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RESUMEN

La empresa Farmaenlace Cia. Ltda. es un referente nacional en la comercializacion de
medicamentos y servicios relacionados a esta area, mas aun cuando estos se orientan al
consumidor final. El Retail de farmacias de esta empresa, no dispone de indicadores de
comercializacién para mejorar la productividad de ventas. Las herramientas de Inteligencia
de Negocios (BI) pretenden mejorar los servicios y cadena de valor para los clientes, por
medio de Indicadores claves de desempefio (KPI), encargados de identificar, seguir y

controlar el desempefio de los procesos.

El objetivo del presente estudio fue implementar una solucion de Inteligencia de Negocios
(BI) para el manejo de Indicadores claves de desempefio (KPI) en ventas de los Retails de
Farmacias en Farmaenlace Cia. Ltda. Para esto, su fundamento investigativo es de caracter

cualitativo, de tipo descriptivo con disefio de transversal. La técnica aplicada fue el grupo
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focal y entrevista al personal de comercializacion, como de TI. Los resultados obtenidos
identifican que las farmacias no manejan indicadores y presentan dificultades en la toma de
decisiones comerciales. EI Bl permite manejar de mejor manera los indicadores del retail de
farmacias de los que se considerd: situacion general, productividad de la farmacia,
productividad de la farmacia por producto, ventas — transacciones, composicion de ventas,
ventas — consumidor final, ventas — dias de la semana — fin de semana, ventas — horas,

medicacion frecuente, ventas por dispensador (cajero), cumplimiento de top cajeros.

El BI &gil en una solucién indispensable que permita manejar e interpretar de mejor
manera los indicadores KPI de comercializacion de los Retails de farmacias, previo a una
definicidn apropiada. Qlik Sense es una opcion muy acertada, por acoplamiento y sencillez,
con una metodologia de las mismas caracteristicas como QlikView Project Methodology
(QPM). En conclusién, la implementacién de la solucion de Bl, permite conocer la realidad
de la farmacia y aprovechar de ella para mejor la comercializacion, en recuperar clientes y

cumplimiento de ventas por cajeros.

Palabras Clave: Inteligencia de Negocios Agil, Lenguaje asociativo, Indicadores Claves
de Desemperio, Retail.
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SUMMARY

The company Farmaenlace Cia. Ltda. Is a national reference in the commercialization of
medicines and services related to this area, even more when these are oriented to the final
consumer. The retail pharmacy of this company, does not have marketing indicators to
improve marketing productivity. Business Intelligence (BI) tools aim to improve services
and value chain for customers, by means of Key Performance Indicators (KPI), responsible

for identifying, tracking and controlling process performance.

The objective of the present study was to implement a Business Intelligence (BI) solution for
the management of Key Performance Indicators (KPI) in sales of Pharmacy Retails in
Pharmacy Company. Ltda. For this, its investigative basis is of qualitative character, of
descriptive type with transversal design. The technique applied was the focus group and
interviews the marketing staff, such as IT. The results obtained indicate that pharmacies do

not handle indicators and present difficulties in commercial decision-making. The Bl allows
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better management of retail indicators of pharmacies that were considered: general situation,
pharmacy productivity, pharmacy productivity by product, sales - transactions, sales
composition, sales - final consumer, sales - days of the week - weekend, sales - hours,

frequent medication, sales by dispenser (cashier), fulfillment of top cashiers.

The agile Bl in an indispensable solution that allows to handle and to interpret better KPI
indicators of commercialization of the Retails of pharmacies, prior to an appropriate
definition. Qlik Sense is a very successful option, by coupling and simplicity, with a
methodology of the same characteristics as QlikView Project Methodology (QPM). In
conclusion, the implementation of the Bl solution, allows to know the reality of the pharmacy
and take advantage of it to better the marketing, to recover customers and sales fulfillment
by ATMs.

Key Words: Agile Business Intelligence, Associative Language, Key Performance

Indicators, Retail.
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INTRODUCCION

Las empresas inician sus procesos comerciales empleando software y almacenamiento
transaccional, una decada mas tarde surgen las necesidades de analizar los datos
almacenados, para tomar decisiones gerenciales a partir de estos, e iniciando el bum de las
competencias de analizar la informacion, y aparece el concepto de inteligencia de negocios,
como solucion para las actividades diarias en sus decisiones (Rosado, 2010). Siendo esto
inicialmente alcanzado Unicamente por las grandes corporaciones efecto de sus costes, con

la diversificacion de herramientas de este tipo su alcance esta en todo tipo de organizacion.

La empresa Farmaenlace, dispone 574 farmacias a nivel nacional (junio de 2017), maneja
inteligencia de negocios para sus puntos de ventas de forma centralizada en la matriz de la
ciudad Quito, entregando los resultados e indicadores en formato de archivos digitales via
mail, demorando el reconocimiento de sus movimientos para cada farmacia, esto debido al
gran volumen de informacion que se procesan diariamente y tomando en cuenta que cada

una de las farmacias son una unidad independiente en el almacenamiento diario de datos.
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La tendencia de las empresas de retail es a mejorar sus modelos de comercializacién, a
razon de la oferta y demanda, el desarrollo y crecimiento poblacional, el mismo cambio del
medio ambiente, ha convertido al mercado farmacéutico uno de los sectores empresariales

mas rentables e influyentes del mundo (Garabato, 2013).

La inteligencia de negocios (BI) es una solucion que involucra los componentes de
comercializacion, clientes, productos, CIO (Directores de Informacién) y gerentes, para
mejorar sus capacidades operacionales de servicios y cadena de valor con un gran impacto
en uso de TI (Tecnologia de la Informacion), en cumplimiento de los objetivos de las
organizaciones, por medio de la cuantificacion dichos objetivos apoyandose de los KPI’s

(indicadores claves de desempefio, inglés Key performance Indicators).

En el presente trabajo se demostrara el estudio realizado en las farmacias de la empresa
Farmaenlace Cia. Ltda. que no solo implica disponer de sus indicadores de comercializacion,
soluciona sus inconvenientes de productividad y en la toma de decisiones. Se plantea un
modelo de BI para que la empresa mejore su capacidad de respuesta, su vision, permitiendo

mejorar comportamientos de cada farmacia.
El documento esté estructurado en cinco capitulos.

El capitulo I aborda la problematica en las farmacias de la empresa Farmaenlace Cia. Ltda.
Se conforma por contextualizacion del problema, planteamiento, formulacion e interrogantes

de la investigacion, asi como los objetivos y la justificacion de la investigacion.

El segundo capitulo formado por, antecedentes, fundamentacion filosofica y legal,
describe el marco tedrico con temas conceptuales al retail, indicadores claves de desempefio,

modelos de inteligencia de negocios, metodologias de Bl y software.

El tercer capitulo describe la metodologia, el tipo de investigacion, los métodos, técnicas

e instrumentos utilizados para facilitar el cumplimento de objetivos.

En el capitulo cuarto se describe el andlisis de los resultados obtenidos de la aplicacion de

la metodologia, asi como la propuesta de solucion.
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El capitulo cinco se presenta las conclusiones y recomendaciones finales de la

investigacion.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Tema
“Modelo de Inteligencia de Negocios (Bl), para el manejo de indicadores clave de
desempefio (KPI) en ventas para la toma de decisiones en los Retails de farmacias de la

empresa Farmaenlace Cia. Ltda.”

