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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion y aplicacion expone los conceptos de Data
Warehouse mediante el estudio de sus elementos principales y de los componentes
de Business Intelligence, todo esto dentro de un enfoque orientado a la importancia
de la informacion como un activo clave dentro del entorno empresarial.

También demuestra estos conceptos mediante la construccion de un Data Warehouse
para el médulo de gestion de ventas de la empresa “ELECTROFERTAS” mediante
herramientas de la suite ORACLE. Este Data Warehouse plantea un disefio de datos,
con el cual los mandos medios y altos de la empresa podran extraer informacion
estratégica acerca de las ventas realizadas previamente y de esta manera tomar
decisiones en cuanto a los procesos de negocio futuros.



ABSTRACT

The present research project presents the concepts of Data Warehouse
through the study of its main elements and of the components of
Business Intelligence. The study is focused on the importance of
information as a key asset in the company.

In addition, it shows these concepts through the development of a Data
Warehouse for the sales management area in “ELECTROFERTAS”
Company through the ORACLE suite tools. This Data Warehouse
proposes data design. With this application the middle and higher
management areas can obtain strategic information regarding previous
sales in order to make decisions for future business.
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INTRODUCCION

En la actualidad el activo mas valioso en el mundo empresarial es su informacion,
incluso se podria decir que se encuentra sobre los recursos humanos, financieros y
materiales. Cada dia existen mas estudios orientados a analizar la informacion con el
objetivo de presentar herramientas de toma de decisiones a los gerentes y usuarios
estratégicos y mejorar su gestion. Estas herramientas son de apoyo vital para este nivel
de mandos, ya que, de la rapidez con la que se tomen las decisiones depende el nivel de
competitividad de la empresa frente a otra similares.

El presente trabajo pretende analizar la informacion del médulo de gestion de ventas de
la empresa “ELECTROFERTAS” y plantear un disefio de datos, con el cual los mandos
medios y altos puedan tomar decisiones de manera rapida, clara, concreta y fiable; y de
esta manera llegar a ser mas competitivos en el mercado.

En el primer capitulo se cubriran algunos conceptos introductorios acerca de la
Inteligencia de Negocios o Business Intelligence (BI); la arquitectura de una solucion
BI, la misién que tiene un Data Warehouse y un Data Mart y los tipos de esquemas de
un Data Warehouse. Adicionalmente se analizara el proceso ETL con sus tareas de
Extraccion, Transformacion y Carga, y las consideraciones a tener dentro de cada una
de ellas, como por ejemplo las convenciones de nombramiento, fuentes mdaltiples,
limpieza de datos, etc.

En el segundo capitulo se analizara brevemente la herramienta de ORACLE para
inteligencia de negocios “ORACLE Business Intelligence” la cual se utilizard para
analizar los resultados de la investigacion en el final.

En el tercer capitulo se analizard la informacion del modulo de gestion de ventas de la
empresa “ELECTROFERTAS” aplicando los conceptos de la metodologia “HEFESTO”
con el fin de estudiar los datos en cuestion y disefiar el esquema para el Data Warehouse.
Finalmente se construird el cubo de informacién basandonos en las necesidades de la
empresa y se realizara el proceso de ETL que permitira insertar solamente los datos que
se requieren analizar para los mandos medios y altos de la empresa.

El cuarto y ultimo capitulo estara enfocado en la utilizacion de la herramienta ORACLE
Bl para la toma de decisiones; mediante esta herramienta de ORACLE, se expondran
los resultados de las consultas hechas al Data Warehouse que se analizaron en el
capitulo 3 y que son los requerimientos de los mandos medios y altos de
“ELECTROFERTAS”.
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CAPITULO |

DATA WAREHOUSE, CONCEPTOS

1.1. Introduccion

En la actualidad, la informacion manejada por las empresas es considerada un recurso al
mismo nivel que los recursos humanos, financieros y materiales, que anteriormente
constituian los Gnicos ejes sobre los que giraba su gestion.

Cada dia aparecen nuevos estudios orientados a analizar la informacién de una empresa
como un factor clave para la toma de decisiones. Sin embargo, los sistemas tradicionales
no suelen mostrar mayor flexibilidad a la hora en que los mandos medios y altos
necesitan extraer informacién estratégica. Los sistemas tradicionales simplemente no
son capaces de mostrar informacion entendible a dichos niveles de la organizacion ya
que no estan orientados a este objetivo.

Business Intelligence, como se revisard mas adelante, es una técnica empresarial que
facilita la extraccion, analisis y almacenamiento de los datos de la organizacién a través
de herramientas avanzadas. De esta manera apoya a los directivos a analizar la
informacidn historica y a verificar la gestion actual de la empresa para poder analizar sus
tendencias y anticiparse a los acontecimientos futuros.

Datos, Informacion y Conocimiento

En muchas ocasiones los términos “datos”, “informacién” y “conocimiento” se utilizan
de manera indistinta, lo que puede llevar a una interpretacion inexacta acerca de sus
significados. Sin embargo, es importante ser conscientes que estos tres conceptos son
distintos y aun mas dentro de un contexto empresarial. A continuacién se revisaran las
diferencias entre cada uno de ellos.

Cuando se tiene un registro en una base de datos como por ejemplo un nombre, nimero
de teléfono, una fecha, etc., se trata hablando de informacion minima e independiente. A
esto se le llama “Dato”, y por si solo carece de significado. Por otra parte, cuando estos
datos tienen algun proposito, estan ordenados y organizados en conjuntos, se conocen
como “Informacion”. Por ultimo esta el “Conocimiento”. Asi como la informacion
deriva de los datos, el conocimiento deriva de la informacion, pero de una manera
mucho més compleja. Se puede decir que el conocimiento es el resultado de la



experiencia de negocio junto a los hechos recientes, y constituye la base para la toma de
decisiones.

Por ejemplo, si se tiene “el valor 500" es solo un dato, y si esto se cambia a “500 dolares
vendidos durante un mes” se ha transformado en informacion. Este mismo se convierte
en conocimiento cuando se compara con las ventas de los meses anteriores y se utiliza
para calcular tendencias pasadas, actuales y futuras.

La transformacion de los datos en informacion, y de la informacion en conocimiento se
conoce como el “ciclo de vida de la informacion” y se lo llama asi porque se pueden
obtener nuevos datos a partir del conocimiento y a su vez estos datos pueden volverse a
analizar para generar nueva informacion y nuevo conocimiento.

De esta manera es posible generar mayor conocimiento a partir de la informacion que se
obtenga y finalmente ayudar a la toma de decisiones estratégicas como por ejemplo la
entrada a nuevos mercados, la generacion de promociones u ofertas de productos, la
eliminacion de islas de informacion, la inclusion de técnicas de control financiero, la
optimizacion de costos, la planificacion de la produccion, el andlisis de perfiles de
clientes, la rentabilidad de un producto concreto, etc. La Imagen 1.1, muestra el ciclo de
vida de la informacion.

Conocimiento

Imagen 1.1. Ciclo de vida de la informacién

1.2. Business Intelligence

La Inteligencia de Negocios o Business Intelligence se puede definir de la siguiente
manera: “Es el conjunto de metodologias, aplicaciones y tecnologias que permiten
convertir la informacion en conocimiento después de haber reunido, depurado y
transformado datos derivados de diferentes fuentes, como por ejemplo desde la web, un
gestor de bases de datos, archivos planos, etc.; es decir, realizar una transformacion de la
informacién desestructurada (interna y externa a la compafiia) en informacion
estructurada y consolidada que ayude al soporte de la toma de decisiones sobre el
negocio, con el fin de generar una ventaja competitiva” (Vasiliev,2010).

1, 2Yuli Vasiliev, ORACLE Business Intelligence: The Condensed Guide to Analysis and Reporting



Cuando se utiliza una base de datos transaccional, se encuentran datos normalizados que
permiten optimizar las operaciones de insercion, modificacion, consulta y eliminacion
de los datos. Un sistema de Bl integra los datos desde diferentes sistemas de bases de
datos normalizados hasta sistemas desnormalizados a través de un proceso llamado ETL
(extraccidn, transformacién y carga). Gracias a esta operacion se obtiene informacion
que sirve para:

* Observar ¢qué esta ocurriendo?

* Comprender ¢por qué ocurre?

* Predecir ¢qué ocurriria?

* Colaborar ¢ qué deberia hacer el equipo?
* Decidir ¢qué camino se debe seguir?

La imagen 1.2, muestra la manera en que se llegan a construir los cubos de informacion
a partir de varias fuentes de datos mediante un sistema de Business Intelligence.

Business
Intelligence
layer
Information |J %
extraction ‘-:} . {:j’ My {:j "
layer -
ﬁ

Ty
Data —J o
. —
sources 7 fcj:),_,
layer e

Imagen 1.2. Sistema Business Intelligence
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1.2.1. Arquitectura Global de una solucion Bl

Para describir la arquitectura de una solucion Bl existen algunos enfoques diferentes, ya
que el objetivo de esta investigacién no es profundizar en este tema, se va a describir
esta arquitectura a breves rasgos y centrandonos en las perspectivas que interesan: la
vista de negocios y la vista tecnolégica.




Vista de negocios

En el enfoque de negocios, el Data Warehouse es alimentado por las bases de datos
transaccionales desde los sistemas operaciones, de clientes, ERP, etc.; y, a su vez el Data
Warehouse es la base para los sistemas de toma de decisiones que utilizan los usuarios
de mandos medios y altos para analizar la informacion organizada en reportes, cubos
OLAP, etc., y de esta manera explorar la informacion de manera mas eficiente. Este
esquema se puede apreciar en la imagen 1.3

EJECUTIVOS  USUARIOS  MARKETING  DataMiners  ANALISTAS

[ A C
T W RECLL
STl

" LR L L x

! t |
== e

Imagen 1.3. Arquitectura de BI. Vista de negocios®

Vista tecnoldgica

Esta representacion consta de 4 bloques generales, donde cada bloque contiene médulos
agrupados de acuerdo a su funcion. La imagen 1.4 muestra la distribucion de estos

componentes.
USUARIO FINAL 2
Siite e Enirace de ket A Portal de Negco:::r ‘y’lTabkaros de

APLICACIONES
Aplicaciones Bl Ad-Hoc Aplicaciones Bl Empaquetadas
SUITE DEL DESARROLLO Amblerte de - . ‘
Reporteo y Analisis Desempeio del Presupuestos y
i P bsticos

PLATAFORMA
'DE INTEGRACION DE DATOS

Imagen 1.4. Arquitectura de BI. Vista tecnolégica™

3Manuel Toro.Teradata. Vision Corporativa de las estrategias de Bl
<www.acis.org.co/fileadmin/Conferencias/visiondelBl.pdf>



A continuacion se explicara cada uno de estos componentes.
1.2.1.1. Plataforma de Integracién de Datos

Aqui se encuentran todos los modulos que permiten integrar los datos desde las
diferentes fuentes:

- Integracion de informacién de la empresa: Como se menciond anteriormente
el mddulo de integracion de informacion se encarga de recolectar la informacion
mas importante de la empresa que viene desde diferentes fuentes.

- Administracion de metadatos: Permite clasificar la informacion obtenida del
componente anterior con el fin de crear una estructura de datos organizada que
permitira generar los diccionarios de datos en las siguientes fases.

- Administracion de datos maestros: Se asegura de que no se utilicen diversas
versiones del mismo dato en diferentes areas de la empresa.

- Administracion de calidad de datos: Se encarga de la optimizacion y mejora de
los datos para obtener informacidn confiable.

- Datos en tiempo real y adquisicion de eventos: Permite obtener los datos de
manera inmediata al mismo tiempo que se realiza cada transaccion.

- Modelado de datos: Permite describir la estructura de la base de datos.

- Extraccion, transformacion y carga: Permite transformar los datos y cargarlos
al almacén de datos o Data Warehouse.

1.2.1.2. Suite de Desarrollo de Bl

Permite al usuario administrador de Base de datos tener un conjunto de herramientas con
las cuales puede organizar facilmente la informacién que requieren los mandos medios y
altos.

- Ambiente de desarrollo interactivo: Provee un conjunto de entorno de
desarrollo para la produccion y ejecucion de un sistema, en este caso de BIl. En
capitulos posteriores se revisara la herramienta de ORACLE para BI.

- Reportes y Analisis: Herramientas que permiten crear reportes y analisis de
datos.

- Constructor de tableros de control: Utilitarios que permiten construir
indicadores para conocer la situacion de la empresa.

- Analisis predictivo: herramientas para construir modelos predictivos o de
prediccion.

- Planeacion, presupuestos y pronosticos: herramientas para dar seguimiento a
la planeacion del negocio.



1.2.1.3. Aplicaciones

Son las aplicaciones desarrolladas u ofrecidas por proveedores y que sirven para que los
gerentes puedan manipular informacién contenida en el Data Warehouse.

- Aplicaciones Ad-hoc: Aplicaciones desarrolladas internamente en la
organizacion utilizando una suite de desarrollo de BI

- Aplicaciones Bl empaquetadas: Aplicaciones ofrecidas por proveedores para
reporteo y analisis de Bl

1.2.1.4. Usuario Final

Son los mandos medios y altos, a los cuales se les entrega la informacion procesada al
final de un proceso de BI.

- Suite de entrega de informacion: Entrega de informacion del negocio para
escritorio, web o dispositivos moviles.

- Portal de negocio y tableros de control: Interfaz de usuario personalizada para
la entrega de informacion corporativa, por lo general una interfaz web, y
métricas del negocio.

1.2.2. Niveles de Realizacion del Bl

Una solucion de Bl puede tener diferentes niveles de complejidad de acuerdo a la
informacién que presentard para el usuario final; de acuerdo a estos niveles, las
soluciones BI se clasifican en:

1.2.2.1. Optimizador de consultas e informes

Son herramientas para la extraccion de informes y listados mediante consultas SQL.
Para la ejecucion de estas consultas, el sistema determina la forma mas eficiente de
busqueda tomando en cuenta todos los caminos de acceso posibles.

La ejecucidn de las consultas SQL se realiza mediante un arbol de nodos en donde cada
nodo contiene una operacion para la ejecucion de la consulta, los resultados de estas
operaciones fluyen desde las hojas del arbol hacia la raiz para formar el resultado global
de la consulta.

Dentro de este nivel de realizacion se puede encontrar:

- Informes,
- Diagramas,



- Gréficos,

- Imégenes,

- Reportes predefinidos y
- Reportes a la medida.

Todos estos se basan en la informacion extraida y presentaran la situacion actual y
pasada de la empresa, asi como los posibles avances tomando en cuenta sus factores
internos y externos.

1.2.2.2. Herramientas de analisis

Son herramientas que permiten trabajar con grandes cantidades de datos, para esto
utilizan estructuras multidimensionales que contienen datos resumidos de grandes Bases
de datos o Sistemas Transaccionales.

Dentro de este nivel de realizacion se puede encontrar:

- Anadlisis Estadistico
- Forecasting

- Data Mining

- OLAP

El Andlisis Estadistico permite tener una vision objetiva de la situacion actual de la
empresa mediante sus indices estadisticos, esto permite establecer estandares de control
y mejorar la vision gerencial de las tendencias de la empresa.

El Forecasting, o “Pronoésticos”, son predicciones acerca de la situacion futura de la
empresa y se basan en los estudios de series temporales. Uno de los prondsticos mas
importantes para la toma de decisiones en la empresa, es el prondstico de las ventas,
algunos de los métodos de prevision de ventas que se puede utilizar son el método
simple, consulta a la red de ventas, extrapolacion de tendencia, estimacion de las
necesidades de los clientes, correlacion y cobertura.

Por ultimo esta la tecnologia OLAP, que permite acceder directamente a la fuente de
datos y manejar la informacion con mayor facilidad y rapidez, esto se logra gracias a la

indexacion especializada y a la optimizacion del almacenamiento.

En la imagen 1.5 se puede ver un resumen de los niveles de realizacion de B.1.



Niveles de Realizacion del B.I.

* Informes
* Diagramas
* Gréficos

Informes « Imégenes

* Reportes predefinidos

* Reportes a la medida

* Analisis Estadistico
* Forecasting

Analisis « Data Mining
* OLAP

Imagen 1.5. Niveles de Realizacion del B.I.

1.2.3. Beneficios del BI.

Cuando el gerente de una empresa decide apoyarse en Bl, se beneficia de una fuente de
informacion Unica que le va ayudar a tomar decisiones acertadas y a corto plazo. El va
ser capaz de identificar facilmente los factores que inciden en el buen o mal
funcionamiento de la empresa, basandose en el entendimiento del pasado con el fin de
tener una ventaja competitiva.

Un analisis mas profundo muestra que existen tres tipos de beneficios que se pueden
obtener a través del uso de BI:

1.2.3.1. Beneficios tangibles

Son aquellos que se pueden medir de manera precisa y que afectan directamente a la
empresa, por ejemplo la reduccion de costos que se obtiene como consecuencia de la
mejora de la eficiencia operativa, la eliminacion de retrasos en los reportes y la
optimizacion de tiempo en la extraccion de informacién de los clientes y proveedores,
que ayuda a agilizar el cierre de contratos.

Otro ejemplo de beneficio tangible es la identificacion de recursos desperdiciados,
identificando costos escondidos u oportunidades desaprovechadas, y de esta manera
asignar estos recursos a productos, clientes y proyectos que los puedan utilizar.

1.2.3.2. Beneficios Intangibles

Son aquellos beneficios que no se pueden medir en términos monetarios pero que tienen
un impacto importante en el negocio. Por ejemplo, el Bl permite que méas usuarios de la
empresa, no solamente los usuarios técnicos con amplio conocimiento informatico,
tengan acceso a la informacidn generada con estructuras de BD, y que aprovechen mejor
la inversion en sistemas ERP o Data Warehouse. Otros beneficios intangibles son el
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acceso rapido a datos para tomar decisiones oportunas, mejorar la respuesta del cliente,
ahorro de tiempo y esfuerzo en la entrada de datos, y facilitar la planificacion
estratégica.

1.2.3.3. Beneficios Estratégicos

Son aquellos que facilitan la implantacion de una estrategia, ayudandonos a decidir los
productos que encajan de mejor manera en ciertos mercados Yy tipos de clientes. Como
beneficios de este tipo, estan la habilidad para analizar tendencias de precios, agilizar la
toma de decisiones, de manera informada y basada en hechos, asi como dar soporte a
cada estrategia.

1.3. Bases de datos OLTP y OLAP

En esta seccion se hard un pequefio analisis acerca de las bases de datos OLTP y OLAP.

Las bases de datos OLTP o de Procesamiento de Transacciones En Linea (Online
Transaction Processing); tal como su nombre lo indica, estdn orientadas al
procesamiento de transacciones, y facilitan la administracion de aplicaciones
transaccionales, las mismas que incluyen el ingreso, recuperacion, modificacion, y
eliminacion de datos.

Cada transaccion ejecutada a nivel de base de datos genera un proceso atomico que debe
ser validado con un COMMIT, o invalidado con un ROLLBACK, y que se ejecuta de
manera independiente.

Algunas aplicaciones de la tecnologia OLTP son: banca electrénica, procesamiento de
pedidos, comercio electronico, supermercados, industria, etc. ElI procesamiento
transaccional permite que las aplicaciones respondan inmediatamente a las peticiones
del usuario.

Por otra parte, estan los sistemas OLAP, o Bases de datos Orientadas al Procesamiento
Analitico, estos sistemas permiten analizar grandes cantidades de datos para obtener
alguna informacion buscada, e incluso pueden extraer informes elaborados utilizando
datos organizados. Esta tecnologia se utiliza muy frecuentemente en los cubos de
informacion OLAP.

Estos cubos multidimensionales, se componen de medidas numéricas clasificadas por
dimensiones; por lo general, estos cubos se generan a partir de un esquema en estrella o
copo de nieve. Estos conceptos seran explicados mas adelante.

La imagen 1.6 muestra un CUBO con tres dimensiones: Producto, Segmento, Region.
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Producto Resultado

——

Imagen 1.6. Cubo OLAP*

Los sistemas OLAP se caracterizan porque:

- Las bases de datos OLAP se alimentan principalmente de informacion
procedente de los sistemas transaccionales existentes, mediante un proceso de
extraccion, transformacion y carga (ETL).

- El acceso a los datos suele ser de solo lectura. La accion més comun es la
consulta, con muy pocas inserciones, actualizaciones o eliminaciones.

- Se mantiene un historial de datos a largo plazo (generalmente de entre dos a
cinco afios).

1.3.1.Tipos de Sistemas OLAP

Existen dos tipos principales de sistemas OLAP: OLAP Relacional, y OLAP
Multidimensional, aunque algunas veces se considera a la tecnologia OLAP Hibrida
coémo un tercer tipo de OLAP, este se trata de una combinacion de las dos anteriores.
1.3.1.1. OLAP Relacional (ROLAP)

Este sistema nace debido a la necesidad de obtener tiempos de respuesta consistentes a

la hora de entregar la informacidn que los usuarios necesitan, para esto, fue necesario
implementar un método de calculo de extraccion de los datos, combinado con un modelo

* http://es.wikipedia.org/wiki/Cubo_OLAP
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de almacenamiento relacional que utiliza estructuras de datos tales como copos de nieve
y esquemas de estrella.

Para manipular la informacién almacenada en la base de datos, el sistema ROLAP
utiliza funciones de segmentacion similares a las clausulas “WHERE” en una consulta

SQL.
La tecnologia ROLAP funciona gracias a tres niveles:

- La base de datos relacional: Se encarga del almacenamiento de los datos. Aqui
se define el modelo de datos para el Data Warehouse, una vez que se han
cargado desde el sistema transaccional.

- El motor ROLAP: Es el motor que ejecuta las consultas para extraer la

informacion del usuario. Realiza las tareas de andlisis de las consultas,
transformando las consultas dindmicas en consultas SQL. Las consultas SQL se
ejecutan en la base de datos y sus resultados se integran mediante tablas cruzadas
y conjuntos multidimensionales.
ROLAP es capaz de utilizar datos pre calculados o de generar resultados de
manera dinamica accediendo directamente a los datos del Data Warehouse,
también puede valerse de técnicas de optimizacidn de accesos, como particiones
a nivel de aplicacion, desnormalizacion y joins multiples.

- El nivel de aplicacién: Proporciona una interfaz para los usuarios, y se
comunica con el nivel del motor ROLAP para obtener la informacion que se
presentard al usuario.

1.3.1.2. OLAP Multidimensional (MOLAP)

Esta estructura es rellenada con informacion procedente de sistemas transaccionales; se
generan los indices y algoritmos de tablas para mejorar los tiempos de accesos a las
consultas. Una vez que el proceso de compilacion se ha acabado, la MDDB (Base de
datos multidimensional), esta lista para su uso.

Los usuarios solicitan la informacion a través de la interfaz, y la logica de aplicacion de
la MDDB obtiene los datos. Durante esta etapa, el sistema OLAP lee los datos que
fueron compilados previamente, utilizando las operaciones pre calculadas y pre
almacenadas, y tiene capacidades limitadas de crear operaciones dinamicas.
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1.3.1.3. OLAP Hibrida (HOLAP)

La tecnologia HOLAP fue desarrollada para brindar una solucion combinada de las
mejores caracteristicas de ROLAP y MOLAP. Algunas de estas caracteristicas son la
escalabilidad y el alto desempefio; para lograr esta combinacién; HOLAP mantiene los
registros mas grandes en la base de datos relacional, mientras que mantiene los datos
agregados y pre calculados en un almacén multidimensional separado.

HOLAP utiliza los cubos para lograr una mayor rapidez, si se necesita la informacion
més detallada, HOLAP puede buscar dentro de la informacién almacenada en el
esquema relacional. Por supuesto esta operacion utilizar4 mayor tiempo que la primera
pero permite extraer la informacion detallada siempre que sea necesaria.

A continuacion se analizan las ventajas y desventajas de cada una de estas tecnologias a
través de un cuadro comparativo:

MOLAP

- Los cubos de informacion estan
disefiados para optimizar la
segmentacion de datos, lo cual se
refleja en un excelente desempefio.
- Pueden ejecutar operaciones
complejas que se generan al
momento de la creacion del cubo;
ahorrando recursos al momento de
su ejecucion.

- La cantidad de informacion que pueden
manejar se encuentra limitada. No es posible
incluir una gran cantidad de informacién en
el cubo debido a que los célculos se realizan
al momento de creacion del mismo.

- Se requiere inversiones adicionales en
recursos y personal, ya que se trata de una
tecnologia propietaria.

ROLAP

- Permite el analisis de una enorme
cantidad de datos. Puede trabajar
con grandes cantidades de estos.

- Debido a sus caracteristicas,
trabaja con las funcionalidades
propias de las bases de datos
relacionales.

- EIl desempefio puede ser lento debido a que
cada reporte necesita ejecutar un conjunto de
consultas SQL en la base de datos relacional,
y estas consultas pueden ser lentas si se
trabaja con grandes cantidades de
informacion.

- Esta limitado a las funcionalidades de las
consultas SQL. Sin embargo esto se ha
mejorado en los ultimos afios gracias a la
adicion de herramientas integradas con
funciones complejas y a la posibilidad de que
los usuarios puedan agregar mas funciones.
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- Permite almacenar los datos de la - Tiene la misma lentitud que ROLAP
misma manera que en los sistemas cuando se necesita acceder a los niveles de

MOLAP y ROLAP al mismo datos inferiores.

tiempo, por ejemplo, almacena una - Tiempo de procesamiento adicional cuando
parte de los datos mas utilizados en se insertan nuevos registros en la base de

modo MOLAP para optimizar las datos relacional.

HOLAP consultas, y los datos mas antiguos

en ROLAP. [5].

- Los Cubos son més pequefios que
en MOLAP vya que el detalle de
los datos se almacena en la base de
datos relacional, y por lo tanto el
tiempo de procesamiento es menor.

Cuadro 1.1. Resumen y Comparacion MOLAP, ROLAP y OLAP.

1.4. Data Warehouse

Como se menciond anteriormente, el Data Warehouse provee un ambiente idéneo para
que las organizaciones hagan un mejor uso de la informacioén contenida en los sistemas
operacionales. Un Data Warehouse facilita la explotacion de esta informacion, dando
mayor eficiencia al negocio.

1.4.1. Caracteristicas del Data Warehouse

A continuacion se detallardn las caracteristicas principales de un sistema Data
Warehouse.

Orientado a Temas

Un sistema transaccional mantiene sus datos organizados por procesos funcionales,
mientras que un Data Warehouse, por otra parte, mantiene una estructura de datos
organizados por temas de importancia para la organizacion, como clientes, proveedores,
productos, etc. En la practica puede crearse una estructura suplementaria llamada Data
Mart (almacén de datos) para apoyar la orientacion al tema. Mas adelante se explicara el
concepto de Data Mart.
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Datos Integrados

La consolidacion de informacion es necesaria para proporcionar una vision homogeénea
al cliente y para llegar a obtener un punto de vista Unico acerca de los datos, que, antes
de formar parte de un Data Warehouse, deben unificarse y llegar a tener un estado
coherente.

Por ejemplo, los disefiadores de aplicaciones podrian codificar el campo “GENERO” de
diversas formas. Un disefiador representa “GENERO”, como una "M" y una "E", otros
como un "1" y un "0", otros como una "X" y una "Y" e inclusive, como "masculino” y
"femenino". Cuando el campo “GENERO” se carga en el Data Warehouse; debe ser
representado por solo una de estas formas antes descritas para lograr la integracion de
datos.

De Tiempo Variante

Cuando se trabaja en un ambiente operacional la informacién histérica no es muy
relevante, en comparacion con la informacion en un Data Warehouse donde los datos
historicos son usados para identificacion y evaluacién de tendencias.

El tiempo variante se muestra de algunas maneras, por ejemplo, cuando la informacién
es representada sobre un horizonte largo de tiempo (desde cinco a diez afios por
ejemplo), o cuando el Data Warehouse contiene, implicita o explicitamente dentro de su
estructura, un elemento de tiempo como dia, semana, mes, etc.

