dos apellidos, seguido de los dos
nombres, en otros registros se encuentra un apellido y un nombre, en otros
registros se encuentra un nombre y un apellido como se muestra en la ilustracion

35.
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llustracion 35 Nombre de Clientes sin un estandar de ingreso

ALVARADO MARLENE
ALVARADO MERCEDES
ALVARADO MANCY

ALVAREZ CARMEN

ALVAREZ DIEGO

ALVAREZ GUARDERAS PAULINA
ALVAREZ UNDA ANITA JANETH
ALVAREZ UNDA ANITA JAMETH
ALVEAR COROMNEL LUIS
ALVEAR ESCOBAR GERMANICO
ALVEAR ESCCBAR GERMANICO
ALVEAR MARIO

ALVEAR NADIA

ALZAMORA ROBERTO
ALLULEMA SEGUNDO
AMADCOR LECPOLDO
AMAGUA ANIBAL

AMAGUA EDISON

AMAGUA MERCEDES
AMAGUANA MARIO

En la tabla que se encuentra la informacion de articulos contiene 1993 elementos,

como se puede observar en la ilustracion 36.
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llustracion 36 Datos en la Tabla Articulos

codart - . codcla - codiva -~ . coduni - |
0111070275 11 o} CC
0111110073 11 i} LT
0111370230 11 0 GR
0111410031 11 0 KG
0111490229 11 0 KG
0112110160 12 0 LT
0112110265 12 ) LT
0112120264 12 0 GLN
0114110014 14 0 LT
0114110104 14 i} LT
0114110342 14 0 LT
0114110421 14 o} LT
0114120103 14 0 GLN
0211110085 11 0 LT
0314110302 14 [} LT
0401110389 01 0 LT
0401110403 01 0 LT
0401120404 01 0 LT
0401410330 01 0 KG
0406110034 06 i} LT
0411110132 11 0 LT
0411110249 11 0 LT
0411120248 11 o} GLM
0511030145 11 0 cC
0511110105 11 0 LT
0511110146 11 0 LT
0511110251 11 0 LT
0511110273 11 i} LT
0511110292 11 0 LT
Damickros 1d <1 Ao 1002 BOBlOBC | NF | Riicrar |‘

Fuente: Modelo Relacional

codfam

11
11
11
11
11
12
12
12
14
14
14
01
14
11

SEREER

06
11
11
11
11
11
11
11
11
11

[

i}

MANCOZEB 80
AZUFRE 80% P.
MANCOZEBE 80

GOAL/ It

MUDOX 48% E.
NUDOX 48% E.
ALPHACOR 10C
DICLORVOS 50

VEXTER [ It
DEPE / litro

DICLORVOS 50
CUSTOM BT / I

REGENT /It

BIOZYMETE /|
KTIONIC IMP /
KTIONIC IMP /
SUPERFOS / kg

BIONEX [ It

FLOMEX MZ 401
METACID 400 T
METACID 400 T
FUNGIRAL 500

DIFENICC [ It

FUNGIRAL 500
METALIICC / It
PENTACOBRE/
PROPAMECURI

PERME

Elaboracién: Autor

De esta cantidad de elementos existen 433 repetidos como se indica en la

ilustracién 37.
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llustracién 37 Elementos duplicados Tabla Articulos

codartCamp - nomartCampo umeroDel -
12914040379 DIABOLO / 250 cc 2
2914070380  DIABOLO /500 cc 2
2914110036  BOLIDO/ It 2
2914110098  DIABOLO/ It 2
12914110424  BUSHIDO/ litro 2
12914410432  DACAPO/ It 2
13114110353 KS.LJ It 2
3201430367  POLYFEED 12-05-40+MgO FOLI 2
3201450384  POLYFEED CONCERTO 18-18-1 2
3201450339  POLYFEED 11-12-33+2MgO / 2! 2
3206510361  ACIDO FOSFORICO 85% / 50kg 2
3210490360  NITRATO DE POTASIO HAIFA ¢ 2
3210550452 ACIDO NITRICO 68 % POLYCAT 2
3211460385  MULTI PROTEK / 10 kg 2
13310550383 MNITRATO DE AMONIO FERTIAI 2
13401450354  NITRATO DE CALCIO CALCINIT 2
13401490397  FOSFATO MONOAMONICO A 2
_|34014503%8  NITRATO DE CALCIO OMNIA G 2
3410450335 MITRATC DE POTASIO PRILS G 2
3519810401  pH-FIX DE 2.0 A 9.0 MACHERE! 2
3519810402  AQUADUR (DUREZATOTAL) M 2
13610540412  CARBONATO DE CALCIO INDU 2
3610550410  ZEOLITA GRANULADA INDU /! 2
13610550411  ZEOLITA FINA INDU /50kg 2
3701120467  VITAL POWER CALCIO / gin 2
3706110429  REGULUX/ litro 2
~|3711110483 CANON [ litro 2
3810550445  SULFATO DE CALCIO /50 kg 2

3910550453 BROCOLI1{18-45-0) /50 kg 2
Renistro: M 41 ded33 | b M | Eesi Ruscar

Fuente: Modelo Relacional Elaboracién: Autor

En lo referente a los datos de facturas se establece que en una cantidad de 20823

registros ilustracién 38.
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llustraciéon 38 Elementos de la Tabla encabezadofacturas

codemp - numfac + codven - codalm - coddi - nomci - | meds

o1 00001174 001 o1 1700794066001 EATSMAN FERI -
| 01 00001175 001 01 1704199916001 PONCE JUAN ( -
_|o1 00001182 001 o1 0500290648001 LEON BOLIVAR -
|01 00001206 001 o1 1703654754001 CHIRIBOGA RA -
o1 00001212 001 01 1704074655  SANCHEZ KLEV -
o1 00001215 001 01 0500682968  VILLACIS HERN -
L 00001235 001 o1 1707253314001 MOLINA JUAN -
| 01 00001238 001 01 1704199916001 PONCE JUAN( -
| 01 00001253 001 01 0500290643001 LEON BOLIVAR -
|01 00001945 001 o1 0500121496001 PAZ ALFREDO -
o1 00002175 001 01 0500121496001 PAZ ALFREDO -
|01 00003402 001 01 0500121496001 PAZ ALFREDO -
o1 00003555 001 01 1791738993001 BROCOAGRO S -
| 01 00003557 001 01 1791738993001 BROCOAGRO S -
| 01 00003670 001 01 1791738993001 BROCOAGRO S -
_|o1 00003679 001 o1 1791738993001 BROCOAGRO S -
_ |01 00003681 001 o1 1791738993001 BROCOAGRO S -
o1 00003686 001 01 1791738993001 BROCOAGRO S -
o1 00003813 001 01 1712776903001 BIOAZUL -
o1 00003863 001 01 0500854328  VILLAGOMEZS -
| 01 Q0003890 001 01 1791173899300 VASCOMEZ JUL -
_|o1 00003912 001 o1 0530054739001 LIMACHE S.A. -
_ |01 00003960 001 01 0500121496001 PAZ ALFREDO -
|01 00003997 001 01 1791738993001 BROCOAGRO S -
o1 00003998 001 01 1791738993001 BROCOAGRO S -
o 00004037 001 o1 179117389930C VASCONEZ JUZ -

01 QO004052 001 01 1704064870001 JAMI TOAQUIZ -

Reqistro: M 4 (17167 de 20823 | » M b= | ‘& sinfiltro | Buscar | 4 ful

Fuente: Modelo Relacional Elaboracién: Autor

Se encontraron 3062 elementos repetidos como se indica en la ilustracién 39.
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llustracion 39 Facturas Duplicadas

| = dbo_encabezadofacturas | “3 duplicados por encabezaéafactﬂras"‘=,._

numfac -
0005021
00005021
00005022
00005022
00005023
00005023
00005024
00005024
00005025
00005025
0oo0s026
00005026
00005027
00005027
00005028
00005028
00005029
00005029
00005030
00005030
00005031
00005031
00005032
00005032
00005033
00005033

00005034 , ,
Registro: M ¢ 1de3062 | » M b | [ | ‘Buscar

Fuente: Modelo Relacional Elaboracién: Autor

4.4 Construccion de indicadores

Los indicadores definidos en la seccién 3.1.1 Planificacién y Gestion del Proyecto

Multidimensional son los siguientes:

Unidades Vendidas:
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Establece un ranking de productos mas vendidos en un periodo
Monto Facturado en un periodo establecido:

|dentifica el monto de facturacién anual

Adquisiciones:

Establece la cantidad de productos adquiridos en un periodo

Andlisis de clientes:

Analiza los clientes que repiten una compra en el periodo establecido
Seguimiento de Ventas:

Identifica un Ranking de Ventas.

4.5 Construccion de analisis de usuarios finales

Este prototipo estd orientado a la utilizacion para el apoyo en la toma de
decisiones gerenciales razdén por la cual en esta seccién se realiza el estudio final
planteado sobre ventajas de una facturacién de tipo automético frente a la
facturacién tradicional de tipo manual, para la realizacion de este estudio, es
necesario encontrar la siguiente informacion:

Periodo en el cual se realiza el estudio

La informacién encontrada en el modelo relacional, se encuentra registrada desde

el Ultimo trimestre del afio 2006 como se muestra en el Grafico #3
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Grafico 3 Numero de Facturas Registradas

Facturas Registradas por ario

25000
IEspacio del grafico

22500

20000
17500
15000
12500
10000
7500
5000
2500
2007 2008 2008

2006 2010 2011 2012

Mumero de Facturas

~

Ano

Fuente: ODS Replicacién Elaboracién: Autor

NUmero de items por factura

Utilizando el conjunto de datos se procede a verificar el nUmero de items

esperados por cada factura como se muestra en el gréfico 4
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Mumero de Facturas

Grafico 4 items por factura

Frecuencia de ltems por factura

» Espacio del grafic

45004

AT
000+

3000 -
3000

25004

-y
2000

15004

1000

500

1234567 8 5101112131415161718192021222324252627 282530313233343536384042 4446435052 5660

Mumero de Renglones

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

NUmero de caracteres esperado por factura

Se procede a establecer el promedio de caracteres esperados por cada

item en una factura como se muestra en la ilustracién 40
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llustracion 40 Caracteres probables por factura

“3] promediolongitudcadenaarticulo

Suma De Ex| -  Promedio De Exprl - |Min De Expr - | Max De Expl -

22.4952333166081 6 6(
Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

4.6 Pruebas del prototipo
El modelo multidimensional analizado en las secciones anteriores, contempla el
andlisis del proceso de facturacion, las dimensiones para este analisis son:
Clientes, Articulos y Ventas
En la dimensidén de clientes se han elaborado las siguientes consultas
Listado general de clientes
Clientes que repiten una compra, con lo que se espera analizar el nivel de
fidelizacion
Lugar geogréfico donde se encuentran los clientes que realizan una compra

Ranking de Clientes que es una lista de los diez clientes que tienen los mayores
montos en compras. En la dimension de articulos, se ha desarrollado las consultas

de Precios por Articulo, Monto de adquisiciones por afo
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En la dimensidn de ventas se incorpord la informacion de:

Ranking de Productos, que nos indica los diez productos méas vendidos, Ventas Vs

Adquisiciones que nos presenta la relacién entre ventas y adquisiciones.

Facturas registradas por afno, Valor de venta por afio y ventas como se puede

apreciar en lailustracion 41

llustracion 41 Interface del Prototipo

Indicadores Proceso Facturacion

i

Clientes
Listado Ranking Clientes
Clientes repiten compra Serie top Clientes

Distribucion geografica

Articulos

Precios Articulos Serie top productos Adquiridos

Monto de dguisiciones por afo

Productos adguiridos

YWentas

Ranking de Productos por cantidad Valor venta por ano

Ventas - Adguisiciones Ranking Ventas por dia
Ranking de Productos por monto  Serie Top Ventas

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor
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5. Capitulo V: Analisis de Impacto y Simulaciones

El modelo multidimensional definido en el capitulo anterior se constituye en la
base para el desarrollo del modelo informacional que nos permite realizar el

siguiente tipo de consultas.

5.1 Consultas

Por la dimensién de clientes se obtiene la siguiente informacién como se indica en

la ilustracion 42.

llustracion 42 Consultas dimension Clientes

Clientes

Listado Ranking Clientes

Clientes repiten compra

Distribucion geografica

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor
La opcién listado entrega una lista de todos los clientes registrados, en la opcion
clientes que repiten una compra se analiza la fidelizacion de clientes como se

observa en el grafico 5.
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Grafico 5 Fidelizacion de Clientes

Clientes repiten una compra

500
450
400
350
w
a
£ 300
2
o
2 0
o
A
£
5 z00
=
150
100
50
o . - -_
47 T 2T 1T ‘ 4T 1T T
2006 2007 2010 2011 2012
Trimestre por afio
Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

En la opcién ranking de clientes se presenta el top de los 10 clientes que realizan

el mayor monto de compras en un periodo indicado grafico 6.
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Grafico 6 Top 10 Clientes

Ranking Clientes
Espacio del gréfico g

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor
Por la dimensién de articulos se tiene las consultas de Precios por Articulos,
Monto de adquisiciones por afo, Productos adquiridos como se indica en la

ilustraciéon 43

llustraciéon 43 Dimension Articulos

Articulos

Precios Articulos

Monto de dquisiciones por afo
Productos adquiridos

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

91



En la consulta precios Articulos, se despliega el nombre del universo de ltems con

sus valores de venta como se indica en la llustracién 44

llustracion 44 Consulta Precios Articulo

Articulo -1 Valorventa -
1/2"x 2x15m MANGUERA P JARDIN C ACO 15
10-30-10 / 50 kg 29.3
110 40 mm CANDADO YALE PLANGC / unid; 8.5
2,4-D AMINA-6 / litro 4.7
EGkg/'-’-E-’-EIb BALANZA MOSTRADOR TORKO 25
4AMAG [ 2.5gIn 63.7
44 MAG [ litro 9.38
6" PC-155 CALIBRADOR PLASTICO TW / un 3
ABAMECTIN { 100cc 3.6
ABAMECTIN { litro 34
ABANTTI f 100 cc 5.6
ABANTTIf 250 cc 14
ABANTTI / litro 70
ABAXO FERRO / kg 24
ABC-5 EXTINTOR RECARG POLVO ABCTW 50
ABERTHCC /It 64
ABERTHIICC /It 72.2
ACELGA [ unidad 0.0132
ACELGA AGR. FORDHOOK GIANT / libra 0
ACELGA BNZ. FORDHOOK GIANT { libra 0
ACETAPRID ./'SDl}gr 53.16
ACIDO 1-NAFTILACETICC / 100 gr 280
ACIDO BORICO / 25 kg 31
ACIDO CITRICO / 25 kg 21.5
ACIDO CITRICO / 25 kg 38.5
ACIDO FOSFORICO / 35 kg 56
Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

En la consulta Monto de adquisiciones por afo, indica el porcentaje de

adquisiciones que se ha realizado por afio como se observa en el grafico 7
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Grafico 7 Consulta Monto de Adquisiciones

Monto de Adquisiciones

Espacio del gréfico

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor
En la consulta productos adquiridos se encuentra la informacion de los productos
que se han adquirido para abastecer el stock en bodega como se muestra en la
ilustracién 50, esta consulta presenta los 10 productos mas adquiridos en un

periodo establecido Grafico 8.
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Grafico 8 Productos Adquiridos

Productos mas Adquiridos

AMICSUR MPK /500 ce
AQUAZUF DF-750 / It
FOXANIL / 500 gr
HURMAKEL / kg

AGROFEED 15-15-15 MG CAD /50 kg
LINUROM / 250 g
PAAGHESARON 50 ke

CARBOMNATO DE CALCIO INDU /45 kg
MAMEER 80% PR/ 500 g
PHOSKECHEM { litro

Fuente: Sistema Informacional Elaboracion: Autor
En la dimension de ventas se encuentran la siguiente informacién Ranking de
Productos por cantidad, Ventas menos adquisiciones, Ranking de productos por
monto, Valor venta por ano, Ranking Ventas por dia, en los reportes que se
refieren a Ranking se presentan los diez mejores valores para cada caso, este

conjunto de reportes se presentan en la ilustracién 45.
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llustracion 45 Consultas por dimensién Ventas

Ventas

Ranking de Productos por cantidad Valor venta por afio

Ventas - Adquisiciones Ranking Ventas por dia

Ranking de Productos por monto

En la consulta Ranking de Productos por cantidad, se presenta la informacion de

los diez productos mas vendidos en un periodo definido por nimero de unidades

como se observa en el grafico #9.

Cantidad

20000

17500

15000

10000

7500

Grafico 9 Productos mas vendidos por unidades
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En la consulta Ventas-Adquisiciones, se presenta el porcentaje de la relacion entre
productos vendidos — productos adquiridos como se puede observar en el grafico

10.

Grafico 10 Consulta Ventas - Adquisiciones

Ventas - Adquisiciones

La consulta Ranking de Productos por monto, permite conocer la informacién de
los productos mas vendidos en un periodo establecido como se muestra en el

grafico 11.

96



Grafico 11 Consulta Ranking de Productos por monto

Ranking de Ventas por Monto

7000

6000 STES

5000
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3000

20001868
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1413 1435
1297
:I I i I I I
- I I l
0 T T T T T T T

ke

50 kg

ALGGED PLUS f It
AMISTAR / 500 gr
FITOGROW [ It
GLOWET / It

PAGHESARMON / 50 ke

AGROFEED 15-15-15 RGO CAD /50 kg
AGROFEED REMDIDOR 20-4-28 /50 kg
CARBOMNATO DE CALCIO INDU /45 ke
MOP BSTANDAR BLANCO [SOLUNMOP)
MITRATO DE CALCIO ORNIA GRAMNL /25

Producto
Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor
La consulta valor de ventas por afo, permite conocer el porcentaje del total de

ventas realizado en el periodo del estudio como se muestra en el grafico 12.
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Grafico 12 Ventas por aio

Monto de Venta por afio

o del grafico

BN

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

La consulta ranking de ventas por dia nos permite conocer las 10 fechas que se
ha realizado la mayor cantidad de ventas y el valor de la factura de méas alto valor

que se ha realizado en esa fecha como se puede observar en el grafico 13.
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Grafico 13 Ranking de ventas

Ranking de Facturacion

Espacio del grafico

iernes, 25 de Mayo de 2007

Viernes, 18 de Mayo de 2007

Wiernes, 15 de Jlunio de 2007

Viernes, 13 de Abril de 2007
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Jueves, 31deluliocde 2008

ueves, 21 de Febrero de 2008

Jueves, 05 de Abril de 2007

i;;i---
Jomingo, 01 de Enero de 2006

o 2500 5000 7500 10000 12500 15000 17500 20000 22500

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

5.2 Informes Interactivos

Como parte constitutiva de la herramienta Access, se presenta la elaboracién de
informes que puedes ser manipulado directamente por el usuario, como se
muestra en la llustracion Distribucion Geografica de Clientes, que presenta la

informacion de clientes por ciudad de domicilio del comprador grafico 14.
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Grafico 14 Clientes por Ciudad

Distribucion Geogréfica de Clientes
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Fuente: Sistema Informacional

De esta informacidn se encuentra el detalle como se indica en la ilustracién 46.
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llustracion 46 Detalle de Clientes

‘ 3] Distribuciongeografica

nomcli - ciucli - dirbar  ~
ANULADA ANLgECETe]
MALDONADO | LATACUNGA
FLORES DEL VA CUENCA
EL PRODUCTOF RIOBAMBA
H.AGROSEF 5.2 LASSO
UTRERAS NADI TANICUCHI RIO BLANCO B
VELASCO RAUL LASSO
LOS CIPRESES ( LATACUNGA
BORJA OLMEDI LATACUNGA  MULALO
MALDONADO | LASSO
PAGUAY AREV, LASSO
LA GRANJA CAYAMBE AZCAZUBI
GALLARDO MA LATACUNGA  JOSE GUANGO
BASANTES ARC LASSO
MOMNASTERIO ! LASSO
PAZ VALDIVIES MULALO
PAZ ALFREDO LATACUNGA MULALO
ALVARADO LAl LASSO
ROCHA FRANC LASSO
MALDONADO | LASSO
HACIENDA JOS LASSO

AGROPESI LATACUNGA MULALO
MENA ANTONI LATACUNGA LA CIENEGA
LEON BOLIVAR PUJILI HACIENDA ISIM

LLANO OLMED LASSO
ALFA AGROPEC TANICUCHI GOTERAS
YANEZ GALO  LASS0
CAICEDO VEGE LASSO

CORRALES CRI¢ LASSO TANICUCHI, SA
\Remstro: 4 1del736 F H b \ i | Buscar
Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

Finalmente esta informacién puede ser presentada en el formato vista grafico
dinamico, que nos permite establecer la agrupacion por ciudades, indicandonos el
nuamero de clientes por localidad, de requerir mas detalle de la informacién nos
permite conocer el detalle de los clientes por nombre y direccibn que se

encuentran en la ciudad escogida como se muestra en la ilustracion 47.