1.2. Contextualizar el problema

El desarrollo y crecimiento poblacional y el cambio del medio ambiente, ha convertido al
mercado farmacéutico uno de los sectores empresariales mas rentables e influyentes del
mundo, presentando dos contrastes, la contribucion a la salud y las estrategias de
comercializacién que maneja, (Garabato, 2013). La demanda de ciertos medicamentos o la
sustitucion apresurada de otros genera desabastecimientos y abastecimientos desorganizados,
como lo menciona (Infact, 2015) “entre 2010 y 2013 en varios paises europeos, se registro
671 desabastecimientos por un lapso de 139 dias, entre las causas desconocer las necesidades
poblacionales al consumir medicamentos”, a pesar de ser una industria de grandes

proporciones la necesidad de sus consumidores es aun mas y no satisface en su totalidad.

La industria de comercializacion farmacéutica se enfoca en el uso de herramientas que
permitan agilizar los procesos de comercializacién en los retail, cuando estos se orientan al
manejo de informacion es prescindible hacer enfoques en la inteligencia de negocios (BI), la
cual permite manejar indicadores claves de desempefio (KPI’s), para mejorar las decisiones
organizacionales. A nivel mundial Bl es una solucion estratégica para mejorar las areas de
los negocios, como lo menciona (Mircea, 2011), “convirtiéndose en una prioridad para los

Directores de Informacién (CIO) y gerentes”.

El Bl es “un proceso interactivo para explorar y analizar informacion estructurada sobre
un area (normalmente almacenada en un datawarehouse)” (Cano, 2007), esto quiere decir

que la informacién disponible en la organizacion es procesada para generar patrones o



caracteristicas puntuales y derivar en conclusiones predictivas, suplantando a los informes,

reportes estandares y estaticos.

Las soluciones exitosas de BI, se enfoca en manejar los KPI’s, encargados de identificar
seguir y controlar el desempefio de los procesos, para mejorar los servicios y la cadena de
valor, generando impacto estratégico con el uso de sistemas de informacién, logrando
alcanzar y superar los objetivos de la alta gerencia. Los KPI’s son: “meétricas financieras o
no, utilizadas para cuantificar objetivos que reflejan el rendimiento de una organizacion”
(Villavicencio, José Luis, Catuxa Seoane, & Fernandez, 2013), el cual es valorado

contabilizado y se ejecuta durante periodos de tiempo.

Como resultado de una gestion apropiada de KPI por medio de Bl, se da valor agregado a
las decisiones a nivel gerencial, convirtiéndose en sistemas de apoyo a la toma de decisiones
(DSS), conjuntamente con sistemas de informacion gerencial (MIS), transformado de forma
oportuna los datos de la organizacion en informacion idonea para decidir o predecir posibles
lineas del mercado, asi como lo menciona (Laudon & Laudon, 2012), los sistemas de
tecnologia de la informacion son las herramientas mas importantes para aumentar el nivel de

eficiencia y productividad de los negocios.
1.3.  Planteamiento del problema

Farmaenlace Cia. Ltda., es una empresa orientada a la comercializacion de medicinas, la

cual dispone de 574 (junio de 2017) puntos de ventas Retails a nivel nacional (farmacias).

La gran oferta en productos farmacéuticos por otras empresas, obliga a Farmaenlace a
tomar, cada cierto tiempo, planes comerciales para diferentes productos, enfocado a captar
clientes y gestionar de forma apropiada el inventario de cada retail; por otro lado, se debe
considerar la gran cantidad de datos que maneja en matriz, la misma que no se distribuye a
cada farmacia, de manera que dificulta manejar indicadores comerciales en los puntos de
ventas, mas aun cuando estos puntos funcionan de forma independiente, en la transaccion de

informacion.



La toma de decisiones comerciales en farmacias, se hace con datos imprecisos, no
organizados adecuadamente, o dependiendo de los datos de la matriz, que desconoce la
realidad de cada farmacia, por el tiempo que toma en recibir la informacion, méas aun cuando
esta depende de factores tales como: puntos geogréficos del pais, los horarios de presentacién
de productos en perchas, cantidad vendida y dinero que genera, lo mismo sucede con la
categorizacion de productos y los promocionales que no son creados de forma inteligente,

radicando un problema en la efectividad de movimiento de inventario.

Actualmente, cada punto de venta de farmacias, Retail, no cuentan con indicadores clave
de desempefio (PKI, del inglés Key Performance Indicators) que permitan realizar la toma
de decisiones de manera eficiente y oportuna. Los retails de farmacias de la empresa
Farmaenlace Cia. Ltda. debido al crecimiento del volumen de ventas en productos de
farmacia no disponen de una herramienta de inteligencia de negocios (BI) que facilite el

manejo de indicadores de ventas para la toma de decisiones, con este antecedente, se plantea:
1.4.  Formulacion de problema

Los Retails de farmacias de la empresa Farmaenlace Cia. Ltda. debido al crecimiento del
volumen de ventas en sus productos tienen dificultades en el manejo de indicadores clave de

desempefio (KPI) que facilite la toma de decisiones en ventas de productos de farmacia.
1.5.  Justificacion

La empresa Farmaenlace Cia. Ltda. es una empresa dedicada entre una de sus lineas de
comercializacion a productos de farmacias, a nivel nacional, lo cual se convierte en una
empresa que esta directamente relacionada con los clientes en sus diversos puntos de ventas,
asi como también una gran competencia con la que debe constantemente mejorar sus
decisiones organizacionales, enfocadas a clientes y/o estrategias de comercializacion de
productos de farmacia. Al hacerlo de forma manual o empirica, dependiendo del personal
responsable y mas no en base a un criterio técnico y automatizado, producto del resultado de

su informacion, crea un desorden y minimiza el control desde matriz.



La presente investigacion tiene como objeto proponer la implantacién de una herramienta
informatica de inteligencia de negocios (BI) para los puntos de venta de Farmaenlace, que
maneje por medio de indicadores claves de desempefio la toma de decisiones en cada una de
las farmacia, replicando en todos los puntos de ventas, para manejar oportunamente la
informacion clara y precisa, que permita mantenerse competitiva y lider en el mercado de
venta de medicinas y servicios farmacéuticos, ademas optimizar los procesos y toma de
decisiones a nivel de gerencia desde matriz . Lo mas importante respecto de descentralizar la

informacién desde la matriz.

Los beneficios de manejar una herramienta de inteligencia de negocios, la cual debe ser
amigable, de facil manejo, adaptacion y manipulacion, favorecen a la gerencia para optimizar
el inventario de sus farmacias a nivel nacional, asi como a tener clientes satisfechos con los

servicios de comercializacion que disponen.

1.6.  Objetivos

1.6.1. Objetivo General

Implementar una solucion de Inteligencia de Negocios (Bl), para el manejo de indicadores
clave de desempefio (KPI) en ventas que facilite la toma de decisiones en los Retails de

farmacia de la empresa Farmaenlace Cia. Ltda.

1.6.2. Objetivos Especificos

a) Determinar la situacion actual de la empresa respecto del manejo de indicadores clave
de desempefio que la empresa Farmaenlace Cia. Ltda. utiliza en sus puntos de venta

en la toma de decisiones.

b) Construir los indicadores clave de desempefio de ventas para los Retails de farmacia

de la empresa Farmaenlace Cia. Ltda.



c)

1.6.3.

b)

Implantar una herramienta de Inteligencia de Negocios Bl para manejar indicadores
clave de desempefio en ventas para los Retails de farmacia de la empresa Farmaenlace
Cia. Ltda., de acuerdo a los lineamientos definidos por el departamento de Tecnologia

de la Informacion.

Preguntas directrices

¢Cudles son los indicadores clave de desempefio que Farmaenlace Cia. Ltda. maneja

en sus puntos de venta de farmacia para la toma de decisiones?

¢Cuéles son indicadores clave de desempefio de ventas para los Retails de farmacia

que requiere la empresa Farmaenlace Cia. Ltda.?

¢Como implementar una herramienta de Inteligencia de Negocios Bl para manejar
indicadores clave de desempefio en ventas y toma de decisiones para los Retails de

farmacia de la empresa Farmaenlace Cia. Ltda.?



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

2.1.1. Trabajos Relacionados

Realizando una investigacion en bibliotecas universitarias, se encuentra que:

En la Universidad Técnica de Ambato, existe una tesis denominada “Desarrollo
de una solucion de Inteligencia de Negocios en el manejo de estadisticas de
control en la venta de repuestos de la empresa Talleres Ambamazda S.A. de la
ciudad de Ambato”, realizada por el Ing. Neris Falcon. En esta la principal
conclusion, el uso de sistemas complejos de inteligencia de negocios, facilitan la

entrega de informacion para la administracion de las ventas stock y bodega.

En la Universidad de Cuenca, existe una tesis denominada “Analisis y Disefio de
un Datamart y la construccion de un prototipo de solucion de Inteligencia de
Negocios para la empresa Impocomjaher Cia. Ltda.”, realizada por el Ing.
Giovanny Chasifan. En la que concluye que la solucion de inteligencia de
negocios permite explotar de mejor manera la informacion del datamart, respecto

de las ventas y cobranza.

En la Universidad Técnica de Ambato, existe una tesis denominada “Business
Intelligence para manejo y recuperacion de cartera en la empresa FERRIARCOS”
realizada por el Ing. Carlos Nufiez. La cual concluye que la inteligencia de
negocios mejora significativamente la calidad de la empresa, reduciendo el

tiempo de cobranza y mejorando sus procesos.



La biblioteca cientifica Dialnet, presenta un articulo cientifico denominado “Solucion de
inteligencia de negocios y toma de decisiones en la gestion administrativa de boticas”,
aceptado el 19 de marzo de 2014, cuyo autor italo Maldonado, concluye que para un trabajo
de inteligencia de negocios hay que identificar el datamart, con sus dimensiones, atributos y
la granularidad de los indicadores, de todos sus datos para que faciliten la toma de decisiones.

La importancia de tomar como referencia las tesis de maestrias, y de los portales de
busquedas de articulos cientificos, presentan valor agregado al tema planteado permitiendo
mejorar la investigacion de Inteligencia de Negocios, como solucién en puntos de venta. La
presente investigacion presenta valor agregado al estudio de los indicadores claves de
desempefio (KPI), orientados a las ventas en un modelo de inteligencia de negocios. Mas aun
cuando el mundo del BI, crece a enorme velocidad como lo menciona, CEO y analista de
theysay, “que el mercado predictivo de datos puede pasar de 2.170 del 2013 a 3.500 millones

de ddlares al 2018, con un crecimiento anual del 9%” (Mufioz, 2015).
2.2. Fundamentacion Filosofica

La presente investigacion parte de un paradigma filosofico, critico propositivo, que
plantea una alternativa de solucion al problema. Se sustenta en el manejo de Indicadores
claves de desempefio (KPI), por medio de una herramienta de inteligencia de negocios (Bl),
bajo el paradigma de mejorar la comercializacion de productos de farmacia. A este se ajusta
la metodologia QPM (QlikView Project Methodology), por la cantidad de datos a manejar y

porque propia para proyectos Qlik de Bl agiles e iterativo.

También el manejo de indicadores claves de desempefio, que consiste en la medida de
métricas en funcion a los objetivos organizacionales, estos procesos mediante el uso de
Business Intelligence (BI), que como lo menciona, (Calzada, Leticia, & Abreu, 2009) es
“contribuir a tomar decisiones que mejoren el desempefio de la empresa y promover su

ventaja competitiva en el mercado”.



2.3.Fundamentacion Legal

La investigacion tendra su base legal en los reglamentos nacionales de control, para lo
cual se toma articulos que Unicamente interesan para la presente. De la misma manera se

alinea al Plan nacional del buen vivir.

2.3.1. Ley Orgénica de Defensa del Consumidor

Derechos y Obligaciones de los Consumidores Art. 4.

Como lo indica la Ley 21, Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor, Registro Oficial
Suplemento 116 de 10-jul-2000, declara:

Derechos del Consumidor. — “Son derechos fundamentales del consumidor, a méas de los
establecidos en la Constitucién Politica de la Republica, tratados o convenios internacionales,
legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre mercantil” (Asamblea,

2008), de los cuales destaca los siguientes numerales:

Tabla 1:Ley Organica de Defensa del Consumidor
Fuente: (Asamblea, 2008)

Elaborado por: Investigador

Reglamento de Control y Funcionamiento de los Establecimientos Farmacéuticos
2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios competitivos, de 6ptima
calidad, y a elegirlos con libertad.

1. Derecho a la proteccién contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos comerciales coercitivos
0 desleales.

8. Derecho a la reparacién e indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiencias y mala calidad de

bienes y servicios.

11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que correspondan.

12. Derecho a que en las empresas o0 establecimientos se mantenga un libro de reclamos que estara a
disposicién del consumidor, en el que se podra anotar el reclamo correspondiente, lo cual serd debidamente

reglamentado.




2.3.2. Reglamento de Control y Funcionamiento de los Establecimientos Farmacéuticos

Por acuerdo Ministerial 813 Registro Oficial 513 de 23-ene.-2009, del
REGLAMENTO CONTROL Y FUNCIONAMIENTO ESTABLECIMIENTOS
FARMACEUTICQOS, y las modificaciones del Acuerdo Ministerial No. 4002, publicado en
Registro Oficial 69 de 29 de agosto del 2013.

Tabla 2:Reglamento de Control y Funcionamiento de los Establecimientos Farmacéuticos
Fuente: (Salud, 2008)

Elaborado por: Investigador

Reglamento de Control y Funcionamiento de los Establecimientos Farmacéuticos

Art. 2.- Las farmacias son establecimientos farmacéuticos autorizados para la dispensacion y expendio de
medicamentos de uso y consumo humano, especialidades farmacéuticas, productos naturales procesados de
uso medicinal, productos bioldgicos, insumos y dispositivos médicos, cosméticos, productos dentales, asi
como para la preparacion y venta de férmulas oficinales y magistrales. Deben cumplir con buenas précticas
de farmacia. Requieren para su funcionamiento la direccién técnica y responsabilidad de un profesional
quimico farmacéutico o bioquimico farmacéutico.

Art. 3.- Las direcciones provinciales de salud en el primer trimestre de cada afio procederan al estudio de
la sectorizacion para determinar los sitios en el area urbana, urbano marginal y rural en donde podran ubicarse

farmacias y botiquines, de conformidad con el reglamento pertinente.

Art. 4.- En las direcciones provinciales de salud se exhibira para conocimiento de los interesados, el
estudio de sectorizacién aprobado por el Proceso de Control y Mejoramiento en Vigilancia Sanitaria,
documento en el cual constaran los sectores en donde se podra autorizar el funcionamiento y traslado de
farmacias y botiquines.

Art. 5.- La Direccion Provincial de Salud concedera permiso para la instalacion de farmacias privadas
cuando se justifique su necesidad, por el incremento de la densidad poblacional en un sector determinado y

el nimero de establecimientos similares que hubieren al momento de la solicitud del permiso.

Art. 6.- Para la instalacién, cambio de local, o creacidn de sucursales de una farmacia se requiere el

permiso previo de la Direccion Provincial de Salud a través de vigilancia sanitaria provincial.




2.3.3. Reformas al Acuerdo Ministerial No. 813 de 18 de diciembre de 2008:

Tabla 3:Acuerdo Ministerial de Salud
Fuente: (Salud, 2008)

Elaborado por: Investigador

Reformas al Acuerdo Ministerial No. 813 de 18 de diciembre de 2008

Art.1.Sustitlyase los articulos 3, 4, 5, 6, 7 y 8, por los siguientes articulos innumerados:
“Art.- (...) Para la instalacion de nuevas farmacias y botiquines, se aplicara lo dispuesto en el Regl

amento para la Planificacién Nacional de Farmacias y Botiquines.”

“Art.- (...) Una vez que el establecimiento cuente con el cédigo de asignacion del uso de cupo, pro
cederd a solicitar el permiso de

funcionamiento cumpliendo con lo establecido en la normativa aplicable.”

2.3.4. Objetivos del Plan Nacional del Buen Vivir (PNBV)

Hace referencia al objetivo 3 del PNBV, “A mejorar la calidad de vida de la poblacion” y
al fin 3.3 “Garantizar la prestacion universal y gratuita de los servicios de atencion integral

de salud”, en sus literales que se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 4:0bjetivo 4- Fines del PNBV
Fuente: (Consejo Nacional de Planificacién, 2013)

Elaborado por: Investigador

Objetivo 3 PNBV
FINES

e Garantizar la provision oportuna de medicamentos acorde con las necesidades sanitarias de la
poblacién, en especial para enfermedades catastréficas, raras y personas con discapacidad severa,
dando preferencia al uso de medicamentos genéricos.

e  Promover la produccién, distribucién y comercializacion de medicamentos genéricos.

e Garantizar el acceso y uso de medicamentos adecuados en los pacientes y en los profesionales de
salud que prestan sus servicios dentro de la red publica integral de salud, dando prioridad al acceso
y uso de medicamentos genéricos.

e Promover la implementacion del sistema de control posregistro de alimentos y medicamentos, para

garantizar su calidad.
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2.4. Marco Referencial
2.4.1. Industria del Retail

La palabra “Retail”, es un término inglés que hace referencia a la venta minorista,
comercializar productos al por menor o ventas al detalle, al referirse a “Retail de farmacias”,
comprende venta de productos farmacéuticos, y esta es precisamente la funcion de cada una

de las farmacias de la empresa Farmaenlace.

La perspectiva de esta industria en el area de farmacia es muy dindmica por la cantidad
de nuevos productos, mostrando a la tecnologia como estrategia para ganar mercado y
diversificar los mismos, los cuales se presentan de diversas formas: online, offline,
showroomer y webrooming. Esto implica que se enfrenta a nuevos desafios, de clientes,

servicios, variedad de productos, convirtiéndose en la clave del éxito para el negocio.

El retail de farmacias en el mundo es vanguardista por citar algunos relevante en Estados
Unidos, segun (Eng & Kalish, 2017) “la compafiia Walgreens Boots Alliance, Inc. (formerly
Walgreen Co.) gener6 ingresos de 89.631 millones de dolares, con un crecimiento de anual
de 5,9 %; CVS Health Corporation, ingresos de 72,007 millones de dblares y crecimiento
anual de 4,7 %”. Las cuales estan ubicadas en el quinto y doceavo puesto respectivamente

del ranking mundial de las empresas de retail.
2.4.1.1.Retail en el Ecuador

Como se cita en (International, 2015), el crecimiento del retail en Ecuador es lento y
vinculado al crecimiento del PIB (Producto Interno Bruto). Sin embargo, muestra
crecimiento, del 6% respecto del afio anterior en agosto del 2013 segun, (Spurrier, 2013),

“pronosticando terminar el afio con un crecimiento del 9% para alcanzar USD. 300 millones”.
2.4.2. Indicadores Claves de Desemperio (KPI)
Como lo menciona (Barranco, 2015), “Es una métrica enfocada a aquellos aspectos

relativos al desempefio de la empresa que resultan clave para lograr el éxito de la misma,
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tanto hoy como en el futuro”. Se entiende que los KPI indican qué se debe hacer para

incrementar de un modo extremadamente significativo el desempefio de la empresa.

Las Métricas y los KPI’s son la base para construir un Dashboard de gran despliegue
visual, ya que son las herramientas mas eficaces para alertar a los usuarios en cuanto a donde
se encuentran detenidos en relacion a los objetivos. Por ello es importante contar con una

clara definicion de estos elementos que constituyen la base del disefio del Dashboard.
2.4.2.1. Proceso “Dashboarding” Meta-Informacion

Segln lo menciona (Carvajal, 2009): “En los tableros de control hay que tener, ademas de
las bases, ciertos elementos para llevar a cabo esta labor” (pag. 19). Existen 3 interrogantes
gue son muy importantes y que, al tenerlos claros, se contara con una primera linea a seguir

para el desarrollo: (Qué Informacion?, ¢Para Quien?, ;Como presentar la Informacion?
2.4.2.2. Caracteristicas de los Indicadores KPI

Segun (Rios, 2012)manifiesta: “Los KPI tienen que tener las siguientes cualidades, que
pueden ser denominas (SMART) por sus siglas en inglés, que son: Especificos, Medibles,

Alcanzables, Realistas y a Tiempo” (pag.29).

Estos deben reflejar las estrategias del negocio, garantizando un éxito, tanto en los

resultados mostrados como en los futuros.
2.4.2.3. Metodologias para establecer KPI

La definicion de los indicadores claves de desempefio (KPI), se deben tener metas y definir
el responsable de obtenerlas, esta metodologia garantizard su cumplimiento, Estas

actividades estan a cargo del responsable del indicador y se muestra en el siguiente cuadro.
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Tabla 5: Metodologia para establecer KPI
Fuente: (Ortega, 2016)

Realizado por: Investigador

Metodologia para establecer KPI

Metodologia Descripcion
Crear Objetivos - Los KPI estan basados en los objetivos.
Describir Resultados - Asegurar que el objetivo es en efecto un objetivo (no una actividad,

plan o proyecto).
- Enmarcar el objetivo usando un lenguaje orientado a resultados.
- Eliminar palabras con significado confuso e incluir cosas que

puedan ser fisicamente.

Identificar Medidas - Definir el tipo de indicador y el momento de medicion.
- Realizar descripcion clara del indicador.
- Evaluar medida en términos de importancia.

- Definir responsable y forma de célculo de la medida.

Definir Umbrales - Un KPI no tiene mucho valor si no es comparable, por medio de los

Dashboard, facilidad de comprobar.

2.4.3. La Inteligencia de Negocios

Segun Gartner (1990), “Inteligencia de Negocios (Business Intelligence) se refiere el
proceso de transformar los datos brutos de las compafiias de las diferentes operaciones en
informacion usable.”. Se entiende por Business Intelligence al conjunto de metodologias,
aplicaciones, practicas y capacidades enfocadas a la creacién y administracion de

informacion que permite tomar mejores decisiones a los usuarios de una organizacion.

Esta se la puede estudiar como BI tradicional y agil, en el primer caso aplicable para
grandes volimenes de datos y uso de data warehouse, previo a una planificacion bien definida
y anticipada. En el caso de &giles son adaptables a los cambios y pretende independizarse

del departamento de TI (Tecnologias de la Informacion).
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2.4.4. Proceso de construccion del modelo de Inteligencia de Negocios Agil
2.4.4.1. Modelo de Datos

Es la informacion que se encuentra almacenada, dentro de las organizaciones, en
diferentes formatos y fuentes, sea estructura (relacional) o no estructurada, los cuales deben
ser extraidos, integrados y sincronizados, es decir, construir las ETL (Herramientas de
extraccion, transformacion y carga de datos), de forma permanentemente en el modelo de
inteligencia de negocios. Se identifica una serie de niveles, desde su extraccion hasta

presentacion.
2.4.4.1.1. Esquema Copo de Nieve

“Es un modelo de base de datos relacional donde las tablas estan relacionadas entre si
mediante claves primarias y foraneas relacionando varias tablas, de esta manera evitando
tener una tabla central” (Gémez, 2016), en este esquema las dimensiones no estan
completamente conectadas a otras, contiene categorias de dimensiones, para representar

jerarquias de datos.

[ omension | [_omension B8
‘ J :
[ Factracic [
|
| | =

Figura 1: Modelo - Copo de Nieve

Fuente: (Destacalo, 2016)
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2.4.4.2. Inteligencia de Negocios Agile

Hay que considerar los grandes problemas del Bl tradicional (basados en arquitecturas de
consultas tales como: ROLAP, MOLAP y HOLAP.), como lo indica el estudio realizado por
Monash University (2003), que el 85% de los proyectos de BI no cumplen con sus objetivos,

por lo estricto del modelo en cascada.

Como lo define, (Evelson, 2014), “Un enfoque que combina procesos, metodologias,
estructura organizativa, herramientas y tecnologias que permitan a los responsables de la
toma de decisiones estratégicos, tacticos y operacionales ser mas flexibles y responder
cambios en los negocios y los requisitos”. Mas aun cuando los cambios organizacionales son

constantes y los sistemas de Bl deben acoplarse.

Sus principales componentes se muestran a continuacion en la figura 2 y su descripcién

en la tabla 5 la descripcion de cada componente.

Desarrollo
agil

Infraestructura

Analisis de agil de la
negocio &gil informacion

Figura 2: Componentes del Bl Agil

Fuente: (Muntean, Agile Bl — The Future of BI, 2013)

En la siguiente tabla, se resume los componentes de una solucién de Bl &gil, partiendo de
una metodologia con desarrollo iterativo, de rapida implementacion, adaptable a cambios,

personalizacion, mejora calidad de datos, acceso a diversas fuentes.
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Tabla 6: Componentes del Bl Agil
Fuente: (Muntean, Agile Bl — The Future of BI, 2013)
Elaborado por: Investigador

Componentes del BI Agil

Componente Descripcion

Desarrollo &gil Enfocado a construir aplicaciones de Bl flexibles y capaz de adaptarse a los cambios
del negocio, con el uso de metodologias &giles en desarrollo de software (Scrum,
Extreme Programming, Crystal, Dynamic Systems Development, entre otras),

modelos asociativos de datos para Bl (Qlikview project methodology-QPM).

Andlisis de Enfocado en la organizacion brindando facilidad e independencia a los usuarios, asf
Negocios agiles como integracion, accesibilidad, interfaz visual, disminuir coste. En este caso estan
las diferentes tecnologias con sus enfoques, en las que destacan Cognos, Power Pivot,

QlikView-Sense (tecnologia AQL- Logica de consulta asociativa).

Infraestructura Capaz de brindar respuestas agiles, en la integracion de diferentes fuentes de datos,
agil de la como en el procesamiento de los mismos
informacion

2.4.4.3. Metodologia Bl Agile
2.4.4.3.1. Analisis Asociativo de Datos

Referida al analisis de informacion para hacer Bl en memoria, El modelo es implementado
por la herramienta Qlikview, tecnologia analitica basada en asociaciones de alta velocidad,

basad en légica de consultas asociativa (AQL).

La figura 3, muestra la forma de arquitectura dentro del Bl tradicional y &gil, el primero
basado en un pensamiento lineal, predefinido, que puede tomar tiempo en la ejecucion del
proyecto, debido a su planificacion anticipada y con datos centralizados, en gran aumento de
costes; mientras que la I6gica asociativa esta mas cerca de los usuarios, con datos visibles y

adaptable a cambios inmediatos.
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'Analisis Tradicional Busqueda Asociativa

Region Region
/ " \
Estado
Estado @ @ Vendedor
Producto \ . /
?
Vendedor Producto

Figura 3:Comparativa Arquitectura Tradicional - Asociativa

Fuente: (Qlik, 2016)

Este tipo de arquitecturas hace que el usuario sea mas independiente del personal de TI,
las caracteristicas de este modelo, aplica par fuentes heterogéneas, omite la necesidad de
cubos, asi como lenguaje de consultas o definicion de datos, contribuyendo a la flexibilidad
de andlisis de informacién y gestién de cambios organizacionales, con un modelado méas
rapido y de abajo hacia arriba, es decir de los departamentos y finalmente de toda la empresa,

minimizando costes (Muntean, Toward Agile Bl By Using In-Memory Analytics, 2014).

Este modelo de asociacion de datos se usa juntamente con QPM (QlikView Project

Methodology).
2.4.4.3.2. QlikView Project Methodology(QPM)

QPM, es una alternativa nueva para la implementacion de proyectos Bl, incluye sus fases,
documentos, actividades y entregables con tecnologia QlikView; que pretende mejorar el
desarrollo de aplicaciones con herramientas de Qlik, como Qlik Sense, manejando un
lenguaje apropiado para todos los actores del proyecto y asegurando la gestion empresarial

basada con rendimiento, alta calidad y reduccién de tiempo. (Sterry & Nieuwenhuijs, 2011)
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Figura 4:Etaps - Metodologia QPM

Fuente: (Sterry & Nieuwenhuijs, 2011)

En la siguiente tabla, se muestra las etapas y su descripcion e indicando los documentos

que incluye a cada fase dentro de la metodologia QPM.

Tabla 7: Etapas de la Metodologia QPM
Fuente: (Sterry & Nieuwenhuijs, 2011)

Elaborado por: Investigador

Etapas Metodologia QPM

ETAPA Descripcion
Especificaciones Enfocado en los objetivos de negocio y alcance, identificar los requisitos iniciales
Funcionales y los requisitos de datos, la cual se lo hace con los usuarios, y consta de:

e Fuente de datos
e  Procesos de célculo
e Reglas de Negocio aplicar

e  Descripcion del disefio a construir.

Documento: Definicién de Alcance

Disefio de Arquitectura  Gestion de proyectos, planificar, priorizar los requisitos del negocio y definir los
de Datos datos, se obtiene archivos QVD de nivel (capa) 3, asi como también:

e Losprocesos ETL (Extraccidn, transformacion y carga).
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e Las reglas de Negocio
e  Procesos de célculos

e  Procesos de carga (calendarios)

Documento: Modelo de Datos

Implementacién de
QlikMarts

Se completa la estructura de nivel 4, provee par proyectos Qlik con nubes de datos

integras, lo que no implica que contenga disefios.

Implementacién de

tableros (Disefio)

Se construye los diferentes objetos (pestafas, graficos, tablas). El resultado de
esta fase es la entrega de los aplicativos o tableros con implementaciones de los

requerimientos de la etapa uno.

Validacion y Pruebas

de la solucién

Juntamente con el usuario se revisa si el aplicativo cumple con los requerimientos

funcionales, es decir revision de interfaz y validacién de datos e informacion.

Documento: Acta de validacién de tablero

Optimizacion y

Afinamiento

Permite mejorar o corregir errores encontrados y optimizar procesos para mejorar

el rendimiento, disponible para poner en produccion.

Documentacion

Etapa transversal durante todo el proyecto (Documento de Alcance, Modelo de

Datos, Diccionario de Datos, otros)

Puesta en produccién

Tareas administrativas, calendarios configuraciones, permisos de roles y

usuarios.

Transferencia de

conocimiento y entrega

final

Basada en dos partes importantes: Capacitaciones a usuarios de la aplicacion y

los manuales; y los talleres técnicos que se hacen uno por cada entrega de tablero.

2.4.5. Herramientas de Inteligencia de negocios

El mercado de Inteligencia de negocios es extenso y muy desarrollado en la actualidad,

seleccionar la herramienta que mejor satisfaga las necesidades de los usuarios en cuanto a la

funcionalidad, arquitectura y coste; sin embargo, un aspecto importante a tomar en cuenta

son los usuarios de las organizaciones, en los que se debe involucrar a las personas idéneas

a lo largo del proceso de seleccion de una herramienta de Bl. Como lo define (Cano, 2007),

“El proceso para seleccionar la solucion de Business Intelligence puede ser un proceso

informal o formal”.
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Proceso Informal: Parte de tener un responsable dentro del area de TI., quien verifica o
recibe la demostracion por parte del vendedor para la seleccion de la solucién. En ciertas
ocasiones que una organizacion haya adquirido inapropiadamente un software porque no ha

destinado los suficientes recursos en tiempo y dinero para seleccionar la solucion.

Proceso formal: Es producto de una planificacion, por lo que la seleccion es la

herramienta mas iddnea, deben ser tratadas como un proyecto, con las siguientes etapas:

“Inicio del proyecto, Analisis de los procesos de negocio, Definir los requerimientos,
Punto de decisién: Construir (¢Realmente se justifica la compra?) y finalmente Gestion de

los proveedores” (Cano, 2007).

De acuerdo a (Barcos, 2016) “las Herramientas de Business Intelligence nacen con la
finalidad de transformar una serie de datos en informacién”. A la hora de la toma de
decisiones, una empresa debe analizar la informacién mediante unos datos procesados para

ser, soporte dentro de las organizaciones.

Business Intelligence es una metodologia que tiene por objetivo aumentar el rendimiento
de una compafiia y su competitividad mediante una inteligente organizacion de sus datos,
como pueden ser resultados de operaciones diarias, transacciones, entre otros Yy

posteriormente ser de guia a la organizacién en la toma de decisiones.
2.4.5.1. Tendencia de Herramientas Bl

El estudio realizado por Gartner en cuadrante magico de herramientas de Bl que mas
valoracion tienen respecto de funcionalidades de diversos usuarios en el mundo, sitia como

lideres a Power BI seguido de Tableau y Qlik.
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ABILITY TO EXEC

COMPLETENESS OF VISION As of February 2017

Figura 5:Cuadrante Mégico de Gartner - Febrero 2017

Fuente: (Gibson, 2017)

La siguiente tabla, indica las ventajas de manejar una arquitectura Qlik Sense, respecto de
Tableau y Power BI. Tableau dispone de necesidades basicas, mientras que glik sense es una
arquitectura abierta, tanto a Bl tradicional y agil, (Rollup, 2017), la tecnologia Qlik esta en
gran competencia con Power BI, “diferenciandolo por la lentitud de busqueda (1 minuto 40
segundos vs 6 segundos en qlik, para la misma muestra de datos) y tamafio de archivo”
(Hutchings, 2017).
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Tabla 8: Herramientas de Business Intelligence-Agiles

Fuente: (Barcos, 2016)

Elaborado por: Investigador

Herramientas de Business Intelligence

Herramienta

Descripcién

Power BI

Herramienta con servicio en la nube que permite subir, compartir y tener acceso a informes
de Excel realizados en una determinada compafia. Ademas, puedes acceder desde
cualquier dispositivo, ya sea un ordenador, una Tablet o un smartphone.

Lentitud al aumentar el tamafio de archivo. En la parte libre soporta hasta 1 GB de datos
El tiempo de respuesta es un problema aun en esta tecnologia, por su gran personalizacién

de gréficos.

Qlik

(Qlik Sense) o

Es una plataforma enfocada al analisis visual de datos y aplicaciones interactivas que tiene
por objetivo mejorar el proceso de acceso a los datos de cara al usuario. Cree cuadros de
mando, informes y visualizaciones de datos interactivos y personalizados. La funcion de
arrastrar y soltar permite que la integracion de datos de varias fuentes resulte sencilla.
Posee la herramienta para poder crear funciones mateméticas y manipular los distintos
datos.

Con la incorporacion de Nprinting en Qlik Sense, Qlik soporta tanto capacidades de Bl
tradicionales para programar informes como descubrimiento agil — gobernado de datos y
exploracion visual.

Qlik Sense, por su parte, posee una capacidad de ampliacién y un motor asociativo de datos.
Viene con un lenguaje de secuencia de comandos y multiples APl para la creacién de
nuevos tipos de visualizacion.

Qlik Indexing Engine (QIX), “el motor de indexacion asociativa de datos mas potente.
(mejora la velocidad en la memoria, ya que comprime los datos hasta un 10 % de su tamafio
original.)” (Sanchez, 2015).

Incluye su metodologia QPM, para agilizar el desarrollo de proyectos.

Tableau

Esta otra herramienta Bl sirve para la visualizacién interactiva de los datos, con los que los
usuarios pueden interactuar de varias maneras: comparando datos, filtrandolos o creando
una conexién entre unas variables y otras.

Aun muestra dificultad para integrar diversas fuentes de datos.

22



La siguiente tabla hace referencia a pardmetro adicionales para valorar las herramientas

mas sobresalientes de acuerdo al cuadrante méagico de Gartner, respecto de las caracteristicas

de cada tecnologia.

Tabla 9: Valoraciones Qlik Sense - Tableau - Power Bl

Autor: (Hutchings, 2017)

Caracteristicas Qlik Sense Power BI Tableau
Carga de datos, limpieza y Excelente Muy bien Pobre
transformacion
Medidas Excelente Muy bien Bueno
Filtrado / profundizacién Excelente Adecuado Bueno
Buscador Excelente Adecuado Bueno
Disefio de pagina Muy bien Muy bien Adecuado
Cloud gratis Si Si No
Version de servidor interno Si Planificado Si
Demo gratuita incluye Cloud Si Si Tiempo limitado
Pagado por la version en la nube Si Si Si
Facilidad de aprendizaje Muy bien De acuerdo Muy bien
Documentacion Bueno Bueno Muy bien
Videos Muy bien Muy bien Muy bien
Ajuste del tamafio de la pantalla de Excelente Bueno N/A

diferencias

En la tabla anterior describe potencialidades adicionales de Qlik Sense, respecto de sus

competidores del presente analisis, tanto en facilidad, carga de datos, ajustes de disefio.

La firma Find The Best B2B & Finance Solutions hace estudios comparativos de diversas

tecnologias de BI, basada en experiencias, clientes, estudios, de lo que analiza

funcionalidades, integraciones disponibles, geografias compatibles y sistemas operativos o

industrias para las que se crean, la tabla 6, hace una comparativa de valoraciones y

caracteristicas respecto de Qlik Sense, Tableau y Power BI.
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Tabla 10:Comparativa Qlik Sense - Tableau - Power Bl

Autor: (B2B & Solutions, 2016)

Caracteristicas Qlik Sense Tableau Power Bl
Puntuacion 8,9 9,2 9,1
Satisfaccion del 96 93 99
cliente
Clientes prominentes  Fila, Cisco, McAfee, Deloitte, Citrix, MediaCom, ABB, Conde

Canon, Qualcomm Pandora Nast, Chevron, CAT

Integraciones Es fuente agnostica y
soportadas puede integrarse con
préacticamente cualquier

fuente de datos.

Tamarfio de la Pequefias, grandes,

No hay informacion

disponible

Grandes  Empresas,

empresa medianas  empresas y Negocio medio

Freelancers

Se integra con los siguientes
sistemas y aplicaciones

empresariales:

e  Microsoft Dynamics
e Salesforce
e Google analitico

e Microsoft Excel

Pequefias, grandes, medianas
empresas y Freelancers

Es trascendental Qlik Sense, por la acogida de los usuarios, por su integracion con las

fuentes de datos.

2.4.5.2. Seleccion de la Tecnologia y Herramienta Bl

Previo a los analisis de las tres tecnologias que estan como lideres de acuerdo al cuadrante

de Gartner, Qlik sense es la mas conveniente por manejar una metodologia propia de

desarrollo QPM, manejar script para crear nuevas presentaciones, integracion con cualquier

fuente de datos. Asi, como su integracidn con fuentes de datos, facilidad por parte de usuarios

y el uso de consultas de datos asociativos.
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2.4.5.3. Qlik Sense

Qlik Sense es una plataforma avanzada para el andlisis de datos, es un producto gratuito
que permite crear dashboards e informes interactivos con tablas y graficos self-service,
liberando a los usuarios del personal de TI de la organizacion, simplificando el analisis de

los datos para tomar decisiones empresariales (Wolkovicz, 2016).

Qlik® Sense

Figura 6:Qlik Sense

Fuente: (Qlik, 2016)

2.45.3.1. QVD (QlikView Data)

“Un archivo QVD (QlikView Data) es un archivo que contiene una tabla de los datos
exportados desde Qlik Sense” (Qlik, 2016). QVD es un formato nativo de Qlik para escribir
archivos dentro de las plataformas de Qlik. Al hacer uso de Qlik Indexing Engine (QIX),
formato de archivo QVD, esté optimizado para mejorar la velocidad de lectura de datos de
10-100 veces mas rapido que leer desde otras fuentes de datos y esta presente de forma

estandar, se puede decir rapido, u optimizado mucho mas rapido.

Se finalidad es: Incremento de la velocidad de carga, Reduccion de la carga en los
servidores de las bases de datos, Consolidar datos de multiples apps y realizar cargas
incrementales. Es una secuencia de sentencia similar a SQL, para su construccién y consumo,

Por ejemplo:

LOAD * from xyz.qvd (qvd); LOAD Name, RegNo from xyz.qvd (qvd);
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2.4.5.3.2. Arquitectura Qlik Sense

La figura siguiente, muestra la arquitectura de Qlik Sense, esta se divide en 3 capas.

Tabla 11:Capas de Arquitectura Qlik Sense

Fuente: (Wolkovicz, 2016)

Elaborado por: Investigador

Capas de Arquitectura Qlik Sense

Capa

Descripcion

Acceso a

datos

Son extractores, que colectan de multiples fuentes de datos, los cuales son accedidos y
consumidos directamente por aplicaciones, o repositorios (QVD) para que maltiples
aplicaciones puedan consumirlos (como parte de un ETL). El Scheduler, se encarga de cargar
aplicaciones que seran procesadas por el Engine, las que generalmente extraen o procesan

datos. El Repository, almacena informacién en una base de datos interna.

Aplicaciones

Presentacion

En esta capa QIX Engine, se encarga de manejar los datos en las aplicaciones, procesarlos en
memoria, y devolver datos analiticos al usuario final a través del cliente, de una forma rapida
y eficiente.

Se encarga de administrar todas las conexiones entre el cliente y el servidor, integrando varios
componentes que controlan y orquestan la seguridad, resiliencia y balanceo de carga,
actuando como un gateway entre el usuario final y el resto de los componentes de la

arquitectura.

Uso de tres capas para facilitar la construccion de proyectos Qlik, de manera facil y

adaptables a los cambios organizacionales de forma permanente. Se aprecia el despliegue

mostrado por QIX 'y la construccion de los archivos QVD.

26



" —

“ > - ﬁ
- E Visualization _— * Governed Data,
o ) Analysis == Metrics, and Saay
< Users Creation HTMLS Web Client Visualizations ~ Developers
)
w
(4]
— -
[+ 7/

Proxy
S
© > < -
i . .
= ﬁ Qlik Custom API
o Management QIX) Engine Apps and
< Administrators  cone e (QIX) Eng Extonaions
8 i

®» c -
«
o Scheduler Repository
o
g
‘.‘3
©
o

+

Data Sources

Figura 7:Arquitectura Qlik Sense

Fuente: (Wolkovicz, 2016)

2.4.5.3.3. Qlik Sense Enterprise

Dispone de las mismas funcionalidades que glik sense, ademas ofrece acceso mdvil,

escalabilidad, gestion de datos, gestion de plataforma, asi como una arquitectura distribuida.
2.4.5.3.4. Qlik Sense Desktop

Esta es para usuarios, individuales para PC, de acceso ilimitado, asi lo cita Qlik es su sitio
oficial y con derecho a descarga previo a registro de uso personal. No tiene limitaciones a
nivel de su arquitectura, esta se da en la integracion, razén por lo que de forma personal el

funcionamiento es igual.
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Tabla 12:Comparativa Qlik Sense Desktop — Enterprise

Fuente: (Qlik, 2016)

Comparativa Qlik Sense Desktop - Enterprise

Categoria Sub categoria Qlik Sense Qlik Sense (Enterprise)
(Desktop)

Descubrimiento de Individuales Si Si

datos
Administrados No Si
(compartidos)

Colaboracién Manual Si Si
Integracion No Si

Ambiente Administrado No Si
Seguro No Si

Extension Visualizaciones Si Si

Integracién No Si




3.1.

CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

Descripcion del area de estudio

La Empresa FARMAENLACE CiA. LTDA, dispone de puntos de ventas farmacias, las

cuales expenden productos, medicina, no medicina (bazar, cosméticos, bebes, perfumeria,

productos naturales) y servicios (alquiler de camillas).

El presente proyecto pretende solucionar problemas relacionados en el departamento de

comercializacion y los puntos de retail de farmacias, tomando en cuenta que son 500

farmacias a nivel de pais.

Departamento de comercializacion.

Responsables de los puntos de ventas de farmacias.
Responsable de marketing

Responsable de atencidn al cliente en farmacia.

Directivos de Farmaenlace Cia. Ltda.

Las sucursales se encuentran ubicadas:

Farmaenlace Quito (matriz) ubicada en las calles Rafael Ramos E2-210 y
Castelli.

Farmaenlace Ibarra (sucursal) ubicada en la urbanizacion La Quinta, Abel
Moran Mufioz 220 Y Juan José Péez.

Farmaenlace Guayaquil: ubicada en la Av. Leon Febres Cordero, Tramo

Pascuales Aurora, Centro Comercial Mix Center Local A5.
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z '} Farmaenlace

MANUELA
CANIZARES

Figura 8:Ubicacién Farmaenlace Quito

Fuente: Google Maps

3.2.  Tipo de investigacion
3.2.1. Investigacion cualitativa:

Es una exploracion al objeto de estudio, “Se enfoca en comprender los fenomenos,
explorandolos desde la perspectiva de los participantes en un ambiente natural y en relacion
con su contexto” (Hernadez Sampieri, 2010). Parte de conocer los objetivos y preguntas de
investigacion, permitié comprender la problematica y conocer la realidad, por medio de
dialogos directos y revision de informacién de la empresa, por ello se ayuda de otro tipo de

investigacion como: documental, de campo y descriptiva.
3.2.2. Investigacion documental:

Este tipo de investigacion es la que se realiza, como su nombre lo indica, apoyandose en
fuentes de caracter documental, esto es, en documentos de cualquier especie en diferentes
bibliotecas. “La investigacion documental consiste en un andlisis de la informacion escrita
sobre un determinado tema, con el propdsito de establecer relaciones, diferencias, etapas,

posturas o estado actual del conocimiento respecto al tema objeto de estudio”. (Behar, 2008)

Para el proyecto se encontré informacion de proyectos de la misma tematica en la

Universidad de Ambato con tesis de maestria las que destacan “Desarrollo de una solucion
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de Inteligencia de Negocios en el manejo de estadisticas de control en la venta de repuestos
de la empresa Talleres Ambamazda S.A. de la ciudad de Ambato”, y “Business Intelligence
para manejo y recuperacion de cartera en la empresa FERRIARCOS”. En bibliotecas de
revistas cientificas de diferentes Universidades nacionales e internacionales, destaca Dialnet
“Solucion de inteligencia de negocios y toma de decisiones en la gestion administrativa de

boticas”.

De igual manera permitié documentar los procesos desde la partida de la investigacion,

hasta la implantacién del sistema solucién.
3.2.3. Investigacion de campo:

Este tipo de investigacion se apoya en informaciones que provienen entre otras, de
entrevistas, cuestionarios, encuestas y observaciones. Como es compatible desarrollar este
tipo de investigacion junto a la investigacion de caracter documental, se recomienda que
primero se consulten las fuentes bibliograficas, a fin de evitar una duplicidad de trabajos.
Con la ayuda de estas herramientas permite conocer la realidad actual y brindar soluciones

adaptadas a la empresa Farmaenlace Cia. Ltda.

En este caso se visito la empresa Farmaenlace, sus farmacias, para hacer reconocimientos
de su proceso de toma de decisiones; visitas periodicas a IT Empresarial como empresa
encargada de Tl de farmacias, en las que se tuvo reuniones grupales (focus group) y
entrevistas a los responsables.

3.2.4. Investigacion descriptiva:

Mediante este tipo de investigacion, que utiliza el método de analisis, se logra caracterizar
un objeto de estudio, “especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de
personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta
a un analisis. Es decir, anicamente pretenden medir o recoger informacion de manera
independiente” (Hernadez Sampieri, 2010), permitio ordenar, agrupar o sistematizar los

objetos involucrados en el trabajo indagatorio.
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Con esta investigacion y haciendo uso de sus herramientas se describid la situacion, de los
puntos de ventas de retail de farmacias, asi como registrar los avances en cada reunion para

la obtencion de los indicadores de comercializacion.
3.3.  Métodos de investigacion

Los metodos utilizados en la presente investigacion fueron de caracter transversal durante

su desarrollo:

Método Inductivo: Util para el razonamiento y obtencion de conclusiones que partan de

hechos particulares aceptador como validos, hacia lo general.

Método Deductivo: Necesario en la deduccion de las teorias relacionadas a la
planificacion estratégica, a los indicadores comerciales, donde se utilizara el razonamiento

para obtener conclusiones generales para aplicaciones particulares.

Analitico — Sintético: Ayudo a descomponer en partes algo complejo, en desintegrar un
hecho en sus partes, dentro de la investigacidn se precisé en los indicadores y tecnologia

asociativa.
3.5.  Disefio Metodologico

Este disefio permitira que el logro de los objetivos planteados, segtn, (Alvarez, 2011),
dice: “se especifica el tipo de método que se va a emplear y cuando es necesario, de qué
manera se planea implantar diversos controles cientificos para mejorar la interpretacion de
resultados”, enfocado en un tiempo preciso, de manera que es transversal que “recolectan
datos en un solo momento, en un tiempo Gnico. Su proposito es describir variables y analizar

su incidencia e interrelacién en un momento dado” (Hernadez Sampieri, 2010).
3.6.  Procedimiento

El uso adecuado de las técnicas y actividades para obtener los resultados que ayuden al

cumplimiento de los objetivos planteados.
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Para conocer el diagnostico de las farmacias respecto del manejo de indicadores de
comercializacion fue preciso hacer visitas, reuniones de grupos focales y las investigaciones

a fuentes bibliograficas.

De acuerdo al conocimiento de la realidad y experiencias del personal de la empresa, se
planted una solucion, para la cual fue necesario establecer los indicadores KPI, mas
sobresalientes en la toma de decisiones en farmacia, estos se realizaron por medio de la

entrevista.

La definicién de realidad de las farmacias, y después de construir los indicadores se
definié la ruta de la solucion tecnoldgica, como fue Bl agil y metodologia QPM. Consta de
las siguientes fases de forma secuencial: especificaciones funcionales, disefio de arquitectura
de datos, implementacion de QlikMarts, implementacién de tableros, validacion y pruebas
de la solucion, Optimizacion —afinamiento, Documentacién, Puesta en produccion y

finalmente transferencia de conocimiento - entrega final.
3.7.  Técnicas e instrumentos de investigacion
3.7.1. Grupo Focal

La técnica de grupo focal “es un espacio de opinidn para captar el sentir, pensar y vivir de
los individuos, provocando auto explicaciones para obtener datos cualitativos” (Hamui
Sutton & Varela Ruiz, 2013). Ayudo a explorar los conocimientos y experiencias de personal
de la empresa, con mayor discernimiento y argumentacién para conocer la situacion actual

de farmacias y obtener indicadores.

Se realizd en dos ocasiones con la ayuda de una guia de grupo focal, de forma virtual con
el sefior Juan Carlos Larrea Calderon responsable de Inteligencia de Negocios, el sefior
Carlos Chiriboga gerente operativo de farmacias, el ingeniero Dennis Criollo gerente de IT

Empresarial y Leonardo Guacanes, responsable de TI-Farmacias.
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3.7.2. Entrevista

La entrevista es “una reunion para conversar e intercambiar informacion entre una persona
(el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados)” (Hernadez Sampieri, 2010).
Esta permitio recopilar la informacion necesaria del diagnostico de farmacias y los

indicadores de estudio, para ello se elabor6 una guia de entrevistas.
3.8.  Técnica de procesamiento y analisis de datos
3.8.1. Grupo Focal:

Grupo focal realizado al departamento de comercializacion de Farmaenlace, con el sefior
Juan Carlos Larrea Calderdn de Inteligencia de Negocios, el sefior Carlos Chiriboga gerente
operativo de farmacias, en video conferencia desde IT-Empresarial, con su gerente ingeniero
Dennis Criollo, Cristhian Guerrén encargado de CEDIS, y Leonardo Guacanes, responsable

de TI de Farmacias. De lo cual se obtuvo la siguiente informacion:

e El control de comercializacion respecto de ventas y cumplimientos en ventas y tops
no se tiene farmacia se hace en matriz para luego procesar en formato Excel y enviar
a los administradores de farmacia tomando tiempo y coste. