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RESUMEN

El objetivo del presente estudio es desarrollar un modelo de datos para la gestion de ventas
de la empresa MegaHome, estos aportaran eficacia y crecimiento sostenible al sector
empresarial, puesto que los autores principales son los activos intangibles (datos) que al
transformarlos en cuadros de mando ayudan al gerente y al departamento de ventas en el
analisis estratégico y la planificacion.

Dado que la metodologia Ralph Kimball tiene un enfoque altamente adaptable que se acopla
a cada requerimiento del negocio, se planted utilizarla para implementar un modelo de datos
en el area de ventas de la empresa MegaHome como herramienta que permita una adecuada
toma de decisiones. Utilizando la herramienta dedicada a inteligencia de negocios Power Bl
se cred un informe interactivo donde se visualiza de manera clara y concisa los reportes para
el usuario; los reportes presentan productos mas vendidos, meses en los que se registra un
menor 0 mayor ingreso, clientes frecuentes y ciudades que mas facturan, ademas con la
herramienta SQL Server Analysis Services (SSAS) se cred un cubo disefiado para generar
informes con un rendimiento optimo y que resuman los resultados del analisis.

Con los resultados obtenidos en el informe iterativo, la empresa optimiza el tiempo y los
recursos en la elaboracion de estrategias de negocio, permitiendo un analisis estratégico mas
profundo y la definicion de planes de accion maés efectivos. Por lo tanto, gracias a la
evaluacion del modelo de datos utilizando la herramienta SSAS, la empresa adquiere una
mejor capacidad para analizar y comprender el mercado, definir estrategias efectivas y tomar
decisiones oportunas, mejorando asi su competitividad en el sector mobiliario.

Palabras claves: Metodologia Kimball, Cuadro de mando, Toma de decisiones, Power BI.



ABSTRACT

The objective of this study is to develop a data model for the sales management of the company
Mega Home. These will provide efficiency and sustainable growth to the business sector since the
main authors are the intangible assets (data) that, when transformed into control panels, help the
manager and the sales department in strategic analysis and planning.

Since the Ralph Kimball methodology has a highly adaptable approach that adapts to each business
requirement, it was proposed to use it to implement a data model in the sales area of the company
Mega Home as a tool that allows adequate decision-making. Using the tool dedicated to business
intelligence, Power BI, an interactive report was created where the reports are clearly and concisely
displayed for the user; the reports present the best-selling products, months in which a lower or
higher income is recorded, frequent customers, and cities that invoice the most. In addition, with
the SQL Server Analysis Services (SSAS) tool, a cube was created designed to generate reports
with optimal performance and that summarise the results of the analysis.

With the results obtained in the iterative report, the company optimises time and resources in the
development of business strategies, allowing for a deeper strategic analysis and the definition of
more effective action plans. Therefore, thanks to the evaluation of the data model using the SSAS
tool, the company acquires a better capacity to analyse and understand the market, define effective
strategies, and make timely decisions, thus improving its competitiveness in the furniture sector.

Keywords: Kimball Methodology, Dashboard, Decision Making, Power BI.

Revised by
Mario N. Salazar
English teacher



CAPITULO I. INTRODUCCION

En esta era digital, el analisis de datos es fundamental para la competitividad y éxito de las
empresas en conjunto con el crecimiento de nuevas tecnologias que permiten almacenar y
procesar grandes cantidades de datos correctamente, de forma que se logra construir una
fuente de informacidn que ayuda en la toma de decisiones empresariales.

Los modelos de datos en la actualidad desempefian una funcién importante a la hora de reunir
la informacion de la empresa, determinando explicitamente la estructura de los datos, estos
modelos admiten diversos casos de uso, incluido el modelado de bases de datos, el disefio
de sistemas de informacién y el desarrollo de procesos para respaldar un intercambio de
datos uniforme y prolijo (Erwin, 2023).

Una metodologia que ayuda a solventar estas necesidades es Kimball, esta se destaca debido
a que utiliza el enfoque Button-up (Abajo-ascendente), este enfoque permite crear ciertas
I6gicas de negocios enfocadas a misiones de la organizacion (datamarts), esto asegura
obtener informacion méas sencilla de clasificar para posteriormente realizar la integracion
de estos datamarts en un componente de Datawarehouse global quedando de esta forma
como un solo centro de almacenamiento de datos con informacién confiable (Cuéllar, 2023).

La presente investigacion propone la implementacion de un modelo de datos para el area de
ventas de la empresa MegaHome y mejorar significativamente su capacidad para analizar y
mejorar la toma de decisiones, conduciendo a una mayor eficiencia y rentabilidad.
Actualmente, existe una imperante necesidad de la gerencia y area de ventas de la empresa
de responder a preguntas como: ;Se va a lograr un monto de ventas en un periodo
determinado?, ;En qué ciudad tiene mayor potencial determinado tipo de mueble?, ;Se esta
vendiendo mas un tipo de mueble con respecto a periodos anteriores?, ¢Cual es el tipo de
mueble mas rentable en determinada ciudad?, ¢;Cudles son los mejores clientes?; para actuar
a tiempo y sobrellevar los cambios que se dan afio tras afio en el sector de la industria de
muebles.

La implementacién de este modelo de datos utilizando la herramienta Power BI brinda
beneficios directos al gerente, que es el encargado de la toma de decisiones importantes y
relevantes dentro del departamento de ventas y estas a su vez, benefician indirectamente a
los empleados y clientes en general. Finalmente, en conjunto a la herramienta SQL Server
Analysis Services (SSAS) se evalud la velocidad, eficiencia y escalabilidad de las consultas
y operaciones de datos del modelo.

1.1 Planteamiento del problema

Hoy en dia existen pequefias, medianas y grandes empresas enfocadas a distintas areas como:
prestacion de servicio, produccién o manufactura, ventas al por mayor y menor, etc. Algunas
de estas empresas cuentan con un sistema de informacion para llevar la contabilidad de sus
transacciones, sin embargo, no aplican la inteligencia de negocios, pues, los datos no son
analizados de forma que ayude a la toma de decisiones (Pabdn et al., 2020).



MegaHome no cuenta con un modelo de datos que apoye al gerente en el andlisis de la
informacion, la empresa requiere la adaptacion de nuevas tecnologias para que la toma de
decisiones sea estratégica e inmediata, situacion que en la actualidad no se ha alcanzado a
nivel gerencial, debido a que los datos estan almacenados en herramientas ofimaticas, y no
pueden ser analizados.

En este contexto, el modelo de datos busca establecer una estructura l6gica y coherente que
permita la gestion adecuada de la informacién de ventas de la empresa, mediante la
implementacién de este modelo, se pretende resolver las problematicas actuales relacionadas
con la falta de integracion, inconsistencia y dificultades en el acceso a los datos de ventas.
Los datos suministrados por la empresa pasaron por procesos ETL para la extraccion,
transformacion y carga de datos. Se utiliz6 la herramienta Power Bl para la creacion del
dashboard visualizando en un panel intuitivo, los productos mas vendidos, clientes
potenciales, fechas con mayores ingresos y ventas realizadas, permitiendo tomar acciones
estratégicas para mejorar la competitividad en el mercado.

1.2 Formulacion del Problema
¢En qué medida, un modelo de datos en la gestion de ventas mejoraria la toma de decisiones
en la empresa MegaHome?

1.3 Objetivos

General
Desarrollar un modelo de datos para la gestion de ventas de la empresa MegaHome.

Especificos

e Investigar metodologias y herramientas para la elaboracion de un modelo de datos.

e Implementar el modelo de datos en el &rea de ventas de la empresa MegaHome.

e Evaluar el modelo utilizando la plataforma tecnolégica SQL Server Analysis
Services (SSAS).



CAPITULO Il. MARCO TEORICO
2.1 Ciencia de los datos

Segun Roychowdhury et al., (2019), esta area se especializa en obtener informacion y tomar
decisiones estratégicas a partir de grandes conjuntos de datos. Para ello, se emplea una
combinacion de conocimientos en estadistica, informatica y el tema en cuestion. Esta
disciplina ha ganado importancia en una variedad de campos, desde la investigacion
academica hasta la industria, donde se utiliza para identificar tendencias, predecir resultados,
optimizar procesos y mejorar la toma de decisiones estratégicas.

La ciencia de datos es considerada una disciplina de enfoque novedoso y prominente,
empleado en la obtencion y estudio de informacion en maultiples disciplinas cientificas
(Lemus y Pérez, 2020). En el ciclo de vida de la ciencia de datos se implican roles,
herramientas y procesos que permiten a los analistas obtener informacion (IBM, 2024). Las
etapas que componen los proyectos de ciencia de datos son:

e Ingesta de datos: comienza con la recopilacion de datos, tanto datos no
estructurados y estructurados.

e Procesamiento y almacenamiento de datos: los datos al tener diferentes formatos
y estructuras, se deben contemplar diferentes sistemas de almacenamiento segun el
tipo de datos.

e Anadlisis de datos: se examinan patrones, sesgos, rangos y distribuciones de valores
dentro de los datos.

e Comunicacién: la informacion de valor se presenta en forma de reportes, informes
iterativos y otras visualizaciones de datos facilitando la comprension a los analistas
y responsables de tomar decisiones.