101



llustracion 47 Informe Interactivo

ﬁ] Distribuciongeografica

ciucli ~ | 'nomcli ~ dirbar -
MACHACHI, AV. AMAZONAS Y ANTONIO BENITEZ * 2
MEJIA 2 2
MULALO 2 5
NO DEF 2 2
OTAVALO = 1
PASTOCALLE 2 1
PILLARO = 3
POALO Z 2
PUNILI 2 4
QuItTo * COBO OSWALDO CUMBAYA
COBO OSWALDO CUMBAYA
CANTERBURY RESEARCH S.A.
CABEZAS SALOMON PIFO
OJEDA CASTILLO JHON
RONALD MENDEZ BIOAMECSA FLORES CALDERON
CAMAPANA JORGE
BIOAZUL EDEN DEL VALLE, SECTO!
BARTESL MAX
cpPU
NINTANGA S.A.
SIERRAFLOR CIA. LTDA.
ﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁ 115
RIOBAMBA 2 15
RUMIPAMBA 2 2
SALCEDO 2 8
SAN FELIPE 2 1
SAQUISILI = 14
Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

5.3 Definiciéon de procedimientos de soporte

El presente modelo informacional es alimentado desde el sistema transaccional,
por lo que es necesario definir el proceso de actualizacion de la informacién, este
prototipo utiliza las facilidades prestadas por la herramienta Access, la cual

permite utilizar los elementos de importacion previamente definidos en la seccion
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4.1 Implementacién del Almacén de Datos para su actualizacidn, para el efecto se

procede de la siguiente manera:

En el menu principal se escoge la opcién Datos externos llustracién 48

llustracion 48 Opcion Datos Externos

SIP : Base de datos [Access 2007) - Microsoft Access
el }
“—— TInicio Crear m Herramientas de base de datos

H == @: v

‘%1‘ Advertencia de seguridad Se ha deshabilitado parte del contenido de la base de datos Cpciones..,
Personalizado * <« || Z2| Indicadores '
T4 facturas no conadente con duplicad... —
— - )
0 facturas registradas _=| Indicadores Proceso Facturacic
@ Facturas registradas por afio
@ facturascantidad
9 facturasventas » Clientes
@ itemsporfactura
=5 longitudcadenaarticulo Listado Ranking Clientes
=7 maxitemsporfactura Clientes repiten compra
@ Monto de dquisiciones por afio Distribucion geografica
73 Montos de Adquisicion de Inventario .
= L Articulos
@ Precios Articulos
Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

En la siguiente pantalla se escoge la opcién importaciones guardadas como se

muestra en la ilustracién 49.
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llustracion 49 Importaciones Guardadas

SIP : Base de datos (Al

Crear Datos externos Herramientas de base de datos

? | Bk Excel v = AR
| W] Excel | w s ¥ Lista de SharePoint

Exportaciones | roorren Administrar
p'j Lista de SharePoint g guardadas | =_a_;?-,".rF’II}Ft:u)-iF‘S respuestas

Exportar Recopilar datos

W Access rj

Importaciones
guardadas

Importar
‘Tacturas no coincdente con duphcad...

g -
B fachusas registradas Indicadores Proceso Fac
@ Facturas registradas par afo
@ facturascantidad
@ facturasventas » Clientes
@ itemsporfactura
@ longitudcadenaarticulo Listado Ranking
FH masitemsporfactura Clientes repiten compra
@ Monto de dquisiciones por afio Distribucion geografica
@ Montos de Adquisicion de Inventario Articulos
@ Precios Articulos
@ promediolongitudcadenaarticula Precios Articulos
B proveedores Monto de dquisiciones por afio
FH Ranking Clientes Productos adquiridos
73l topcompradores
Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

Y se procede con la actualizacién de la informacién con la opcién ejecutar como

se muestra en la ilustracion 50
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llustracion 50 Ejecuta Importacion

Administrar tareas de datos

 Impartaciones guardadas || Exportaciones guardadas |

Haga dlic para seleccionar la importacion guardada que desea administrar.

= Importacin: TOSHIBA\SQLEXPRESS ODBC;DRIVER =S0L Native
for— Client;SERVER =TOSHIBASQLEXPRESS; Trusted_Connection=Yes;APP=2007
Microsoft Office system;DATABASE=kdbs1;
BI proceso de Ventas Pymes
:.:::j Importacidn: dbo.provesdores ODBC;DRIVER =50L Native
@7 Client;SERVER =TOSHIBA\SQLEXPRESS; Trusted_Connection =Yes;APP=2007

Microsoft Office system;DATABASE =kdbs1;

Para editar el nombre o la descripcidn de la operacion guardada, selecdone la operadidn y, después, haga dic en el texto que desee editar.

[ Ejecutar ] Crear tarea de Qutlook. .. ] ’ Eliminar

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

Concluida la actualizacién de la informacién se presenta el mensaje como se
muestra en la ilustracion 51, que indica que todos los objetos se importaron

correctamente
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llustracion 51 Actualizacion de la informacion

lr/n; SIP : Base de datos (A 2007 Access - 5 X
T —
= Inicio Crear Datos externos Herramientas de base de datos (Z]

= ]

@ Advertencia de segu-—
L | Administrar tareas de datos

% Importaciones guardadas ‘ Exportaciones guardadas ‘
| Grupo personalizado 1 Haga dic para seleccionar la importacién guardada que desea administrar,
Objetos no asignados
dbo_articulos Importacién: TOSHIBA\SQLEXPRESS ODBC;DRIVER =SQL Native
@ Client;SERVER =TOSHIBASQLEXPRESS; Trusted_Connection=Yes;APP=2007
dbo_clientes Microsoft Office system;DATABASE=kdbs1;
dbo_cuentasporco BLproceso de Vents Byies
dbo_encabezadoo
= Importacién: dbo.proveedores (ODBC;DRIVER =5QL Native
dbo_encabezadofz ) Client; SERVER =TOSHIBA\SQLEXPRESS; Trusted_Connection=Yes; APP=2007

Microsoft Office system;DATABASE =kdbs 1;
dbo_encabezadon

dbo_kardex

ft Office Access %

.
‘-y Todos los objetos se han importado correctamente,

Mic:

dbo_proveedores
dbo_renglonescon
dbo_renglonesfad
dbo_renglonesnot Aceptar
Adquisiciones
articulos

Buscar duplicados
Buscar duplicados

cantidadproducto:

clientes Para editar el nombre o la descripcién de la operacién guardada, seleccione la operacién y, después, haga dic en el texto que desee editar.