No volatil
En un sistema transaccional, la informacién se actualiza constantemente, la no
volatilidad en un Data Warehouse se refiere a todo lo contrario, pues el resultado

obtenido dentro de un intervalo de tiempo, tres meses por ejemplo, en un Data
Warehouse va ser siempre el mismo.
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1.4.2. Estructura del Data Warehouse

La imagen 1.7 muestra la estructura de un Data Warehouse con sus diferentes niveles.

m[jmm BBUB Altamente

resLmido

Ligeramente
resumido

Detalle actual
de datos

B-mE

PR

Detalle histdrico de datos
Imagen 1.7. Arquitectura de BI. Vista tecnolégica®
A continuacion se exponen cada uno de los componentes de esta estructura.
Detalle actual de datos
Son los datos mas actuales, contienen las ocurrencias mas recientes de la base de datos y

por lo tanto, seran mas voluminosos. Por ejemplo El detalle de ventas de los Gltimos dos
anos.

5Claudio Cesares. Data Warehousing. Teoria
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Detalle de datos antiguos

Son los datos historicos, por ejemplo el detalle de ventas desde 1980 hasta 1990. No se
acceden muy frecuentemente a ellos.

Datos ligeramente resumidos

Son datos con nivel de detalle desde un bajo nivel a un detalle actual. Por ejemplo las
ventas semanales con subproductos desde 1983 hasta la fecha o las ventas regionales por
semana desde 1983 hasta la fecha.

Datos completamente resumidos

Se encuentran en el Data Warehouse, pueden ser simplificaciones de informacién sacada
de una base de datos transaccional. Por ejemplo las ventas a nivel nacional desde 1990
hasta la fecha o las ventas mensuales por lineas de productos desde 1980 hasta la fecha.

Metadata

La informacién acerca de los datos que contiene el Data Warehouse, se denomina
Metadata 0 Metadatos; y estan formados por tablas, campos y registros. A diferencia de
los metadatos de una base de datos operacional, estos pueden ser vistos y se puede
interactuar con ellos.

Los objetivos que deben cumplir los metadatos son:
- Ayudar al usuario final a acceder al Data Warehouse, indicandole que
informacidn hay y qué significado tiene. Ayudar a construir consultas, informes
y analisis.
- Dar soporte a los responsables técnicos, en aspectos de auditoria, gestionar la
informacion historica, administracion del Data Warehouse, etc.

1.4.3.Esquemas de un Data Warehouse

Cuando se desea saber el pasado de una persona se revisa su expediente; en el caso de un
Data Warehouse, este actia como el expediente de la empresa, ya que esta disefiada para
favorecer el andlisis y divulgacion de datos almacenados a través del tiempo. Estos datos
se almacenan en una estructura multidimensional, con el fin de explotar y analizar toda
informacion relacionada.
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Existen tres variantes de modelamiento de base de datos multidimensionales.
- Esquemaen estrella
- Esquema copo de nieve
- Esquema constelacion

Antes de analizar estos tres importantes esquemas, es importante conocer los conceptos
de “Tabla de Dimensiones” y de “Tabla de Hechos”.

Tabla de Dimensiones

Una tabla de dimensiones contiene las mismas caracteristicas que una tabla de una base
de datos transaccional cualquiera. Es decir, una clave principal y sus atributos
correspondientes.

En un entorno Data Warehouse, las tablas de dimensiones estdn agrupadas de cierta
manera que representen los ejes de un cubo de informacion, mediante los cuales el
usuario podrad manejar y manipular dicha informacion almacenada. A continuacion un
ejemplo de tabla de dimensiones.

GEOGRAFIA|| PRODUCTOS || CLIENTES || FECHAS

lid_Geografia ||~id_Producto 4id_Cliente ?id Fecha
Pais Rubro NombreCliente|| Ano
Provincia Tipo Trimestre
Ciudad NombreProducto Mes
Barrio Dia

Imagen 1.8. Tabla de dimensiones®
Tabla de Hechos

Una tabla de hechos contiene los indicadores de negocio, como ventas, productos,
envios, compras, clientes, etc., Esta tabla, es una tabla central que contiene las claves
principales de cada una de sus tablas de dimensiones relacionadas. La clave principal de
la tabla de hechos es la combinacion de las llaves primarias de sus dimensiones. A
continuacion un ejemplo.

6Ricardo Dario Bernabeu. Data Warehousing. Investigacion y sistematizacién de conceptos.
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CLIENTES _ | FECH
Loid_Cliente ! r‘!d_ Fecha
NombreCliente Ano
Trimestre
Mes
Dia

VENTAS

ImporteTotal
Utilidad

¥id_Producto
Rubro
Tipo
NombreProducto

Imagen 1.9. Tabla de hechos®

1.4.3.1. Esquema en estrella

Este tipo de esquema consta de una tabla de hechos central y de varias tablas de
dimensiones relacionadas a través de sus respectivas claves.

CLIENTES ] [FECHAS]

L 21d_Cliente “|id_Fecha
NombreCliente Ano

Trimestre

Mes

Dia

—14id_Cliente
Aid_Producto
#id_Fecha
ImporteTotal
Utilidad

L*id_Producto
Rubro

Tipo
NombreProducto

Imagen 1.10. Esquema en estrella®

Como se observa en el gréafico, la dimension “PRODUCTOS” contiene los atributos
“Rubro”, “Tipo” y “NombreProducto”. Lo que Se hace notar con esto, es que este
modelo no se encuentra totalmente normalizado, por lo que no puede representarse en
tercera forma normal. Este modelo es soportado por casi todas las herramientas de
consulta y analisis, ya que optimiza los tiempos de respuesta ante las consultas de los
usuarios.

Algunas caracteristicas de este modelo son:
- Su disefio es facilmente modificable.
- Simplifica el analisis
- Facilita la interaccion con herramientas de consulta y analisis

1.4.3.2. Esquema copo de nieve
Se utiliza para representar visualmente una jerarquia de dimensiones, es decir un
esquema de tabla de hechos central que esta relacionada con una 0 mas dimensiones, las

cuales a su vez estan también relacionadas con otras tablas de dimensiones.
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Este modelo se asemeja mucho al modelo entidad relacion, debido a que sus tablas de
dimensiones estan normalizadas. Una razon para utilizar este modelo, es que es un
modelo muy flexible y puede implementarse después de que se haya desarrollado un
esquema estrella.

Imagen 1.11. Esquema copo de nieve®

Algunas caracteristicas de este tipo de modelo son:

- Posee mayor complejidad en su estructura

- Es muy dtil en tablas de dimensiones de muchos registros.

- Las dimensiones estdn normalizadas, por lo que requiere menos esfuerzo de
disefio.

Sin embargo también existen dos grandes inconvenientes:

- Al manejar maltiples dimensiones, cada una de ellas con varias jerarquias, se
creard un nimero de dimensiones considerable, que pueden llegar al punto de ser
inmanejables.

- El desempefio puede verse afectado al existir muchas uniones entre tablas

1.4.3.3. Esquema constelacion

Este esquema es mas complejo que los dos anteriores ya que esta formado por varias
tablas de hechos. Estas tablas pueden estar relacionadas a niveles de dimensiones
distintas. El inconveniente de este esquema aparece cuando las tablas vinculadas
aumentan y hacen que la arquitectura sea compleja y dificil de mantener.

Como se vera en el ejemplo posterior, este estd formado por una tabla de hechos

principal (“HECHOS A”) y por una tabla de hechos auxiliar (“HECHOS B”). Cada una
con sus respectivas dimensiones.
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Este esquema posee cualidades similares a las del esquema estrella, sin embargo existen
algunas diferencias, entre las cuales estan las siguientes:

- Permite tener més de una tabla de hechos, por lo cual se podran analizar méas
aspectos claves del negocio con un minimo de esfuerzo adicional de disefio.

- Contribuye a la reutilizacion de dimensiones, ya que una misma dimension
puede utilizarse para varias tablas de hechos.

- No es soportado por todas las herramientas de consulta y analisis.

'Dimensién1] |Dimensionz|
bAid_Dimersion? t - T*id_Dimension2
atrit o1 Avibutot
102 Atributo?
tributoN

>
p-.

AtrDuten

'Dimensiénd]
L41d_Dimension3
Atrbutel
Atrbutod
Atrbuton
vdlcadord
| Dimensién4] |Dime
bA10_Dimensidng - “aid DimensionS
Atributal Alributo®
Alributa2 Atributol
AtrbutoN AtnbutaN

Imagen 1.12. Esquema constelacion®

1.4.4. Data Marts ’

Un Data Mart es una configuracion sencilla de Data Warehouse, estd conformado por un
subconjunto de datos, centrados en un area funcional especifica como ventas, finanzas,
marketing, etc., esto con el fin de ayudar a tomar mejores decisiones en torno al negocio.

Un Data Mart difiere de un Data Warehouse, en que el primero esta pensado para cubrir
las necesidades de un grupo de trabajo o de algun departamento dentro de la
organizacion. En cambio, el ambito de Data Warehouse es la organizacién en conjunto.

Algunas de las caracteristicas mas importantes de un Data Mart son:

- Es un subconjunto de Data Warehouse existente

- Esta optimizado para consultas especificas

- Orientado hacia funciones especificas de un negocio
- Datos historicos

- Orientado a un grupo de usuarios

"Extraccion de ORACLE Business Intelligence Standard Edition Tutorial Release 10G.
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Los pasos mas importantes para implementar un Data Mart son:

- Disefar el esquema

- Construccion del almacenamiento fisico

- Llenar el Data Mart con los datos de los sistemas de origen
- Acceder al Data Mart para la toma de decisiones

- Manejar el Data Mart a lo largo del tiempo

A continuacion se detallaran cada uno de estos pasos.

1.4.4.1. Disefiar el esquema

El primer paso cubre las tareas de recopilacion de informacion sobre los requisitos
necesarios, asi como el desarrollo del disefio 16gico y fisico del Data Mart. Involucra las
siguientes tareas:

- Reunir los requisitos técnicos y de negocio.

- Identificar las fuentes de datos

- Seleccionar los subconjuntos apropiados de datos
- Disefar la estructura l6gica y fisica del Data Mart

1.4.4.2. Construccion del almacenamiento fisico

Lo que se busca en este paso es proveer acceso rapido y eficiente hacia los datos, por lo
gue es necesario concentrarse en la creacion de la base de datos fisica y en la
construccion de las estructuras logicas relacionadas con el Data Mart. Esto involucra las
siguientes tareas:

- Creacion de la base de datos fisica y estructuras de almacenamiento, como
tablespaces, asociados con el Data Mart

- Creacidn de los objetos esquema como tablas e indices definidos en el proceso de
disefio

- Determinar la mejor forma de configurar las tablas y las estructuras de acceso

- Llenar el Data Mart con los datos de los sistemas de origen

1.4.4.3. Llenar el Data Mart con los datos de los sistemas de origen
Adicionalmente, es necesario cubrir todas las tareas relacionadas en la obtencion de

datos desde la fuente, modificandola a un nivel de detalle y formato correctos. Esto
involucra las siguientes tareas:
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- Mapeo de las fuentes de datos.

- Extraccion de los datos

- Limpieza y transformacion de datos

- Carga de datos en el Data Mart

- Creacion y almacenamiento de metadatos.

- Acceder al Data Mart para la toma de decisiones

1.4.4.4. Acceder al Data Mart para la toma de decisiones

Una vez terminado esto, se debe colocar los datos para su uso: consultar los datos,
analizarlos, crear reportes, graficos y publicaciones.

Generalmente el usuario final tiene una herramienta con interfaz grafica para realizar las
consultas y mostrar los resultados. Se requiere las siguientes tareas:

- Configurar una capa intermedia para la herramienta con interfaz grafica a usar.
Esta capa traduce las estructuras de base de datos a términos de negocio, es decir,
que crea una manera sencilla en la cual el usuario podra interactuar con la base
de datos, de una manera comprensible.

- Manejar y mantener estas interfaces de negocio.

1.4.4.5. Manejar el Data Mart a lo largo del tiempo
Para el manejo del Data Mart a lo largo del tiempo se deberian manejar tareas como:
- Proveer acceso seguro a los datos.

- Optimizar los sistemas para un mejor rendimiento.
- Asegurar la disponibilidad de los datos cuando el sistema presente fallas.

1.4.5. Diferencias entre Data Mart y Data Warehouse®

Algunas diferencias que se podrian citar entre un Data Mart y Data Warehouse son las
siguientes:

® CONDORI, Angel Rosendo. "DISENO E IMPLEMENTACION DE UN PROTOTIPO QUE

INTEGRE LAS TECNOLOGIAS DE DATAWAREHOUSING, ON-LINE ANALYTICALPROCESSING (OLAP)
Y DATA MINING, PARA LAS MYPESCOMERCIALIZADORAS PERUANAS". UNIVERSIDAD PERUANA
UNION. Lima. 2009.
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- El Data Mart se centra solamente en los requerimientos de los usuarios asociados
con un departamento o funcion de negocio.

- Los Data Marts normalmente no contienen datos operacionales detallados, a
diferencia del Data Warehouse.

- Los Data Marts contienen menos informacién, en comparacién con Data
Warehouse, por lo tanto son mas féciles de entender y de consultar.

La siguiente tabla muestra un resumen de éstas diferencias:

Alcance Empresarial Departamental
Areas Maltiples Unico
Tamarfio 100gb a 1tb Menor a 100gb
Implementacion De meses a afios Meses

Cuadro 1.2. Diferencias Data Warehouse y DataMart

1.5. El Proceso ETL

ETL, es un proceso que se encarga de extraer datos desde diversas fuentes,
manipularlos, para resolver problemas de inconsistencia, transformarlos, para finalmente
cargar los resultados obtenidos en un Data Warehouse determinado.

Las tareas del proceso ETL son extraccion, transformacion, codificacion y carga. a
continuacion se detalla cada uno de estas tareas.

1.5.1. Extraccion

En esta etapa del proceso, se extrae la informacion relevante desde los diferentes
sistemas de origen, para esto es necesario basarse en las necesidades y requisitos de los
usuarios. Una organizacion puede utilizar diversas fuentes homogéneas y heterogéneas,
normalmente una base de datos relacional o ficheros planos, sin embargo se pueden
incluir bases de datos de otros tipos u otras estructuras diferentes como archivos XML,
txt, dbs, etc. La extraccion prepara los datos para iniciar el proceso de transformacion.
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Es importante que esta tarea se programe en horarios en donde no exista impacto sobre
el sistema de origen ya que este puede ralentizarse e incluso colapsar y no pueda
utilizarse para su uso cotidiano.

1.5.2. Transformacion

Debido a que existen diversas fuentes de informacion, es necesario tener un formato
unico para todos los datos que se vayan a ingresar al Data Warehouse, en esta etapa del
proceso de ETL se convierten todos los datos inconsistentes en compatibles.

Los casos més comunes en los que se debera realizar la integracion son:

- Cadificacién

- Medida de atributos

- Convenciones de nombramiento
- Fuentes multiples

Codificacion

Una inconsistencia muy comin que existe cuando se intenta integrar varias fuentes de
datos, es la de tener més de una forma de codificar un atributo en comuan. Como en el
caso anteriormente expuesto del género de una persona, algunos disefiadores completan
su valor con “0” o “1”, otros con “M” y “F”, otros con “Masculino” y “Femenino”, etc.
Lo que se hace en estos casos es decodificar estos atributos para que la informacion
llegue integrada al Data Warehouse. Como se puede ver en la imagen 1.12, de varios
formatos se escoge uno solo para proceder a la transformacion.

OLTP Data Warehouse
»wim—»
»0,1 — | f,m —— f,m
» Femenino, Masculino —»

Imagen 1.13. Codificacion de datos. °

*Ricardo Dario Bernabeu. Data Warehousing. Investigacion y sistematizacion de conceptos.
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Medida de atributos

Otra inconsistencia que suele presentarse son las variaciones en las unidades de medida
utilizadas en los sistemas transaccionales. En este caso se suele estandarizar dichos
atributos para que todas las fuentes de datos expresen sus valores de igual manera.

OLTP Data Warehouse

- !

» centimetros ——————

» metros —— | metros ) —— metros

» pulgadas >

Imagen 1.14. Medida de atributos®
Convenciones de nombramiento
Usualmente, un mismo atributo es nombrado de diversas maneras en los sistemas

transaccionales. Se debe utilizar la convencién de nombramiento para que la
informacion sea comprensible.

OLTP Data Warehouse
» nombre >
»ra al ———» proveedor
» proveedor >

Imagen 1.15. Convenciones de nombramiento®

Fuentes multiples

Cuando un mismo elemento se deriva desde diferentes fuentes, se debe elegir aquel que
sea mas fiable y apropiado.

OLTP Data Warehouse

» descripcion —————»
» descripcion » descripcion
» descripcion

Imagen 1.16. Fuentes maltiples®
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Limpieza de datos

Su objetivo es realizar distintos tipos de acciones frente a los datos erréneos,
inconsistentes o irrelevantes.

Las acciones mas tipicas que se realizan al encontrarse este tipo de datos anomalos son:

- Ignorarlos

- Eliminar la columna
- Filtrar la columna

- Filtrar la fila errénea
- Remplazar el valor

Las acciones frente a datos faltantes son:

- Ignorarlos

- Eliminar la columna

- Filtrar la columna

- Filtrar la fila erronea

- Remplazar el valor

- Esperar a que los datos faltantes estén disponibles

Algo que se debe tener en cuenta cuando se elige alguna accién es el de identificar el
porqué de la anomalia, con el fin de actuar en consecuencia, para evitar que se repitan,
agregandole de esta manera mas valor a los datos de la organizacion.

1.5.3. Carga

Este proceso es responsable de cargar la estructura de datos del Data Warehouse con los
datos que han sido transformados previamente. Adicionalmente estos deben ser
analizados y comprobados, por ejemplo, que los totales de las ventas cargadas coincidan
con la informacion que posee el sistema transaccional, esto, con el fin de asegurar su
calidad pues es un factor importante.

Existen dos formas de llevar a cabo este proceso:

Acumulacién simple: Se realiza un resumen de todas las transacciones que se van
analizar y las transportar al Data Warehouse como una sola transaccion.
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Rolling: Se almacena informacion resumida a diferentes niveles, correspondientes a
diferentes agrupaciones de unidad de tiempo. Es el mas recomendable cuando se desea
tener varios niveles de granularidad.

Una recomendacion a tener en cuenta es que si el volumen a cargar es importante, se
considere un sistema que asegure una mayor consistencia en los datos, para que asi no se
deba repetir el proceso ante cualquier eventualidad.

Para asegurarse que la carga sea correcta se debe:

— Utilizar la menor cantidad de recursos disponibles
— Asegurar la consistencia de los datos

— Priorizar la calidad antes que la rapidez

— No interferir en caso de existir procesos en marcha.

1.6. Conclusiones

Existen conceptos que se deben entender con claridad antes de emprender el proceso de
construccién de un almacén de datos o Data Warehouse; de esta manera el proceso
podra realizarse sin complicaciones desde la perspectiva técnica y al mismo tiempo sera
util para los mandos gerenciales de la empresa.

Se expusieron conceptos importantes como ETL que permite analizar los datos
provenientes de una base de datos transaccional y convertirlos en informacion atil, el
concepto de “Esquema” que permite entender lo que estamos construyendo y qué
resultados arrojara; y el concepto mismo de “Data Warehouse” que se entiende como el
conocimiento almacenado a través del tiempo.

Estos, serviran de referencia en el capitulo 111 y IV en donde se procedera a construir el
Data Warehouse y a analizar los datos gerenciales de la empresa con los mandos medios
y altos para validar los resultados y proporcionar ventajas competitivas a la empresa.

29



CAPITULO I

INTRODUCCION A LA HERRAMIENTA
ORACLE BUSINESS INTELLIGENCE
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CAPITULO I

INTRODUCCION A LA HERRAMIENTA
ORACLE BUSINESS INTELLIGENCE

2.1. Introduccién

A medida que la empresa crece, los datos también crecen, y pueden estar repartidos en
distintos sistemas de manera aislada, lo que hace que se desaproveche su potencial.

La solucion es implementar un sistema de Bl, el cual debe estar dotado de un sistema de
almacenamiento central para toda la informacion de la empresa, independientemente de
su procedencia. A esto se debe incluir herramientas para las tareas de extraccion,
transformacion y carga, con la finalidad de mostrar resultados de una manera clara y
digerible para los mandos medios y altos de la organizacion.

En la actualidad el mercado de Inteligencia de Negocios es muy diverso por lo cual
muchas veces se complica la tarea de escoger una herramienta que cumpla las
expectativas de la empresa con respecto a la cantidad y a la calidad de informacion que
se requiere extraer del sistema.

En este capitulo se analizara la herramienta de la suite de ORACLE para BI, sus
caracteristicas principales y su instalacion a breves rasgos. El objetivo de este capitulo es
mostrar las ventajas de las herramientas de inteligencia de negocios con la que cuenta la
compafiia ORACLE, y proporcionar un criterio consistente a la hora de escoger una.

A continuacion se revisa la herramienta “ORACLE Business Intelligence”, pero antes es
importante conocer acerca de ORACLE WebLogic, para entender su funcionamiento de
manera mas clara.

2.2. ORACLE WebLogic

El complejo mundo en el que hoy vivimos demanda soluciones sélidas que aseguren el
cumplimiento de las necesidades de nuestra sociedad. Los sistemas deben funcionar al
maximo ya que las aplicaciones que se ejecutan en ellos son muy criticas y la
informacidn debe ser entregada en un tiempo limitado.
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El papel del administrador de TI es construir una solucion que asegure estos
requerimientos. En esta seccion se analizard una solucion de ORACLE llamada
WebLogic que contiene dos caracteristicas que ayudan al administrador de Tl a cumplir
dichos requerimientos; el middleware y el WebLogic Server.

2.2.1.El Middleware

El middleware es un componente clave en un entorno de TI, este software conecta
distintos sistemas entre si, permitiendo a los usuarios interactuar con sus aplicaciones y
manipular los datos.

Middleware, como su nombre indica, se encuentra "en medio" de la aplicacion de
software que puede estar trabajando en diferentes sistemas operativos. Es similar a la
capa intermedia de arquitectura de tres capas, excepto que se estira a través de maltiples
sistemas o aplicaciones.

Se podria decir que middleware es un software que conecta los componentes, sistemas,
usuarios y sus aplicaciones. Esto incluye servidores web, servidores de aplicaciones y
otras herramientas que ayudan al desarrollo, implementacién, ejecucion y entrega de
aplicaciones. El Middleware es capaz de manejar todos los tipos de tecnologia basada en
XML, SOAP, Servicios Web y SOA. La imagen 2.1 muestra un ejemplo de la
arquitectura Middleware.

Application 1 Application 2 E_; Component

Application Programming Interface

EEECEE e

Middleware - Distributed
System Services

Admin

Platform Platform Platform
Interface Interface Interface

—a — —
— — —

| O L

Platforn 1 Platform 2 Platform 3

Imagen 2.1. Arquitectura Middleware®®

10Schildmejier Michel, ORACLEWebLogic Server 11g R1 PS2: Administration Essentials (2011)
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2.2.2.WebLogic Server

Después del lanzamiento de las versiones 8i y 9i de ORACLE, la empresa comenzo a
centrarse cada vez mas en el Internet, tanto asi que en la version 9i sacd su propio
servidor J2EE basado en HTTP (Apache) y contenedores ORACLE para Java (OC4J).
Cada OC4J era una maquina virtual Java y muchas aplicaciones podian ser desplegadas
como ORACLE Forms y Reports.

A partir de la version 11G (Grid), ORACLE lanza Discoverer, una suite de inteligencia
de Negocios basada en WebLogic. Una solucién escalable para empresas cuyas
aplicaciones estan disefiadas bajo la plataforma Java. WebLogic admite la
implementacién de muchos tipos de aplicaciones distribuidas basadas en SOA. A
continuacion se muestran las capas que comprende WebLogic Server.

Client Tier Middle Tier

= 6=

_____________ Weblogic | agplications |

Java/Swing| Server S -
Client _— *

____________ -

—_— - \ | Mainframe |

".r‘B."_C++ — |Applications|

Client A

Imagen 2.2. ORACLE Application Server*!

WebLogic proporciona un conjunto de APIs para crear aplicaciones distribuidas Java,
las cuales pueden acceder a una amplia variedad de servicios, tales como bases de datos,
mensajeria y conexion con sistemas empresariales externos. Los usuarios finales
acceden a estas aplicaciones a través de un explorador web o clientes de Java. Ademas, a
través de clusteres de instancias de WebLogic se puede desplegar aplicaciones robustas
dentro de un entorno seguro y altamente disponible.

En la version 11.1.6 de ORACLE, se deja de lado a Discoverer y se apuesta por la suite
ORACLE Business Intelligence; la cual contiene un conjunto de herramientas integradas
como Publisher, Dashboards y Answers; las cuales corren bajo el servidor WebLogic, y
que han evolucionado de tal manera que permiten comprender de una manera sencilla la
situacion actual de la empresa a través de graficos estadisticos para al final tomar

11http://docs.ORACLE.com/cd/E13222_01/wls/docs81/intro/chapl.html
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decisiones acertadas por parte de los mandos medios y altos en cualquier tipo de
corporacion.

Ahora que se expuso de manera general el funcionamiento del servidor WebLogic, se
procederd a explicar el funcionamiento de ORACLE BI.

En la siguiente imagen (Imagen 2.3) se pueden ver la los componentes de Bussiness
Intelligence.

Fublisher Dashboards

Visualizacicn

Metadata wnificada Oracle BI Server
¥ semicios
campartidas

Fuentes de Base de Datos

Dty Warehouse y Datos D - U_ral.:le
procesos ETL (Base de datos {Optimizada

. ETL
operacional, para Data

archivos excel) ‘Warehouse)

Imagen 2.3. Componentes para anélisis de BI. ORACLE™

2.3. ORACLE Business Intelligence

ORACLE Business Intelligence permite recoger los datos de la organizacion
diariamente para presentarlos de una manera sencilla y oportuna a traves de tablas y
graficos; esto permite que las organizaciones puedan tomar mejores decisiones,
basandose en la informacion presentada y puedan implementar los procesos de negocio
eficientemente.

La imagen 2.4 muestra el panel de control de ORACLE BI.

3Neuronet.cl ORACLE BI Standard Edition

http://www.neuronet.cl/egroupware/sitemgr/sitemgr-site/?page_name=0BI_ONE
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ORACLE" Business Intelligence

2.1 Simple Demo Dashboard
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Imagen 2.4. Dashboard de ORACLE BI*

Algunas herramientas importantes de ORACLE Bl son:

Analyses: tambien conocida como Answers, permite explorar e interactuar con la
informacion de una manera visual a través de tablas y gréficos, con el fin de almacenar,
organizar y compartir los resultados de los analisis.

Dashboards: conocida como Interactive Dashboards. Esta herramienta que proporciona
vistas personalizadas de la empresa. Contiene un tablero de control cuyo contenido sirve
para andlisis, enlaces a otros sitios Web, informes de ORACLE BI Publisher, etc. Es
decir, Dashboards permite al usuario final acceder a la informacion analitica.

Filters, Selection Steps, Prompts: A través de esta herramienta se puede limitar o
especificar solo los datos que se van mostrar en los cuadros de mando.

Agent: Tambien conocida como Delivers, se utilizan para proporcionar eventos de
alerta, publicacién prevista de contenidos y previsidn de eventos. Los agentes pueden ser
programados o provocados por una condicion especifica, lo que permite entregar
oportunamente la informacion a los usuarios.

Condition: Devuelven un valor booleano, basado en la evaluacion de un andlisis o de un
indicador clave de rendimiento.

13Hobin Dona, ORACLE Fusion Middleware 11g R1: User’s Guide (2012)
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Actions: Permite navegar o invocar operaciones, funciones o procesos en sistemas
externos. Puede incluir acciones en varios objetos, como péginas de Analyses y
Dashboard. También permite tomar acciones apropiadas a los usuarios basandonos en
el conocimiento del negocio a partir de los datos recibidos.