2.2 Metodologia Kimball

Metodologia empleada por excelencia para la construccion de DataWarehouse siendo una
coleccion de datos encaminada a un determinado &mbito en especifico (organizacion,
empresa, etc.), integrado, no volatil y que no varia en el tiempo, que ayuda a la toma de
decisiones en la entidad que se utiliza (Reyes, et al., 2018).

Esta metodologia se basa en cuatro principios basicos:

e Centrarse en el negocio: Tener conocimiento acerca del negocio, para poder
implementar el modelo a partir de esquema de requerimientos.

e Construir una infraestructura de informacion adecuada: analizar a fondo la
informacion, para poder generar los modelos adecuados para los datamarts.

e Realizar entregas en incrementos significativos: se basa en la entrega de avances
en plazos acordados con la empresa teniendo en cuenta que estos no sean tan extensos
ni tan cortos.



e Ofrecer la solucion completa: se basa en la entrega de un disefio funcional, que
cumpla con las expectativas de la empresa.

En definitiva, la metodologia de implementacion se basa en un conocimiento profundo del
negocio, una infraestructura de informacion adecuada, entregas incrementales y una solucion
completa que cumpla con las expectativas del cliente (Bustamante et al., 2018).

Ademas, esta metodologia facilita la creacion de un DataWarehouse permitiendo la
construccion y disefio de los datamarts especificos, que daran forma al futuro modelo general
del sistema, las tareas requeridas para la creacion del DataWarehouse se muestran en la
Figura 1.

Seleccion de
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Arquiteciura Instalacion
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y Negocio Procesos ETL

Especificacion de Aplicaciones
Analiticas

Desarrollo de Aplicaciones Mantenimiento y

Analiticas Crecimiento

A4

Gestion del Proyecto ‘

Figura 1: Metodologia Kimball
Fuente: (Forero y Sanchez, 2022)

2.2.1 Planificacion del Proyecto

Se establece el alcance, la justificacion y la evaluacion de factibilidad del proyecto de
DataWarehouse. Se definen los recursos, tareas, tiempo y secuencialidad (Rivadera, 2016).

Factores asociados a esta etapa:
e Alcance del proyecto
e Identificacion de tareas
e Contribucidn entre departamentos, areas y negocios de sistemas
e Analitica de la organizacion
e Factibilidad

2.2.2 Definicion de los requisitos del negocio

Se define los factores clave que guian a un negocio para establecer de forma efectiva los
requerimientos y construir un DataWarehouse con disefio apropiado. Esta etapa sirve como
base para las tres siguientes, ya que el disefio es el enfoque principal de un sistema de vida
de dimensién comercial.
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2.2.3 Modelado dimensional

Considerada como un método de estructuracion de datos en el que se crea una matriz de
dimensiones e indicadores para especificar los atributos. Ademas, se establece el nivel de
granularidad y, por dltimo, se detalla la jerarquia del mapa dimensional BDM, también
conocido como modelo BDM (Rivadera, 2016).

e Dimensiones: Las dimensiones nacen de las discusiones del equipo de trabajo, y
facilitadas por la eleccion del nivel de granularidad.
e Granularidad: Es el detalle de la informacion requerida de cada objeto.
e Meétricas: Refiere a indicadores KPI que son utilizados para el evalué de los procesos
de negocio.
e Esquemas: También llamados modelos se refieren a las estructuras de disefio
utilizadas para organizar los datos en un DataWarehouse, los mas utilizados son:
o Modelo Estrella: Contiene una tabla central con datos importantes para el
analisis y es rodeada por n nimeros de tablas dimensionales.
o Modelo Copo de Nieve: Presenta un disefio mas complejo representado por
una tabla dimensional de hechos pero que conecta a dimensiones anidadas.

2.2.4 Disefio fisico

Define los estandares del entorno de la base de datos y se concentra en la seleccion de las
estructuras necesarias para soportar el disefio l6gico (Rivadera, 2016).

2.2.5 Disefio e implementacion del subsistema ETL

Es la base sobre la cual se suministran los datos al DataWarehouse comprobandose que han
pasado por los procesos de extraccién, transformacion y carga.

2.2.6 Desarrollo e implementacion de la aplicacion

Etapa encargada de configurar los metadatos de la empresa y la infraestructura de la
herramienta de Bl a utilizar para finalmente presentar la aplicacién a los usuarios finales
(Molina, 2015).

2.3 DataWarehouse

Es un repositorio de datos que suministra una vision global, comun e integrada de los datos
del negocio, independientemente de como los consumidores o usuarios los utilicen. Se
caracteriza por ser estable, coherente, fiable y con informacion historica.

Se edifica a partir de la data de las bases de datos, a través de procesos de extraccion,
transformacion y carga (ETL) (Hanine et al., 2017). EI DataWarehouse contiene las
siguientes caracteristicas:

e Orientado a un tema: recopila informacion sobre un tema principal.
e Integrado: presenta consistencia de datos e integra datos de varios origenes.



e Variable en el tiempo: los datos se basan en fechas o eventos.
e No volatil: destinado propiamente para lectura.

2.4 DataMart

Es una version especial de almacén de datos. Son subconjuntos de datos que ayudan a un
departamento especifico de la empresa a tomar mejores decisiones. Los datos existentes
pueden ser utilizados por variados grupos de usuarios dependiendo de sus necesidades
(Aimacafa, 2014). Los datamarts extraen datos determinados a disposicién de un grupo
concreto de usuarios, permitiendo acceder rapidamente a informacion critica sin perder
tiempo buscando en todo un almacén de datos (IBM, 2023). Existen dos tipos de DataMarts
los dependientes e independientes diferenciados segln su relacion con el almacén de datos
y las respectivas fuentes de datos.

2.4.1 DataMarts dependientes

Se construyen a partir de un DataWarehouse central, es decir recogen sus datos de un
repositorio empresarial central.

OLTP SDWH Data Mart
<

.-8::

Figura 2: DataMart dependiente
Fuente: (Aimacafa, 2014)

2.4.2 Datamarts independientes

Son aquellos que no dependen de un DataWarehouse central, ya que pueden recoger los
datos directamente del ambiente operacional, mediante procesos internos de almacenes de
datos operacionales (ODS) (Aimacaria, 2014).
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Figura 3: DataMart independiente
Fuente: (Aimacaiia, 2014)
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2.5 Inteligencia de negocios (BI)

Destreza enfocada en convertir datos en informacion, y la informacion en conocimiento para
optimizar el proceso de toma de decisiones del negocio. Las empresas utilizan la informacion
de Bl y el andlisis de datos para identificar problemas, detectar tendencias del mercado,
mejorar la toma de decisiones comerciales, y encontrar nuevos ingresos u oportunidades
comerciales (IBM, 2024).

En BI, existen tres términos que lo caracterizan:

e Datos: unidad minima de significado, por si solos son irrelevantes.

e Informacion: conjunto de datos procesados que contienen algun significado.

e Conocimiento: resultado de combinar datos e informacién con la experiencia,
permitiendo ayudar a la toma de decisiones.

2.5.1 Dashboard

Panel de instrumentos de representacion visual utilizados en un sistema de medicion
operativo de interés, que mide el desempefio contra objetivos y umbrales empleando datos
de tiempo en especifico, por lo general se muestra en una sola pantalla todo su contenido.
Son utilizados cada vez més en la Inteligencia de Negocios (Bl), por ejemplo, analizar el
impacto de ventas, optimar la logistica en servicios de atencion al cliente, monitorear el
comportamiento del personal, productividad de cada departamento de la empresa, etc.
(Kerzner, 2017). En la Tabla 1, se muestra los tipos de dashboard.
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Tabla 1: Tipos de dashboards

TACTICO

ESTRATEGICO

OPERATIVO
Proposito Operacion de monitoreo
Supervisores,
Usuarios

especialistas

Estratégico Operacional

Informacion Detallada

Actualizaciones Diaria

Mide el progreso

Administradores,

analistas

Departamental

Detallado /Resumen

Diario / Semanal

Ejecuta una estrategia
Executivos,
administrativos,

personal

Empresas

Detallado, Resumen

Mensual / Cuatrimestral

Analisis Administrativo

Fuente: (Kerzner, 2017)

Enfasis Monitoreo

e Dashboards Operativos: se enfocan en el monitoreo més que el analisis y la
administracion. Este tipo de dashboard muestra datos que facilitan la parte operativa
de un negocio.

e Dashboards Tacticos: rastrean procesos y proyectos departamentales que son de
interés para un segmento de la organizacion o grupo limitado de personas. Comparan
el desempefio de sus &reas o proyectos, los planes de presupuesto, los pronosticos o
resultados del periodo pasado

e Dashboards Estratégicos: proveen indicadores de desempefio clave (KPI), el
objetivo es alinear la organizacién en torno a los objetivos estratégicos y hacer que
todos los grupos progresen en la misma direccion.