Clientesrepetidosa

cuentasporcobrar [ Ejecutar ] [ Crear tarea de Qutiook... ] [ Eiminar

Distribuciongeografica

duplicados por articulos

Gy Gy G Gy O Gy G G O O G D EED O D OO OO D O OED OO D

duplicados por clientes

W 52 2 Explorador de Wi... ~ | () desarrolotesis.docx - | Microsoft Access -SL... el escrit] ) %_gn&a®ﬂ55 10:08 am.

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

5.4 Monitoreo de Rendimiento a través de indicadores

construidos

A fin de comenzar con un monitoreo de las dimensiones de clientes, articulos y
ventas se incorpora al menu de los indicadores tres consultas que permiten

realizar un seguimiento de su comportamiento en series por afnos, asi tenemos la
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consulta denominada Serie Top Clientes como se indica en el grafico 15, en el
cual se encuentra el Ranking de Clientes y su comportamiento de compras en los
anos que se posee informacion.

Grafico 15 Serie Top Clientes

Serie Ranking Clientes

—|Espaci0 del gréficof

POMCEPEDRO

PAZ ALFREDO

MOLINA JUAN CARLOS

LORENZO ISRAEL

7s2

99736
162760
LIMACHE 5.4, 113215
HIDALGO GUSTAVO
HACIENDA SANTA ISABEL
BROCOAGROS.A, 364497
ALBANY 5.4,
o 0000 100000 150000 200000 250000 300000 350000 400000

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

La consulta Serie Top de Productos adquiridos indica los productos mas

adquiridos y su comportamiento en el tiempo que se tiene informacion registrada

como se indica en el grafico 16.
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Grafico 16 Serie Top de Productos

Productos mas Adquiridos y su comportamiento por afio

2008 245
ZEOLITAGRANULADAINDU /S0ks 2007 2315
2007 7396
SUFER LECHERD / 40 kg P [ ] =
2008 £13 -
SINER-K kg 2007 2388
2008 276
2008 341
RAIZYNER 950 kg 2007 15428
2008 454
2008 [ 150
NITRATO DE CALCIO OMNIAGRANU /25 kg 2007 2304
2005 316
. 1671
CARBONATO DE CALCIO INDU / 45 kg —
CALDO BORDELES /500 £ - 2554
1203
CALVIVA /45,5 kg 4832
L=23
AMICSUR NPK / 500 cc
2007 1305
2008 387
ALGGEDPLUS /It 2007 2462
2005 [@134
n 1000 2000 AN 'y Ly 4] AN TN Annn

Fuente: Sistema Informacional

Elaboracién: Autor

La consulta denominada serie top de ventas, presenta la informacién de los

productos mas vendidos en los afios que se ha encontrado informaciéon como se

indica en el gréfico 17.
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Grafico 17 Serie Top de Ventas

Serie Ranking de Ventas por Afio

ZEQLITA GRAMULADA INDU /50 kg

TRICHOER /250 gr

SUPER LECHERC /40 kg 8378

NITRATC DE POTASIO HAIFAGG /25 kg

B 30727

o MOP 0-0-60/ s3c0 50 kg e

+
L=
=

S hes
2
o

5303

120
GLOWET/ It 26861
263
FOSFATO MONOAMONICO GRANULAR / 50kg 34045
OSFATO MONGAMONICO GRA| /50kg S
FITOGROW / It :
= 49301
CARBONATO DE CALCIO INDU / 45 kg T
15183
O 10000 20000 30000 40000 50000 60000 70000 S00D00 90000 100000
Cantidad
Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor

Exportacion de Datos

Finalmente se muestra el procedimiento para exportar los datos del modelo
informacional para presentarlos en una hoja de datos del tipo Excel, donde se
realiza el analisis de la disminucion de costos que deriva la utilizacién de un

sistema automatizado de facturacion.

Como se presenta en la ilustracién 52, en la herramienta Access, en la pestana

Datos externos se escoge la opcién Excel
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llustracién 52 Exportacion de Datos

Herramientas de base de datos
—

| it TI# Lista de SharePoint | »
= Exportaciones = =
SharePoint »g1* | guardadas | i PDF 0 XPS B~ || el

Exportar

“~ numfac - CuentaDent -
Qo000 7ES
00000988
00001001
ar afio 00001013
Q001040
00001051
Q0001107
00001111
00001119
00001137
; por afno 00001138
Qoo01174
00001175
] 00001182
00001206

snaarticuln AN 317

te con "duplicad...