La imagen 2.5 muestra un resumen de estos componentes:

Oracle Bl Publisher Oracle Interactive Oracle Answers
(Reporting / Publishing) Dashboards (Ad Hoc Analysis)

Oracle Bl Server e : ] :
-Simplified business view and unified Bl metadata

«Calculation and integration engine
*Federated, optimized data access

Data Sources
Oracle Database

Systems Marts

Imagen 2.5. Herramientas integradas de ORACLE BI*

2.3.1. Arquitectura de ORACLE BI

A continuacion se analizaran los componentes principales de ORACLE Business
Intelligence versién Enterprise. Como se puede observar en la imagen 2.6, OBIEE
(ORACLE Business Intelligence Enterprise Edition) tiene dos componentes
fundamentales, mas una serie de ficheros de configuracion que forman una entidad
l6gica llamada “Bl Domain” o Dominio de BI. Todo ello esta apoyado en uno o varios
esquemas de base de datos que se utilizan para guardar los metadatos necesarios para su
funcionamiento. A continuacién se analizaran cada uno de estos esquemas por separado.

scanmar.nl
6 http://www.scanmar.nl/ORACLE-Business-Intelligence/
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Oracle Bl Domain

Weblogic Domain Bl System Components

Admin Server Managed Server
Action Service

Oracle Bl Server

Admin Console

: Bl Office Oracle BI
Enterprise Mgr Presentation Server
BI Publish
JMX Beans ublisher =z
Web Services 2 Oracle BI Scheduler
@]
Bl Plugin
Oracle Bl Cluster
Security Control
Node Manager Oracle Bl Java Host

Configuration and log files
RPD, webcat, NQSConfig.ini, instanceconfig.xml, NQSQuerylog etc...

Supporting database schema BIPLATFORM [ﬁ

Imagen 2.6. Arquitectura de ORACLE BI*®

Bl Domain

El dominio de Bl es una entidad l6gica, no existe como tal, sino es la suma de
componentes java y de sistema (C/C++). En la version 11g se integra con la plataforma
ORACLE Fusion Middleware 11g (OFM) que es una plataforma comdn de despliegue
de contenidos que ORACLE utiliza en algunos de los productos.

OFM 11g utiliza como servidor de aplicaciones WebLogic Server que sustituye al
antiguo OAS (ORACLE Application Server) y que centraliza la administracion de los
componentes desplegados mediante la utilizacion de OFM Enterprise Manager y la
consola de WebLogic. A continuacion se revisaran por separado cada una de las partes
que componen Bl Domain.

WebLogicDomain (Dominio WebL.ogic)

Contiene los componentes java principales para el funcionamiento 6ptimo de OFM. El
dominio WebLogic se compone de una serie de servidores controlados por un
controlador Ilamado Node Manager que se encarga de levantarlos, tumbarlos,

15Aprendiendo Business Intelligence.
http://www.bi.dev42.es/2011/06/18/arquitectura-interna-de-obiee-11g/
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monitorizarlos, etc. En la instalacion completa de OBIEE se instalaran dos “Servidores”:

Admin Server

Tiene componentes indispensables para la administracién de toda la plataforma. Son

tres:

- AdminConsole: Para administrar la consola de WebLogic. Por lo general se
configura gran parte de la seguridad.

- Enterprise Manager: Para administrar los componentes del sistema.

- JMX Beans: Son clases java que tienen propiedades y métodos que sirven para
modificar la configuracion del sistema. Existe la forma de invocarlas bajo

demanda o incluso crear scripts para automatizar tareas complejas.

Managed Server

Contiene el resto de componentes java de la plataforma Fusion Middleware. Quizas el
mas conocido sea el Bl Publisher, que permite la comunicacion entre el servidor de

presentacion y el servidor de BI.

Bl System Components

Aqui se agrupan una serie de componentes que tradicionalmente han estado fuera de
OFM y que se siguen utilizando en la version 11g, pero de una manera integrada con el
dominio de BI. Los componentes que se describen a continuacion, son considerados el
corazén de la herramienta, y se detallan en la imagen 2.7.

Oracle BI
Server

Oracle BI
Presentation
Server

Oracle BI
Scheduler

Oracle BI
Cluster
Controller

Oracle BI
JavaHost

Por ahora sélo decir que es el encargado de recibir las
peticiones de informacion, resolverlas y devolver los datos
al usuario.

Este componente se encarga de

gestionar la interfaz web que ven los usuarios finales (y los
desarrolladores). Las peticiones son generadas aqui y
luego pasadas al BI Server para su resolucidn.

Otro componente importante, sobre todo si hacemos uso
del motor de scheduling que lleva integrado OBIEE. Se
apoya en esquema de base de datos para realizar su
trabajo.

Este componente se utiliza cuando montamos entornos de
alta disponibilidad en los que hay varios servidores,
balanceos de cargas, mirroring, etc...

Por dltimo, este componente se encarga de manejar todo
lo relativo al dibujado de graficos v tablas en BI
Presentation Server. Si alguna vez levantais el entorno y
misteriosamente no se dibujan las graficas, aseguraos de
que tenéis levantado el JavaHost.

Imagen 2.7. ORACLE BI System Components®

Aprendiendo Business Intelligence

1ehttp://www.bi.dev42.es/2011/06/18/arquitectura-interna-de-obiee-11g/
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Todos estos componentes C/C++ se controlan mediante el OPMN que sirve para iniciar,
parar y reiniciar los servicios.

2.3.2.Instalacion de ORACLE Bl

Para que ORACLE BI funcione correctamente, primero se debe realizar la instalacion de
RCU que es un repositorio que habilita un conjunto de esquemas de base de datos para
BI. Otro requisito importante es tener en ejecucion el servidor WebLogic de ORACLE.

Durante el proceso de instalacion se pediran algunos parametros. En las siguientes

imagenes se muestra la eleccion de una instalacion simple (Imagen 2.8) y el ingreso de
los datos correctos de RCU (Imagen 2.9).

© Oracle Business Intelligence - Step 2 of 12 =N |

Select Installation Type ORACLE 11

FUSION MIDDLEWARE

f
|

\IJ Welcome
(%) |Simple Install

I
Bl Simple Install Installz and cenfigures selected compaenents with default settings.

|
¥ Prereguisite Checks
Specify Installation Location
() Enterprise Install

Installz binaries in an ORACLE_HOME and configures working
Configure Components instances in an INSTANCE_HOME.

Administrater Details

Databasze Details
Securty Updates () software Only Install
Summary Inztalls binaries in an ORACLE_HOME, but does not configure a

working ingtance of any inztaled components.
Inztallation Progress

Configuration Progrezss

e e S e S

Complete Inztall Software and Configure Components for Simple Inztall
All components will be configured with default values.

(4] [ 1»]
| Help | | < Back " Next = J | Cancel |

| |Els|:|sed Time: Om 38z

Imagen 2.8. Seleccion de una instalacién simple de ORACLE BI.
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© Oracle Business Intelligence - Step 7 of 12 - TR

ORACLE’ 11g

FUSION MIDDLEWARE

Database Details

f
I

¥ Welcome
(I
A Simple Install Databaze Type ‘ Oracle Databaze ""
|
b Prerequisite Checks
|
b Specify Installation Location
| Connect String aagarwa-lap:1521:orclidc oracle.com ‘
¥ Administrater Details
|
¥ Configure Compenents
I
e Database Details BIPLATFORM Schema Username |RCUDBIEE_E|IPLATFDRI.1 ‘
|
¥ Security Updates
|
¥ Summary
i BIPLATFORM Schema Pazzword (ITITT] ‘
7 [nstallation Progress
|
T Configuration Prog
|
_  Complete Enter the BIPLATFORM schema pazsword.
[ 1»]
| < Back || Next = l | Cancel |

| |Ela|:|sed Time: 3m 18z

Imagen 2.9. Parametros de RCU

2.4. Andlisis de las diferentes herramientas de Data Warehouse

A continuacién se llevara a cabo un andlisis de las principales herramientas comerciales
disponibles, con el fin de justificar por qué en esta investigacion se selecciona a
ORACLE como herramienta de Data Warehouse. Las herramientas méas utilizadas son
ofrecidas por las compafiias ORACLE, IBM y Microsoft.

La primera herramienta, DB2 de IBM, es un sistema de base de datos relacional
multiusuario que puede gestionar depositos de datos, procesos de analisis OLAP, asi
como el proceso de transacciones en linea (OLTP) y mineria de datos.

Con respecto a ORACLE, su herramienta principal es ORACLE BI. Como se explico
anteriormente, esta herramienta ofrece una ventaja que radica en la integracién de varias
funcionalidades de Inteligencia de Negocios en una sola herramienta. ORACLE Business
Intelligence ofrece todas sus capacidades dentro de un repositorio comdn y una interface
de usuarios.
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Por ultimo, SQL Server de Microsoft, contiene Analisys Services. Son un conjunto de
herramientas gréaficas y objetos programables que se pueden usar para extraer,
transformar y cargar datos (ETL) desde diferentes fuentes y cargarlas en uno o varios
destinos. También Reporting Services que permite a las empresas integrar de manera
sencilla datos desde fuentes heterogéneas y un Data Warehouse para mostrar en
informes interactivos que pueden localizarse en Intranets, Extranets e Internet.

El siguiente cuadro comparativo permite evaluar las funcionalidades de cada una de
estas herramientas:

Criterio/Herramienta MS SQL Server
Soporte de BD/Data Warehose Alto Altoe  Alto
Soporte Acceso a Datos Bajo Alte  Bao

Faalidad de aprendizaje Alto Bajo Medio

Integracidn con otras herramientas Alto Alto  Alto

Costo de la hemramienta Bajo Alto  Medio

Faalidad de administracion v mantenimiento Alto Bajo  Alfo

Cuadro 2.10. Analisis Herramientas de DW.'’

17Miguel Rodriguez Sanz.” ANALISIS Y DISENO DE UN DATA MART PARA EL SEGUIMIENTO
ACADEMICO DE LOS ALUMNOS EN UN ENTORNO UNIVERSITARIO”. UNIVERSIDAD
CARLOS Il DE MADRID. Madrid. 2010

<http://es.scribd.com/doc/52203545/76/Seleccion-de-Productos-e-Instalacion>

41



2.5. Conclusiones

Concordando con Miguel Rodriguez Sanz, autor del analisis; se puede decir que la
herramienta para Data Warehouse de ORACLE tiene caracteristicas muy fuertes en
cuanto a soporte, ETL, OLAP, DataMining e integracion con otras herramientas, gracias
a sus componentes.

Si bien es cierto que el aprendizaje, mantenimiento y administracion de estas
herramientas de ORACLE presentan un grado significativo de dificultad, estas
representan una solucion completa para el proceso de Inteligencia de Negocios y se
adaptan a las necesidades de la empresa integrando la informacion y ayudando en la
gestion de analisis, con el fin de brindar a los ejecutivos una solucién de calidad en cada
proceso de Bl y al final mostrar los resultados con Filters, Selection Steps, y Prompts;
interfaces sencillas de interpretar.

Para concluir se citan dos de las caracteristicas clave de ORACLE:

- Suma: Suministra inteligencia y analisis de forma intuitiva a todos en la
organizacion desde ejecutivos hasta empleados de campo. Permite tomar mejores
decisiones, acciones y procesos de negocios.

- Integra: Utiliza sus fuentes existentes de datos y sistemas, mas alla de la
tecnologia adoptada. Los productos y herramientas de Bl de ORACLE pueden
conectarse a cualquier ambiente de TI basado en estandares.

ORACLE tiene muchas fortalezas, lo cual hace que sea una herramienta idénea para
implementarla en la empresa “ELECTROFERTAS” con respecto a sus necesidades,
teniendo en cuenta que su sistema esta desarrollado en esta misma base de datos. En el
siguiente capitulo se analizara el modulo de gestion de ventas de esta empresa.
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CAPITULO I
ANALISIS DEL MODULO DE GESTION

DE VENTAS DE LA EMPRESA
“ELECTROFERTAS”
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CAPITULO 11l

ANALISIS DEL MODULO DE GESTION DE VENTAS
DE LA EMPRESA “ELECTROFERTAS”

3.1. Introduccion

El objetivo principal de este capitulo es analizar la informacion del modulo de gestion de
ventas de la empresa “ELECTROFERTAS” y poner en practica los conceptos
estudiados anteriormente para la construccion del cubo de informacién.

Para cumplir este objetivo, se utilizara la metodologia HEFESTO'® que permitira
plantear los requerimientos de la empresa, su situacion actual, sus objetivos principales y
sobre todo la manera en que se miden sus resultados de manera clara.

Posteriormente se revisard el modulo de gestion de ventas de la empresa y su sistema
OLTP con el fin de verificar los datos relevantes para nuestra investigacion y finalmente
se planteara el disefio del modelo de datos 16gico y se llevaré a cabo la integracion de los
datos para construir el Data Warehouse.

3.2. Metodologia HEFESTO

La metodologia HEFESTO es el resultado del estudio comparativo entre metodologias
existentes, y experiencias dentro del proceso de creacion de almacenes de datos; fue
desarrollada por “DATAPRIX” una comunidad integrada por profesionales y empresas
que comparten conocimiento y recursos relacionados al uso de los datos y la tecnologia.

Esta metodologia permitira construir el Data Warehouse de una manera sencilla
ordenada e intuitiva ya que se adapta muy bien a cualquier ciclo de vida de desarrollo de
software, y se basa en los requerimientos de los usuarios por lo cual su estructura es
capaz de adaptarse con facilidad a los cambios del negocio.

La imagen 3.1 muestra las fases de la metodologia HEFESTO.

%¥Ing. Bernabeu R. Dario, DATAPRIX, Cérdova Argentina.
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(1) ANALISIS DE REQUERIMIENTOS |

()(@) dentificar preguntas )
O[b) Identificar indicadores y perspectivas ]
@[G) Modelo Conceptual J

(2) ANALISIS DE LOS OLTP

@[a) Conformar indicadores

[b) Establecer correspondencias
O[c) Nivel de granularidad
@[d) Modelo Conceptual ampliado

(8) MODELO LOGICO DEL DW

[a) Tipo de Modelo Légico del DW

[b) Tablas de dimensiones
O[C) Tablas de hechos

(d) Uniones
(4) INTEGRACION DE DATOS

@[a) Carga Inicial
@[b) Actualizacién

Imagen 3.1. Metodologia HEFESTO, fases.

Adicionalmente a las caracteristicas de la metodologia HEFESTO, se pueden mencionar
las siguientes:

- Es una metodologia donde los objetivos y resultados esperados en cada fase se
distinguen facilmente y son sencillos de comprender.

- Cuando una fase termina, sus resultados se convierten en el punto de partida para
la siguiente fase.

- Utiliza modelos conceptuales y légicos que son sencillos de interpretar y
analizar.

- Es independiente de las herramientas que se utilicen para su implementacion.

- Es independiente de las estructuras fisicas que contengan el DW y su respectiva
distribucion
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A continuacion se aplicaran cada una las fases de la metodologia HEFESTO para el caso
de la empresa “ELECTROFERTAS”.

3.3. Andlisis de la situacion actual de la empresa “ELECTROFERTAS”

Antes de empezar la aplicacion de la metodologia HEFESTO, se realizara una
descripcion de las caracteristicas principales de la empresa, lo que permitird examinar e
interpretar las necesidades de informacién de la misma y comprender de mejor manera
las decisiones respecto al disefio, construccion y adaptacion del Data Warehouse.

Para lograr este fin, se debe realizar una entrevista que permita obtener la informacion

detallada en la siguiente tabla:

Informacion

Detalle

Identificacion de la
empresa

Actividad comercial de la empresa e informacion general

Objetivos

Detalle de los objetivos principales y secundarios de la
empresa

Politicas

Detalle de las politicas, en este caso relacionadas con las
ventas

Organigrama

Representacion de las estructuras departamentales de la
empresa

Datos del entorno

Se refiere a clientes,
principales

proveedores y competidores

Relacién de las metas de
la organizacion con las del
Data Warehouse

Hace referencia a las necesidades que la empresa desea
cubrir con la implementacion del Data Warehouse,
ventajas que va aportar e inconvenientes que se
solucionaran.

Proceso de ventas

Descripcion detallada del proceso de ventas de la
empresa

Tabla 3.1. Esquema para el analisis de la situacion actual de la empresa

Una vez realizada la entrevista correspondiente con el Ing. Yuri Alvarado, socio
fundador de la empresa “ELECTROFERTAS”, se obtuvieron los siguientes datos:
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Nombre de la empresa: “ELECTROFERTAS”
Identificacién de la empresa

La empresa “ELECTROFERTAS” Se inicio6 en el afio 2009 por la necesidad de obtener
una fuente de trabajo para los 4 principales accionistas: el Ing. Industrial Yury Alvarado
y los sefiores Jacinto Salinas, Jorge Ulloa y Augusto Oyervide.

Su actividad comercial es la venta de electrodomésticos, articulos de bazar,
motocicletas, celulares, equipos de computacion y muebles; sin embargo la linea de
muebles podria ser retirada de los almacenes en un futuro. La empresa esta enfocada a
un mercado de clase baja y media baja.

Actualmente la empresa cuenta con 14 almacenes distribuidos de la siguiente manera: 4
locales en la ciudad de Cueca, 1 local en Ambato, 2 locales en Riobamba, 1 local en el
canton Pillaro provincia del Tungurahua y en Macas, y 2 locales en las ciudades de
Puyo y Tena, con su sede principal en la ciudad de Cuenca.

Objetivos
Objetivo Principal

- Su objetivo principal es expandirse a nivel nacional respaldandose en las ventas.
Objetivo Secundario

- Procurar el bienestar de sus clientes, dandoles el mejor servicio a través de una
actitud positiva por parte de cada vendedor.

- Asegurar la satisfaccion de cada cliente y asegurar su confianza hacia la
empresa.

Politicas

Debido a que la mayor parte de las ventas de la empresa se realizan mediante crédito,
los vendedores de la empresa utilizan el sitio de consulta de riesgos Credit Report con
el fin de evaluar a cada cliente y otorgar créditos y descuentos.

Los productos con un valor menor a los US$100 se venden al contado necesariamente,
celulares hasta 9 meses, muebles a 12 meses, y motos a 24 meses con una entrada del
20%, siendo este el plazo de tiempo maximo para otorgar créditos.
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Politicas de crédito

Antes de que un cliente pueda acceder a un crédito, debe pasar por el siguiente proceso:

Llenar la solicitud de crédito. En caso de las motos se firma un contrato de
compra/venta. La solicitud debe estar con la informacion necesaria para que sea
revisado por el departamento de crédito.

Verificacion de los datos tanto del cliente como del garante.

Entrega del producto a domicilio para adicionalmente hacer la verificacion de
campo (verificacion de la situacion econdémica del cliente).

Las ventas con tarjeta de crédito se realizan solo a 3 'y 6 meses sin intereses.

La empresa cuenta con una categorizacién interna, donde los clientes AAA son
aquellos que no tienen atrasos en sus cuentas, AA los que llevan atrasos de hasta
60 dias, clientes A aquellos con atrasos de maximo 180 dias y clientes tipo B
aquellos que tienen atrasos desde 200 hasta 300 dias.

En el caso de que los clientes tengan méas de 300 dias de atrasos, no se les
otorgaran nuevos creditos.

Organigrama de la empresa

La imagen 3.2 detalla el organigrama de la Empresa “ELECTROFERTAS”

‘|
I (= 1
-
Cobranzas
- .
| Jefe
Departame_nto lefatura de Foslozs lefe de Administrativo
de Marketing Ventas Cobranzas
Administrador I Supervisor de —
de almacén cobranzas
l Bl Auxiliar de
Cobradores Contabilidad
Call Center

Imagen 3.2. “ELECTROFERTAS”, Organigrama
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Datos del entorno especifico

Clientes: La empresa posee numerosos clientes con diferentes niveles de poder
adquisitivo.

Proveedores: Existen varios proveedores fijos de la empresa, siendo “Mercandina” el
mas importante al proveer electrodomésticos de linea blanca, audio y video. Otros
proveedores de la empresa son “Dismayor” Linea que provee motos, y sistemas de
audio y video, “ViatCom” con la linea de audio y video, “Haceb” con linea blanca,
“Electrolux” linea blanca, “Comercializadora JCEV” con linea de audio y video y
motos, “Corporacion Jarrin Herrera” con motos, “Freddy Loaiza” y “Eddy Vasquez”
con celulares, “Intcomex” con computadoras, “Cartimex” con computadoras, y
“Fernando Barros” con muebles. Adicionalmente a estos proveedores, la empresa
contacta con proveedores secundarios segun las necesidades que se presenten.

Competidores: Las principales empresas competidoras son “Almacenes Espafia”,
“Comercial Jaher”, “Créditos Econdmicos”, y “Comandato”.

Situacion financiera y Metas: Su promedio anual de ventas es de US$150,000 y su
objetivo es llegar a los US$180,000.Como proyecto se tiene pensado llegar a clientes de
situacion econdmica media alta, pero se requiere de una inversion de US$250,000.

Relacion de las metas de la organizacion con el Data Warehouse

Las metas de la Empresa “ELECTROFERTAS” se ven altamente beneficiadas con la
implementaciéon del Data Warehouse, ya que la base de datos transaccional utiliza
tecnologia ORACLE vy este sistema provee informacion detallada y actualizada acerca
de los productos con mayores ventas, montos de ventas por productos y regién, e
informacion acerca de las ventas por periodos de tiempo determinados. Esta
informacidn ayudara a la empresa en los procesos de toma de decisiones y en el analisis
de la situacion actual de sus productos y sucursales.

Gracias a esto, se podra conocer cuéles son los factores que inciden directamente sobre
la rentabilidad de la empresa, y analizar su relacion con otros factores y sus respectivos

desencadenadores, lo cual le permitird obtener una ventaja competitiva en el mercado.

Ademas de estas ventajas, el Data Warehouse presentara los siguientes beneficios para
la empresa:

- Permitira a los usuarios tener una vision global del negocio.
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Transformara los datos operativos en informacion analitica, enfocada a la toma
de decisiones.

Permitira la generacion de reportes dindmicos

Aportara a la mejora continua de la empresa.

Proceso detallado de ventas

Los siguientes puntos describen el proceso actual de ventas que se lleva a cabo en la
Empresa “ELECTROFERTAS”.

Atencion al cliente: en primer lugar se indagan las necesidades del cliente y sus
preferencias en cuanto a productos, marcas, precio, etc.

Una vez que el cliente ha seleccionado el producto y desea realizar una compra
mediante crédito, se llena una solicitud con los datos del cliente y del garante.
La informacién crediticia del cliente pasa al departamento de créditos para ser
verificada mediante el sistema Credit Report y aprobar el crédito.

Se efectua la venta del producto y se da todos los servicios complementarios al
cliente, como son pruebas de calidad del producto, empaque, entrega del
producto a domicilio, y entrega de las garantias correspondientes.

A continuacidn se inicia con la aplicacion de la metodologia HEFESTO, siguiendo cada
uno de sus pasos.

3.4. Analisis de Requerimientos

Como primer paso para la aplicacion de la metodologia HEFESTO se llevara a cabo el
analisis de requerimientos, que consta de los siguientes pasos:

En primer lugar estd la identificacion de los requerimientos de los usuarios a
través de un conjunto de preguntas que permitan explicar los objetivos de la
organizacion.

Posteriormente, se encontraran los indicadores y perspectivas que se deben tomar
en cuenta para la construccion del Data Warehouse v;

Finalmente se construird un modelo conceptual en donde se podra visualizar el
resultado obtenido en esta fase.

La imagen 3.3, a continuacion, muestra el modelo conceptual al cual se pretende al final
de esta primera fase.
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Perspectiva1

Indicador1

Perspectiva2 Ralacion Indicador2

IndicadorN

PerspectivaN

Imagen 3.3. Modelo Conceptual, Metodologia HEFESTO

3.4.1. Identificar Preguntas

El objetivo de este paso es analizar las necesidades de la empresa y establecer el
conjunto de preguntas que permitirdn extraer la informacion clave para la toma de
decisiones y la realizacién de las metas de la empresa. Estas preguntas son la base para
la identificacion de las dimensiones que formaran parte del Data Warehouse.

Una vez recopilada la informacion de la empresa, sus objetivos y necesidades se
procedid a analizar esta informacién y extraer los requerimientos del Data Warehouse.
Como resultado de este andlisis, se obtuvo que la empresa necesita obtener la respuesta a
las siguientes preguntas:

— ¢Cual es el monto total de ventas en un tiempo determinado?
Objetivo gerencial: Comparar las ventas durante 2011 y 2012 con el fin de analizar
con cuanto margen es posible aumentar el nivel de ventas para 2013.

— ¢Cuantas unidades de un producto se vendieron por ciudad/sucursal en un tiempo
determinado?
Objetivo gerencial: Analizar los productos méas vendidos durante 2011 y 2012 con el
fin de verificar las fortalezas y debilidades de la empresa en cuanto a ventas en cada
sucursal.

— ¢Cual es el monto total de ventas de un producto por ciudad/ sucursal en un tiempo
determinado?
Objetivo gerencial: Analizar las ventas durante 2011 y 2012 con el fin de verificar
si es factible abrir nuevas sucursales y asi cumplir el objetivo de expandirse a nivel
nacional.
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— ¢Cudl es el monto total de ventas de un producto por forma de pago en un tiempo
determinado?
Objetivo gerencial: Analizar los productos con mayores ventas con el fin de
verificar la efectividad de la politica de ventas aplicada en la empresa.

— ¢Cuantas unidades de un producto se vendieron por forma de pago en un tiempo
determinado?
Objetivo gerencial: Analizar los productos con mas ventas ya sea a crédito o a
plazos, con el fin de darle importancia a los que mayor margen de réditos da a la
empresa y analizar que sucede con los que no estan dando réditos econémicos.

— ¢Cual es el monto total de ventas de un producto por vendedor en un tiempo
determinado?
Objetivo gerencial: Analizar que vendedores han cumplido o sobrepasado su cuota
de ventas en 2011 y 2012 y verificar que sucede con los que no lo han hecho con el
fin de tomar correctivos para 2013.

— ¢Cuéntas unidades de un producto se vendieron por vendedor en un tiempo
determinado?
Objetivo gerencial: Analizar si los vendedores han aplicado bien las politicas de
publicidad para que cierto producto se venda en mayor cantidad y otros no, o
verificar en cifras que sucede.

— ¢Cual es el monto total de ventas de un producto por tipo, marca o linea en un tiempo
determinado?
Objetivo gerencial: Analizar que marca es la que mayor rédito da a la empresa con
el fin de cambiarla o seguir con la linea y asi poder captar mayor mercado.

¢Unidades vendidas de un producto por tipo, marca o linea en un tiempo
determinado?

Objetivo gerencial: Analizar que marca ha sido mayormente vendida y por qué los
clientes prefieren dicha marca.

De estas preguntas, la empresa indico que su mayor prioridad es la extraccion de la
informacidn que responda a las siguientes preguntas:

— ¢Cuantas unidades de un producto se vendieron por ciudad en un tiempo

determinado?
— ¢Cudl es el monto total de ventas por vendedor en un tiempo determinado?
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3.4.2.Indicadores y perspectivas

El siguiente paso consiste en determinar los indicadores y perspectivas a partir de las
preguntas expuestas en el paso anterior.

Para realizar esto, se descompone cada pregunta tomando en cuenta que los valores que
se pueden medir numéricamente corresponden a los indicadores, y que las perspectivas
son los objetos que permiten examinar a los indicadores, por ejemplo: clientes,
proveedores, productos, tiempo, etc. A continuacion se encuentra el resultado del
analisis para cada una de las preguntas:

- Monto total de ventas 0 movimientos realizados en un tiempo determinado.

— _
—~—

Indicador Perspectivas

En este caso, el indicador es el “Monto de ventas” ya que representa una cantidad
medible; y las perspectiva que permiten medir este indicador son las “ventas” y el
“tiempo”.

- Unidades vendidas de un producto por ciudad/sucursal en un tiempo

determinado. N B,
——

Indicador Perspectivas
En este caso, el indicador son las “Unidades vendidas” ya que representa una cantidad
medible; y las perspectivas que permite medir este indicador son los “productos”,

“ciudad”, “sucursal” y el “tiempo”.

- Monto total de ventas de un producto por ciudad/sucursal en un tiempo

determinado. — —~ —
Indicador Perspectivas

En este caso, el indicador es el “Monto de ventas” ya que representa una cantidad
medible; y las perspectivas que permite medir este indicador son las “ventas”,
“productos”, “ciudad”, “sucursal” y el “tiempo”.

- Monto total de ventas de un producto por forma de pago en un tiempo

determinado. S — —

Indicador Perspectivas
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En este caso, el indicador es el “Monto de ventas” ya que representa una cantidad
medible; y las perspectivas que permite medir este indicador son las ‘“ventas”,
“productos”, “forma de pago” y el “tiempo”.

- Unidades vendidas de un producto por forma de pago en un tiempo determinado.
N —

Y YT

Indicador Perspectivas

En este caso, el indicador son las “Unidades vendidas™ ya que representa una cantidad
medible; y las perspectivas que permite medir este indicador son los “productos”,
“forma de pago” y el “tiempo”.