2.6 Power BI

Es una plataforma de inteligencia empresarial (Bl) escalable y unificada con funciones de
autoservicio que es adecuada para grandes empresas; es una herramienta de analisis basada
en la web con lo que se consigue informacion de valor tras procesar los datos de un negocio
a partir de distintas fuentes, en una sola vista se muestran resultados variados que
contribuyen a tomar una mejor decision (Miscrosoft, 2023).

Esta herramienta permite a los usuarios integrar sus aplicaciones proporcionando informes
iterativos y cuadros de mando en tiempo real, ademas permite colaborar con los usuarios que
se desee y hacer seguimiento de objetivos,

Se puede obtener analisis a escala reduciendo costes agregados, complejidad y los riesgos
de seguridad de varias soluciones, gracias a la perfecta integracion con SQL y con cientos
de visualizaciones de datos. Es una herramienta que logra obtener resultados sélidos, en
cuanto a la seguridad protege sus datos ayudando a mantenerlos resguardados con
funcionalidades de seguridad de datos lideres en el sector, como el cifrado de extremo a
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extremo, control del acceso en tiempo real y el etiquetado de confidencialidad, (Diaz et al.,

2022).
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Figura 4: Estructura Power Bl
Fuente: (Rodriguez, 2023)

2.7 SQL Server Analysis Services
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Power BI

Mobile App End user

Motor de datos analiticos que se utiliza para el andlisis empresarial y en la toma de
decisiones. Analysis Services provee modelado seméantico de nivel empresarial, gobernanza,
ciclo de vida y administracion de datos en tres plataformas diferentes tales como Azure, el
entorno local con SQL Server y, en segundo plano, el motor de Analysis Services facilita la
vision global de la informacidn ofreciendo la creacion de Key Performance Indicators (KPI)

importantes para la empresa (Microsoft, 2023).
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2.8 Microsoft Visual Studio

Es un editor de codigo multiplataforma (Windows, Linux, macOS) creado por Microsoft.
Ofrece un completo conjunto de herramientas para desarrollo, integracidn con servicios en
la nube y una amplia gama de extensiones. Brinda soporte para maltiples lenguajes de
programacion (C++, C#, Java, Python, PHP, Visual Basic .NET) y entornos de desarrollo
web, incluyendo herramientas para crear aplicaciones en Microsoft Azure (Microsoft, 2022).

Todo el ciclo de desarrollo de software en un solo lugar

IDE rico en funciones Aplicaciones multiplataforma Ayuda para completar el codigo
BE O B A 7 @]

Control de

Codigo Construir Depurar Prueba . Colaborar Desplegar
versiones

Figura 6: Herramientas que ofrece Visual Studio
Fuente: (Anand, 2024)
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA

Este proyecto de investigacion tuvo un enfoque de andlisis cuantitativo, porque se obtiene
datos medibles de la gestion de ventas de la empresa, gracias a la generacion del cuadro de
mando se conocio el perfil de los clientes, ventas realizadas y el comportamiento de los
datos.

3.1 Tipo de investigacion

Este estudio se enmarco en un disefio cuasi-experimental, se utilizé técnicas estadisticas
apropiadas para minimizar los posibles sesgos y garantizar la validez de los resultados. Este
estudio cuasi-experimental permitié evaluar la efectividad del modelo de datos propuesto,
para mejorar la gestion de ventas de la empresa MegaHome.

3.2 Disefio de la Investigacion

Se recolecto informacion de los afios comprendidos del 2021 al 2023 partiendo de lo general
a lo especifico, permitiendo obtener informacion precisa para la toma de decisiones de la
empresa.

3.3 Investigacion bibliogréafica

Se incluyo una revision exhaustiva de las fuentes académicas y profesionales relevantes al
tema de estudio. Esto implico identificar y analizar libros, articulos cientificos, estudios
previos, y otras publicaciones que habian abordado el mismo tema o temas relacionados. El
objetivo fue construir un marco tedrico solido que sustentara la investigacion propia, también
fue fundamental evaluar la calidad y relevancia de las fuentes utilizadas, comparando
diferentes enfoques y resultados obtenidos por otros investigadores. Ademas, esta seccion
demostro la evolucion del conocimiento sobre el tema a lo largo del tiempo y cémo la tesis
contribuyd a dicho desarrollo.

3.4 Técnicas de Recoleccion de Datos

De acuerdo con el tipo de investigacion planteada, se realizan evaluaciones utilizando la
herramienta SSAS, con los resultados obtenidos se realizé el analisis para determinar la
eficiencia del cubo, con el fin de probar como responde el modelo de datos ante las peticiones
de los usuarios.

3.5 Poblacién y Muestra

e Poblacién: Como datos sujetos a analisis se considera, la base de datos del area de
ventas correspondientes a los afios del 2021 al 2023.
e Muestra: Se evalu6 una muestra no probabilistica por muestreo sin conveniencia.

25



3.6 Identificacion de variables
3.6.1 Variable dependiente

Modelo de datos para la gestion de ventas de la empresa MegaHome.

3.6.2 Variable independiente

Evaluar el modelo de datos, utilizando la plataforma SQL Server Analysis Services.

3.7 Operacionalizacion de variables

En la Tabla 2, se proporciona una descripcion de la operacionalizacion de variables del
proyecto.
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Tabla 2: Operacionalizacion de Variables

Problema Tema Objetivos Variables Conceptualizacion Indicadores
¢En qué medida, un Modelo de datos Objetivo general Independiente: Proporciona  una  guia * Numero de reportes
modelo de datos en para la gestion de Desarrollar un modelo de Modelo de datos estructurada sobre como realizados.

la gestion de ventas
mejoraria la toma
de decisiones en la
empresa
MegaHome?

ventas de la empresa
MegaHome

datos para la gestion de
ventas de la empresa
MegaHome.

Objetivos especificos

* Investigar metodologias vy
herramientas para la
elaboracion de un modelo de
datos.

* Implementar el modelo de
datos en el area de ventas de
la empresa MegaHome.

e Evaluar el modelo
utilizando la  plataforma
tecnoldégica SQL  Server
Analysis Services (SSAS).

para la gestion de
ventas de la empresa
MegaHome.

Dependiente:
Evaluar el modelo
de datos, utilizando
la plataforma SQL
Server Analysis
Services.

organizar y relacionar la
informacion, lo que facilita
el acceso, la consulta y el
andlisis de los datos
relacionados con las ventas
de muebles.

Conjunto de criterios 0
medidas  utilizadas para
determinar la calidad y el
éxito del modelo de BI.

* Disefios realizados.
» Dashboard

* Modelo
multidimensional

* Tabla de hechos

* Tabla de dimensiones
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3.8 Metodologia de desarrollo

Kimball es una metodologia que se basa en un enfoque dimensional y ha sido ampliamente
reconocida en la industria de la inteligencia de negocios y el datawarehouse. Siguiendo la
metodologia Kimball, la presente investigacion se centrd en identificar los requerimientos
de la empresa MegaHome, asi como en disefiar e implementar un modelo de datos
dimensional que permitié un analisis eficiente de las ventas mediante las herramientas
seleccionadas. Kimball enfatiza la importancia de la colaboracion entre el encargado del
proyecto y los usuarios finales, asi como la iteracidén continua para garantizar la entrega de
un modelo de datos solido y facil de utilizar.

3.9 Planificacién

3.9.1 Definicion del Proyecto

La implementacion del modelo de datos nacié con la intencion de tener informacion
actualizada y resumida para la toma de decisiones del area de ventas de la empresa
MegaHome.

3.9.2 Alcance

e Implementacion de la solucion del modelo de datos
e Evaluacion del modelo de datos

3.9.3 Identificacion de tareas

La Tabla 3, muestra un listado de las actividades planificadas basadas en la metodologia
Kimball.

Tabla 3: Actividades Planificadas

Tarea Tiempo en dias
Recopilacion de bibliografia e informacion 15
Recopilacion de informacién y andlisis de procesos del 10
area de ventas de la empresa
Estudio de los procesos del &rea de ventas 8
Establecimiento de recursos del proyecto 4
Tratamiento de datos de la empresa 10

Modelado dimensional 5
Extraccion, transformacién y carga de datos 4
Disefio de la arquitectura 4
Implementacion del modelo de datos 5
Elaboracidn de reportes (Power Bl) 4
Evaluacién del modelo de datos (SASS) 5
Total 74

3.10 Requerimientos del negocio

Luego de una induccion y reuniones presenciales con el personal involucrado de la empresa
se logro apreciar y entender los procesos que actualmente efectlia el area de ventas.
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La empresa requiere estudiar la informacion de periodos pasados para conocer que avances
se ha tenido en los Gltimos afios. En la Tabla 4, se registran los requisitos obtenidos en las
reuniones y visitas con el personal de MegaHome.