1 de Inventario

a

Ll R e R R Rl = = el = R = R R = =

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor
Escogida la opcion se despliega los datos que identifican el destino donde se

almacenaran los datos exportados como se muestra en la ilustracién 53
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llustracion 53 Especificaciones del archivo de destino

Crmaestriaespe\excelnumeroitemsporfactura. sy ﬁ

Libro de Excel (*.xsx)

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor
Con los datos exportados como se muestra en la ilustracién 54, se procede a

realizar los calculos.
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llustracion 54 Elementos exportados

A, B C

| numfac Iuertta[lemsmren

1

7 00000463 1
3 00000785
4 ooooosss
5 00001001
B
7
a
g

'00001013

'00001040

'00001051

'00001107
10 00001111
11 00001119
12 (00001137
13 00001138
14 (00001174
15 00001175
16 00001182
17 00001206
18 (00001212
19 /00001215
20 00001235
21 /00001238
22 '00001253
23 (00001945
24 00002175
25 00003402

B T I e e e e e e e e e e e R e S ST S R SR R S =)

Lo T FI"l.I"\.l"\.I"l."'!EI:I:
H 4k M| numernitemsnorfactora %1

Fuente: Sistema Informacional Elaboracién: Autor
Se inicia calculando la frecuencia de repeticién de items en cada factura como se

muestra en la ilustracién 55.

112



llustracién 55 Calculo de la Frecuencia de items por Factura

{=FRECUENCIA(B2:B18305,E4:E42) }
C D E F G

Mum Renglones pori Frecuencia
1 I 4521!

g 290z
3 2164
4 2396
5 1635
B 124k
7 B21
o 604
5 314
10 305
11 154
12 163
13 111
14 a7
15 a8l
16 96
17 71
18 82
14 45
20 70
21 45
2a b3
Fuente: Sistema Informacional Elaboracion: Autor

Se establece la relacién entre los procesos de facturacibn manual y la
implementacién de un proceso automatizado, para lo cual se toma como

referencia la velocidad humana para la escritura de caracteres, expuesta en el
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capitulo 4 .Construccion del Modelo Multidimensional, Tiempo de facturacion,
donde se establece de 100 letras por minuto, para efectos de este analisis se
establece la velocidad de una impresora en 300 caracteres por minuto y un total

de 50 caracteres por item de factura.

Como se puede apreciar en la Tabla 7, el Num Reglones por factura indica el

numero de items de cada factura.

La columna frecuencia nos indica el nimero de veces que se repite una factura
con ese numero de items ejemplo el primer reglon del archivo nos indica que

existe 4521 facturas con un solo item.

La columna denominada Total de caracteres nos indica el total de caracteres
esperados en base al numero de items en cada factura, se estima que cada item
requiere de 50 caracteres mas treinta caracteres de datos de identificacién de

cada factura por una sola ocasioén.

El tiempo estimado manual resulta de dividir el nimero de caracteres para la

velocidad de escritura de una persona.

El tiempo estimado automatico es el resultado de la velocidad de la impresora

para el nUmero de caracteres.

Diferencia es la columna que indica el resultado de restar el tiempo estimado

automatico menos el tiempo estimado manual.

El ahorro estimado es el resultado de la diferencia por la columna frecuencia, esta

cantidad se encuentra en minutos grafico 19.
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Finalmente de la sumatoria del tiempo en minutos se convierte a meses,

encontrando que el sistema automatizado de facturacion aportaria en

la

disminucién de un equivalente de 3.5 meses de trabajo en el periodo de cinco

anos analizados

Tabla 7 Resultados Obtenidos

Mum Renglones por Factura  Frecuencia Total caracteres Tiempo estimado manual  T.EAutomatico  Diferencia  Ahorro Estimado

L=l = S B L

36
36
k)
el
34
40

4521
24302
2164
2386
1635
1246
521
E04
314
205
154
162
11

a0
120
120
230
280
330
380
4320
420
G20
530
B30
B30
T30
a0
30
80
30
80
1030
1020
130
130
1230
1280
1330
1380
1430
1420
1530
1580
1630
1620
1730
1780
1330
1280
1330
1380
2030

Fuente: Sistema Informacional

0.3
13
]
23
28
]
k]
4.3
43
5.3
5.3
B3
%]
T3
]
a3
8.8
9.3
9.8

0.3

0.3
1.3
s

123
]

133

138

14.3

4.8

153

5.8

6.3

163

7.3

123
128
19.3
19.8
203

027
0.43
060
077
0493
110
127
143
1E0
177
193
210
227
243
260
277
293
10
327
343
36D
37
393
410
427
443
460
477
493
a0
527
543
560
577
f.A3
B0
E27
E42
EED
ETT

053
087
120
153
187
220
253
287
220
253
387
.20
453

Elaboracién: Autor

2411.20
2616.07
253680
IETIET
062,00
27420
157320

173147
004,80
107767

nab.47

E24.60

a03.20

B20.73

416,00
631.20
416,53
A03.40
234.00
43067
32400
474,60
354,00
32800
463,33
30467
33120
400.40
24667
453,00
221.20
4TI
33600
29987
94.93
146,40
0.00
5147
0.00
E43.E0
K o K]

En el mercado se puede encontrar productos de puntos de venta que realizan

procesos de facturacion automatica de buena calidad y con el acompafamiento
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técnico necesario por un equivalente 1,5 o 2 salarios minimos, lo que convierte a
este estudio en un proyecto financiado.

Grafico 18 Ventajas Facturacion Automatica

Ventajas Facturacion Automatica
25
20 S
15
L%]
S
2
s =T E, Facturacion Manual
10 =T E, Facturacion Automatica
5 /
0 rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrri
1357 9111315171921232527293133353739
Numero de Items
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6. Capitulo VI: Conclusiones y Recomendaciones

6.1 Conclusiones

Realizado el respectivo analisis se llega a las siguientes conclusiones:

1.- La investigacion realizada permitié establecer los parametros sobre los cuales
se desarrolla una herramienta orientada a la inteligencia de negocios para pymes

que se encuentran en el sector de comercializar productos al por menor..

2.- El punto de partida para el desarrollo de un prototipo de Bl, es una empresa de
grado uno en la teoria de crecimiento informatico de Nolan, que posea una
estructura funcional y que su nivel directivo tenga la necesidad de apoyarse en la
informacion registrada para encontrar conocimientos que le permitan tomar

decisiones en base a informacién de sustento.

3.- La implementacién del prototipo inserta cambios en el rol de las personas que
reciben los resultados provenientes de los sistemas de informacién, consiguiendo
el amplio aprovechamiento de los sistemas de informacién y la tecnologia para

sus fines operacionales y de estrategia.
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4.- La arquitectura del sistema propuesto se la define en tres niveles Fuente de

Datos, Almacén de Datos, Visualizacion.

Se orienta principalmente a proporcionar informacién al nivel directivo que permita
tener un conocimiento detallado de lo que sucede en la empresa sin disminuir la

velocidad de rendimiento del sistema transaccional.

5.- Utilizando herramientas de ofimatica se logro la integracién de la informacion

almacenada desde afos anteriores a muy bajo costo.

6.- Se establecié un modelo para tres dimensiones de andlisis, clientes, articulos y
ventas, lo que permite visualizar el problema de facturacién desde los tres

aspectos.

7.- Se implemento una comparacién por afos para cada una de las dimensiones
con los elementos mas representativos, 1o que permite realizar una evaluacion de

cada indicador en una serie de tiempo.
8.- Se demostrd la ventaja de contar con un sistema de facturacion automatico.

Con el enunciado de las conclusiones de la uno a la tres se cumple con el objetivo
principal del estudio que se refiere a la creacién de una herramienta que permita

tomar decisiones al nivel gerencial.

En la seccién 2.3 Rol de las Pymes en la Economia Nacional, se presenta la
estadistica, que indica que mas del 90% de pymes poseen un sistema

administrativo informatico.
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En las conclusiones cuatro, cinco y seis se indica los temas de integraciéon de la
informacion y la presentacién de un modelo multidimensional, con lo que se da por
cumplido en el desarrollo del tema de investigacién tanto el objetivo general como

los objetivos especificos.

6.2 Recomendaciones

1.- La estructura operativa de datos, presenta un modelo bastante complejo, lo
gue en muchos casos da como resultado tablas sin informacién, es necesario que
empresas pequenas optimicen sus recursos al maximo, solicitando a sus

proveedores modelos de datos acorde a su realidad y tamano.

2.-Nuevos desarrollos o implementaciones de software para el area administrativa
deberan incluir indicadores que deben ser calculados de forma interactiva que se

alinen a los objetivos del negocio.

3.- Es necesario crear un mayor nivel de responsabilidad frente al ingreso o
captura de la informacién, se debe tomar en cuenta que una informacién mal

ingresada o mal registrada repercute en la informacién de tipo gerencial

4.- La falta de calidad en el ingreso de informacién, refleja una baja calidad en las
tareas operativas de captura, se debe concientizar en este nivel la importancia de

su actividad.

5.- Es necesario aumentar la confianza de tomar decisiones en base a estadisticas

de los datos almacenados, esto se conseguira asegurando la calidad de la
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informacién de ingreso e implementando cambios oportunos que permitan apreciar

la mejora administrativa reflejada en un mejor ambiente laboral en la empresa.

La principal tarea a realizar es la implementacion de este prototipo al area de
produccion donde se debera realizar una evaluacién del desempefio y utilizacion

por parte del nivel directivo de una empresa.
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6.4 Glosario de Términos

Término Descripcion

Internet Internet es un conjunto descentralizado de redes de comunicacién
interconectadas que utilizan la familia de protocolos TCP/IP

Intranet Una intranet es una red de ordenadores privados que utiliza tecnologia
Internet para compartir dentro de una organizacién parte de sus sistemas de
informacién y sistemas operacionales

Extranet Una extranet es una red privada que utiliza protocolos de Internet, protocolos
de comunicacién y probablemente infraestructura publica de comunicacion
para compartir de forma segura parte de la informacién u operacion propia de
una organizacién con proveedores, compradores, socios, clientes o cualquier
otro negocio u organizacion

BI Se denomina inteligencia empresarial, inteligencia de negocios o Bl (del
inglés business intelligence) al conjunto de estrategias y herramientas
enfocadas a la administracién y creacién de conocimiento mediante el analisis
de datos existentes en una organizacién o empresa

CAPIG Camara de la Pequena Industria de Guayas
Back End back-end es la parte que procesa la entrada desde el front-end
Front End En disefio de software el front-end es la parte del software que interactia con

el o los usuarios

DWH Datawarehouse Bodega de Datos

Data Mart Un Data mart es una version especial de almacén de datos (data warehouse
OoDS Operational Data Store

OLAP On Line Analytical Processing

DBMS Sistema de Administracion de Base de Datos

Excel Hoja de Datos de MS Office

Acces Base de Datos MS Office

DMQ Distrito Metropolitano de Quito
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HW
INEC
Pyme
SRI
Tl

TICs

Hardware

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Pequefia y Mediana empresa

Servicio de Rentas Internas

Tecnologia de la Informacion

Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones
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