- Monto total de ventas de un producto por vendedor en un tiempo determinadj
——

Indicador Perspectivas

En este caso, el indicador es el “Monto de ventas” ya que representa una cantidad
medible; y las perspectivas que permite medir este indicador son las “ventas”,

2 e

“productos”, “vendedores” y el “tiempo”.

- Unidades vendidas de un producto por vendedor en un tiempo determ/inado.
——

Indicador Perspectivas

En este caso, el indicador son las “Unidades vendidas” ya que representa una cantidad
medible; y las perspectivas que permite medir este indicador son los “productos”,
“vendedores” y el “tiempo”.

- Monto de ventas& un producto por tipo/marca/linea en un tiempo dete@nado.
——
Indicador Perspectivas

En este caso, el indicador es el “Monto de ventas” ya que representa una cantidad
medible; y las perspectivas que permite medir este indicador son las “ventas”,

29 G 29 ¢

“productos”, “tipo”, “linea”, “marca” v el “tiempo”.
b 9 9

- Unidades vendidas de un\producto por tipo, marca o0 linea en un/tiemgo
imado. —~

Indicador Perspectivas
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En este caso, el indicador son las “Unidades vendidas™ ya que representa una cantidad
medible; y las perspectivas que permite medir este indicador son los “productos”, “tipo

2 ¢

de producto”, “linea del producto”, “marca” y el “tiempo”.

- Unidades vendidas de un pro\ducto por ciudad en un tiempo determinado)
——

Indicador Perspectivas

En este caso, el indicador son las “Unidades vendidas” ya que representa una cantidad
medible; y las perspectivas que permite medir este indicador son los “productos”,
“ciudad” y el “tiempo”.

- Monto total de v\entas por vendedor en un tiempo/ determinado.
~

Indicador Perspectivas

En este caso, el indicador es el “Monto de ventas” ya que representa una cantidad
medible; y las perspectivas que permite medir este indicador son las ‘“ventas”,
“vendedores” y el “tiempo”.

Como se puede concluir a partir de este analisis, los indicadores son:

- Monto de ventas
- Unidades de productos vendidos

Y las perspectivas en comdn para todas estas preguntas son:

- Ventas o Movimientos
- Productos

- Ciudades

- Sucursales

- Tiempo

- Forma de pago

- Vendedores

- Tipo de producto

- Marca del producto

- Linea del producto
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3.4.3.Modelo Conceptual

En este punto se realizara el diagrama del modelo conceptual de las relaciones entre los
indicadores y las perspectivas. Este modelo permitira observar claramente el alcance del
proyecto y presentarlo de una manera comprensible para el usuario, también ayudara a
comprender las variables involucradas en el proceso de extraccion de la informacion.

Para el caso de este estudio, el modelo conceptual generado se presenta en la imagen
3.4.

Movimiento

Productos

Ciudaddes

Sucursales Unidades
Vendidas

Forma
Pago

Vendedores

Tipo Monto total
de ventas

Marca

Linea

Tiempo

Imagen 3.4. Modelo Conceptual de “ELECTROFERTAS”

3.5. Analisis de las fuentes OLTP

El segundo paso de la metodologia HEFESTO consiste en el analisis de las fuentes de
datos OLTP para relacionarlas con los indicadores y perspectivas. Para esto se va a
seguir los siguientes pasos:

Conformar indicadores
Establecer correspondencias
Nivel de granularidad
Modelo conceptual ampliado

o0 o
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a. Conformar indicadores

A continuacion se indicaré la manera de calcular los indicadores definiendo los hechos o
entidades OLTP que los componen y la funcion de sumarizacion que se debe aplicar a
estos hechos para extraer los indicadores.

Unidades vendidas: El indicador unidades vendidas representa la sumatoria de las
unidades que se han vendido de un producto en particular.

Hechos: Unidades VVendidas
Funcioén de sumarizacion: SUM

Monto total de ventas: El indicador Monto total de ventas representa la sumatoria del
monto total que se ha vendido de cada producto, y se obtiene al multiplicar las unidades

vendidas por su respectivo precio.

Hechos: (Unidades Vendidas) * (Precio de Venta).
Funcién de sumarizacién: SUM

b. Establecer correspondencias:
En este punto se analizaran las tablas de la base de datos que corresponden al proceso de
ventas de la empresa y que contienen la informacion necesaria para extraer los

indicadores y las perspectivas.

Las tablas que se analizaran en este proceso, se muestran en la imagen 3.5.
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COMPROBANTE

MARCA
TIPO_COMPROBANTE
COD_COMPROBANTE EMPRESA
CLIENTE COD_MARCA
e —— COD_PERSONA (FK)
COD_CLIENTE FECHA NOMERE
e PEDIDO DESCUENTO_PROMOCION
DIRECCION
PAIS TELEFONOD VALOR MOMMIENT), o
TELEFOND FINANCIAMIENTD COD_COMPROBANTE (FK) |
TELEFONO1 0TROS SECUENCIA —
FAX DESCUENTO TIPO_COMPROBANTE (FK) PRODUCTO
E MAIL TIPO_IVA
CASILIA C_TIFO_COMBROBANTE EMPRESA (FK) E"D";R::DAD[Z%TD
€H COD_RESPONSABLE (FK)  PBn C_COMPRUBANTE COD-RRABUCTO(RK =
[ curd X | USERIDC CANTIDAD: TIPO_INVENTARIO
ST_VENDEDOR | | cop_mPo_cuiente FACTURA_MANUSL DEBITO_CREDITO COD_MARCA FK
EMPRESA (FK) RUCT | Persona ANULADO g?;‘g:g"\b-' COD_UNIDAD (FK)
COD_TIPO_PERSONA_RE | USERIDC ESTADO_GRABADO COD_ALTERNO
COD_RESFONSABLE ESTADO_CIVIL | | COD_PERSONA |, | ESTADO_CONTABILIZADO DESCUENTO NERIERE
coo_mipo_personasu | | A8 _TRABAI0 NOMEBRE 7| NOMBRE_PERSONA Bcuogng[m COD_BARRA
COD_SUPERVISOR | |careo DS3_IDSE CERTIFICADOD A USERIDC
CODTIPO PERSONA OFICINA ORDEN_COMPRA, M NIV_COD_NIVEL
TVEND TRANSPORTADOR
COD_VENDEDOR - TELEFOND_OFICINA A FACTURA_MANUAL ﬂ:&-éiﬁ”ﬁﬂﬁ”‘;w“m
NOMBRE SUELDG PLACA SERIE NIV_CAT_COD_CATEGORIS
APELLIDO1 NOMERE CONYUGE OBSERVACIONES GRADO PROMEDIO
CEDULA CARGO CONYUGE ENTRADA COD_SUBBODEGA PRESENTACION
DIRECEION EMPRESA,_CONYUGE IGE R » [ VOLUMEN
TELEFONO - COD_AGENTE CORUNIDADEN PP— M crapo
COD_CLIENTE (FK) JELEEOHIELUNAIGE COD_DIVIS DIVISA,
= CEDULA_CONYUGE - LADO I
BODEGA (FK) TIPO LOGAL VALOR_DIVISS, ANU REFERENCI&
USERIDC COD Z0NA CANCEL2DA CANTIDAD_B PARTIDA,
AETVO FECHA_LIOUIDACION $ALDD freap e MINIMO
Al = COD_AGENCIS ICE MAXIMO
CODIGO Eﬁi%égf‘ﬁzom FORMA_PAGO LISTA, cosTo
COD_SUBBODEGA SECUENCIA 20N COTIZACION TUTALLINES DOLAR
ES_CHOFER S AGENTE™ TIPO_COMPROBANTE_R PORCE_DESCUENTO ACTIVO
COD_MODELD o COD_COMPROBANTE_R VALOR_ALTERNO ALCOHOL
COD_ITEM Tl TRANSFERENCIS ES_SERIE COD_UNIDAD_R (FK)
APELLIDO2 AA_CLIENTE D COD_MODELG
COD_MODELD CODIGO_CLIENTE SALDD AL, COD_ITEM
COD_ITEM ESTADO_COMISION ESMALORAHO ES_FABRICADO
COD_DIVISA LINEA_CONTABILIDAD FINANCIAMIENTD, COD_MODELO_CAT
ES_FUBLICIDAD COD_TIPO_PERSONA_GAR SECUENGL: COD_ITEM_CAT
CARGOS COD_PERSONA_GAR SALDO_ENT COD_UNIDAD_F (FK)
TRANSPORTE NUMERO_PAGOS g%%”ﬁgg:?ﬁgfg - CANTIDAD
APLICA_MODELO CUOTAS_GRATIS o CANTIDAD_|
COD_AGENCIA DIAS_ATRAZO SERIE
COD_TIPO_IDENTIFICACION DEVOLUCION_OTROS COSTO_ULT_COMPRA
RIESGO_PDF VALOR_ALTERNO COSTO_PROMEDIO
= DESCUENTO_PROMOCION ES_INVENTARIO
COD_BODEGA_INGRESO (FK) MODELO
COD_BODEGA_EGRESO (FK) CILINDRAJE
NUM_TARJETA CLASE
NUM_RECAP CAPACIDAD
NUM_VOUCHER TONELAJE
NUM_AUTORIZACION PESO
FECHA_INGRESO PROCEDENCIA
PRIMER_VENCIMIENTO TIEMPO
PRIMER_PAGO AUTOGENERA,
USERIDC_ANULA, ULTIMA_SERIE
OBSERVACIONES_ANULA,
OBSERVACIONES_CAMEIO
USERIDC_CAMEIO
FECHA_CAMBIO
EMPRESA (FK)

Imagen 3.5. Modelo Entidad Relacion de la empresa “ELECTROFERTAS”

Una vez analizado este modelo de la Base de Datos de la empresa, y sus relaciones con
el modelo conceptual, se obtuvieron las siguientes conclusiones:

La tabla “Productos” se relaciona con la perspectiva “Productos”.

La tabla “Comprobante” se relaciona con la perspectiva “Ventas o Movimiento”.
El campo “Cod agencia" de la tabla “Comprobante” con el indicador
“Sucursales”.

El campo “numero_pagos" de la tabla “Comprobante" con el indicador “Forma
de pago™.

La tabla “st vendedor" se relaciona con la perspectiva “Vendedores"

La tabla “Marca" se relaciona con la perspectiva “Marca"

El campo “fecha” de la tabla “Movimiento” con la perspectiva “Tiempo” (debido
a que es la fecha principal en el proceso de venta).

El campo “cantidad” de la tabla “Movimiento” con el indicador “Unidades
Vendidas”.

El campo “precio”" de la tabla “Movimiento” con el indicador “Monto Total de
Ventas”.
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— La tabla “Comprobante” es una tabla auxiliar que contiene los campos “IVA” y
“valor” que ayudaran a calcular el monto total de ventas, por lo que se creara una
dimensién adicional con estos datos. (tabla TCOMPROBANTE del modelo
estrella).

— Las perspectivas “Ciudades”, “Tipo de producto” y “Linea de producto” no
corresponden a ningun campo de la base de datos, por lo que no sera posible
obtenerlas y no se consideraran para el analisis posterior.

La imagen 3.6 muestra las relaciones directas que existen entre el modelo conceptual y
los datos OLTP.

MOVIMIENTO
MOVIMIENTD) ____
COD_COMPROBANTE (FK)

SECUENCIA
TIPO_COMPROBANTE (FK)
EMPRESA (FK)

CTO (FKI

1m0

C0STO
BODEGA (FK)

3

CANTIDAD_ B
CANTIDAD | B
ICE

TOTAL_LINE&

VALOR_ALTERNO
€5 SERIE Productos
T

SALDO_VAL
E5_VATORADO
FINANCIAMIENTD
SECUENCIAZ
SALDO ENT
SECUENCIA REF
c

Unidades
Vendidas

COMPROBANTE o

LD _COMPROBA]

Movimientos

COD PERSONA (FKI ey
FECHa NIV_CAT_EMP_EMPRESS
PEDIDO NIV CAT_COD_CATEGORIS,
COD_MARCA [FK
VALOR PROMEDIO
FINANCIAMIENTO PRESENTACION Monto total
OTROS VOLUMEN d
DESCUENTO GRADO o
TIPO_Ia A
C_TIFO_COMBROBANTE
C_COMPROBANTE ﬁi;mi"m
USERIDC

FACTURA,_MaNUAL
ANULADO
ESTADO_GRABADD
ESTADO_CONTABILIZADO
NOMBRE PERSONS
CERTIFICADD
ORDEN_COMFRA
TRANSPORTADOR

PLACA
DOBSERVACIONES
ENTRADA

ICE
COD_AGENTE
COD_DIVS&
VALOR DMSA
CANCELSDA

COTIZACION

TIPO COMPROBANTE R
COD_COMPROBANTE_R
TRANSFERENCLS
£4_CLIENTE

CODIGO CLIENTE
ESTADO COMISION
LINEA_CONTABILIDAD
COD_TIPO_PERSONA g,

UMEROD_PAGOS

DIAS_ATRAZO
DEVOLUCION_OTROS

T
AUTOGENERA
ULTIMA_SERIE

DESCUENTO_PROMOCION EMPRESS,
COD BODEGA INGRESO (FKI COD_MARCA
COD BODEGA EGRESD (FKI

NUM_TARJETA HOMERE

NUM_RECSP DESCUENTO_PROMOCION
NUM_VOUCHER
NUM AUTORIZACION

DBSERVACIONES_ANUL,
DBSERVACIONES CAMBIO
USERIDC CAMBIO
FECHA_CAMBIO
EMPRESA (FK)
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Imagen 3.6. Correspondencias entre el modelo conceptual y el modelo Entidad-
Relacion
c. Nivel de granularidad

En este punto se disefiardn las tablas de dimensiones que conformaran el Data
Warehouse.

Para la creacion de las tablas de dimensiones se tomara en cuenta las perspectivas
definidas en los pasos anteriores, y cada perspectiva correspondera a una tabla de
dimensiones.

Para lograr este objetivo, la metodologia HEFESTO proporciona los siguientes pasos:

— Seleccionar el nombre para la tabla
— Seleccionar la clave principal
— Definir los campos de cada tabla si es necesario

Para definir los campos que contendra cada perspectiva se analizaron los campos
disponibles para todas las tablas que se muestran en la imagen 3.6. La informacién
detallada de cada uno de estos campos se encuentra en el ANEXO Il — “Diccionario de
datos de la base de datos operacional de la empresa “ELECTROFERTAS”, Mdédulo de
Ventas”.

De estos campos, se seleccionaron los méas importantes y los que van a ser utilizados en
el proceso de extraccion de datos de acuerdo a los requerimientos planteados por la
empresa; el resultado es el siguiente:

- Con respecto a la tabla de hechos Movimientos, los datos fundamentales para
nuestro caso son los siguientes:

TIPO DE .
TABLA COLUMNA DATOS LONGITUD DESCIPCION
Caodigo del comprobante de
Movimiento |COD_COMPROBANTE | VARCHAR?2 9 | la transaccion

Caodigo del producto de la
COD_PRODUCTO VARCHAR?2 14 | transaccion

Cantidad del producto
vendido, comprado,

CANTIDAD NUMBER 22 | transferido
Precio del producto, puede
PRECIO NUMBER 22 | ser de compra o de venta
Descuento otorgado en el
DESCUENTO NUMBER 22 | precio del producto
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- Con respecto a la perspectiva Productos, los datos fundamentales para nuestro
caso son los siguientes:

TIPO DE .
TABLA COLUMNA DATOS LONGITUD DESCIPCION
Producto COD_PRODUCTO | VARCHAR?2 14 | Identificacion del producto
NOMBRE VARCHAR?2 50 | Nombre del producto

- Con respecto a la perspectiva Sucursal, los datos fundamentales para nuestro
caso son los siguientes:

TIPO DE -
TABLA COLUMNA DATOS LONGITUD DESCIPCION
Comprobante | COD_AGENCIA | NUMBER 22 | Codigo de la agencia en la
que fue generada la
transaccion
Tg_Agencia | NOMBRE VARCHAR2 50 | Nombre de la agencia

- Con respecto a la perspectiva Forma de pago, los datos fundamentales para
nuestro caso son los siguientes:

TIPO DE .
TABLA COLUMNA DATOS LONGITUD DESCIPCION
Comprobante | NUMERO_PAGOS | NUMBER 22 | Numero de pagos de la
transaccion de ventas
forma_pago |NOMBRE VARCHAR2 30| Nombre de la forma de pago

- Con respecto a la perspectiva Marca, los datos fundamentales para nuestro caso
son los siguientes:

TIPO DE <

TABLA COLUMNA DATOS LONGITUD DESCIPCION
Marca COD_MARCA |NUMBER 22 | Codigo de la marca
NOMBRE VARCHAR?2 50 | Nombre de la marca
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Con respecto a la perspectiva Tiempo, los datos fundamentales para nuestro caso

son los siguientes:

TIPO DE 2
TABLA COLUMNA DATOS LONGITUD DESCIPCION
Movimiento |FECHA DATE 7 | Fecha de la transaccion

d. Modelo Conceptual ampliado

Una vez que se encontraron las correspondencias entre los modelos de datos, y se realizo
la abstraccion de la informacidn, se procede a actualizar el modelo conceptual y agregar
las tablas y campos correspondientes.

La imagen 3.7 muestra la relacion final entre las perspectivas e indicadores y sus campos
OLTP correspondientes, también se muestra la funcion de sumarizacion que se debe
aplicar a estos campos para obtener estas perspectivas e indicadores.

Productos
cod_producto

Sucursales
cod_agencia

Forma Pago

Unidades Vendidas
sumicantidad)

numere_pagos

Comprobante
cod_comprobante

Marca
cod_marca

Tiempo
Fecha

Movimientos

Monto total de ventas
sumfuni_ven*precia)

Imagen 3.7. Modelo Conceptual Ampliado para la empresa

“ELECTROFERTAS”
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3.6. Disefio del modelo l6gico del DW
Tipo de modelo l6gico

Se utilizara el modelo estrella debido a que se adapta satisfactoriamente en el caso de
estudio “ELECTROFERTAS”.

Tablas de dimensiones

A continuacion se disefiaran las tablas de dimensiones que formaréan el Data Warehouse.
Para ello se debe tomar cada perspectiva con sus campos relacionados y seguir el
siguiente proceso:
e Elegir un nombre que identifique la tabla de dimension
e Afadir un campo que represente la clave principal
e Re-definir los nombres de los campos en caso de que no sean lo
suficientemente intuitivos.

El resultado para nuestro caso de estudio es el siguiente:

TPRODUCTO
PRODUCTOS -
cod_producto . id_producto
nombre °| nombre
TCOMPROBANTE
COMPROBANTE

id_comprobante
1lva
valor

cod_comprobante
Iva
valor

COMPROBANTE

cod_agencia TSUCURSAL

‘), JOIN —— id_agencia
/ nombre

TG_AGENCIA
nombre
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COMPROBANTE

numero_pagos

FORMA_PAGO
nombre

MARCA
cod_marca
nombre

JOIN

TFORMA_PAGO

id_pagos

nombre

TMARCA

id_marca

MOVIMIENTO
fecha

| nombre

TTIEMPO

.| anio

Tabla de hechos

id_fecha

mes
dia

A continuacién se define la tabla de hechos, misma que contiene los hechos a través de

los cuales se construiran los indicadores de estudio. Segun la metodologia HEFESTO se

debe seguir el siguiente procedimiento para el esquema en estrella:

— Asignar un nombre a la tabla de hechos que represente la informacion
analizada, area de investigacion, negocio enfocado, etc.

— Definir la clave primaria para la tabla, misma que se compone de la

combinacion de las claves primarias de cada una de las tablas de dimension

relacionada.

— Crear tantos campos de hechos como indicadores se hayan definido en el

modelo conceptual y asignarles el mismo nombre de los indicadores.

El resultado de este proceso se muestra en la imagen 3.8:
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THC_MOVIMIENTOS

id_movimiento
Id_producto
Id_marca
Unidades Ven didas Id_pago
sum(canttisd Id_sucursal
Id_tiempo
~—— | ld_comprobante
Cantidad
Precio
Descuento
Anulado
IVA
Num_pagos
Monto_total

Movimientos

Imagen 3.8. Tabla de hechos para la empresa “ELECTROFERTAS”
Uniones
Se refiere a las uniones que deben existir entre la tabla de hechos y cada dimension

correspondiente. Para nuestro caso se obtuvo el resultado que se muestra en la imagen
3.9.

TMARCA
TPRODUCTO ;
id_marca
id_producto nombre
nombre
THC_MOVIMIENTOS
id_movimiento
Id_producto
Id_marca
Id_pago
TCOMPROBANTE Id_sucursal
' Id_tiempo TFORMA_PAGO
id_comprobante
va Id_comprobante 1/id_pagos
valor Cant_idad nombre
Precio
Descuento
Anulado
TSUCURSAL VA
Num_pagos TTIEMPO
id_sucursal Monto_total Id_tiempo
nombre anio
mes
dia

Imagen 3.9. Uniones de la empresa “ELECTROFERTAS”
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3.7. Integracion de datos

Una vez que se ha construido el modelo 16gico, se procede a poblarlo con datos de la
empresa “ELECTROFERTAS” utilizando la técnica de ETL.

Para esto se ejecutan tareas de limpieza de datos, calidad de datos, etc. En algunos casos
esta tarea es realmente compleja ya que se debe evitar que el DW sea cargado con
valores nulos, faltantes o defectuosos, asi como también se deben establecer condiciones
y restricciones para asegurar que se utilizan unicamente los datos de interés.

En primer lugar se cargarén los datos de las dimensiones y posteriormente se cargaran
los datos para las tablas de hechos, siempre teniendo en cuenta la correspondencia entre
los elementos. Para esto se utilizan sentencias SQL y posteriormente se cargan las 5
dimensiones y la tabla de hechos “THC_Movimientos” en el Data Warehouse. Para el
caso de la empresa “ELECTROFERTAS”, esta tarea en no demanda mayor
complejidad, ya que los datos provienen de una sola fuente que es una base de datos
transaccional.

El diagrama 3.1 muestra el proceso que se llevara a cabo.

v
N —> T — Ho—— " — — = —_—
Cargade dimensidn  Cargade dimension  Largade dimensson  LCargade dimensién  Carga de dimensién Carga dimension Carga tabla hechos
MARCA PRODUCTO FORMA_PAGD SUCURSAL TIEMPO: COMPROBANTE MOVIMIENTOS

Diagrama 3.1. Carga de datos

En primer lugar se crea un usuario donde se importard la BD “ELECTROFERTAS”,
esto se realiza mediante los siguientes comandos:
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AWINDOWS\system32Ycmd. exe

. importande la tabla “"HARCA™'
. importande la tabla “"HOUIHIENTO"
. importande la tabla “PERSONA™"
. importande la tabla “PRODUCTO™
. importande la tabla "&£T_UENDEDOR"
. importande la tabla "TG_AGENCIA™
. importando la tabla "TG_CLASIFICACIONES"
. importande la tabla “"TG_MODELO_ITEH"
. importande la tabla “TIPO_COMPROBANTE"

La importaci®n ha terminado correctamente y sin advertencias.

C:“Documents and Settings“user>imp electroofertas electrofertasBORCL file=C:5
~usersDIR_FRAsbaseexportada.dm

A continuacién se muestran las tablas origen, es decir, desde donde se van a tomar los
datos para poblar cada dimensidn, para esto se ejecuta el siguiente comando:

1 select table name, tablespace name, sStatus
2 from '.Jser_ta]::les*

El resultado se muestra en la imagen 3.6.
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TABLE_NAME |TABLESPACE NAME ISTATUS
_1|CLIENTE - TBSELECTROOFERTAS - WALID
~ 2|CLIENTE_HOR = TBSELECTROOFERTAS - WALID
_ 3 |COMPROBANTE = TBSELECTROOFERTAS -~ WALID
_ 4|EMPRESA = TBSELECTROOFERTAS - WALID
_ 5 |FORMA_PAGO = TBSELECTROOFERTAS - WALID
b6 |MARCA = TBSELECTROOFERTAS - WALID
7 |MOVIMIENTO = TBSELECTROOFERTAS - WALID
8 |PERSONA = TBSELECTROOFERTAS - WALID
~ 9|PRODUCTO = TBSELECTROOFERTAS - WALID
10|ST_VENDEDOR = TBSELECTROOFERTAS - WALID
11 [ TG_AGENCIA = TBSELECTROOFERTAS - WALID
12| TG_CLASIFICACIONES ~ TBSELECTROOFERTAS - VALID
13| TG_MODELO_ITEM ~ TBSELECTROOFERTAS - WALID
14| TIPO_COMPROBANTE - TBSELECTROOFERTAS - VALID

Imagen 3.6. Tablas de Origen

Ahora se construird el Data Warehouse iniciando una nueva base de datos que sera
poblada desde la base de datos de “ELECTROFERTAS”.

Los comandos para la promocidn de esta base de datos son los siguientes:

[T R =

1 & LN b

create tablespace tbs_dw electrofertas

datafile 'C:‘app'user‘\oradata‘orclidw electrofertas.dbf"

=ize 3G
auntoextend on next 100M

maxsize unlimited;

oreate mser DW ELECTROFERTAS
identified by electrofertas
defanlt tablespace tbs_dw electrofertas
guota unlimited on ths dw electrofertas:;

grant connect, resonrce, create view to dw electrofertas

Se crean las tablas correspondientes de acuerdo al Modelo Conceptual.
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Tabla Producto
1 oreate table tproducto

2 [

3 id producto varchar2 (100},

3 nonbre varchar2 (Z0) ,

5 cons=traint pk prodcuto primary key (id producto)

& [ n=sing index|

7 create index idx idproducto on tproducto(id producto)
8 - )

g y:
Tabla Marca

create table tmarca

Ll
=

32 HE¢

33 id marca number(2) ,

= nombre varchar2 (200},

35 constraint pk tmarca primary key(id marca)

38 [H nsing index

37 create index idx pktmarca on tmarca(id marca)
38 B ]

Lad

L
r

e

Tabla Sucursal

14

create table tsucursal

42 [H{

43 id sucursal number (2) ,

44 nonbre varchar2 (Z00) ,

45 constraint pk tsucursal primary key(id sucursal)

46 [H nsing index (

47 create index idx pktsucursal on tsucursal(id sucursal)
48 r )

.