Tabla 4: Requisitos

N°  Nombre del requisito Descripcion

RNOL Producto con mayor Identifica el producto que tiene mayor acogida en el
demanda mercado.

RNO2 Categoria de producto con Identifica por categorias los productos con mayor
mayor demanda acogida en el mercado.

RNO3  Clientes potenciales Identifica a los clientes frecuentes de la empresa.
Provincias con mayores o .

RNO4 Identifica loa sitios con mayor y menor venta.
ventas
Meses con mayor y menor -

RNO5 Identifica los meses con mayor y menor ventas.

ventas

3.11 Disefio de la arquitectura técnica

La Figura 7, presenta la arquitectura técnica que se aplico para implementacién del modelo
de datos en la empresa.

Origen de los Integracion de Dla.tos Reportes y
Datos los Datos especificos del Evaluacion
area de Ventas

R T;Trei‘llj @ Power'él
MySQu. e )= SQLServer

DATA WAREHOUSE
Data Mart

Figura 7: Disefio arquitectura técnica
Esta arquitectura se fundamenta en cuatro etapas:

Extraccién de los datos de la base de datos MySQL.
Elaboracion del DataWarehouse aplicando reglas ETL.
Construccion del DataMart dedicado al area de ventas.
Creacion de reportes y evaluacion del Cuadro de Mando.

HownPRE

3.12 Seleccién de productos e implementacion
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e Motor de Base de Datos
La empresa gestiona los datos del area de ventas mediante MySQL como gestor de
base de datos.

e Herramienta para generar el cuadro de mando
Se utilizé la herramienta Power Bl por ser completa y orientada al manejo de modelo
de datos, brindando reportes y graficos intuitivos, de modo que el usuario final pueda
utilizarlo.

e Herramienta para evaluar el cuadro de mando
Se utiliz6 SQL Server Analysis Services (SSAS) para evaluar el modelo de datos.

3.13 Modelado dimensional

3.13.1 Definicién de dimensiones

Para definir las dimensiones se identifico el principal proceso que es encargarse de la gestion
de ventas y el objetivo principal que es mejorar la toma de decisiones basandose en los
registros histdricos del area de ventas.

3.13.2 Modelo del DataWarehouse

En la figura 8, se muestra el esquema de la DataWarehouse.

DWV Productos

Cantidad
PrecioUnitario
TotalVenta

NombresClt
ApellidosClt
CedulaClt

Direccion

DWV Vendedor
7 |D_DWVendedor
MNombreVend
ApellidoVend

Departamento

e Clientes
e Productos

Ciudad

Provincia

Pais

Telefono

Email
ID_DWGenero
ID_DWEstadaCivil

ey 7 |D_DWProducto
DWV CategoriaProducto NombreProd
7 ID_DWCategoriaProd I DescripcionProd
NombreCategoria PrecioProd
DescripcionCategoria ID_DWCategoriaProd
DWYV Genero *
% ¥ ID_DWGenero
Genero
DWV Factura
Usuario 9 |D_DWFactura
7 UsuariolD Fecha
Usuario | ID_DWCliente g
Contrasefia ID_DWWendedor " DWV Clientes *
ID_DWProducte ¥ ID_DWCliente DWV EstadoCivil *

9 |D_DWEstadoCivil
EstadoCivil

Figura 8: Esquema del DataWarehouse

3.13.3 Esquema dimensional

Segun los requerimientos del negocio, se identificd las siguientes dimensiones:
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e Categoria de productos
e Tiempo
e Ubicacién

DimCliente

El esquema dimensional se basé en el modelo estrella como se visualiza en la Figura 9.
Hechos

Ventas

Figura 9: Esquema de Analisis dimensional

3.13.4 Tiposy atributos de los datos

Se detalla las dimensiones correspondientes al modelo dimensional para la creacion del
DataMart centrado en el area de ventas, se especifican los tipos y atributos de datos para
cada dimension.

e Dimensiones
En las Tablas 5,6,7,8 y 9 se observa las diferentes dimensiones que se unen a la tabla

de hechos.

Tabla 5: Atributos de la tabla DimCliente

DimCliente

Columna Tipo de dato
ClientelD int
NombresClIt nchar(30)
ApellidosCIt nchar(30)
Direccion nchar(50)
Ciudad nchar(30)
Provincia nchar(30)
Pais nchar(30)
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Tabla 6: Atributos de la tabla DimProductos

DimProductos

Columna
ProductolD
NombreProd
DescripcionProd
PrecioProd
CategorialD

Tipo de dato
Int

nchar(50)
nchar(255)
decimal(10, 2)
Int

Tabla 7: Atributos de la tabla DimCategoria

DimCategoria

Columna
CategorialD
NombreCategoria
DescripcionCategoria

Tipo de dato
int

nchar(30)
nchar(255)

Tabla 8: Atributos de la tabla DimTiempo

DimTiempo

Columna Tipo de dato
TiempolD int

Fecha date

Afio int

Mes int

Dia int

Trimestre Int

Tabla 9: Atributos de la tabla DimUbicacion
DimUbicacion

Columna Tipo de dato
UbicacionID int

Ciudad nchar(30))
Provincia nchar(30)
Pais nchar(30)

e Tabla de hechos
En la Tabla 10, se observa los hechos de ventas donde se representa el proceso de
negocio y se encolumna los atributos.

Tabla 10: Atributos de la tabla HechosVentas

HechosVentas
Columna Tipo de dato
VentalD int
TiempolD int
ClientelD int
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ProductolD int

CategorialD int
UbicacionlD int
Cantidad int
PrecioUnitario decimal(10, 2)
TotalVenta decimal(10, 2)

3.14 Disefio fisico

e Sentencias SQL
Se utilizo las siguientes sentencias para la creacion del DataMart.

CREATE TABLE DimCliente (
ClienteID INT PRIMARY KEY,
NombresClt VARCHAR(1090),
ApellidosClt VARCHAR(100),
Direccion VARCHAR(255),
Ciudad VARCHAR(100),
Provincia VARCHAR(100),
Pais VARCHAR(100)
)
INSERT INTO DimCliente (ClienteID, NombresClt, ApellidosClt, Direccion, Ciudad, Provincia, Pais)
SELECT ID_DWCliente, NombresClt, ApellidosClt, Direccion, Ciudad, Provincia, Pais
FROM DWV_Clientes;
SELECT * FROM DimCliente
CREATE TABLE DimProducto (
ProductoID INT PRIMARY KEY,
NombreProd VARCHAR(100),
DescripcionProd VARCHAR(255),
PrecioProd DECIMAL(10, 2),
CategorialD INT
)
INSERT INTO DimProducto (ProductoID, NombreProd, DescripcionProd, PrecioProd, CategorialD)
SELECT ID_DWProducto, NombreProd, DescripcionProd, PrecioProd, ID_DWCategoriaProd
FROM DWV_Productos;
-- Verificar el JOIN entre DWV_Factura, DimTiempo, y DWV_Productos
SELECT
F.ID_DWFactura AS VentalD,
T.TiempoID,
F.ID DWCliente AS ClientelD,
F.ID_DWProducto AS ProductoID,
P.ID_DWCategoriaProd AS CategorialD
FROM
DWV_Factura F
JOIN
DimTiempo T ON F.Fecha = T.Fecha
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JOIN
DWV_Productos P ON F.ID_DWProducto = P.ID_DWProducto;
CREATE TABLE DimCategoria (
CategoriaID INT PRIMARY KEY,
NombreCategoria VARCHAR(100),
DescripcionCategoria VARCHAR(255)
)s
INSERT INTO DimCategoria (CategoriaID, NombreCategoria, DescripcionCategoria)
SELECT ID_DWCategoriaProd, NombreCategoria, DescripcionCategoria
FROM DWV_CategoriaProducto;
CREATE TABLE DimTiempo (
TiempoID INT PRIMARY KEY,
Fecha DATE,
Afio INT,
Mes INT,
Dia INT,
Trimestre INT
)
INSERT INTO DimTiempo (TiempoID, Fecha, Afio, Mes, Dia, Trimestre)

SELECT ROW_NUMBER() OVER (ORDER BY Fecha) AS TiempoID, Fecha, YEAR(Fecha) AS Afo, MONTH(Fecha) AS