Tabla Tiempo

il create table ttiempo

52 [

53 id tiempo number (=) ,

54 anio nomber () ,

55 mes number (2} ,

L1 dia number (2 ) ,

57 constraint pk ttiempo primary key(id tiempo)

58 [H nusing index |

58 create index idx pkttiempo on ttiempo(id tiempo)
60 r ]

61 Sy
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Tabla Comprobante

62

53 hreate table tcocomprobante

64 {

65 id eomprobante varchar2{:0} B

56 iva mumeric{ 10,3},

a7 total mmeric{l>,5),

t=] congtraint pkideomprobante primary key(id comprobante)
= b

Tabla Forma de Pago

21 create table tforma pago

22 [=If

23 id pagos varchar2 (.5},

24 nonkbre varchar2 (100},

25 constraint pk formapago primary key(id pagos)

2e [H n=ing index |

27 create index idx idpagos on tforma pago(id pagos)
28 = ¥

fd

[Te}
r

e

Y se procede a la creacion de la tabla de hechos:

i3 CREATE TABLE "Di \5" . "THC MOVIMIENTOS™
= " NUMBER(S,0),
35 100) ,
i6
=
38
59
10 ANULADO" VARCHAR2 (10),
1 " NUMBER(Z,Z),
12 " VARCHAR2 (15) ,
13 " L" NUMBER(Z,0),
14 "L " NUMBER(Z2,0),
15 " NUMBER(=,0),
16 ID | NTE™ VARCHAR2 (20) ,
17 CONSTRAINT "FX THCMOV 05" PRIMARY REY ("ID M
USING INDEX PCTFREE 10 INITRANS 2 MRXTRANS 255 COMPUTE STATISTICS
] STORAGE (INITIAL 65536 NEXT 1042576 MINEXTENTS | MANEXTENTS 2147483645
0 | PCTINCREASE O FREELISTS . FREELIST GROUPS . BUFFER POOL DEFAULT FLASH CACHE DEFAULT CELL FLASH CACHE DEFAULT)
11 TRELESPRCE "TES 5" ENAELE,
32 CONSTRAINT " FOREIGN EEY ("ID FRODUCTOM)
i3 REFERENCES ."TPRODUCTO" ("I
14 CONSTRAINT "F " FOREIGN KEY ("ID
i5 REFERENCES CA" ("ID
16 CONSTRAINT "F
37 REFERENCES "D
i8 CONSTRAINT "F
39 REFERENCES "D RTAS" . "TSUCURSAL" ("ID 5T
30 CONSTRAINT "F " FOREIGN KEY ("I
1 REFERENCES "D ELE C Sv MTTIEMPO" ("ID T
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AS". "PK_THCMOVIMIETOS" ON "DW ELECTROFERTAS"."THC MOVIMIENTOS" ("ID MOVIMIENTO"

88 ALTER TABLE "DW_ELECTROFERTAS","THC MOVIMIENTICOS" ADD CONSTRAINT "PX¥ THCMOVIMIETCOS" PRIMARY KEY ("ID MOVIMIENTOM
ooy USING INDEX PCTFREE 10 INITRANS 2 MAXTRANS 255 COMPUTE STATISTICS

00 TABLESPACE "TES_DW_ELE ENABLE ;

02 GRANT INSERT, SELECT ON "DW ELECTROFERTAS"."THC MOVIMIENTOS" TO "ELECTROOFERTAS";

Finalmente se cargan los datos con los siguientes comandos:

insert into dw electrofertas.tsucursal

2 select distinect
Z b.cod_agencia,
4 a.nombre
5 from tg_agencia a comprobante b
& where b.cod agencia=a.cod agencia;
8 insert into dw electrofertas.tproducto
3 select distinect
LD a.cod_producto,
L1 a.nombre
L2 from producto a;
L4 insgert into dw_electrofertas.cforma pago
LS select distinct
L& a.cod forma pago,
LT a.nombre
L8 from forma pago a;
1 insert into dw_electrofertas.tmarca
t2 select distinct
13 a.cod marca,
14 a.nombre
5 from marca a;
26
27 ingsert into dv electrofertas.tcomprobante
28 select upper(trim{s.cod comprobante)}
29 |1 upper{trim{a.tipo comprolbante}) .
30 a.iva,
31 a.wvalaor
32 from glectroofertas. comprobante a;
33
9 create sequence smovimiento
10 start with -
11 minvalue 1
12 maxvalue S95595995595¢
13 increment by _
14 nocycle
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[ %]

insert into dw electrofertas.thc movimientos

R

v

select dw electrofertas.smovimiento.nextwval,

2 a.cod comprobante || a.tipo comprobante,
= a.cod_producto,
31 nvl({d.cod marca, Y.
32 a.cantidad,
3 a.preciao,
34 a.descuento,
&5 a.anulado,
36 a.iva
=3 from movimiento a inner join producto b
38 [Hon {
39 a.cod producto = b.cod producto
g =3 inner join comprobante c
Heon {
42 a.cod_comprobante || a.tipo_comprobante = c.cod comprobante || c.tipo comprobante
43 -} left join marca d
44  [Hon {
45 b.cod marca = d.cod _marca
46 =)
47 where a.cod comprobante = 'T2000004%°
48 and a.tipo comprobante = "RO';
1 select distinct comprcbante.forma pago, forma pago.nombre
2 from electroofertas.comprobante, electroofertas.forma pago

where forma_pagu.cnd_forma_pagn=cDmprobante.fnrma_pagd

S inzert into dw_electrofertas.ttiempo
ol select distinet

to nomber(to char(a.fecha, 'vyyymmdd') ),
extract (year from a.fecha),
extract (month from a.fecha),
extract (day from a.fecha)
from comnprobante a

non
W Ld R

n
ol

Una vez terminado este proceso, ya esté lista la Base de Datos del Data Warehouse con
la estructura del Modelo Conceptual y sus tablas con la informacion de la base de datos
de la empresa.

3.8. Creacion del cubo multidimensional

A continuacion se creara el cubo multidimensional basado en el modelo l6gico disefiado
anteriormente. El esquema de nuestro cubo se muestra en la imagen 3.10.
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11231 1p_MOVIMIENTO NUMBER(9) -——_.——-—
el |p_PRODUCTO VARCHARZ(I00] v
1123 p_MARCA NUMBER (3] ¥
123l caNTIDAD NUMEER[4] ¥ ORMA PAGO
1123l PRECIO NUMEER[.3] ¥ Column Type
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VI FK_TCHMOVTPRODUCTD ID_PRODUCTO R liee | Fr— I
gjigggoﬂﬁgszggfopmo :E_E'EEDPRUBA"TE 2 1 PKID COMPROEANTE D _COMPROBANTE P
CVIFK_TSUCURSALIDSUCURSAL  ID_SUCURSAL R
¥ FK_TTIEMPOIDTIEMFO ID_TIERPD R

Inde [column(s) [red]

i PK_THCMOWVIMIETOS

1D_bADIRAIENTO

Imagen 3.10. Cubo Multidimensional para el Data Warehouse

De la tabla de hechos “MOVIMIENTOS”, se sumara el hecho “Cantidad” para crear el
indicador “Cantidad” y se sumard el hecho Monto_total para crear el indicador
Monto_Total.

@ Cubo Movimientos
© Cantidad | SUM([MOVIMIENTOS.Cantidad])

© Monto_total | SUM ([MOVIMIENTOS.Monto_Total])

Atributos

Aqui se crea y se agrega cada dimension correspondiente del modelo logico. El cubo
quedaria conformado de la siguiente manera:

PRODUCTO | [TPRODUCTO.Nombre]

MARCA | [TMARCA.Nombre]

FORMA DE PAGO |[TFORMA_PAGO.Nombre]
SUCURSALES | [TSUCURSAL.Nombre]

COMPROBANTE | [TCOMPROBANTE. Total]
Cantidad | SUM([MOVIMIENT OS.Cantidad]

Monto_total | SUM([MOVIMIENT OS.Monto_T atal]
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Jerarquias

Finalmente para el atributo de tiempo se agregan las jerarquias correspondientes, ya que
el usuario podré sacar informacion ya sea por afios, meses o dias.

L~ @ PRODUCTO | [TPRODUCTO.Nombre]

=l MARCA | [TMARCA.Nombre]

B FORMA DE PAGO |[TFORMA_PAGO.Nombre]

-l SUCURSALES | [TSUCURSAL.Nombre]

—M MOVIMIENTO | [TCOMPROBANTE. iotal]

—@ Cantidad | SUM({[MOVIMIENTOS.Cantidad])

—~@ Monto_total | SUM ([MOVIMIENTOS.Monto_Total))

= a'nJerarquia Fechas
D Afos
“~ 0 Meses

L o ois

3.9. Actualizacion de datos:

El siguiente conjunto de comandos permite crear un Paquete que realiza el proceso ETL
y actualiza los datos provenientes de la base de datos transaccional:

createorreplacepackagebody PCK_PROCESOETL is

procedureprcCargaDatosis

begin

deletefromthc_movimientos;
--borra La informacion desactualizada de lLa tabla de hechos
--carga tabla de hechos con lLa informacion actual de Lla
base de datos

insertintothc_movimientos
selectdw_ELECTROFERTAS.smovimiento.nextval,a.cod_producto,
nvl(d.cod marca,999),a.cantidad,a.precio,a.descuento,
a.anulado,a.iva,e.forma_pago,e.cod_agencia,
to_number(to_char(e.fecha, 'yyyymmdd')),e.numero_pagos,
upper(trim(e.cod_comprobante)) ||
upper(trim(e.tipo_comprobante))

--extrae Lla informacion de acuerdo a las relaciones entre

todas las tablas de la base de datos transaccional

fromelectroofertas.movimiento a innerjoinelectroofertas.producto
b

74



on (a.cod_producto=b.cod producto)
innerjoinelectroofertas.comprobante c

on (a.cod_comprobante || a.tipo_comprobante = c.cod_comprobante
|| c.tipo_comprobante) leftjoinelectroofertas.marca d
on (b.cod marca=d.cod _marca) leftjoinelectroofertas.comprobante
e

on (a.cod_comprobante=e.cod_comprobante

anda.tipo_comprobante = e.tipo_comprobante);

commit;

end;

end PCK_PROCESOETL;

Gracias a este paquete, la informacion del Data Warehouse podrd mantenerse actualizada y
permitira extraer respuestas precisas para las preguntas de los usuarios estratégicos cada vez que

sea necesario.

En el siguiente capitulo se analizara el resultado de las consultas sobre el Data Warehouse para
demostrar su utilidad y los beneficios que puede aportar a la empresa.
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CAPITULO IV
TOMA DE DECISIONES GERENCIALES
A TRAVES DE ORACLE BI
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CAPITULO IV

TOMA DE DECISIONES GERENCIALES UTILIZANDO ORACLE BUSSINESS
INTELLIGENCE

4.1. Introduccion

El objetivo principal de este capitulo es responder a las interrogantes planteadas
anteriormente mediante el analisis del modulo de ventas de la empresa
“ELECTROFERTAS” y de esta manera cumplir con la investigacion planteada.

Primeramente se configura el entorno de ORACLE Business Intelligence, se configura
la fuente de datos, y se crea el modelo de datos, con el fin de poder realizar la conexion
al cubo de informacion y proceder a la construccion de los reportes que mostraran los
resultados obtenidos.

Se finaliza con recomendaciones para la actualizacion y mantenimiento del Data
Warehouse de la empresa “ELECTROFERTAS”.

Los resultados se basan en los datos obtenidos de una porcién de la base datos
operacional otorgada por “ELECTROFERTAS”, esto es, los datos de las ventas en los
meses de febrero y marzo de 2011 y 2012. Esta base de datos fue cargada en una
maquina virtual de sistema operativo Windows y base de datos ORACLE 11G la cual se
conecta a través de JDBC a otra maquina virtual Windows con base de datos ORACLE
11G Express y ORACLE BI instalado. Este esquema se muestra en la imagen 4.1 a
continuacion.

3
@
o
g
o

Imagen 4.1. Esquema utilizado para las consultas con ORACLE BI
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4.2. Configuracion de ORACLE BI para la generacion de reportes

En esta seccion se procede a configurar la herramienta ORACLE BI para presentar los
resultados que arroja el cubo de informacién construido en el capitulo anterior.

4.2.1.Creando la conexion hacia la base de datos

Se realizard la conexién a través del explorador predeterminado hacia la consola de
ORACLE BI y se coloca las credenciales con las que fue instalado. En la imagen 4.2 se
puede ver la interfaz para conectarse a la consola de ORACLE BI.

/7 Conexién de Oracle Business Intelligence - Windows Internet Explorer =] 3]
@ ) @[] tip:/ibluecore-ea73b9:7001 fanalyticsjsaw.d =] | ¢4 || X | [@ Live search L~

Archivo Edicidn  ¥er Favoritos Herramientas Ayuda

- Favoritos | ) Conexitn a Oracle BI Publis... ) Consola de Weblogic | Oracle Enterprise Manager

jrjl 'I @ Consolade Ad... | @ Conexién ... X | | %y v B) - Y@= - Pagina~ Sequidad v Herramientss @~
ORACLE’ Business Intelligence Ayuda =
Conectar
Introduzca su identificador de usuario y
contrasefia.
Identificador de Usuario

Contrasefia

Conectar

I™' Modo de Accesibilidad

=
7

[T [ [ NImiranetlocal o [Riwn -

Imagen 4.2. Conexion en la consola de ORACLE Bl

Se realiza el acceso a la seccion de Bl Publisher y se crea una nueva conexion JDBC.
Las imagenes 4.3 y 4.4 muestran el aspecto de estas secciones en la interfaz de
ORACLE BI.

BI Publisher

Gestionar BI Publisher

Gestiona los origenes de datos, la configuracién del programador, los destinos de entrega y las propiedades de tiempo de
ejecucion de BI Publisher.

Imagen 4.3. Seccion de Bl Publisher

=] Origenes de Datos

@ Conexion a JDBC
@ Conexion a JNDI
@ Archivo

@ Conexion a LDAP
@ Conexion a OLAP

Imagen 4.4. Menu “Origenes de Datos” en la seccion de Bl Publisher
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La conexion es creada ingresando la informacion de la base de datos origen de la
empresa “ELECTROFERTAS”, esto se muestra en la Imagen 4.5. Una vez creada la
conexion, se realiza la prueba respectiva.

Nombre Origen de Dastes  DWEQ_DS

* Tipo de Controlador I ely
|

* Clase Controlador Base de Datos

* Cadenz de Conexidn 52.168,1.101:1521:0RCL

jdbc:oracie:thin:

=
H

Usar Usuario de Sistema [

* Usuario |DW_ELECTROFERTA
Contrasefiz Ioun-
Funcidn de Procesamiento Anterior l—
Funcidén de Procesamiento Posterior l—
™ Usar Autenticacion de Proxy

Probar Conexion |

Imagen 4.5. Creacion de nueva conexion JDBC

4.2.2.Creando el Data Model

Dentro de ORACLE BI Publisher se procede a crear un nuevo Modelo de Datos; para
esto se selecciona la opcion “Modelo de Datos” del mena “Nuevo” y la opcion “Juego
de Datos” como se muestra en la imagen 4.6.

B Nuevov | BS Abrirv = Modelo de Datos
Informe El Modelo de Datos
Trabajo de Informe [ Juegos de Datos

Modelo de Datos
Plantilla de Estilo
Subplantilla

Imagen 4.6. Creacion del Modelo de Datos

Posteriormente se selecciona la opcion “Consulta SQL” del menu “Diagrama” (Imagen
4.7) y se coloca un nombre al Data Set, asi como el origen de datos que fue configurado
anteriormente.

| Diagrama |, Estructura | C6

l/x

13 consuita sQL

Imagen 4.7. Menu para creacion de una Consulta SQL
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Se crea una consulta SQL haciendo clic en el botén “QueryBuilder”, e ingresando los
datos “Nombre” y “Origen de Datos” en la ventana que se muestra en la Imagen 4.8.

Create Data Set - SQL| (=
* Name I
DataSource € pefaylt Data Source
@ DWEO_DS _vJ Refresh Data Source List
* 5QL Query Query Builder
| Help 0K Cancel

Imagen 4.8. Creacion de una consulta SQL

Una vez aqui, es posible arrastrar los datos que se necesitan para las consultas futuras y
luego guardar el resultado de la consulta SQL. Las tablas disponibles de la base de datos
se mostraran en la parte izquierda de la ventana, tal como se muestra en la imagen 4.9.

Model C i SQL Results |10 » Save Cancel

Schema | DW_ELECTROFERTAS & |

Search | )

TCOMPROBANTE
TFORMA_PAGO
THC_MOVIMENTOS
TMARCA
TPRODUCTO
TSUCURSAL
TTEMPO

Imagen 4.9. Interfaz para creacion de consultas SQL
Una vez que se arrastran los campos a la ventana de creacién de la consulta, la

herramienta ORACLE BI Publisher, traduce esta consulta a lenguaje SQL cémo se
muestra en la imagen 4.10.
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Edit Data Set| [

*Mame  [Dyy_ELECTROFERTASFUL
*DataSource ' pefayt Data Source

 |pwEO_DS -;l Refresh Data Source List

* 5QL Query Query Builder

select "THC_MOVIMIENTOS"."CANTIDAD" as "CANTIDAD", -
"THC_MOVIMIENTOS'"."PRECIO" as "PRECIO",
"THC_MOVIMIENTOS"."DESCUENTO" as "DESCUENTO",
"THC_MOVIMIENTOS'"."ANULADO" as "ANULADO",

"THC_MOVIMIENTOS"."IVA" as "IVA",
"THC_MOVIMIENTOS'"."NUM PAGOS" as "NUM_PAGOS",
"THARCA"."NOMBRE" as "MARCA",

"TFORMA PAGO"."NOMBERE" as "FORMA PAGO",

"TPRODUCTO". "NOMERE" as "PRODUCTO",

"TSUCURSAL"."NOMBRE" as "SUCURSAL",

"TTIEMPO"."ANIO" as "ANIO", _V_|
"TTIEMPO"."MES" as "MES",

Help OK | Cancel

Imagen 4.10. Consulta en lenguje SQL

Finalmente, a través del icono XML s , e genera un archivo XML que contendra los
datos necesarios para agilizar el tiempo de respuesta al obtener datos desde el cubo de
informacion creado anteriormente.

4.3 Creacion de un Dashboard para presentaciéon de datos gerenciales

A continuacion se creara un reporte interactivo mediante la utilizacion de Dashboards.
Estos reportes son de gran utilidad para las consultas gerenciales.

Para comenzar, se selecciona la opcion New Analysis en el men( de la izquierda en la
pantalla principal de ORACLE Bl y se selecciona el Subject Area correspondiente a la
empresa Electrofertas. Aqui se podran desplegar los datos que se desean analizar en el
Dashboard.

ORACLE Business Intelligence

Home

Create... @

£% Analysis and Interactive Reporting
n fnalysis | Dashboard | Mare -

Published Reporting
ﬁ Repart | Repart Job | Mare «

Imagen 4.11. Creacion de un nuevo Analisis
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Untitled

Criteria ' Results | Prompts [ Adval

EiSubject Areas @ W
S| @ Electrofertas

# 3 Tiempo

# [ Producto

# [ Comprobarte

# [ Sucursal

® 3 Marca

# [ FormaPago

Imagen 4.12. Dimensiones del DW Electrofertas para la creacion del Dashboard

A continuacion se arrastran los datos necesarios al panel ubicado a la derecha de la
ventana, tal como se muestra en la imagen 4.13. En este caso se mostraran las ventas del
afio 2011 y 2012 en un panel de control, por lo que se van a agregar las perspectivas de
producto, sucursal y tiempo.

= @ Electrofertas ||| Eselected Columns
& (3 Tiempo Double click on column names in the Sub)
# [3 Producto over the button next to its name,
= 3 Comprobante
= 3 Sucursal

Sucursal Sucursal

& [ Order Dat e =
;8 Orcee Botns H Sucurs.im H Sucurs..im

E Sucursal_codigo
§.~ Sucursal_nombre

Imagen 4.13. Seleccion la informacion deseada para la creacién del Dashboard

A continuacion se crea un nuevo Dashboard en donde se podra insertar los elementos
para el reporte de acuerdo a las necesidades de la empresa.

Open v

Signed In As v

Analysis and Interactive Reporting

5] analysis
Dashboard ‘

Imagen 4.14. Creacion del Dashboard

En la pestafia Home se puede ver el Dashboard, asi como también el Analysis de ventas
creado anteriormente. Ahora se acomodan los elementos en el Dashboard de acuerdo a
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como se desea visualizar la informacion; para eso, solamente se arrastran los elementos
deseados al panel de la derecha.

ORACLE" Business Intelligence .
Home

Create... Recent
Analysis and Interactive Reporting Dashboards
% Analysis | Dashboard | More v S— s
oo electrofertas - page 1
25 Published Reporting Open | Edit | More v
Report | Report Job | More v
Actionable Intelligence Others
Q- Agent | Action subject ventas
Performance Management Open | Edit | More v
I_J Scorecard | KPI | KPI Watchlist
) monto_ventas_marca
@ Marketing » ] Open | Edit | More v
Segment | Segment Tree | List Format

Imagen 4.15. Elementos en el Dashboard

En este caso se selecciona una columna y una seccion que contendran un reporte y un
Analysis respectivamente.

(EDashboard Objects
Colurmn
Section J

S Alert Section

& Action Link

% Action Link Menu
[ Link or Image
Embedded Content

Text
[ Folder

Imagen 4.16. Seleccion de elementos para el Dashboard

Finalmente, el Dashboard terminado se observara como el de la siguiente imagen:
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History Overview

n: 9/17/2013 5:2.

Monthly Trending

1y

350K
300K

250K

150K
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100K

S0l
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2

i
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400K

320K

180K

80K
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g5 3 & § a8
S 2 z £m
g% 5 £ BB
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WNILIN3L
YENOI0D
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38ANL00

306ANd
FHENINON
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30SKN3L

- 2012
- 2011

Imagen 4.17. Dashboard para consultas de la empresa Electrofertas

4.4,
Bl

Creacion de reportes para la empresa “ELECTROFERTAS” con ORACLE

En esta seccion se procede a detallar los pasos para la creacion de los reportes a partir de
la base de datos de la empresa “ELECTROFERTAS”.

Inicialmente se crea un nuevo reporte usando el modelo de datos creado en el punto
anterior. Para esto se selecciona la opcion “Reporte” del Menu “Nuevo” y se selecciona
la opcién “Utilizar Modelo de Datos Existente, tal como se muestra en la siguiente

imagen.

E new~
Report
Report Job

Data Model
Style Template
Sub Template

B Open ~

E tew~

Catalog BS Open ~

Signed In As webl

Use Existing Data Model

Upload Spreadshest

Create Mew Data Model

Imagen 4.18. Creacion de un nuevo Reporte

Una vez que se selecciona esta opcion, aparecera el asistente para la creacion del
Reporte que se muestra en la siguiente imagen.
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Create Report - Step 1 of 3: Select Data Model [x

Catalog Search

F[] My Folders
B3 shared Folders

; Mame [Last Modified [created By
E[) Companents B SRR ey
B3 DW_ELECTROFERTAS Reporte Producto : =

B[] sample Lite

Location
JShared Folders/DV/_ELECTROFERTAS Reporte Producto xdm
Description

Pimer reporte de productos de electro ofertas

=@

Previous Next Cancel Finish

Imagen 4.19. Asistente para la creacion de un Reporte, Paso 1

En esta ventana se selecciona la base de datos “DW_ELECTROFERTAS” y el modelo
de datos “Reporte Productos” que fue creado anteriormente.

En la siguiente ventana del asistente se selecciona la opcion “Utilizar el Editor de
Reportes” (Imagen 4.20).

Create Report - Step 2 of 4: Guide or Create [
You have provided the details about the data you want to report against.

Would you like to continue to be guided to create the layout of your report or create it yourself?

(_ Guide Me

@ / Use Report Editor

Previous Mext Cancel Finish

Imagen 4.20. Asistente para la creacion de un Reporte, Paso 2
Al hacer clic en el boton “Finalizar”, se abrira una nueva ventana donde se pide el

nombre el proyecto, en este caso se creara el reporte del total de ventas por marca, se
coloca el nombre y se guarda el proyecto.
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Save As [ |

| catalog 9
#[] My Fol [z
::d Sf:ar:ddz::ders monto_ventas
prueba

# [ Components o
|) DW_ELECTROFERTAS
#[3) Sample Lite Reporte Tesis

unidades_vendidas
Reporte Producto

Reporte Producto

Name
reporte_unidades_vendidas_marcas
Description

-

Save Cancel

Imagen 4.21. Asistente para la creacion de un Reporte, Paso 3

A continuacion se selecciona una plantilla que contenga una grafica y su tabla
descriptiva. Tal como se muestra en la siguiente imagen.

Shared Templates
II.]'.J]. |I] 1. il ||.I Ll 1" 1l ||]1 . I!] 1. ol s
Chart|and Table
Chart Chart and Dashboard Mobile Table Interactive
Table Apple List 2x2
iPhone Landscape

Imagen 4.22. Asistente para la creacion de un Reporte, Paso 4

Aparece un espacio de trabajo donde se pueden colocar los datos necesarios para crear el
reporte. En este caso se colocan los datos desde el DataSet Porducto, Marca y Afio.

Imagen 4.23. Asistente para la creacion de un Reporte, Paso 5
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[=] Data Source
E- [£3 DATA_DS
B B 6.1

- [393) CANTIDAD

- [999) PRECIO

- [3%9) DESCUENTO

- [abg ANULADO

- [933 IvA

- [999) NUM_PAGOS
i ID_COMPROBANTE
MARCA
FORMA_PAGO
PRODUCTO
SUCURSAL
ANIO
MES
‘ DIA
- 399 ID_TIEMPO
- [abg ID_COMPROBANTE_1
- [939) TOTAL
- [399 IvA_t
... [399 ID_MOVIMIENTO

=3
o
-

=3
o
b=

Imagen 4.24. Asistente para la creacion de un Reporte, Paso 6

#
14 PRODUCTO [ ANIO
iargrlt
1.500 Drop Series Here
1.200
2011
900 M 2012

600
300 .l
a . ) G ;)Tn/o ,z"—;f—rzcm TR rno;um>;|m4c

o T o—#‘ﬂ W e e = — - -
c 20 EER 2% 2222235 E38F522REPQ 222833 E &
=2 O < m N 3 0 0 »> Z X A £ A T mZPrPDOz®3m=xZ2H508c 03P
5 2 82 E&E38 285 &FomAa3 3 =35 0R 0% g o choE3oPm
] S Mg =d z g m3 * g 2 [ = 2 a3 g8 8z zetrE

I =2 £ 69 = = fntig O S E = B o = B dE3 3"

{MARCA % =} Qe = 28 o)

— = 2 m

| Drop Label Here 5 o

| 2 Q

Imagen 4.25. Asistente para la creacion de un Reporte, Paso 7

Finalmente se realiza un filtro para que muestre solamente los 10 productos mas
vendidos.
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Filter ]
Data Field | CANTIDAD ;l
Operator is in top =
Value & 1o & [ cantpaD =l
Help OK Cancel

Imagen 4.26. Asistente para la creacion de un Reporte, Paso 8

El resultado de la consulta se puede ver en la imagen 4.27.

*
1.4 PRODUCTO ‘ ANIO
Drop Series Here
1.500
1.200
W 2011
900 M 2012
500
300 1
;»MARCA ) *,h,—i_lm_g—_i - =] -
Drop Label Here | SONY UMCO ARROBA CONTINENTAL
L T PROMOCIONES GLOBAL CHAIDE Y CHAIDE MUEBLES

Imagen 4.27. Asistente para la creacion de un Reporte, Paso 9
Se desea mostrar los datos obtenidos en una tabla, se selecciona a la opcién
“PivotTable” en el ment “Convert” (Imagen 4.28) y en seguida se mostrara la tabla con
los datos como se puede observar en la imagen 4.29.

3 o | 3 Insert l Page Layout I Chart ‘
Chart Types Chart Styles Effect Filter Convert

v b . Y Filter 3 pivot Table
II ll - 3D Effect -
l, 4 v Manage Filters Switch Series and Dimensions

Imagen 4.28. Asistente para la creacién de un Reporte, Paso 10
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2011

2012

Total

OTRO

1266

1580

2856

CONTINENTAL

43

33

76

PROMOCIONES

59

55

114

LG

343

275

618

SONY

315

208

523

DAYTONA

21

11

32

MUEBLES

22

31

53

DAEWOOD

11

18

29

SUZUKI

5

ARROBA

31

66

97

UMCO

26

84

110

CANON

17

13

Imagen 4.29. Asistente para la creacion de un Reporte, Paso 10

Este es el proceso que se siguié para obtener todos los reportes de las preguntas

encontradas en seccién 3.4, mismas que fueron reducidas a 6 preguntas después del

analisis de datos realizado en la seccion 3.5 del capitulo 3.

A continuacion se procede a mostrar los resultados de las consultas para cada una de

estas preguntas.

PREGUNTA 1:

¢Cuantas unidades de un producto se vendieron por
ciudad/sucursal en un tiempo determinado?

Primeramente se extraen los 10 productos mas vendidos tanto en 2011 como en 2012,

luego se agrega la dimension sucursal y se obtienen los resultados que se observan en la

imagen 4.30, y en latabla 4.1.:
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Imagen 4.30. Gréfico de NO

=

PRESENTACION DINAMICA DE RESUTADOS PARA REPORTE DE .
PRODUCTOS POR SUCURSAL A NIVEL NACIONAL AGRUPADO POR. AND

2011 2012
RIO.RICBAMEA 363 420
[ CUE,LAMAR 2 1 217
CLIE.LAMAR 192 218
AME, AMBATO 266 223
CLE. GRAMN COLOMBLA MNEW 527 624 .
AME, QUERD 41 58 :
MCS.MACAS 274 207
PLY.9 DE OCTUERE 1 205
TEM. TENA 192 146
PIL.FILLARO 0 66 £
CLE.EL ARENAL 265 227
TEM.15 DE NOVIEMERE 0 177
CLIE. GRAMN COLOMELA 412 0
Takal 2532 2738 t
< | >

Tabla 4.1. Tabla de resultados, PREGUNTA UNO

Entre 2011 y 2012 existe una gran diferencia en las ventas, como se puede apreciar en el
primer grafico en 2011 (color verde) las ventas de teléfonos marca Panasonic estuvieron
en primer lugar, en 2012 (marron) los reproductores de DVD fueron vendidos en mayor
cantidad. La tabla dinamica que se muestra al lado derecho muestra los totales de estos
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productos vendidos en cada sucursal. Se puede concluir diciendo que nuestra fortaleza
esta en las sucursales de cuenca, se deberia pensar en politicas de marketing para poder
lograr el mismo nivel de ventas en las demas sucursales.