Mes, DAY(Fecha) AS Dia, CEILING(MONTH(Fecha) / 3.9) AS Trimestre
FROM (SELECT DISTINCT Fecha FROM DWV_Factura) AS Fechas;
select * from DimTiempo
-- Verificar el JOIN entre DWV_Factura y DimTiempo
SELECT
F.ID_DWFactura AS VentalID,
T.TiempolD,
F.ID DWCliente AS ClientelD,
F.ID_DWProducto AS ProductoID
FROM
DWV_Factura F
JOIN
DimTiempo T ON F.Fecha = T.Fecha;
CREATE TABLE DimUbicacion (
UbicacionID INT PRIMARY KEY,
Ciudad VARCHAR(100),
Provincia VARCHAR(100),
Pais VARCHAR(100)
)
INSERT INTO DimUbicacion (UbicacionID, Ciudad, Provincia, Pais)
SELECT DISTINCT ROW_NUMBER() OVER (ORDER BY Ciudad, Provincia, Pais) AS UbicacionID, Ciudad,
Provincia, Pais
FROM DWV_Clientes;
select * from DimUbicacion
CREATE TABLE HechosVentas (
VentaID INT PRIMARY KEY,
TiempoID INT,
ClienteID INT,
ProductoID INT,
CategorialID INT,
UbicacionID INT,
Cantidad INT,
PrecioUnitario DECIMAL(10, 2),
TotalVenta DECIMAL(10, 2),
FOREIGN KEY (TiempoID) REFERENCES DimTiempo(TiempoID),
FOREIGN KEY (ClienteID) REFERENCES DimCliente(ClientelID),
FOREIGN KEY (ProductoID) REFERENCES DimProducto(ProductolID),
FOREIGN KEY (CategoriaID) REFERENCES DimCategoria(CategorialD),
FOREIGN KEY (UbicacionID) REFERENCES DimUbicacion(UbicacionID)

)5

e Diagrama DataMart
Una vez ejecutado las sentencias SQL en SSMS, se genera el DataMart, como se
observa en la Figura 10.
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DimCliente

% ClientelD
NombresClt
ApellidosClt
Direccion
Ciudad
Provincia

Paic
—————————————

DimUbicacion ¥ TiempolD
7 UbicacionID Fecha
Ciudad I Afo
Provindia I HechosVentas il “1 Mes
Pais % VentalD Dia
E——— TiempolD Trimestre

ClientelD

ProductolD
CategorialD
UbicacionID
Cantidad
PrecioUnitario
TotalVenta

DimProducto ]

% ProductolD
NombreProd
DescripcionProd

PrecioProd

DimCategoria
% CategorialD

NombreCategoria I

CategorialD DescripdonCategoria

Figura 10: Diagrama fisico del DataMart

3.15 ETL disefio y desarrollo

En esta fase se realiza la extraccién, trasformacion y carga de los datos, desde los datos
suministrados por la empresa MegaHome al DataMart y esta a su vez al DataWarehouse.

Fase 1

Mediante la herramienta propia de SSMS se desarrollo la primera fase que contempla la
extraccion, trasformacion y carga de los datos suministrados del area de ventas de la empresa
MegaHome. En la Figura 11, se muestra el proceso.

Importacion de

Seleccion de las

Determinacion

los datos de tablas del
. B del modelado
origen "Area de modulo de - .
" dimensional.
ventas". ventas.

Figura 11: Proceso importacién y carga de datos

Fase 2
En esta fase se depuro los datos importados en SSMS para proceder con la extraccion y carga
al DataMart.
Los puntos para cumplir con esta fase son los siguientes:
e Se reviso la congruencia de los datos y la posible duplicidad de estos.

e Se suprimieron campos no necesarios en el proceso a construir y se unieron
determinados campos.
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e Conservacién de campos estrictamente necesarios.

e Ejecucion de funciones adaptadas a las necesidades del proyecto para obtener una
data precisa.

e Barrido de datos con incongruencias y errores con un margen de error de
aproximadamente 30%.

Los datos en condiciones erroneas representan el 25% encontrandose, facturas duplicadas,
facturas con campos vacios, productos duplicados.

3.16 Especificacion y desarrollo Bl

Una vez establecido el modelo fisico y cargado el DataMart con la informacién
correspondiente, se utilizo la herramienta Power Bl para presentar la informacion del modelo

dimensional a los usuarios finales de la empresa MegaHome. En figura 12 se puede observar
el disefio realizado en Power BI.

DimTiempo ol

Y Afo DimCliente O

TiempelD

Z Trimestre

ApellidosClt

Ciudad
ClientelD

Direccion

HechosVentas o : NombresClt

Contraer

™M

DimCategoria O

NombreCategoria

Contraer ™

1
DimProducto O

z DimTiempo.Dia

D)

DimUbicacion Contraer
* CategorialD
Ciudad

Pais

Provincia

UbicacionID

Contraer

Figura 12: Modelo I6gico del DataMart

Tomando como base los criterios de cada requisito del negocio se elaboré reportes generales.
Como se menciond anteriormente, para la generacion de estos reportes se emplearon los

datos del area de ventas correspondientes al periodo del 2021 al 2023. En la Tabla 11, se
presenta las especificaciones de los requisitos.
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Tabla 11: Especificaciones de los requisitos del negocio

Especificaciones
Requisitos Criterios
Productos mas vendidos Top 5 productos mas vendidos
Categoria de productos méas vendido Reporte de las categorias de productos
con mayor demanda

Clientes frecuentes Top 5 clientes

Provincias y ciudades con mayores  Top 5 provincias

ventas Top 5 ciudades con mayores ventas
Meses con mayor y menor ventas Los 3 meses con mayor y menor ventas

3.17 Implementacion

La implementacion se la realizo en los servidores propios de Power Bi Service, el proceso
realizado se muestra en la Figura 13.

* Guardar el archivo de Power Bi (.pbix).
Drepara + Realizar la ultima revision del disefio y formato del modelo de datos.

odelo de Dato y

« Iniciar sesion, clic en publicar aplicacién y selecionar el area de trabaja
(workspace) donde se va a publicar.

* Verificar el informe, crear un dashboard y anclar la informacion del

SWEREEVE | informe publicado.

Publicar en

/

« En compartir se ingresa las direcciones de correo electrénico de los
usuarios.

JUERIREl |« Se agrega un mensaje opcional y configura las opciones de permisos.

Figura 13: Proceso de implementacion

3.18 Creacidén del cubo OLAP

Pasos para la creacion del cubo OLAP:

1. A partir del modelo de datos se procede a la creacion del cubo, para este efecto se
utilizo la herramienta Microsoft SQL Analysis Services (SSAS). Se creo un nuevo
origen de datos para establecer una conexion y obtener informacion del DataMart,
(véase la figura 14).
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W Data Source Wizard a

You can select from a number of ways in which your data source will define its

x
Select how to define the connection i
>

(O Create a data source based on another object

© Create a data source based on an existing or new connection

Conexiones de datos: Propiedades de conexion de datos:
Propiedad Valor

Initial Catalog DWMEGAHOME
Integrated Se... SSPI

Provider MSOLEDBSQL.1

Nueva. Eliminar

< Back Finish »>| Cancel

Figura 14: Definir la conexion

2. Eleqir los objetos (dimensiones y tabla de hechos) que debe contener la vista del
origen de datos, (véase la figura 15).

r

~
¥ Asistente para vistas del origen de datos O X
Seleccionar tablas y vistas
Seleccione los objetos de la base de datos relacional gque deben incluirse en la vista ﬂgﬂ
del origen de datos. 0
Objetos disponibles: Objetos incluidos:
Nombre Tipo Nombre Tipo
B DWV_Clientes (dbo) Tabla B DimCategoria (dbo) Tabla
EE DWV_EstadoCivil (dba) Tabla EE DimCliente (dba) Tabla
DWWV _Factura (dbo) Tabla . A DimProducto (dbo) Tabla
B DWV_Genero (dbo) Tabla E DimTiempo (dbo) Tabla
H DWV_Productos (dbo) Tabla B DimUbicacion (dbo) Tabla
F DWV Vendedor (dbo) Tabla **> | B HechosVentas (dbo) Tabla
B sysdiagrams (dbo) Tabla e
B Usuario (dbo) Tabla
Filtrar: T
Agregar tablas relacionadas
[:] Maostrar objetos del sistema
< Back Next » Cancel
ko 4

Figura 15:Seleccion de tablas y vistas

3. Asignar un nombre a la vista de origen de datos MegaHome, esto permite la vista
del cubo, (véase la figura 16).



4.

Vista del origen de datos

&2 UbicacionID
Ciudad
Provincia
Pais

B HechosVentas

= DimCategoria NombresCh
&8 CategorialD ProductolD ApelidosCh
NombreCategoria CategorialD Direccion
DescripcionCategoria UbicacionID Ciudad
Cantidad Provincia
PrecicUnitaric Pais
TotzlVenta

&8 ProductolD
NombreProd
DescripcionProd
PrecioProd
CategorialD
Trimestre

Figura 16:Vista del Cubo

Tras la creacion de la vista de origen, se dio paso a la creacion del cubo, definiendo

paraello la tabla de hechos que serviria como base para los grupos de medida, (véase
la figura 17).

- .

Seleccione una vista o diagrama de origen de datos y, a continuacidon, seleccione las
tablas que se usaran para los grupos de medida.

Seleccionar tablas de grupo de medida @

Vista del origen de datos:
DWMEGAHOME ~

Tablas de grupo de medida: Sugerir
() DimCategoria

[JF® DimCliente

[JFER DimProducto

[(JER DimTiempo

[JFB DimUbicacion

B HechosVentas

< Back Cancel

Figura 17: Seleccion de tabla del grupo de medidas
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5. Parafinalizar, se observa que se asigno el nombre al cubo y se crearon las respectivas
medidas en la tabla de hechos, (véase la figura 18).

@ Asistente para cubos

Finalizacion del asistente

Asigne un nombre al cubo, revise su estructura y, a continuacion, haga clic en Finalizar ‘lf
para guardar el cubo. o

Nombre del cubo:

DWMEGAHOME

Vista previa:
= [wl] Hechos Ventas
Jdl Cantidad
il Precio Unitario
il Total Venta
il Recuento Hechos Ventas
= &l Dimensiones
7. Dim Cliente
¥, Dim Tiempo
¥, Dim Producto
¥, Dim Ubicacion
. Dim Categoria

< Back Finalizar Cancel

Figura 18: Estructura del cubo

Luego de a ver finalizado el proceso de creacion del cubo se obtiene el siguiente resultado,
(véase la figura 19).

DWMEGAHOME..e [Diseno] + X

70 Estructur. | by L e o D Clcuios T KP1 g

Figura 19: Cubo creado
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3.19 Creacion de los (KPI) indicadores de desempefio

Para saber si la empresa MegaHome esta logrando sus metas, se crearon los indicadores de
desempefio, estos brindan la informacion necesaria sobre el desarrollo del area de ventas,
utilizando técnicas de semaforizacion muestran el estado de la situacion de la empresa,
poseen tres elementos importantes: la expresion de valor, que representa lo que se va a
evaluar; la expresion de objetivo, que define lo que se quiere alcanzar; y expresion de estado,
que son los parametros que se deben seguir para evaluar la expresion de valor.

En esta investigacion se crearon 3 KPI:

e Ventas anuales: mide el total de ventas anuales y lo compara con un objetivo
establecido, proporcionando una vision clara del rendimiento de las ventas en tu
empresa.

e indice de fidelizacion: arroja como resultado cuales son los clientes que mas
compran de todas las ciudades

e Alcance a nivel nacional: mide el alcance de ventas anuales a nivel nacional
(provincias donde se lograron vender los productos) y lo compara con un objetivo
establecido.

DWMEGAHOME...e [Disefio] + X Dim Categoria.din
T Estructura de cu... . Uso de dimensiones i
CErRL Y :

Organizador de KPI

Ventasanuales

= Indicedefidelizacion

Alcanceanivelnacional

Figura 20: Organizador de KPI
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Resultados de los objetivos

La metodologia Kimball, centrada en el disefio de datamarts y modelos dimensionales, se
adaptd perfectamente a las necesidades de la empresa, proporcionando una base solida y
estructurada para la gestion de ventas.

4.1.1 Implementar el modelo de datos en el area de ventas de la empresa MegaHome

El modelo de datos fue implementado exitosamente en el area de ventas de MegaHome
utilizando la herramienta Power BI. Esta implementacion incluyd la creacion de dashboards
interactivos y reportes dinamicos que permiten a los usuarios finales explorar los datos de
ventas de manera intuitiva y detallada.

, MODELO DE DATOS -
MEGAHOME

% o h e
Vista Genenal Total Ventas B Total Clientes sl Total Productos... ﬁ
6,89 mill. 2 mil

Clientes Potenciales Provincias con Mayor Ventas

KENY MARIBEL LA 011 maL

YANIRA SARA LUC. 010 miL
EFREN EDUARDO S. 006 mil
MARIANA DE LOU. 0,05 mill

MAYRA ALEJANDR 0.04 mill

Total Ventas por Categoria
TRIMESTRE

e Meses con Mayor Ventas 4,567 mill
Todas v ‘

Mes: @diciembre ) febrero @ noviembre

naviembre 30.67% ’ammm 35.60%

febrero 33,65% 0814 mill

Figura 21: Modelo de datos - Area de ventas

4.1.2 Evaluar el modelo utilizando la plataforma tecnolégica SSAS

El modelo de datos se evaluado utilizando la plataforma tecnologica SQL Server Analysis
Services (SSAS), demostrd su eficiencia y efectividad en la gestion de ventas. La evaluacion
del cubo incluyd pruebas de rendimiento y validacién de datos, confirmando que el modelo
cumple con los estandares de calidad y rendimiento esperados. Proporcionando una
plataforma robusta para la agregacion y analisis de datos.
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Conectar~ ¥ ¥ ¢

Cubo:

= (@ ASUSTUFF15 (Microsoft Analysis Server 1
=i Bases de datos
= |5 AnalisisModelodeDatosMegaHom
=) Origenes de datos
% DWMEGAHOME
=) Vistas del origen de datos
/2 DWMEGAHOME
= ™ Cubos
= (J DWMEGAHOME
= " Grupos de medida
i) lull Hechos Ventas
= Dimensiones
1~ DimCategoria
2 DimCliente
2 DimProducto
Iz, DimTiempo
{2 DimUbicacion
Estructuras de mineria de datos
Roles
Ensamblados
& [£5 CuboMultidimensional MEGAHOMI|
e Ensamblados
/= Administracion

DWMEGAHOME ~
@ Metadatos @ Funciones
Q Buscar modelo

Grupo de medida:
Hechos Ventas v

) DWMEGAHOME
= ol Measures
=) &l Hechos Ventas

il Cantidad
Wl Precio Unitario
Wl Recuento Hechos Ventas
Al Total Venta
= 5 KPI DimUbicacion
i F Ventasanuales " o
@ & Indicedefidelizacion

DimTiempo

& & Alcanceanivelnacional
= l& Dim Categoria
& CategorialD
£ DescripcionCategoria
£ NombreCategoria
Dim Cliente
& ApellidosClt
£ Ciudad
£ ClientelD
i Direccion
& NombresCh
& Pais
£ Provincia
& Jerarquia
Dim Producto
i CategorialD
& DescripcionProd
£ NombreProd
£ PrecioProd
& ProductolD
Dim Tiempo
£ Afio
& Dia
i Fecha

i
S EEEEE EE R D =

¥, Conectada.

4.2 Resultados de

Figura 22: Vista general del cubo

acuerdo con cada requerimiento

4.2.1 Productos mas vendidos

Se muestra el top 5 de productos mas vendidos siendo el JUEGO DE SALA COLLEN el

producto elegido por

excelencia, alcanzando una suma total de $1.490.357,00. No obstante,

los 4 productos restantes también generaron grandes ingresos a la empresa, superando los
$375.599,00 independientemente de cada uno de ellos, (véase la figura 23).

Top 5 Productos mas Vendidos

JUEGO DE SALA JUEGO DE SALA JUEGO DE SALA JUEGO DE SALA JUEGO DE SALA
COUEN CHESTER UAN VALDIVIA GEORGIA

Nombre del Producto

Figura 23: Top 5 productos mas vendidos
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4.2.2 Categorias de producto més vendido

Se muestra la categoria denominada muebles de SALA con el mayor nimero ventas
alcanzando 66,27% del total de ventas realizadas, por el contrario, la categoria de muebles
de OFICINA obtuvo 11,81% un total de ventas realizadas siendo la categoria que menos
genera ingresos a la empresa, (véase la figura 24).

Categoria de Productos
SALA * DORMITORIO ®OFICINA

Figura 24: Categoria de productos

4.2.3 Clientes frecuentes

Se muestra los 5 clientes mas leales a la empresa, la identificacion de clientes potenciales
permite que la empresa realice estrategias de fidelizacion como, por ejemplo, descuentos,

incentivos, presentes, etc., con el propdsito de conservar la lealtad de los clientes, (véase la
figura 25).

Top 5 Clientes Frecuentes

KENY MARIBEL LARA JUMBO 114 mil
YANIRA SARA LUCAS MACIAS

EFREN EDUARDO SARANGO PAL

MARIANA DE LOURDEZ GUANO.

MAYRA ALEJANDRA ILLESCAS M.

Figura 25: Top 5 clientes frecuentes
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4.2.4 Provincias y ciudades con mayores ventas

Se visualiza las 5 provincias que generaron mayor ingreso para la empresa, sobresaliendo la
provincia de Pichincha superando los $1.633.940,79. Con la informacion resultante, la
empresa conoce el alcance de sus productos a diversas provincias, sin embargo, puede optar
por realizar estrategias de expansion de mercado para que sus productos se comercialicen en
todas las provincias del Ecuador, (véase la figura 26).

Top 5 Provincias con Mayor Ventas

Santo Domingo de Tungurahua
los Tsachiles

Figura 26: Top 5 provincias con mayores ventas

Se muestra las 5 ciudades con mayor ingreso, sobresaliendo: Quito, Guayaquil, Cuenca,
Santo Domingo y Ambato. Con el proposito de mantener la lealtad de los clientes la empresa

puede realizar campafias de fidelizacion, (véase la figura 27).

Top 5 Ciudades con Mayor Ventas

Figura 27: Top 5 ciudades con mayores ventas

4.2.5 Meses con mayor y menor nimero de ventas

Se visualiza los 3 meses que generaron mayores ventas, por lo tanto, la empresa debe invertir
mas para tener suficientes productos en stock, (vease la figura 28).

45



Meses con Mayor Namero de Ventas

®dicembre * febrero ¥ noviembre

766,51 ... (30,67%) 891,84 .. (35,68%)

841,19 mil (33,65%)

Figura 28: Mese con mayor nimero de ventas

Se muestra los 3 meses que registran menos ventas, por lo tanto, la empresa deberé enfocar
sus habilidades de marketing en los meses de julio, septiembre y octubre con el fin de
incrementar las ventas, (véase la figura 29).

Meses con Menor Numero de Ventas

®octubre  septiembre @ julio

4126 . (32.35%) 4473 ..(35,07.)

415,44 mil (32,58%)

Figura 29: Meses con menor nimero de ventas

4.3 Evaluacion utilizando la herramienta SQL Server Analysis Services

4.3.1 Pruebas de precision y consistencia
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Validacion de Datos: los datos en el cubo coinciden con los datos de las fuentes originales,

en este caso los nombres y las cantidades del Total Ventas del top 5 de clientes frecuentes
(véase Figura 30).

MDXQuery4.mdx -..USTUFF15\Francis)* +® X Datos

= Consultas
Cubo: —WITH +§ Autorrecuperacién contiene algunos archivos recuperados que no se han ... I:

SET [Top5Clientes] AS -
DWMEGAHOME ~

TOPCOUNT( ) DE DATOS -
& Metadatos @4 | ¢ [Dim Cliente].[Mombres Clt].[Nombres C1lt].MEME
@, Buscarmi ?J I 1
Measures].[Total Venta A 0.~ —

Grupo de medida: ) Total Clientes il Total Productos... 3]
<Todas> v 2 mil 14 mil

SELECT

& DWMEGAHOME

ﬂ :I;asures [Measures].[Total Venta]
=y

ON COLUMNS
|€ Dim Categoria ¥ S

& Dim Client
=l ,'r;pe‘irdis o [Top5Clientes] ON ROWS

Top 5 Clientes Frecuentes
® Ciudad

* Cliente ID FROM [ DNMEGAHOME ]
] v
20336 o | 2 KEMY MARIBEL LARA JUMBO 114 mil
g Mensaies B Resultados
A Provincia Total Venta
< Dim Producto 'YANIRA SARA LLICAS MACIAS 101 mil
te-: Dir Tiempo KENY MARIBEL 114308.41
¢ Dim Ubicacion YANIRA SARA 100677.24
EFREN EDUARDO 5852586 EFREN EDUARDO SARANGO PAL
MARIANA DE LOURDEZ 489380,62
MAYRA ALEJANDRA 4243371

MARIANA DE LOURDEZ GUANO..

MAYRA ALEIANDRA ILLESCAS M...

Figura 30: Precision de datos entre el modelo de datos y el cubo

Verificacién de medidas: se comprobé que la medida Total Ventas refleja como resultado
la misma cantidad tanto en la herramienta SSAS y en el modelo de datos (véase figura 31),
es decir las medidas generadas por el cubo reflejan la realidad del negocio.

pr.mdx -...USTUFF15\Francis)*

MDXQuery5.mdx -...USTUFF15\Francis)* MDXQuery3.mdx -...USTUFF15\Francis)*

[Measures].[Total Venta]
ON COLUMNS

FROM [DWMEGAHOME ] SSAS

0% -

E¥ Mensaies FH Resultados
Total Venta
6392291,13000002

< Volver al informe TOTAL VENTAS

POWER BI

Total Ventas

| 6.892.291,13

Figura 31:Verificacion de la medida Total Ventas
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4.3.2 Pruebas de Rendimiento

Se realiz6 mediciones de tiempo de respuesta al cubo sometiéndolo a diversas cargas de
trabajo arrojando como resultado un promedio de 12 milisegundos en completar las
consultas, (véase Figura 32).

Profiler - [PruebaRendimiento (ASUSTUFF15)]

B Edicion Ver Reproducir Herramientas Ventana Ayuda

R e uwom YR

J EventClass | EventSubclass | StartTime | Duration | TextData | Connection|D ‘
Discover Begin 4 - MDSCHE... 2024-07-18 04:142:37... RestrictionList xmins="urn:schemas-... 204
Discover End 4 - MDSCHE... 2024-07-18 04:42:37... 10 <RestrictionList xmins="urn:schemas-... 404
query Begin 0 - MDXQuery  2024-07-18 04:42:37... SELECT NON EMPTY { [Measures].[Total... 204
Query Subcube 1 - Cache ... 2024-07-18 04:42:37... 0 0000000,000000,01000,0000,000 404
{query end | 0 - MDXQuery  2023-07-18 04:42:37... 12 SELECT NON EMPTY { [Measures].[Total... 204

FELECT NON EMPTY { [Measures].[Tota]

@ Editar como texto Importar.. || wpx

W@ e sEx

@

Dimensién

[ Metadatos

Q Buscar modelo

<All>

wl Total Venta
= & e
L§ Ventasanuales
& Indicedefidelizacion
& Alcanceanivelnacional
|4l pim categoria
144 pim Cliente
= {9 Dim Producte

Nombre Prod
ARMARIO M...
ARMARIO O...
CAMA BRITTA

CAMA CLASL...

CAMA DEWI

CAMA DOSE...
CAMA INDIVL...

CAMA KING ...

CAMA LTAN

CAMA MARIS...

CAMA QUEE...
CAMA REALT

CAMA RUSTL..

{ <Seleccionar dimension>

Total Venta
95700
27920
189883
51360
169818
45750
40341
216450

93300

63882
170658
35432
131271

Figura 32:Tiempos de respuesta

[Nombre Prod].ALLMEMBERS ) } DIMENSION

Al tener tiempos de respuesta inmediatos permite al usuario acceder a los reportes y obtener
informacion de forma instantanea permitiendo una rapida toma de decisiones.

4.3.3 Resultado de los KPI

Los resultados de los indicadores KPI reflejan que la empresa cumple los objetivos en el
area de ventas, (véase figura 33).

Mostrar estructura
& Alcanceanivelnacional
= Indicedefidelizacion

F ventasanuales

Figura 33:Resultados indicadores de rendimiento

Valor Objetivo
12 10
27 20
6802201,13 6892291,14

Estado
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4.4 Discusion

En primer lugar, muchas investigaciones en el ambito de la gestion de ventas y la inteligencia
de negocios han enfatizado la importancia de utilizar modelos dimensionales y metodologias
robustas para la creacion de datamarts. La presente tesis, siguiendo la metodologia Kimball,
ha corroborado esta recomendacion, demostrando que este enfoque proporciona una
estructura clara y orientada al usuario final que facilita la implementacion y el uso efectivo
del datamart. Otros estudios también han validado la eficacia de esta metodologia en la
creacion de modelos de datos, destacando su capacidad para manejar grandes volimenes de
datos y ofrecer insights accionables.

Al hablar del desarrollo del modelo de datos segin Garcia y Rodas (2022), se compara la
metodologia Bill Inmon con la del proyecto actual (véase Tabla 12).

Tabla 12: Comparacion entre metodologias

Ralph Kimball Bill Inmon
Disefio del DataWarehouse ~ Requiere de menor tiempo / Requiere de una gran cantidad
Esfuerzo Menor tiempo / Esfuerzo Alto
Mantenimiento Medio-Alto Simple
Tiempo/Plazo Menor tiempo para la Mayor tiempo para su inicio

configuracidn inicial
Flexibilidad Menor flexibilidad Mayor flexibilidad

Nivel de especializacion Media-Baja / No requiere un Alta / Requiere de un grado
requerida alto grado de especializacion  elevado de especializacion

Segun los autores Moyano y Molina (2020) resalta como Power Bl facilit6 la visualizacion
de preferencias y comportamientos de clientes, mientras que la presente investigacion se
enfoca en la creacion de un modelo de datos integral para optimizar la recopilacion,
almacenamiento y analisis de informacién de ventas. Ambas investigaciones demuestran la
eficacia de Power Bl en mejorar la toma de decisiones empresariales; sin embargo, la
metodologia estructurada adoptada por MegaHome ofrece una implementacion mas clara 'y
eficiente del DataMart, proporcionando una base solida para analisis avanzados y decisiones
informadas.

De igual manera, segin Alvarez (2022) destaca la importancia del disefio dimensional y la
adopcion de un modelo de Bl basado en el modelo de excelencia EFQM puede llevar a una
mejora sustancial en la vigilancia del proceso productivo y la agilidad en la toma de
decisiones comerciales. La presente investigacion evalla los resultados obtenidos no solo
validando la eficacia del modelo propuesto, sino que también destacan el valor afiadido de
utilizar herramientas avanzadas como el SSAS para optimizar la gestion de ventas y facilitar
la toma de decisiones en MegaHome.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

La revision exhaustiva de las metodologias actuales y las mejores practicas en el
disefio de modelos de datos ha permitido seleccionar las estrategias mas adecuadas
para abordar los desafios especificos que enfrenta la empresa. Concluyendo que la
metodologia Kimball es la més adecuada en el andlisis y gestion de ventas,
ofreciendo un enfoque estructurado y orientado al usuario final, permitiendo una
implementacion clara y eficiente del datamart. La eleccion de herramientas como
Power Bl y SSAS fue crucial para el éxito del proyecto, proporcionando las
capacidades necesarias para el almacenamiento, visualizacion y anélisis avanzado de
datos. Al aplicar esta metodologia, se ha logrado disefiar un modelo de datos que
optimiza la recopilacién, almacenamiento y andlisis de la informacion de ventas,
proporcionando una base solida para una toma de decisiones informada y una mejor
comprension del rendimiento de ventas de MegaHome.

La implementacion del modelo de datos en el area de ventas de MegaHome ha
demostrado ser un paso crucial y exitoso en el proceso de mejorar la eficiencia y
efectividad de las operaciones de la empresa. Al adoptar el modelo, se ha logrado
una mayor integracion de datos y una visién mas holistica de las operaciones de
ventas. Los empleados del area de ventas y gerente ahora cuentan con informes
iterativos para acceder, gestionar y analizar datos relevantes de ventas, visualizando
los productos y categorias con mayor demanda, fechas, provincias y ciudades que
generan mayores ingresos, permitiendo una toma de decisiones mas rapida y precisa.
La evaluacién del modelo de datos utilizando SQL Server Analysis Services (SSAS)
demostro la robustez y eficiencia de este. La creacidn de un cubo OLAP permitié un
analisis multidimensional detallado, y la definicion de medidas clave y KPIs facilit6
el seguimiento del rendimiento de ventas. Las consultas avanzadas mediante MDX
proporcionaron insights profundos y la optimizacion del rendimiento mejord
significativamente la velocidad de respuesta de las consultas. Esta evaluacion ha sido
fundamental para garantizar que el modelo de datos no solo cumpla con las
expectativas actuales, sino que también esta preparado para soportar analisis mas
complejos en el futuro.
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5.2 Recomendaciones

Se recomienda que la empresa MegaHome continte utilizando la metodologia
Kimball para futuras expansiones del modelo de datos debido a su efectividad en la
estructuracion y claridad para el analisis de datos. Adicionalmente, mantenerse
actualizada con las mejores précticas y nuevas tecnologias permitira a la empresa
adaptarse rapidamente a cambios en las necesidades de negocio y mejorar
continuamente sus capacidades analiticas.

Se recomienda la implementacion del modelo de datos utilizado en el &rea de ventas
de MegaHome en otras areas de la empresa. Esta estrategia ha mejorado
significativamente la eficiencia operativa, permitiendo una integracion de datos méas
completa y una toma de decisiones mas rapida y precisa gracias a informes iterativos
que facilitan el analisis de ventas.

Se recomienda realizar evaluaciones periddicas del modelo de datos utilizando la
herramienta SSAS para identificar y corregir posibles problemas de rendimiento y
precision. Adicionalmente, se sugiere implementar un programa de formacion
continua para el personal técnico en el uso de SSAS y lenguajes de consulta como
MDX y DAX, lo que permitira realizar analisis mas complejos y detallados.
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ANEXOS

ANEXO 1: Manual de Usuario

Usuario

MODELO DE DATOS -

3 L) =
Total Ventas [ Total Clientes sl Total Productos... &3
- ‘ :

1
MEGAHOME

6,89 mill. 2 mil

MODELO DE DATOS AREA DE VENTAS DE LA

EMPRESA MEGAHOME
INTRODUCCION
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El presente manual tiene la finalidad de proporcionar instrucciones detalladas al usuario sobre el funcionamiento del
Modelo de Datos de la Empresa MegaHome. El Modelo de Datos contiene 5 informes iterativos: Vista General, Productos,

Clientes, Ubicacion y Tiempo.
Vista General

Se observa un resumen del area de ventas mediante grafico de barras, pastel, mapa entre otros.

2 MODELO DE DATOS -

MEGAHOME
L)
il

Total Ventas a

Total Product
6,89 mill. ; 2 mil 14 mil

Total Clientes

Clientes Potenciales Provincias con Mayor Ventas

011 mill.

FILTROS
ANOS

Total Ventas por Categoria
TRIMESTRE

[Todas ]

Meses con Mayor Ventas

Botones y Filtros

b

Y]
MEGAHOME

Vista General

[uh, \ Botones de desplazamiento: Redirige al

usuario al informe iterativo que requiera

Tiempo

Y  FLTROS

ANOS

Se nl1uestra. los dlversosi filtros que se aplican S —
seqln requiera el usuario.

MESES
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Para ilustrar este informe iterativo se aplic el filtro por anos. Segun sea el caso el usuario analiza la

informacion resultante.

]
MEGAHOME
Total Ventas

2,34 mill.

Categoria de Productos
SALA * DORMITORIO ® OFICINA

FILTROS

ANOS

Uno de los atractivos del modelo de datos es el mapa, para acceder, el usuario solo necesita navegar y

seleccionar la ciudad requerida.

Bahia'de
Caraguez
o

”

a8
Manta

MODELO DE DATOS -

y

Total Clientes

2 mil

050 mill

%i Total Productds.j. =
5 mil '

Top 5 Productos mas Vendidos

.17 mil S

Como se observd en esta guia la utilizacion del modelo de datos es muy facil y sencilla.
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ANEXO 2: Capacitacion al gerente mediante Zoom

Y Filtros @ » Visualizaciond
] MODELO DE DATOS -

MEGAHOME

Total Ventas %

R Total Clientes 4
6,89 mill. J o

ANEXO 3: Publicacion Online

Paso 1 | En la herramienta de Power Bl Desktop se procede a iniciar sesion para acceder
a todas las funciones

Liltrac g esta pag

Bgar campo:

Escriba su direccion de correo el...

Power Bl Desktop y el servicio Power Bl funcionan mejor juntos. de todas las
Inicie sesion para mejorar la colaboracién y acceder al contenido
de la organizacién. Egar campo:

Correo electronico:

francisco.rivera@unach.edu.ed

Continuar Cancelar

LE11 milL

D14 mill
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Paso 2 | Elegir Mi &rea de trabajo y clic en Seleccionar.

1] TITLTUS

Publicar en Power Bl X

Da
Seleccionar un destino

w
| £ Buscar

Mi area de trabajo Bl
mw

Seleccionar Cancelar

Paso 3 | Al finalizar la publicacién correctamente dar clic en Entendido

Total Clientes  illl Total Productos... (&) Filtros de
Publicar en Power BI X
" Operacion completada correctamente. B
Abrir 'PowerBlDataMartMegaHome Julio Miercoles 17.pbix' en Power Bl

Bga

Obtener Conclusiones rapidas

.'h iLo sabia?

Puede crear una vista vertical del informe, adaptada para teléfonos maoviles.
En la pestania Vista, seleccione disefio para dispositivos Mas
moviles. informacién

ECUADCOR
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Paso 4 | Abrir un navegador de internet y dirigerse a la pagina https://app.powerbi.com/ .
Iniciamos sesion

% app.powerbi.com/sing

i Power Bl

Escriba su correo electronico,
comprobaremos si necesita crear una

cuenta nueva.
Correo electrénico

francisco.rivera@unach.edu.ed

Enviar

Paso 5 | Se visualiza el entorno de Power Bi Online. Dirigirse a: Mi area de trabajo y
buscar la publicacion.

Power Bl 3 4 »
[, & Join us at FabCon Europe in Stockholm, Sweden, from September 25 to 27, 2024  for the ultimate Power B, Fab AL and Al learning event e Descartar
nico MSCUST for €200 off
+ Nuevo informe 2 absj
© Recomendado
Conocimiento de los conceptos bsicos de P. Introduccién: ;Qué es Power BI? Inicio répido: Navegacién por el servicio Visualizacién y comprensién de un informe
LY —_—
—
-
[ —_
—_—
I -
o =
= -
(] —
-
Abrir Abrir Abrir Abrir
@ ¥ Favoritos BB Mis aplicaciones 2 Filtro
1 k] Nombre Tipo Abierto Ubicacién Aprobacién Confidencialidad
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https://app.powerbi.com/

Paso 6 | En efecto, se visualiza la publicacion y est lista para compartir su contenido con
los usuarios finales.

Paginas

| vista General

Productos

i0 0 i@ D =

ho 1 @

PomerBIDat
aMartie.

PowerBIDataMartMegaHome Julio

D) Archivo

- Exportal # Compartic BB Chatearen Teams 89 Explorar estos datos Q Obtener informacion @@ Suscribirse al informe O

MODELO DE DATOS -
MEGAHOME y
P o
[ | VeraGenent Total Ventas ‘ Total Clientes sl
689 mill. 2 mil

Clientes Potenciales

sonjd = A

Y FuROS

ANOS

o

Total Ventas por Categoria

TRIMESTRE

MESES
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