PREGUNTA 2: ¢(Cual es el monto total de ventas por ciudad/ sucursal en un
tiempo determinado?

De los productos seleccionados en la consulta anterior se ha extraido las ventas totales
por sucursal las cuales se muestran tanto en el grafico de pastel como en el grafico de
linea apilada de la Imagen 4.31, seguidamente del total de ventas obtenidas en los afios
2011 y 2012. La tabla 4.2 al final de esta consulta muestra mas detalladamente la
informacion.

VENTAS POR SUCURSAL TOTAL DE VENTAS POR AND

s o 2011 2012
300K, | 450K
250K 400K,

| F0K
200K 2012

| - 2011
150K 240K

| i 25 SOM TAM 100M O 25 SOM TEM 10.0M
00K M, | 160K
sk | \ a0k
o |

0K

o 5 a ac g C o oS O g
6z = £ £ 2R 2 T ED 28 &2 1.6M 1.9M
g5 5 £ £ B I % 288pE0 TOTAL_WENTA . TOTAL_VENTA ;
AN L
= [=]
= o
= =
.
Imagen 4.31. Grafico de resultados, PREGUNTA DOS
TABLA DINAMICA DE VENTAS POR SUCRUSAL
AMB, AMBATO AMB,QUERD CUE EL AREMAL EgEOG;éﬁlu EEEOGF\?BAIIZ: MEW CUE.LAMAR. CLE.LAMAR 2
EE 2350845899559 | 25400.0 115755.06 240072.43 286223.23 115402.04 o
2 532352'56999999 7325.0 46591.05 é32323'87999999 175304.0 63783.04 i}
3 Sa732.0 19075.0 6535864.01 éég?qs.sqgggggg 110919.23 54619.0 a
=zo1z 151051.8 22295.0 égéSSE.DZDDDDDD o 457348.98 13332093 117911.84
2 B4319.0 6155.0 LTINS | 194067.56 4195591 £6257.01000000
3 BET3Z2.8 16140.0 107201.01 i} 263281.0 91365.02 51654.5299999%
Tokal 333136'36999999 45695.0 SSZUQD'USUUDUUU 240072.43 ;‘;35?2'21UUDUUU 25172297 117311.84

Tabla 4.2. Tabla de resultados, PREGUNTA DOS
El grafico 4.24 permite observar el total de ventas en cada afio, de esta manera es posible

tomar estos datos para alguna decision en cuanto a aumentar el margen de ganancias
para 2013 y cumplir el objetivo de llegar a los US$250,000 en algunos afios mas.
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Finalmente se puede analizar si es factible abrir nuevas sucursales en sucursales con
mayor margen de ventas.

PREGUNTA 3: ¢{Cual es el monto total de ventas de un producto por forma de
pago en un tiempo determinado?

El grafico de barras que se expone en la imagen 4.32 muestra el monto total de ventas de

los productos mas vendidos tanto en 2011 como en 2012 en los meses de febrero y
marzo.

MONTO DE VENTAS POR FORMA DE PAGO ¥ PRODUCTO

SOPORTE PAR
LCD 327 WALL-F10 4
CILINDROSDE GB 4
DD LG 586 Fr
PEM DRIVE
KINGSTOM 4 G ’
Usa
REGULADOR SHGF 4
MOCHILA DE
COMPUTADOR 4
WaJILLADE 20 PZS. ; y
COPACAN LISA
LEXINTOMN HELAD 4
SOPORTE PAR
LoD 37" -65"
WaALL-F g
SET-COSECH“F 4

0k 10K 20K 30K 40K a0k BOK TOH G0k
W 201 -CREDITO I 2011-EFECTIWOM 201 2-CREDITO Il 201 2-EFECTIWO

Imagen 4.32. Gréfico de resultados, PREGUNTA TRES
En el grafico anterior se puede verificar muy claramente que la politica de ventas a

crédito ha dado mucha eficacia, y se podria analizar alguna politica para aumentar las
ventas a crédito para 2013.
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PREGUNTA 4: ¢ Cuantas unidades de un producto se vendieron por forma de pago
en un tiempo determinado?

El grafico de barras que se expone en la imagen 4.33 muestra los 10 productos mas
vendidos tanto en 2011 como en 2012.

UNIDADES VENDIDAS POR FORMA DE PAGO Y
PRODUCTO

DvD LG 586

CILINDROSDE G

SOPORTE PAR
LCD 32" WALL-F10

PEN DRI
KINGSTON 4 G
s =

WASOS BPCS 1801
AMHUILIGH

REGULADOR SR

LICUADORA OSTE
3 WEL. 4655 600,

COPACAN LISA
LEXINTOMN HELAD

TELF. PANASONIC
ALAMB TS 520

WAJILLADE 20PZS.
/

0 40 a0 120 160 200 240
W 2011-CREDITO  2011-EFECTIVOIM 2012-CREDITO B 2012-EFECTIVO

Imagen 4.33. Gréfico de resultados, PREGUNTA CUATRO

Se puede observar que en 2011 a crédito los productos DVD de marca LG dieron
mayores réditos que los otros productos, se podria decir que la venta de linea de audio y
video esta dando margenes de ganancias a crédito, por lo que se sugiere en 2013 apostar
por seguir esta linea. En 2012 los cilindros de gas a crédito dieron mayores réditos a la
empresa, seria de analizar los factores por los que este producto se vendié en gran
medida.

93



PREGUNTA 5: ;{Cual es el monto total de ventas de un producto por sucursal en
un tiempo determinado agrupado por marca?

En la imagen 4.34 se presenta el grafico de barras que muestra los productos mas
vendidos agrupados por marca, cabe destacar que en el proceso de ETL los productos
que no tenian asociada una marca se los colocé dentro de la categoria otro. La tabla
dindmica 4.3 muestra esta informacion a mayor detalle.

+
1{proDUCTO 3 [anto
Drop Series Here
1.500 *
1.200
W 2011

900 W 2012

600

300

[

iMARCA - o - | - ) -

Drop Label Here [ Y umMco ARROBA CONTINENTAL

B — LG PROMOCIONES GLOBAL CHAIDE Y CHAIDE MUEBLES

Imagen 4.34. Grafico de resultados, PREGUNTA CINCO
SUZUKI TARGUS ULTRATECH UMCo WHIRLPOOL Total
[+/DYD PORTATIL DAEWOO DFC7200 0 0 0 0 0 361.0 ]
(] CALEFON CONTINENTAL 14 LTRS 0 0 0 0 0 725.0
% PLANCHA GLOBAL PLGYS 50007 0 0 0 0 0 996.0
[+ GUANTES BLD 0 0 0 0 0 58.0
[+ REF. DUREX RDE 7115 FWABE 0 0 0 0 0 532.0
[ CARAMA PANASONIC DMCS1PU-S 0 0 0 0 0 616.0
] MICROONDAS LG MOD. M511405 a 0 0 0 0 512.0
i+ GUARDAROPA YENECIA 3 CUERPOS TV a 0 0 0 0 1174.0
[+ REF, HACEB ASSENTO N11 250BL 0 0 0 0 0 2411.0
[TV, LCD SONY 32BX326 HD 0 0 0 0 0 £84.0
I VITRINA INDURAMA Y4-400 0 0 0 0 0 7507.0
# PLANCHA GLOBLA YC50003 0 0 0 0 0 1500.0
¥|RADIO DE CARRO LG LC 5500 0 0 0 0 0 747.0
¥ ¥AJILLA PORCELANA CUADRADA 20 PIEZAS 0 0 0 0 0 560.0
Total 5.12 9088.0 11920 798.0 70904.8 45942.0 Do
K1 -

Tabla 4.3. Tabla de resultados, PREGUNTA CINCO

Se deberia analizar queé productos en el sistema no tienen asignado una marca, y
analizar realmente si estos estan dando un rédito importante, caso contrario se podria
decir que la marca LG es la que obtuvo mayores ganancias e importar mayor cantidad
de productos con esta marca para ventas futuras.
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PREGUNTA 6: ;Cual es el total de unidades vendidas de un producto por marca
en un tiempo determinado?

A través del grafico de barras de la Imagen 4.35 se muestran los productos mas vendidos
en los afios 2011 y 2012 agrupados por marca. En el proceso de ETL los productos que

no tenian asociada una marca se los colocd dentro de la categoria “Otro”. La tabla
dinamica 4.4 muestra esta informacion mas detalladamente.
ELECTROFERTAS CIA. LTDA.
ANALISIS DE VENTAS POR MARCA
1 500 A
1 400 100
1300 1,800
1,000 1500
W i
800 10 s
e S00
&00 00
) [b} .
o e Y ._- L — - g 0
LB COMNTIMEMTAL
PROMOCIONES UMCg CHADE ¥ CHRDE MUEELES
-
Imagen 4.35. Gréfico de resultados, PREGUNTA SEIS
SUZUKT TARGUS ULTRATECH umMco WHIRLPOOL Total
GRABADORA DAEWOO TP-605 UBS 1] 0 1] 0 1] 2 :J
D¥D PORTATIL DAEWOO DFC7200 0 0 0 0 0 2
CALEFON CONTINENTAL 14 LTRS 0 0 0 0 0 4
[+ PLANCHA GLOBAL PLGYS 50007 1] 0 1] 0 1] 2
GUANTES BLD 0 0 0 0 0 10
REF. DUREX RDE 7115 FWABE 0 0 0 0 0 1
CARAMA PANASONIC DMCS1PU-S 1] 0 1] 0 1] 3
[+ MICROONDAS LG MOD. M511405 0 0 0 0 0 3
GUARDAROPA YENECIA 3 CUERPOS TV 0 0 0 0 1] 1
REF, HACEB ASSENTO M11 250BL 0 0 0 0 1] 3
TY. LCD SONY 32BX326 HD 0 0 0 0 0 1
[+ VITRINA INDURAMA YY-400 1] 0 1] 0 1] 7
PLANCHA GLOBLA YCSO003 0 0 0 0 0 1
RADIO DE CARRO LG LC 5500 0 0 0 0 0 6
VAJILLA PORCELANA CUADRADA 20 PIEZAS 1] 0 1] 0 1] 1
Total S 1 1 110 44 5320 v
gl 3|

Tabla 4.4. Tabla de resultados, PREGUNTA SEIS

Igualmente que en la consulta anterior se deberia analizar qué productos estan sin una
marca asignada y sobre ese analisis verificar porque los clientes prefirieron dicha

producto.
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4.5. Recomendaciones para el disefio y construccion de un Data Warehouse.

Segln la metodologia HEFESTO, aplicada para el disefio y construccion del Data
Warehouse en esta investigacion, se debe tener en cuenta tres aspectos muy importantes
que estan relacionados entre si para que aporten de manera significativa al Data
Warehouse. Estos son el mantenimiento de la base de datos, el performance de las
consultas y los requerimientos de los usuarios.

Performance de consultas

Mantenimiento de Requerimientos
bases de datos de usuari®s

Imagen 4.36. Balance en el disefio y construccion de un DW, Metodologia
HEFESTO

Por ejemplo si se enfoca demasiado en los requerimientos de los usuarios se obtendra un
Data Warehouse muy complejo que cubrird todas las necesidades de analisis. Sin
embargo, las consultas disminuiran su performance y aumentara el mantenimiento de la
base de datos.

4.5 Conclusiones

En este capitulo se constata la necesidad de trabajar con una herramienta robusta para
visualizar los resultados que la empresa necesita y dar soporte al cumplimiento de los
objetivos previstos, como por ejemplo el de subir el nivel de ventas anual hasta llegar a
los $250000 y captar un mayor segmento de mercado. Ademas, se puede enfatizar que la
herramienta utilizada presenta facilidades para disefiar una interfaz administrativa y es
de facil uso para los mandos gerenciales.

Se puede concluir que la seleccion de una metodologia eficiente para la construccion del
Data Warehouse es fundamental para conseguir los resultados deseados. Esto facilito en
gran manera la generacion de los reportes.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Una vez finalizado el presente proyecto, se obtuvieron las siguientes conclusiones:

Para que un Data Warehouse pueda ser construido correctamente es importante contar
con una base de datos relacional que tenga un alto grado de coherencia, es decir que sus
Ilaves y relaciones estén bien definidas, que sus datos sean faciles de entender y que su
motor permita obtener estos datos de manera eficiente mediante sus algoritmos.

Durante el proceso de construccion del Data Warehouse, siempre es importante estar al
tanto de los requerimientos del usuario y trabajar conjuntamente. También es importante
que la metodologia seleccionada facilite la construccion del Data Warehouse, asi como
también oriente hacia la obtencién de los objetivos deseados por los mandos medios y
altos.

En esta investigacion se analizaron los conceptos fundamentales de BI, se abarco la
informacion acerca del modulo de ventas y se mostraron los resultados que los gerentes
requieren en base a la entrevista realizada en el proceso de investigacion. En caso de que
los mandos medios y altos de la empresa decidieran obtener informacion de cartera, asi
como inventarios, etc., se podra analizar los datos que sean necesarios Yy construir
almacenes de datos complementarios o Data Mart’s que apoyen esta investigacion y que
sean capaces de dar mayor fuerza a la informacion analizada aqui.

La calidad de los datos almacenados en las bases de datos operacionales es un elemento
clave para el éxito en la construccion de un Data Warehouse ya que influye directamente
en el resultado final de las consultas y en el rendimiento de las mismas al momento de
extraer la informacion.

Finalmente se puede decir que el proceso de construccion de un cubo de informacién
estd muy ligado a los requerimientos del usuario, ya que de ellos dependera la seleccién
de perspectivas e indicadores que permiten construir el Data Warehouse y determinar la
manera en que se extrae la informacion estratégica para generar las consultas.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Indices estadisticos: Herramientas para definir de forma precisa un comportamiento
especifico, proporcionando medidas verificables de los cambios en ellos y de esta
manera poder evaluar, estimar o demostrar su progreso con respecto a metas

establecidas.

Estandar de control: Unidad de medida que sirve como modelo, guia o patron con base

en la cual se efectla el control.

Serie temporal: Es una secuencia de datos ordenados medidos en determinados
momentos del tiempo. Elandlisis de series temporales permite predecir su

comportamiento futuro.

Meétodo simple: También conocido como método Simplex, es un método analitico de
solucion de problemas de programacion lineal mediante un método iterativo que permite

ir mejorando la solucién en cada paso.

Predicciones: Representan el comportamiento futuro de un suceso en base al estudio de

sus tendencias pasadas utilizando técnicas de inferencia y estimacion.

Extrapolacion de tendencia: Es una herramienta que se utiliza para analizar aquellos
factores que en el pasado produjeron tendencias o cambios en la organizacion y de esta

manera formular una prediccion.

Prevision de ventas: Son predicciones de la tendencia de ventas en una empresa. Estas
predicciones permiten tomar decisiones en cuanto a las actividades futuras que debe

realizar una empresa para cumplir o modificar los resultados de las mismas.
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Datos Maestros: Son registros unicos que describen uno o mas atributos de entidades y
constituyen la informacion central de la empresa. Por ejemplo existe la informacion de

clientes, proveedores, y productos e inventario.

Perfiles de Datos: Son colecciones estadistica acerca de una o varias caracteristicas que
se pueden presentar en una tabla de la base de datos y que permiten medir la calidad de
estos datos. Algunos ejemplos son los perfiles de dependencia funcional, de

consistencia o de datos nulos.

Instancia: Una instancia de base de datos es un subconjunto de la informacion
contenida en la base principal. Estos subconjuntos son divididos de acuerdo a la
naturaleza de la informacion, el area de negocio al que pertenecen, o el sistema

transaccional del que provienen.

J2EE (Java Platform Enterprise Edition): Es una plataforma de programacién para
desarrollar y ejecutar software de aplicaciones en el lenguaje de programacion Java.
También es considerada como un estandar debido a que los proveedores deben cumplir
ciertos requisitos de conformidad para declarar que sus productos son conformes a Java
EE.

APl (Application Programming Interface): Una interfaz de programaciéon de
aplicaciones se utiliza en las bibliotecas de programacion y provee un el conjunto de

funciones y procedimientos que puede ser utilizado por otro software.

Claster: Es un conjunto de sectores contiguos que componen una sola unidad de
almacenamiento dentro de un disco. Los archivos se almacenan en uno o varios
clasteres, dependiendo de su tamafio de unidad de asignacion. Sin embargo, si el archivo

es mas pequefio que el tamafio de un cluster, éste lo ocupa completo.

Modelo Conceptual: Es una representacion de alto nivel de la estructura de la base de

datos, en donde la informacion se muestra a través de objetos, relaciones y atributos.
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ANEXO | - ENTREVISTA PARA LA OBTENCION DE INFORMACION DE LA
SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA “ELECTROFERTAS”

TEMA: Construccion de un cubo de informacién para el modulo de ventas de la
empresa “ELECTROFERTAS”.

ENTREVISTADO: Ingeniero Yuri Alvarado, socio fundador de la empresa
“ELECTROFERTAS” y actual Gerente de la empresa.

CONTACTO INICIAL:

Reciba un cordial saludo de Darwin Proafio egresado de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad del Azuay. He formulado unas preguntas, las cuales me serviran para mi
estudio de tesis. Deseo conocer los requerimientos de usted con respecto a la
informacion de las ventas de “ELECTROFERTAS”. Ruego responda con la mayor
seriedad y responsabilidad del caso.

PREGUNTAS:

1. ¢Cudl es el nombre de la empresa, su razén social y su propietario o
propietarios?

Respuesta: La empresa “ELECTROFERTAS” se inicid en el afio 2009 por la necesidad
de obtener una fuente de trabajo para los 4 principales accionistas: el Ing. Industrial
Yuri Alvarado y los sefiores Jacinto Salinas, Jorge Ulloa y Augusto Oyervide. La
empresa posee numerosos clientes con diferentes niveles de poder adquisitivo, sin
embargo estd mayormente enfocada a un mercado de clase baja y media baja.

2. ¢Cual es la actividad comercial de “ELECTROFERTAS”?

Respuesta: Su actividad comercial es la venta de electrodomésticos, articulos de bazar,
motocicletas, celulares, equipos de computacion y muebles; sin embargo la linea de
muebles podria ser retirada de los almacenes en un futuro ya que no existe mucha
formalidad por parte de los carpinteros.

3. ¢Cuéles son los objetivos y metas principales de la empresa?

Respuesta: El objetivo principal de los accionistas es expandirse a nivel nacional
respaldandose en las ventas. Al momento se cuenta con 14 almacenes distribuidos de la
siguiente manera: 4 locales en la ciudad de Cueca, 1 local en Ambato, 2 locales en
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Riobamba, 1 local en el canton Pillaro provincia del Tungurahua y en Macas, y 2
locales en las ciudades de Puyo y Tena, con su sede principal en la ciudad de Cuenca.

Como objetivos también se tiene el procurar el bienestar de los clientes, dandoles el
mejor servicio a través de una actitud positiva por parte de cada vendedor.

En cada venta se desea asegurar la satisfaccion del cliente y asegurar su confianza hacia
la empresa.

4. ¢Cudles son sus politicas de ventas?

Respuesta: Debido a que la mayor parte de las ventas de la empresa se realizan
mediante crédito, los vendedores de la empresa utilizan el sitio de consulta de riesgos
Credit Report con el fin de evaluar a cada cliente y otorgar créditos y descuentos. Los
productos con un valor menor a los US$100 se venden al contado necesariamente,
celulares hasta 9 meses, muebles a 12 meses, y motos a 24 meses con una entrada del
20%, siendo este el plazo de tiempo maximo para otorgar créditos.

Antes de que un cliente pueda acceder a un crédito, debe pasar por el siguiente proceso:

- Llenar la solicitud de crédito. En caso de las motos se firma un contrato de
compra/venta. La solicitud debe estar con la informacién necesaria para que sea
revisado por el departamento de crédito.

- Verificacién de los datos tanto del cliente como del garante.

- Entrega del producto a domicilio para adicionalmente hacer la verificacion de
campo (verificacion de la situacion econdémica del cliente).

Las ventas con tarjeta de crédito se realizan solo a 3 y 6 meses sin intereses.

La empresa cuenta con una categorizacion interna, donde los clientes AAA son aquellos
que no tienen atrasos en sus cuentas, AA los que llevan atrasos de hasta 60 dias, clientes
A aquellos con atrasos de maximo 180 dias y clientes tipo B aquellos que tienen atrasos
desde 200 hasta 300 dias. En el caso de que los clientes tengan méas de 300 dias de
atrasos, no se les otorgaran nuevos créditos.

5. ¢Cuales son sus principales proveedores y competidores?
Respuesta: Las principales empresas competidoras son las que estan alrededor de

nuestro local matriz, como “Almacenes Espafia”, “Comercial Jaher”, “Créditos
Econdmicos”, y “Comandato”.
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Existen varios proveedores fijos de la empresa, siendo “Mercandina” el mas importante
al proveer de electrodomésticos de linea blanca, audio y video. Otros proveedores de la
empresa son “Dismayor” Linea que provee motos, y sistemas de audio y video,
“ViatCom” con la linea de audio y video, “Haceb” con linea blanca, “Electrolux” linea
blanca, “Comercializadora JCEV” con linea de audio y video y motos, “Corporacion
Jarrin Herrera” con motos, “Freddy Loaiza” y “Eddy Vasquez” con celulares,
“Intcomex” con computadoras, “Cartimex” con computadoras también, y “Fernando
Barros” con muebles. Adicionalmente a estos proveedores, la empresa contacta con
proveedores secundarios segun las necesidades que se presenten.

6. ¢CoOmo ha sido su situacion financiera en los Gltimos afios y cuéles son sus
metas?

Respuesta: El promedio anual de ventas es de US$150,000. Como objetivo se pretende
llegar a los US$180,000. Como una meta esta el proyecto donde se tiene pensado llegar
a clientes de situacion econémica media alta pero para eso se requiere de una inversion
de US$250,000 al menos; segun un analisis realizado con los accionistas. Se espera
llegar al objetivo con el transcurso del tiempo, por el momento se trata de subir el
promedio de ventas anuales.

7. ¢Cuédles son sus estrategias para cumplir sus objetivos?

Respuesta: Siempre al final del afio se analizan los resultados cuantitativos (en dinero)
de los productos que mayormente se vendieron. Los que no se han vendido mayormente
se retiran del portafolio de productos.

8. El objetivo de un cubo de informacion es captar todos los datos almacenados
en sus bases de datos y darle un sentido con el cual usted pueda entender esa
informacion de manera sencilla con el fin de poder apoyarse a la hora de
tomar decisiones. (Como piensa que aportara la construccién del cubo de
informacién para el cumplimiento de sus objetivos?

Respuesta: Las metas de la Empresa se van a ver beneficiadas en muchos sentidos ya
gue segun se entiende, se podra obtener informacién detallada acerca de las ventas, esto
sera importante tener a la mano.

Seria de mucha ayuda conocer por ejemplo acerca de cuantas unidades de un producto
se vendieron por ciudad o sucursal. Monto de ventas por forma de pago, por marcas 0
lineas de productos, la cantidad de unidades vendidas por vendedor, por sucursal asi
mismo por marcas 0 lineas de productos, es lo que en este momento seria muy
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importante tener a la mano, sobre todo saber cudntas unidades se vendieron de un
producto en cada sucursal.

Esta Gltima informacion aportaria a la empresa mucho con el objetivo planteado por los
accionistas, asi como también la de obtener una ventaja competitiva en el mercado
local que es donde se tiene mayor fortaleza.

AGRADECIMIENTO:

Ingeniero Yuri Alvarado le agradezco por su tiempo y su gentil colaboracion. El
resultado de esta entrevista de seguro sera muy Util a ambas partes.
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ANEXO Il - DICCIONARIO DE DATOS DE LA BASE DE DATOS
OPERACIONAL DE LA EMPRESA “ELECTROFERTAS”, MODULO DE
VENTAS

Sistema

Tabla

Columna

Tipo de datos

Longitud
de datos

Descripcion

Usado

COMPUTO

EMPRESA

EMPRESA

NUMBER

22

Caodigo de
identificacio
ndela
Empresa

Si

Empresas
existentes
en la base
de datos

que van a
utilizar el
sistema

NOMBRE

VARCHAR?2

40

Nombre de
la Empresa

Si

PAIS

VARCHAR?2

15

Nombre del
pais en el
que se
encuentra la
empresa

Si

CIUDAD

VARCHAR?2

20

Nombre de
la ciudad en
el que se
encuentra la
empresa

Si

DIRECCION

VARCHAR?2

40

Direccion de
la empresa

Si

TELEFONO1

NUMBER

22

NUmero de
Teléfono de
la empresa

Si

TELEFONO?2

NUMBER

22

Numero de
Teléfono
alterno de la
empresa

Si

FAX

NUMBER

22

Nimero de
fax de la
empresa

Si

IVA

NUMBER

22

Valor de
IVA que
cobra la

empresas

Si

ICE

NUMBER

22

No usado

No

ISE

NUMBER

22

No usado

No
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CONTABILID |DATE Fecha de Si
AD_CONSUL Inicio para
TA_INICIAL consultar

saldos de

contabilidad

y hacer

transacciones
CONTABILID |DATE Fecha Final |Si
AD_CONSUL para
TA_FINAL consultar

saldos de

contabilidad

y hacer

transacciones
CONTABILID |DATE Fecha de Si
AD_MODIFIC Inicia para
A_INICIAL modificar

saldos de

contabilidad

y hacer

transacciones
CONTABILID |DATE Fecha Final |Si
AD_MODIFIC para
A FINAL modificar

saldos de

contabilidad

y hacer

transacciones
INVENTARIO |DATE Fecha de Si
_CONSULTA _ Inicio para
INICIAL consultar

inventarios
INVENTARIO |DATE Fecha Final |Si
_CONSULTA_ para
FINAL consultar

inventarios
INVENTARIO |DATE Fecha de Si
_MODIFICA_I Inicio para
NICIAL modificar

inventarios y

hacer

transacciones
INVENTARIO |DATE Fecha Final |Si
_MODIFICA_F para
INAL modificar

inventarios y
hacer
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transacciones

RUC

VARCHAR?2

13

NuUmero de
Ruc de la
empresa

Si

MONEDA

VARCHAR?2

20

Moneda base
en la que va
a trabajar la
empresa 'y
generar
valores

Si

SIGNO_MONE

DA

VARCHAR?2

Signo de la
moneda base

Si

CASILLA

VARCHAR?2

10

Casilla
postal de la
empresa

Si

CONTADOR

VARCHAR?2

40

Nombre del
Contador de
la empresa

Si

INTERES

NUMBER

22

Porcentaje
de Interés
que cobra la
empresa

No

INTERES_MO
RA

NUMBER

22

Porcentaje
de Interés
por Mora
que cobra la
empresa

Si

DESCUENTO

NUMBER

22

Porcentaje
de descuento
a aplicar en
cancelacione
S por pronto

pago

Si

ENTRADA

NUMBER

22

Porcentaje
de Entrada
para la

facturacion

No

MENSAJE

VARCHAR?2

100

Mensaje a
imprimir en
Facturas

No

NUMERO_PA
TRONAL

VARCHAR2

10

Caodigo de
Registro en
el IESS de la
empresa

No
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PROVINCIA

VARCHAR?2

20

Nombre de
la provincia
en la que se
ubica la
empresa

Si

CANTON

VARCHAR2

20

Nombre del
canton en el
que se ubica
la empresa

Si

PARROQUIA

VARCHAR2

20

Caodigo de la
parroquia en
la que se
ubica la
empresa

Si

GERENTE_AP
ELLIDO1

VARCHAR?2

20

Primer
apellido del
gerente de la
empresa

Si

GERENTE_AP
ELLIDO2

VARCHAR?2

20

Segundo
apellido del
gerente de la
empresa

Si

GERENTE_NO
MBRE

VARCHAR2

20

Nombres del
gerente o
representante
legal de la
empresa

Si

GERENTE_CE
DULA

VARCHAR?2

13

Ndmero de
cédula del
gerente o
representante
legal de la
empresa

Si

IESS_PATRO
NAL

NUMBER

22

Caodigo de
Registro en
el IESS de la
empresa

No

IESS_CESANT
IA

NUMBER

22

Caodigo de
Registro en
el IESS de la
empresa para
cesantia

No

IESS_SECAP

NUMBER

22

Cadigo de
Registro en
el IESS de la
empresa para
SECAP

No
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IESS_IECE

NUMBER

22

Cadigo de
Registro en
el IESS de la
empresa para
IECE

No

COMISION_V
ENDEDORES

NUMBER

22

Porcentaje
de comisién
para ventas

No

COMISION_C
HOFERES

NUMBER

22

Porcentaje
de comision
para choferes

No

COMISION_S
UPERVISOR

NUMBER

22

Porcentaje
de comision
para
supervisores

No

HABITACION
ES

NUMBER

22

Numero de
habitaciones
(utilizado
para el caso
de hoteles)

No

HOTEL_CONS
ULTA_INICIA
L

DATE

Fecha inicial
para la
consulta de
transacciones
(para el caso
de hoteles)

No

HOTEL_CONS
ULTA_FINAL

DATE

Fecha final
para la
consulta de
transacciones
(para el caso
de hoteles)

No

HOTEL_MODI
FICA_INICIAL

DATE

Fecha inicial
para la
modificacion
de
transacciones
(para el caso
de hoteles)

No

HOTEL_MODI
FICA_FINAL

DATE

Fecha final
para la
modificacion
de
transacciones
(para el caso
de hoteles)

No
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ECUASOFT

VARCHAR?2

120

No usado

No

FORMA

NUMBER

22

Cadigo de
forma
principal de
la empresa

No

LOGO

VARCHAR2

50

Nombre del
logo de la
empresa

No

VALOR_ACCI
ONES

NUMBER

22

Valor
establecido
para las
acciones de
la empresa

No

COD_TIPO_PE

RSONA

VARCHAR?2

3

Tipo de
Persona

No

COD_PERSON
A

VARCHAR?2

14

Cadigo de
persona

No

IESS_PERSON
AL

NUMBER

22

Caodigo del
IESS del
gerente o
representante
de la
empresa

No

AA_VENTAS

NUMBER

22

Afo para el
registro de
transacciones
de la
empresa

No

FACTOR_VEN

TA

NUMBER

22

Factor
aplicado a
las ventas a
crédito en la
empresa

No

COLOR

VARCHAR?2

3

Cadigo del
color de
fondo para la
empresa

Si

WG_ID

NUMBER

22

Cadigo del
grupo de
trabajo de la
empresa

Si

COMPUTO

TG_AGEN
CIA

EMPRESA

NUMBER

22

Cadigo de
identificacio
nde la
Empresa

Si

113




Agencias
de cada una
de las
empresas

COD_AGENCI [ NUMBER 22 Codigo de Si
A identificacio
nde la
agencia
NOMBRE VARCHAR2 |50 Nombre de |Si
la agencia
COD_CATEG |VARCHAR2 |2 Ver detalle | Si
ORIA_ZONA Tg_clasificac
iones
EMPRESA_ZO | NUMBER 22 Ver detalle | Si
NA Tg_clasificac
iones
SECUENCIA_ |NUMBER 22 Ver detalle | Si
ZONA Tg_clasificac
iones
COD_NIVEL_ [VARCHAR2 |8 Ver detalle | Si
ZONA Tg_clasificac
iones
CODIGO_ZON [VARCHAR2 |14 Ver detalle | Si
A Tg_clasificac
iones
DIRECCION |VARCHAR2 |50 Direccion de |Si
la agencia
OBSERVACIO [VARCHAR2 |200 Observacion | Si
NES 0 comentario
para la
agencia
TELEFONO1 |VARCHAR2 |15 Teléfono Si
principal de
la agencia
TELEFONO2 |VARCHAR2 |15 Teléfono Si
alterno de la
agencia
RUC VARCHAR2 |20 RUCdela |No
empresa
ACTIVO VARCHAR2 |1 Definesila |Si
agencia esta
activa o no
COD_GRUPO_ [VARCHAR2 |3 Grupo al que | Si
AGENCIA pertenece la
agencia
COD_SITIO VARCHAR2 |3 Sitioal que |Si
pertenece la
empresa

114




COMPUTO | TG_CLASI|NIV_CAT_CO |VARCHAR2 |2 Cadigo del Si
FICACION |D_CATEGORI nivel de la
ES A categoria
Control de |NIV_CAT_EM |NUMBER 22 Codigo de la |Si
clasificacio |P_EMPRESA empresa
nes NIV_SECUEN |NUMBER 22 Secuencia | Si
CIA del nivel
NIV_COD_NI |VARCHAR2 |8 Caodigo del | Si
VEL Nivel de
categoria
CODIGO VARCHAR2 |14 Caodigo de la |Si
clasificacion
NOMBRE VARCHAR2 |50 Nombre de | Si
la
clasificacion
CLA NIV_CA |VARCHAR2 |2 Caodigo del | Si
T COD_CATE nivel de la
GORIA clasificacion
CLA_NIV_CA |NUMBER 22 Caodigo de la |Si
T_EMP_EMPR empresa
ESA
CLA_NIV_SE |NUMBER 22 Secuencia Si
CUENCIA del nivel de
la
clasificacion
CLA_NIV_CO |VARCHAR2 |8 Codigo del | Si
D_NIVEL nivel de
clasificacion
CLA_CODIGO |VARCHAR2 |14 Caodigo de la |Si
clasificacion
OBSERVACIO [VARCHAR2 |2000 Observacion | Si
N para la
clasificacion
AC WG_ID NUMBER 22 No usado No
CC.ID VARCHAR2 |8 No usado No
AC_ID VARCHAR2 |8 No usado No
PRV_ID NUMBER 22 No usado No
CNT_ID NUMBER 22 No usado No
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WG_ID

NUMBER

22

Cadigo del
grupo de
trabajo de la
empresa

Si

COMPUTO

TG_MOD
ELO_ITE
M

EMPRESA

NUMBER

22

Cadigo de
identificacio
ndela
Empresa

Si

COD_MODEL

o)

VARCHAR?2

Cadigo del
Modelo

Si

COD_ITEM

VARCHAR2

Caodigo del
Item

Si

NOMBRE

VARCHAR?2

50

Nombre del
modelo

Si

OBSERVACIO

NES

VARCHAR?2

2000

Observacion
es sobre el
modelo

Si

TIPO

VARCHAR?2

Tipo del
modelo

Si

ORDEN

NUMBER

22

Orden para
utilizar el
modelo

Si

CONTABI
LIDAD

TIPO_CO
MPROBA
NTE

EMPRESA

NUMBER

22

Cadigo de
identificacio
nde la
empresa

Si

TIPO

VARCHAR?2

Cadigo de
dos
caracteres
para
identificar el
tipo de
comprobante
S

Si

NOMBRE

VARCHAR2

40

Nombre del
tipo de
comprobante

Si

TSC

VARCHAR?2

No

TITULO_IMP

RESION_1

VARCHAR2

40

Titulo para
imprimir en
ciertos
comprobante
S

No
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TITULO_IMP
RESION_2

VARCHAR?2

40

Titulo para
imprimir en
ciertos
comprobante
S

No

TITULO_IMP
RESION_3

VARCHAR2

40

Titulo para
imprimir en
ciertos
comprobante
S

No

TITULO_IMP
RESION 4

VARCHAR?2

40

Titulo para
imprimir en
ciertos
comprobante
S

No

COD_SISTEM
A

VARCHAR?2

Caodigo del
sistema
relacionado
con el tipo
de
comprobante

No

COD_PARAM
ETRO

VARCHAR?2

Parametro
del sistema
relacionado
con el tipo
de
comprobante

No

FORMA

VARCHAR?2

Forma
relacionada
con el tipo
de
comprobante

No

STOCK

BODEGA

EMPRESA

NUMBER

22

Caodigo de
identificacio
ndela
Empresa

Si

SIGLA_BODE
GA

VARCHAR2

Sigla
utilizada
para
identificar a
la bodega

Si

BODEGA

NUMBER

22

Cadigo que
identifica a
la bodega

Si

NOMBRE

VARCHAR?2

40

Nombre de
la bodega

Si
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CIUDAD

VARCHAR2

12

Ciudad en
donde se
ubica la
bodega

Si

RESPONSABL
E

VARCHAR?2

40

Nombre del
responsable
de la bodega

Si

COD_AGENCI
A

NUMBER

22

Codigo de la
agenciaala
que
pertenece la
bodega

Si

COD_TIPO B
ODEGA

NUMBER

22

Tipo de
bodega

Si

NOMBRE_CO
RTO

VARCHAR?2

10

Nombre
corto de la
bodega para
utilizar en
reportes

Si

COD_BODEG
A REF

NUMBER

22

Cdodigo de la
bodega padre
de la bodega

Si

STOCK

CLIENTE

EMPRESA

NUMBER

22

Cadigo de
identificacio
nde la
Empresa

Si

Datos
principales
del cliente

COD_CLIENT
E

VARCHAR?2

14

Identificacio
n del cliente
puede ser
cédula, RUC
0 pasaporte

Si

NOMBRE

VARCHAR2

50

Nombre del
cliente

Si

DIRECCION

VARCHAR?2

50

Direccion
del cliente

No

PAIS_TELEFO
NO

VARCHAR2

3

Cadigo
telefonico
del pais en el
que vive el
cliente

No

TELEFONO

VARCHAR?2

8

NUmero de
teléfono del
cliente

No

TELEFONO1

VARCHAR?2

8

Ndmero de
teléfono del
cliente

No
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FAX VARCHAR2 |8 Fax del No
cliente
E_MAIL VARCHAR2 |30 Correo No
electrénico
del cliente
COD_TIPO_R [VARCHAR2 |3 No usado No
ESPONSABLE
CASILLA VARCHAR2 |10 Codigo No
postal del
cliente
COD_RESPON [VARCHAR2 |14 No usado No
SABLE
CUPO NUMBER 22 No usado No
COD_TIPO_C |VARCHAR2 |3 No usado No
LIENTE
RUC VARCHAR?2 |13 No usado No
USERIDC VARCHAR2 |3 Caodigo del Si
usuario que
crea el
registro del
cliente
ESTADO_CIVI | NUMBER 22 No usado No
L
AA TRABAJO |NUMBER 22 No usado No
CARGO VARCHAR2 |30 No usado No
OFICINA VARCHAR2 |30 No usado No
TELEFONO_O |VARCHAR2 |8 No usado No
FICINA
EMPRESA TR [VARCHAR2 |30 No usado No
ABAJA
SUELDO NUMBER 22 No usado No
NOMBRE_CO |VARCHAR2 |40 No usado No
NYUGE
CARGO _CON |VARCHAR2 (30 No usado No
YUGE
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EMPRESA_CO |VARCHAR2 |30 No usado No
NYUGE

TELEFONO_C |VARCHAR2 |8 No usado No
ONYUGE

CEDULA _CO |VARCHAR2 |13 No usado No
NYUGE

TIPO_LOCAL |VARCHAR2 |20 No usado No
COD_ZONA |VARCHAR2 |14 No usado No
FECHA_LIQUI|DATE 7 No usado No
DACION

NIVEL_ZONA |VARCHAR2 |8 No usado No
CATEGORIA_ |VARCHAR2 |2 No usado No
ZONA

SECUENCIA_ |NUMBER 22 No usado No
ZONA

ES AGENTE |VARCHAR2 |1 No usado No
ACTIVO VARCHAR2 |1 No usado No
APELLIDO1 |VARCHAR2 |40 No usado No
APELLIDO2 VARCHAR2 |1 No usado No
COD_MODEL |VARCHAR2 (8 No usado No
0]

COD_ITEM VARCHAR2 |3 No usado No
COD_TIPO_PE |VARCHAR2 |3 No usado No
RSONA_VE

COD_PERSON | VARCHAR2 |14 No usado No
A VE

COD_TIPO_PE |VARCHAR2 |3 No usado No
RSONA_SU

COD_PERSON | VARCHAR2 |14 No usado No
A SU

COD_TIPO_PE |VARCHAR2 (3 No usado No
RSONA_RE
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COD_PERSON [VARCHAR2 |14 No usado No
A RE
COD_DIVISA |VARCHAR2 |20 No usado No
ES PUBLICID |VARCHAR2 |1 No usado No
AD
CARGOS VARCHAR2 |1 No usado No
TRANSPORTE | VARCHAR2 |1 No usado No
APLICA_MOD |VARCHAR2 |1 No usado No
ELO
COD_AGENCI [ NUMBER 22 Codigo de la | Si
A agenciaen la
que se crea
el registro
del cliente
COD_TIPO_ID |[NUMBER 22 Tipo de No
ENTIFICACIO identificacio
N n que se
aplica al
cddigo del
cliente
RIESGO_PDF |BFILE 530 Reportede |Si
crédito del
cliente
STOCK CLIENTE_ |EMPRESAH NUMBER 22 Caodigo de Si
HOR identificacio
nde la
Empresa
Datos del |COD_CLIENT |VARCHAR2 |14 Codigo del | Si
cliente EH cliente
FECHA_NACI |DATE 7 Fecha de Si
MIENTOH nacimiento
del cliente
ZONA_GEOG |VARCHAR2 |15 Zona Si
RAFICAH geografica
en la que
vive el
cliente
DIRECCION_ |VARCHAR2 |50 Direccion Si
CALLEH del cliente
TELEFONO1H | VARCHAR2 |15 Teléfono Si
principal del
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cliente

TELEFONO2H | VARCHAR2 (15 Teléfono Si
alterno del
cliente

TIPO_VIVIEN |VARCHAR2 |1 Tipo de Si

DA vivienda del
cliente
Propia,
Arrendada,
Familiar

NOMBRE_DU |VARCHAR2 |30 Nombre del |Si

ENO_CASA duefio de la
casa si es
arrendada

ESTADO_CIVI|VARCHAR2 |1 Estado Civil |Si

LH del Cliente
Soltero,
Casado,
Divorciado,
Viudo

CEDULA CO |VARCHAR2 |14 Céduladel |Si

NYUGEH conyuge del
cliente

NOMBRE_CO |VARCHAR2 |50 Nombre del |Si

NYUGEH conyuge del
cliente

EMPRESA CO |VARCHAR2 |30 Empresa Si

NYUGEH donde labora
el conyuge
del cliente

CARGO_CON [VARCHAR2 |30 Cargo del Si

YUGUEH cényuge del
cliente

FECHA INGR |[DATE 7 Fecha de Si

ESO_CONYU ingreso a la

GEH empresa del
cényuge del
cliente

DIRECCION_ |VARCHAR2 |50 Direccion Si

CONYUGEH del conyuge
del cliente

CIUDAD_CON |VARCHAR2 |15 Ciudad en Si

YUGEH donde vive el
cényuge del
cliente
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TELEFONO_C
ONYUGEH

VARCHAR?2

15

Teléfono del
cényuge del
cliente

Si

NETO_CONY
UGEH

NUMBER

22

Ingresos
netos del
cényuge del
cliente

Si

OTROS_CON
YUGEH

NUMBER

22

Otros
ingresos del
cényuge del
cliente

Si

ACTIVOH

VARCHAR2

Define si es
un cliente
activo o no

Si

E_MAILH

VARCHAR?2

30

Correo
electronico
del cliente

Si

COD_DIVISA_
NETOH

VARCHAR?2

20

Moneda base
en la que se
expresa el
valor
ingresado en
netos

Si

COD_DIVISA_
OTROSH

VARCHAR?2

20

Moneda base
en la que se
expresa el
valor
ingresado en
otros

Si

OBSERVACIO
NESH

VARCHAR2

255

Observacion
es para el
cliente

Si

FECHA_CREA
CIONH

DATE

Fecha de
creacion del
cliente

Si

AGENCIAH

NUMBER

22

Cadigo de la
agenciaen la
que se
ingresa el
cliente

Si

COD_TIPO C
LIENTEH

VARCHAR?2

3

Tipo de
cliente
Mayorista,
distribuidor,
Consumidor
final

Si
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TIENE_CARG |VARCHAR2 |1 Valorde 0o |Si
OSH 1 para

determinar si

el cliente

tiene cargos
ES CLIENTE |VARCHAR2 |1 Valorde 0o |Si
H 1 para

determinar si

es cliente
ES GARANTE |VARCHAR2 |1 Valorde 0o |[Si
H 1 para

determinar si

es garante
APLICA_MOD |VARCHAR2 |1 Valorde 0o |Si
ELOH 1 para

determinar si

el cliente

aplica el

modelo
EMPRESA TR |VARCHAR2 |50 Empresa Si
ABAJOH donde labora

el cliente
TELEFONO _E |VARCHAR2 |15 Teléfono de |Si
MPRESAH la empresa

donde labora

el cliente
DIRECCION_ |VARCHAR2 |50 Direccion de |Si
EMPRESAH la empresa

donde labora

el cliente
CARGO_EMP |VARCHAR2 |50 Cargo que Si
RESAH ocupa el

cliente en la

empresa

donde labora
NETO_EMPRE |[NUMBER 22 Ingresos Si
SAH netos del

cliente
OTROS_EMPR | NUMBER 22 Otros Si
ESAH ingresos del

cliente
DIRECCION_ |VARCHAR2 |100 Direccion de |Si
REFH referencia

del cliente
RUCH VARCHAR2 |13 RUC del Si

cliente
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COD_MODEL
O_ZONAH

VARCHAR?2

8

Modelo de la
zona
geografica
en la que
vive el
cliente

Si

COD_ITEM_Z
ONAH

VARCHAR?2

8

Submodelo
de la zona
geografica
en la que
vive el
cliente

Si

FECHA_ULTI
MA_ACTH

DATE

Fecha de
altima
actualizacion
en los datos
del cliente

Si

AC_WG_ID

NUMBER

22

Codigo para
llamar al
cliente
utilizado en
call center

Si

CC_ID

VARCHAR2

Caodigo del
pais donde
vive el
cliente

Si

AC_ID

VARCHAR2

Codigo de la
provincia
donde vive el
cliente

Si

COD_TIPO_F
ONOH

VARCHAR2

No usado

No

APELLIDO_C
ONYUGEH

VARCHAR?2

50

Apellidos del
cliente

Si

STOCK

COMPRO
BANTE

EMPRESA

NUMBER

22

Caodigo de
identificacio
ndela
Empresa

Si

Cabecera
de
comproban
tes

TIPO_COMPR
OBANTE

VARCHAR2

Tipo de
comprobante
de la
transaccion

Si

COD_COMPR
OBANTE

VARCHAR?2

Cadigo del
comprobante
de la
transaccion

Si
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COD_TIPO_PE |VARCHAR?2 |3 Codigo del | Si
RSONA tipo de
persona
COD_PERSON |VARCHAR2 |14 Codigo de la |Si
A persona de la
transaccion
FECHA DATE 7 Fechadela |Si
transaccion
PEDIDO VARCHAR?2 |13 Codigo de No
pedido que
genera la
transaccion
IVA NUMBER 22 Valor del Si
IVA de la
transaccion
VALOR NUMBER 22 Valordela |[Si
transaccion
FINANCIAMI |NUMBER 22 Valor del Si
ENTO financiamien
to de la
transaccion
OTROS NUMBER 22 Valor de Si
anticipos
aplicado a la
transaccion
de venta
DESCUENTO |NUMBER 22 Valor de Si
descuentos
aplicado a la
transaccion
de venta
TIPO_IVA VARCHAR2 |1 Tipo de IVA |Si
aplicado a la
transaccion
de venta
C TIPO COM [VARCHAR2 |2 No usado No
BROBANTE
C COMPROB |VARCHAR2 |9 No usado No
ANTE
COD_LIQUID [VARCHAR2 |9 Codigo de la | Si
ACION liquidacion
diaria de la
transaccion
(Utilizado
para la
contabilizaci
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on)

USERIDC

VARCHAR?2

Cadigo del
usuario que
realiza la

transaccion

Si

FACTURA_M
ANUAL

VARCHAR?2

Cadigo de
documento
fisico
relacionado
con la
transaccion

Si

ANULADO

VARCHAR?2

Determina si
la
transaccion
esta anulada
S=Anulado
N=Normal

Si

GUIA

VARCHAR?2

Cadigo de la
guia de
remision

Si

ESTADO_GR
ABADO

VARCHAR?2

Determina si
la
transaccion
pertenece a
una
valoracion
S=Incluida
N=No
Incluida

No

ESTADO CO
NTABILIZAD
0

VARCHAR2

Determina si
la
transaccion
ya ha sido
contabilizada
S=Si N=No

No

NOMBRE_PE
RSONA

VARCHAR2

40

Nombre de
la persona a
la que se le
realiza la
transaccion,
por ejemplo
de un cliente

Si

CERTIFICAD
)

VARCHAR?2

No usado

No
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SECUEN_CER
TIFICADO

NUMBER

22

Cadigo de
devolucion
aplicado a la
transaccion
(utilizado
solo en
devoluciones
de venta)

Si

ORDEN_COM
PRA

VARCHAR?2

9

Cadigo de la
orden de
compra que
genera una
transaccion

No

TRANSPORT
ADOR

VARCHAR?2

30

Nombre de
la persona
que
transporta
los productos
de una
transaccion

No

PLACA

VARCHAR?2

Placa del
vehiculo en
el que se
transporta
los productos
de una
transaccion

No

OBSERVACIO
NES

VARCHAR?2

2000

Observacion
es para la
transaccion

Si

ENTRADA

NUMBER

22

Valor de la
entrada
aplicada a la
transaccion
de venta

Si

ICE

NUMBER

22

Valor del
ICE
generado en
la
transaccion

No

COD_AGENT
E

VARCHAR2

14

Cadigo del
vendedor
que realiza la
transaccion

Si

COD_DIVISA

VARCHAR?2

20

Moneda base
en la que se
realiza la

Si
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transaccion

VALOR_DIVI |NUMBER 22 Valor No
SA generado en

la

transaccion

en la moneda

base
CANCELADA |VARCHAR? |1 Determina si | No

la

transaccion

de venta ya

fue

cancelada

S=Si, N=No
SALDO NUMBER 22 Valor por Si

cobrar de la

transaccion

de venta
COD_AGENCI |[NUMBER 22 Codigo de la | Si
A agenciaen la

que fue

generada la

transaccion
FORMA PAG |VARCHAR2 |3 Forma de Si
@] pago con la

que se

realizé la

transaccion
COTIZACION |NUMBER 22 No usado No
TIPO_COMPR |VARCHAR2 |2 No usado No
OBANTE_R
COD_COMPR [VARCHAR2 |9 No usado No
OBANTE_R
TRANSFEREN | VARCHAR? |1 No usado No
CIA
AA CLIENTE |NUMBER 22 No usado No
CODIGO _CLI |VARCHAR2 |14 No usado No
ENTE
ESTADO_CO |VARCHAR2 |1 No usado No
MISION
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COD_PERIOD
O_COMISION

NUMBER

22

No usado

No

LINEA_CONT
ABILIDAD

NUMBER

22

No usado

No

TIPO_COMPR
OBANTE_PR

VARCHAR2

Tipo del
comprobante
proforma
que genero la
transaccion
PR

Si

COD_COMPR
OBANTE_PR

VARCHAR2

Caodigo del
comprobante
proforma
que generd la
transaccion

Si

COD_TIPO_PE

RSONA_GAR

VARCHAR?2

Tipo de
persona que
hace de
garante de la
transaccion

Si

COD_PERSON
A _GAR

VARCHAR?2

14

Identificacio
ndela
persona que
hace de
garante de la
transaccion
de ventas

Si

NUMERO_PA
GOS

NUMBER

22

Numero de
pagos de la
transaccion
de ventas

CUOTAS_GR
ATIS

NUMBER

22

NUmero de
cuotas gratis
que se le
otorgaréa al
cliente por
pronto pago

Si

DIAS_ATRAZ
)

NUMBER

22

Dias de
atraso
originados
por lano
cancelacion
a tiempo de
las cuotas

Si
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DEVOLUCIO
N_OTROS

NUMBER

22

Valor que se
le puede
devolver a
un cliente
cuando
realiza una
transaccion
de
devolucion

Si

VALOR_ALTE
RNO

NUMBER

22

Valor de la
transaccion
en una
moneda
diferente a la
moneda base

No

DESCUENTO_
PROMOCION

NUMBER

22

Valor de los
descuentos
por
promocion
que se haya
originado en
la
transaccion
de venta

COD_BODEG
A_INGRESO

NUMBER

22

Cadigo de la
bodega en la
que ingresan
los productos
en el caso de
transferencia
S

Si

COD_SUBBO
DEGA_INGRE
SO

NUMBER

22

Cadigo de la
subbodega
en la que
ingresan los
productos en
el caso de
transferencia
S

No

COD_BODEG
A _EGRESO

NUMBER

22

Cadigo de la
bodega de la
que egresan
los productos
en el caso de
transferencia
S

Si
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COD_SUBBO
DEGA_EGRES
0

NUMBER

22

Cadigo de la
subbodega
de la que
egresan los
productos en
el caso de
transferencia
S

No

COD_TARJET
A

VARCHAR?2

Cadigo de la
tarjeta de
crédito
aplicada en
la
transaccion
de venta

Si

NUM_TARJET
A

VARCHAR?2

30

Numero de
la tarjeta de
credito
utilizada en
la
transaccion
de venta

No

NUM_RECAP

VARCHAR?2

15

Numero de
recap por la
venta con
tarjeta de
crédito

No

NUM_VOUCH
ER

VARCHAR?2

15

Ndmero de
voucher
utilizado por
la venta con
tarjeta de
crédito

No

NUM_AUTOR
IZACION

VARCHAR2

15

Numero de
autorizacion
aplicado a la
venta con
tarjeta de
crédito

No

COD_POLITIC
A

NUMBER

22

Cadigo de la
politica de
venta
aplicada a la
transaccion
de venta

Si

TIPO_COMPR
OBANTE_PED

VARCHAR?2

Tipo del
comprobante

Si
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IDO

pedido que
genero la
transaccion

COD_COMPR
OBANTE_PED
IDO

VARCHAR2

9

Caodigo del
comprobante
pedido que
genero la
transaccion

Si

FECHA_INGR
ESO

DATE

Fecha de
ingreso de la
transaccion
para el caso
de compra

Si

PRIMER_VEN
CIMIENTO

DATE

Fecha del
primer
vencimiento
para el caso
de
transacciones
de venta

Si

PRIMER_PAG
@)

DATE

Fecha del
primer pago
para el caso
de
transacciones
de venta
puede ser
igual o
diferente a la
fecha de
primer
vencimiento

Si

USERIDC_AN
ULA

VARCHAR2

3

Caodigo del
usuario que
anula la

transaccion

Si

OBSERVACIO
NES_ANULA

VARCHAR2

512

Observacion
es de la
anulacién de
la
transaccion

Si

OBSERVACIO
NES_CAMBIO

VARCHAR?2

512

Observacion
esde la
cambios
realizados en
la
transaccion

Si
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de
venta(cambi
0s en codigo
de agente)

USERIDC_CA
MBIO

VARCHAR?2

3

Cadigo del
usuario que
realiza el
cambio en la
transaccion
de venta

Si

FECHA_CAM
BIO

DATE

Fechaen la
que se
realiza el
cambio en la
transaccion
de venta

Si

STOCK

FORMA P
AGO

EMPRESA

NUMBER

22

Cadigo de
identificacio
nde la
Empresa

Si

Formas de
pago con la
que trabaja
la empresa
Efectivo,
Crédito,
Cheque,
Tarjeta de
Crédito

COD_FORMA
_PAGO

VARCHAR?2

Caodigo de la
forma de

pago

Si

NOMBRE

VARCHAR?2

30

Nombre de
la forma de

pago

Si

CANCELA

VARCHAR2

Define si la
forma de
pago se debe
cancelar

Si

EFECTIVO

VARCHAR?2

Define si la
forma de
pago es en
efectivo

Si

ORDEN_INGR
ESO

NUMBER

22

Define el
orden de
ingreso de la
forma de

pago

Si

CANCELA1

VARCHAR2

Define si la
forma de
pago se debe
cancelar

Si

DOCUMENTO

VARCHAR?2

No
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FORMA_PAG
O_COMPROB
ANTE

VARCHAR?2

Define si en
la forma de
pago se debe
generar la
cancelacion
automaticam
ente o por
una
cancelacion

Si

ORDEN_PRES
ENTACION

NUMBER

22

Define el
orden de
presentacion
de la forma
de pago

Si

STOCK

MARCA

COD_MARCA

NUMBER

22

Cadigo de la
marca

Si

Marcas de
productos
que
comercializ
ala
empresa

EMPRESA

NUMBER

22

Caodigo de
identificacio
nde la
Empresa

Si

NOMBRE

VARCHAR?2

50

Nombre de
la marca

Si

DESCUENTO_
PROMOCION

VARCHAR?2

Define si la
marca aplica
descuentos
S=Si, N=No

No

STOCK

MOVIMIE
NTO

EMPRESA

NUMBER

22

Cadigo de
identificacio
nde la
Empresa

Si

Transaccio
nes que
afectan a
los
inventarios

TIPO_COMPR
OBANTE

VARCHAR2

Tipo de
comprobante
de la
transaccion

Si

COD_COMPR
OBANTE

VARCHAR2

9

Cadigo del
comprobante
de la
transaccion

Si

SECUENCIA

NUMBER

22

Secuencia de
la
transaccion

Si

COD_PRODU
CTO

VARCHAR?2

14

Cadigo del
producto

Si

CANTIDAD

NUMBER

22

Cantidad del
producto
vendido,

Si
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comprado,
transferido

DEBITO_CRE
DITO

NUMBER

22

Define si el
producto
ingresa o
egresa del
inventario
1=Ingresa,
2=Egresa

Si

CANTIDAD_I

NUMBER

22

Cantidad del
producto
vendido,
comprado,
transferido

Si

PRECIO

NUMBER

22

Precio del
producto,
puede ser de
compra o de
venta

Si

DESCUENTO

NUMBER

22

Descuento
otorgado en
el precio del
producto

Si

COSTO

NUMBER

22

Costo del
producto

Si

BODEGA

NUMBER

22

Bodega de la
que ingresa 0
egresa el
producto

Si

IVA

NUMBER

22

Valor del
IVA
generado en
la
transaccion

Si

FECHA

DATE

Fecha de la
transaccion

Si

FACTURA_M
ANUAL

VARCHAR2

9

Comprobant
e fisico
relacionado
con la
transaccion

Si

SERIE

VARCHAR?2

20

Serie del
producto
utilizado en
la
transaccion

No
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GRADO

NUMBER

22

No usado

No

COD_SUBBO
DEGA

NUMBER

22

Cadigo de la
subbodega al
que ingresan
0 egresan los
productos de
la
transaccion

No

TEMPERATU
RA

NUMBER

22

No usado

No

COD_UNIDA
D

VARCHAR?2

8

Cadigo de la
unidad en la
que es
vendido cada
producto
UNIDAD

Si

DIVISA

NUMBER

22

Moneda base
en la que se
realiza la
transaccion

Si

ANULADO

VARCHAR?2

Define si la
transaccion
estd o no
anulada
S=Anulado
N=Normal

Si

CANTIDAD_B

NUMBER

22

Cantidad del
producto
vendido,
comprado,
transferido

Si

CANTIDAD_I
B

NUMBER

22

Cantidad del
producto
vendido,
comprado,
transferido

Si

ICE

NUMBER

22

Valor del Ice
generado por
linea de la
transaccion

No

LISTA

VARCHAR?2

3

No usado

No

TOTAL_LINE
A

NUMBER

22

Valor por
linea de la
transaccion

Si
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corresponde
a
Precio*Canti
dad-
Descuento+l
VA

PORCE_DESC
UENTO

NUMBER

22

Porcentaje
de descuento
aplicado a
cada
producto

Si

VALOR_ALTE
RNO

NUMBER

22

Valor de la
transaccion
en una
moneda
diferente a la
moneda base

Si

ES_SERIE

NUMBER

22

Define si el
producto
maneja 0 no
series 1=Si,
0=No

Si

T$D

NUMBER

22

No usado

No

SALDO_VAL

NUMBER

22

Cantidad del
producto
ingresado
pendiente de
valorar

No

ES_VALORA
DO

NUMBER

22

Define si el
producto
ingresado ha
sido o no
valorado
1=Valorado,
0=No
valorado

No

FINANCIAMI
ENTO

NUMBER

22

Valor
correspondie
nte al
financiamien
to por venta
a crédito

Si

SECUENCIAZ2

NUMBER

22

No usado

No
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SALDO_ENT

NUMBER

22

Saldo por
entregar en
el caso de
transferencia
S 0 entregas

No

SECUENCIA_
REF

NUMBER

22

Secuencia
del mismo
movimiento
relacionada
con la linea
(utilizado en
el caso de
combos 0
promociones
de
productos)

Si

COD_PRODU
CTO_REF

VARCHAR?2

14

Cadigo del
producto del
mismo
movimiento
relacionado
con una linea
(utilizado en
el caso de
combos 0
promociones
de
productos)

Si

STOCK

PERSONA
Nombres
de las
personas
con las que
trabaja la
empresa

EMPRESA

NUMBER

22

Cadigo de
identificacio
nde la
Empresa

Si

COD_TIPO_PE

RSONA

VARCHAR2

3

Tipo de
persona
PRO=Provee
dor,
VEN=Vende
dor,
CLI=Cliente

Si

COD_PERSON
A

VARCHAR?2

14

Identificacio
ndela
persona

Si

NOMBRE

VARCHAR2

255

Nombre de
la persona

Si

DSS_ID$$

NUMBER

22

No usado

No
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STOCK

PRODUCT | EMPRESA NUMBER 22 Cadigo de Si
@) identificacio
ndela
Empresa
Productos |COD_PRODU |VARCHAR2 |14 Identificacid |Si
que CTO n del
comercializ producto
ala TIPO_INVENT | VARCHAR2 |1 Tipo de Si
empresa ARIO inventario
que va a
generar el
producto
COD_MARCA |NUMBER 22 Codigo de Si
marca del
producto
COD_UNIDA |[VARCHAR2 |8 Codigo de la |Si
D unidad base
del producto
COD _ALTER |VARCHAR2 |14 Caodigo Si
NO alterno del
producto
NOMBRE VARCHAR2 |50 Nombre del |Si
producto
COD_BARRA |VARCHAR2 |13 Caodigo de Si
barra para
identificar el
producto
USERIDC VARCHAR2 |3 Codigo del | Si
usuario que
crea el
producto
NIV_COD_NI |VARCHAR2 |8 No usado No
VEL
NIV_SECUEN |VARCHAR2 |6 No usado No
CIA
NIV_CAT_EM |VARCHAR2 |2 Nousado  |No
P_EMPRESA
NIV_CAT_CO |VARCHAR2 |2 No usado No
D_CATEGORI
A
PROMEDIO NUMBER 22 Cantidad No
promedio de
existencia
del producto
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PRESENTACI |VARCHAR2 |8 Forma de No
ON presentacion

del producto
VOLUMEN NUMBER 22 No usado No
GRADO NUMBER 22 No usado No
IVA VARCHAR2 |1 Definesien |Si

el producto

se genera o

no IVA

S=Si, N=No
REFERENCIA |VARCHAR2 |200 No usado No
PARTIDA VARCHAR2 |10 No usado No
MINIMO NUMBER 22 Cantidad Si

Minima de

existencia

del producto
MAXIMO NUMBER 22 Cantidad Si

Maxima de

existencia

del producto
COSTO NUMBER 22 Costo del Si

producto
DOLAR NUMBER 22 No usado No
ACTIVO VARCHAR2 |1 Definesien |Si

el producto

estd o0 no

activo S=Si,

N=No
ALCOHOL VARCHAR2 |1 No usado No
COD_UNIDA |[VARCHAR2 |8 Codigo de la | Si
DR unidad

relacionado
COD_MODEL [VARCHAR2 |8 Codigo del | Si
0] modelo para

el producto
COD_ITEM VARCHAR2 |3 Codigo del | Si

item para el

producto
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ES_FABRICA
DO

VARCHAR?2

Define si en
el producto
es fabricado
0 no S=Si,
N=No

No

COD_MODEL
O _CAT

VARCHAR2

8

Define la
categoria del
producto

Si

COD_ITEM_C
AT

VARCHAR?2

3

Define la
categoria del
item del
producto

Si

COD_UNIDA
D F

VARCHAR?2

8

Cadigo de la
unidad

No

CANTIDAD

NUMBER

22

No usado

No

CANTIDAD_I

NUMBER

22

No usado

No

SERIE

VARCHAR?2

Define si el
producto
maneja 0 no
series 1=Si,
0=No

Si

COSTO_ULT_
COMPRA

NUMBER

22

Costo de
altima
compra del
producto

Si

COSTO_PRO
MEDIO

NUMBER

22

Costo
promedio de
compra del
producto

Si

ES_INVENTA
RIO

NUMBER

22

Define si el
producto
controla
inventario
S=Si, N=No

Si

MODELO

VARCHAR?2

32

Define el
modelo del
producto,
utilizado
solamente en
vehiculos

Si

CILINDRAJE

NUMBER

22

Cilindraje
del producto,
utilizado
solamente en

Si

142




vehiculos

CLASE

VARCHAR?2

16

Clase del
producto,
utilizado
solamente en
vehiculos

Si

CAPACIDAD

NUMBER

22

Capacidad
del producto,
utilizado
solamente en
vehiculos

Si

TONELAJE

NUMBER

22

Tonelaje del
producto,
utilizado
solamente en
vehiculos

Si

PESO

NUMBER

22

Peso del
producto,
utilizado
solamente en
vehiculos

Si

PROCEDENCI

A

VARCHAR2

24

Procedencia
del producto,
utilizado
solamente en
vehiculos

TIEMPO

NUMBER

22

Tiempo de
garantia del
producto,
utilizado
solamente en
vehiculos

Si

AUTOGENER

A

NUMBER

22

Define si las
series que
maneja el
producto son
autogenerado
S

Si

ULTIMA_SER

IE

NUMBER

22

Determina la
altima serie
generada
para el
producto

Si

STOCK

ST _VEND
EDOR

EMPRESA

NUMBER

22

Cadigo de
identificacid
ndela

Si
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Empresa

Vendedore
sdela
empresa

COD_TIPO_PE |VARCHAR2 |3 Tipo de la Si
RSONA persona
asignada
para el
vendedor
COD_VENDE |VARCHAR2 |14 Codigo del | Si
DOR vendedor
COD_TIPO_PE |VARCHAR2 |3 Tipo de la Si
RSONA_RE persona
asignada
para el
responsable
COD_RESPON | VARCHAR2 |14 Caodigo del | Si
SABLE responsable
del vendedor
COD_TIPO_PE | VARCHAR? |3 Tipodela |Si
RSONA_SU persona
asignada
para el
supervisor
COD_SUPERV |VARCHAR2 |14 Caodigo del | Si
ISOR supervisor
del vendedor
NOMBRE VARCHAR2 |50 Nombres del |Si
vendedor
APELLIDO1 |VARCHAR2 |40 Apellidos del | Si
vendedor
CEDULA VARCHAR2 |13 Céduladel |Si
vendedor
DIRECCION |VARCHAR2 |50 Direccion Si
del vendedor
TELEFONO VARCHAR?2 |8 Teléfono del |Si
vendedor
USERIDC VARCHAR2 |3 Caodigo del | Si
usuario que
crea el
vendedor
ACTIVO VARCHAR2 |1 Definesiel |Si
vendedor
estd o no
activo S=Si,
N=No
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COD_CLIENT |VARCHAR2 |14 Cadigo de Si
E cliente del
vendedor
AA NUMBER 22 Afoen el Si
que se crea
el vendedor
CODIGO VARCHAR2 |14 No usado No
COD_BODEG |NUMBER 22 Codigo de la | No
A bodega en la
que vaa
laborar el
vendedor
COD_SUBBO |NUMBER 22 Codigo de la | No
DEGA subbodega
en la que va
a laborar el
vendedor
ES CHOFER |VARCHAR2 |1 Definesiel |Si
vendedor es
también
chofer S=Si,
N=No
COD_MODEL |VARCHAR2 |8 No usado No
@)
COD_ITEM VARCHAR2 |3 No usado No
STOCK UNIDAD _|EMPRESA NUMBER 22 Caodigo de Si
PRODUCT identificacio
@) ndela
Empresa
Unidades |COD_PRODU |VARCHAR2 |14 Codigo del | Si
por CTO producto
producto [COD_UNIDA |VARCHAR2 |8 Cédigo de la [Si
D unidad que
puede tener
el producto
DSS_ID$$ NUMBER 22 No usado No
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ANEXO I11- GNU Free Documentation License

GNU Free Documentation License

Version 1.3, 3 November 2008

Copyright © 2000, 2001, 2002, 2007, 2008 Free Software Foundation, Inc.
<http://fsf.org/>

Everyone is permitted to copy and distribute verbatim copies of this license document,
but changing it is not allowed.

0. PREAMBLE

The purpose of this License is to make a manual, textbook, or other functional and
useful document "free™ in the sense of freedom: to assure everyone the effective freedom
to copy and redistribute it, with or without modifying it, either commercially or
noncommercially. Secondarily, this License preserves for the author and publisher a way
to get credit for their work, while not being considered responsible for modifications
made by others.

This License is a kind of "copy left", which means that derivative works of the document
must themselves be free in the same sense. It complements the GNU General Public
License, which is a copy left license designed for free software.

We have designed this License in order to use it for manuals for free software, because
free software needs free documentation: a free program should come with manuals
providing the same freedoms that the software does. But this License is not limited to
software manuals; it can be used for any textual work, regardless of subject matter or
whether it is published as a printed book. We recommend this License principally for
works whose purpose is instruction or reference.

1. APPLICABILITY AND DEFINITIONS

This License applies to any manual or other work, in any medium, that contains a notice
placed by the copyright holder saying it can be distributed under the terms of this
License. Such a notice grants a world-wide, royalty-free license, unlimited in duration,
to use that work under the conditions stated herein. The "Document”, below, refers to
any such manual or work. Any member of the public is a licensee, and is addressed as
"you". You accept the license if you copy, modify or distribute the work in a way
requiring permission under copyright law.
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A "Modified Version" of the Document means any work containing the Document or a
portion of it, either copied verbatim, or with modifications and/or translated into another
language.

A "Secondary Section" is a named appendix or a front-matter section of the Document
that deals exclusively with the relationship of the publishers or authors of the Document
to the Document's overall subject (or to related matters) and contains nothing that could
fall directly within that overall subject. (Thus, if the Document is in part a textbook of
mathematics, a Secondary Section may not explain any mathematics.) The relationship
could be a matter of historical connection with the subject or with related matters, or of
legal, commercial, philosophical, ethical or political position regarding them.

The "Invariant Sections” are certain Secondary Sections whose titles are designated, as
being those of Invariant Sections, in the notice that says that the Document is released
under this License. If a section does not fit the above definition of Secondary then it is
not allowed to be designated as Invariant. The Document may contain zero Invariant
Sections. If the Document does not identify any Invariant Sections then there are none.

The "Cover Texts" are certain short passages of text that are listed, as Front-Cover Texts
or Back-Cover Texts, in the notice that says that the Document is released under this
License. A Front-Cover Text may be at most 5 words, and a Back-Cover Text may be at
most 25 words.

A "Transparent™ copy of the Document means a machine-readable copy, represented in a
format whose specification is available to the general public, that is suitable for revising
the document straightforwardly with generic text editors or (for images composed of
pixels) generic paint programs or (for drawings) some widely available drawing editor,
and that is suitable for input to text formatters or for automatic translation to a variety of
formats suitable for input to text formatters. A copy made in an otherwise Transparent
file format whose markup, or absence of markup, has been arranged to thwart or
discourage subsequent modification by readers is not Transparent. An image format is
not Transparent if used for any substantial amount of text. A copy that is not
"Transparent™ is called "Opaque".

Examples of suitable formats for Transparent copies include plain ASCII without
markup, Texinfo input format, LaTeX input format, SGML or XML using a publicly
available DTD, and standard-conforming simple HTML, PostScript or PDF designed for
human modification. Examples of transparent image formats include PNG, XCF and
JPG. Opaque formats include proprietary formats that can be read and edited only by
proprietary word processors, SGML or XML for which the DTD and/or processing tools
are not generally available, and the machine-generated HTML, PostScript or PDF
produced by some word processors for output purposes only.
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The "Title Page" means, for a printed book, the title page itself, plus such following
pages as are needed to hold, legibly, the material this License requires to appear in the
title page. For works in formats which do not have any title page as such, "Title Page"
means the text near the most prominent appearance of the work's title, preceding the
beginning of the body of the text.

The "publisher” means any person or entity that distributes copies of the Document to
the public.

A section "Entitled XYZ" means a named subunit of the Document whose title either is
precisely XYZ or contains XYZ in parentheses following text that translates XYZ in
another language. (Here XYZ stands for a specific section name mentioned below, such
as "Acknowledgements”, "Dedications”, "Endorsements”, or "History".) To "Preserve
the Title" of such a section when you modify the Document means that it remains a
section "Entitled XYZ" according to this definition.

The Document may include Warranty Disclaimers next to the notice which states that
this License applies to the Document. These Warranty Disclaimers are considered to be
included by reference in this License, but only as regards disclaiming warranties: any
other implication that these Warranty Disclaimers may have is void and has no effect on
the meaning of this License.

2. VERBATIM COPYING

You may copy and distribute the Document in any medium, either commercially or
noncommercially, provided that this License, the copyright notices, and the license
notice saying this License applies to the Document are reproduced in all copies, and that
you add no other conditions whatsoever to those of this License. You may not use
technical measures to obstruct or control the reading or further copying of the copies you
make or distribute. However, you may accept compensation in exchange for copies. If
you distribute a large enough number of copies you must also follow the conditions in
section 3.

You may also lend copies, under the same conditions stated above, and you may
publicly display copies.

3. COPYING IN QUANTITY

If you publish printed copies (or copies in media that commonly have printed covers) of
the Document, numbering more than 100, and the Document's license notice requires
Cover Texts, you must enclose the copies in covers that carry, clearly and legibly, all
these Cover Texts: Front-Cover Texts on the front cover, and Back-Cover Texts on the
back cover. Both covers must also clearly and legibly identify you as the publisher of
these copies. The front cover must present the full title with all words of the title equally
prominent and visible. You may add other material on the covers in addition. Copying
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with changes limited to the covers, as long as they preserve the title of the Document
and satisfy these conditions, can be treated as verbatim copying in other respects.

If the required texts for either cover are too voluminous to fit legibly, you should put the
first ones listed (as many as fit reasonably) on the actual cover, and continue the rest
onto adjacent pages.

If you publish or distribute Opaque copies of the Document numbering more than 100,
you must either include a machine-readable Transparent copy along with each Opaque
copy, or state in or with each Opaque copy a computer-network location from which the
general network-using public has access to download using public-standard network
protocols a complete Transparent copy of the Document, free of added material. If you
use the latter option, you must take reasonably prudent steps, when you begin
distribution of Opaque copies in quantity, to ensure that this Transparent copy will
remain thus accessible at the stated location until at least one year after the last time you
distribute an Opaque copy (directly or through your agents or retailers) of that edition to
the public.

It is requested, but not required, that you contact the authors of the Document well
before redistributing any large number of copies, to give them a chance to provide you
with an updated version of the Document.

4. MODIFICATIONS

You may copy and distribute a Modified Version of the Document under the conditions
of sections 2 and 3 above, provided that you release the Modified Version under
precisely this License, with the Modified Version filling the role of the Document, thus
licensing distribution and modification of the Modified Version to whoever possesses a
copy of it. In addition, you must do these things in the Modified Version:

e A. Use in the Title Page (and on the covers, if any) a title distinct from that of the
Document, and from those of previous versions (which should, if there were any,
be listed in the History section of the Document). You may use the same title as a
previous version if the original publisher of that version gives permission.

e B. List on the Title Page, as authors, one or more persons or entities responsible
for authorship of the modifications in the Modified Version, together with at least
five of the principal authors of the Document (all of its principal authors, if it has
fewer than five), unless they release you from this requirement.

o C. State on the Title page the name of the publisher of the Modified Version, as
the publisher.

o D. Preserve all the copyright notices of the Document.

o E. Add an appropriate copyright notice for your modifications adjacent to the other
copyright notices.

150



F. Include, immediately after the copyright notices, a license notice giving the
public permission to use the Modified Version under the terms of this License, in
the form shown in the Addendum below.

e G. Preserve in that license notice the full lists of Invariant Sections and required
Cover Texts given in the Document's license notice.

e H. Include an unaltered copy of this License.

o |. Preserve the section Entitled "History", Preserve its Title, and add to it an item
stating at least the title, year, new authors, and publisher of the Modified Version
as given on the Title Page. If there is no section Entitled "History" in the
Document, create one stating the title, year, authors, and publisher of the
Document as given on its Title Page, then add an item describing the Modified
Version as stated in the previous sentence.

e J. Preserve the network location, if any, given in the Document for public access to
a Transparent copy of the Document, and likewise the network locations given in
the Document for previous versions it was based on. These may be placed in the
"History" section. You may omit a network location for a work that was published
at least four years before the Document itself, or if the original publisher of the
version it refers to gives permission.

o K. For any section Entitled "Acknowledgements" or "Dedications"”, Preserve the
Title of the section, and preserve in the section all the substance and tone of each
of the contributor acknowledgements and/or dedications given therein.

e L. Preserve all the Invariant Sections of the Document, unaltered in their text and
in their titles. Section numbers or the equivalent are not considered part of the
section titles.

e M. Delete any section Entitled "Endorsements”. Such a section may not be
included in the Modified Version.

o N. Do not retitle any existing section to be Entitled "Endorsements” or to conflict
in title with any Invariant Section.

o O. Preserve any Warranty Disclaimers.

If the Modified Version includes new front-matter sections or appendices that qualify as

Secondary Sections and contain no material copied from the Document, you may at your

option designate some or all of these sections as invariant. To do this, add their titles to

the list of Invariant Sections in the Modified Version's license notice. These titles must
be distinct from any other section titles.

You may add a section Entitled "Endorsements”, provided it contains nothing but
endorsements of your Modified Version by various parties—for example, statements of
peer review or that the text has been approved by an organization as the authoritative
definition of a standard.

You may add a passage of up to five words as a Front-Cover Text, and a passage of up
to 25 words as a Back-Cover Text, to the end of the list of Cover Texts in the Modified
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Version. Only one passage of Front-Cover Text and one of Back-Cover Text may be
added by (or through arrangements made by) any one entity. If the Document already
includes a cover text for the same cover, previously added by you or by arrangement
made by the same entity you are acting on behalf of, you may not add another; but you
may replace the old one, on explicit permission from the previous publisher that added
the old one.

The author(s) and publisher(s) of the Document do not by this License give permission
to use their names for publicity for or to assert or imply endorsement of any Modified
Version.

5. COMBINING DOCUMENTS

You may combine the Document with other documents released under this License,
under the terms defined in section 4 above for modified versions, provided that you
include in the combination all of the Invariant Sections of all of the original documents,
unmodified, and list them all as Invariant Sections of your combined work in its license
notice, and that you preserve all their Warranty Disclaimers.

The combined work need only contain one copy of this License, and multiple identical
Invariant Sections may be replaced with a single copy. If there are multiple Invariant
Sections with the same name but different contents, make the title of each such section
unique by adding at the end of it, in parentheses, the name of the original author or
publisher of that section if known, or else a unique number. Make the same adjustment
to the section titles in the list of Invariant Sections in the license notice of the combined
work.

In the combination, you must combine any sections Entitled "History" in the various
original documents, forming one section Entitled "History"; likewise combine any
sections Entitled "Acknowledgements”, and any sections Entitled "Dedications”. You
must delete all sections Entitled "Endorsements".

6. COLLECTIONS OF DOCUMENTS

You may make a collection consisting of the Document and other documents released
under this License, and replace the individual copies of this License in the various
documents with a single copy that is included in the collection, provided that you follow
the rules of this License for verbatim copying of each of the documents in all other
respects.

You may extract a single document from such a collection, and distribute it individually
under this License, provided you insert a copy of this License into the extracted
document, and follow this License in all other respects regarding verbatim copying of
that document.
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7. AGGREGATION WITH INDEPENDENT WORKS

A compilation of the Document or its derivatives with other separate and independent
documents or works, in or on a volume of a storage or distribution medium, is called an
"aggregate" if the copyright resulting from the compilation is not used to limit the legal
rights of the compilation's users beyond what the individual works permit. When the
Document is included in an aggregate, this License does not apply to the other works in
the aggregate which are not themselves derivative works of the Document.

If the Cover Text requirement of section 3 is applicable to these copies of the Document,
then if the Document is less than one half of the entire aggregate, the Document's Cover
Texts may be placed on covers that bracket the Document within the aggregate, or the
electronic equivalent of covers if the Document is in electronic form. Otherwise they
must appear on printed covers that bracket the whole aggregate.

8. TRANSLATION

Translation is considered a kind of modification, so you may distribute translations of
the Document under the terms of section 4. Replacing Invariant Sections with
translations requires special permission from their copyright holders, but you may
include translations of some or all Invariant Sections in addition to the original versions
of these Invariant Sections. You may include a translation of this License, and all the
license notices in the Document, and any Warranty Disclaimers, provided that you also
include the original English version of this License and the original versions of those
notices and disclaimers. In case of a disagreement between the translation and the
original version of this License or a notice or disclaimer, the original version will
prevail.

If a section in the Document is Entitled "Acknowledgements"”, "Dedications"”, or
"History", the requirement (section 4) to Preserve its Title (section 1) will typically
require changing the actual title.

9. TERMINATION

You may not copy, modify, sublicense, or distribute the Document except as expressly
provided under this License. Any attempt otherwise to copy, modify, sublicense, or
distribute it is void, and will automatically terminate your rights under this License.

However, if you cease all violation of this License, then your license from a particular
copyright holder is reinstated (a) provisionally, unless and until the copyright holder
explicitly and finally terminates your license, and (b) permanently, if the copyright
holder fails to notify you of the violation by some reasonable means prior to 60 days
after the cessation.

Moreover, your license from a particular copyright holder is reinstated permanently if
the copyright holder notifies you of the violation by some reasonable means, this is the
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first time you have received notice of violation of this License (for any work) from that
copyright holder, and you cure the violation prior to 30 days after your receipt of the
notice.

Termination of your rights under this section does not terminate the licenses of parties
who have received copies or rights from you under this License. If your rights have been
terminated and not permanently reinstated, receipt of a copy of some or all of the same
material does not give you any rights to use it.

10. FUTURE REVISIONS OF THIS LICENSE

The Free Software Foundation may publish new, revised versions of the GNU Free
Documentation License from time to time. Such new versions will be similar in spirit to
the present version, but may differ in detail to address new problems or concerns.
See http://www.gnu.org/copyleft/.

Each version of the License is given a distinguishing version number. If the Document
specifies that a particular numbered version of this License "or any later version™ applies
to it, you have the option of following the terms and conditions either of that specified
version or of any later version that has been published (not as a draft) by the Free
Software Foundation. If the Document does not specify a version number of this
License, you may choose any version ever published (not as a draft) by the Free
Software Foundation. If the Document specifies that a proxy can decide which future
versions of this License can be used, that proxy's public statement of acceptance of a
version permanently authorizes you to choose that version for the Document.

11. RELICENSING

"Massive Multiauthor Collaboration Site" (or "MMC Site™) means any World Wide
Web server that publishes copyrightable works and also provides prominent facilities for
anybody to edit those works. A public wiki that anybody can edit is an example of such
a server. A "Massive Multiauthor Collaboration” (or "MMC") contained in the site
means any set of copyrightable works thus published on the MMC site.

"CC-BY-SA" means the Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 license
published by Creative Commons Corporation, a not-for-profit corporation with a
principal place of business in San Francisco, California, as well as future copyleft
versions of that license published by that same organization.

"Incorporate” means to publish or republish a Document, in whole or in part, as part of
another Document.

An MMC is "eligible for relicensing” if it is licensed under this License, and if all works
that were first published under this License somewhere other than this MMC, and
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subsequently incorporated in whole or in part into the MMC, (1) had no cover texts or
invariant sections, and (2) were thus incorporated prior to November 1, 2008.

The operator of an MMC Site may republish an MMC contained in the site under CC-

BY-SA on the same site at any time before August 1, 2009, provided the MMC is
eligible for relicensing.
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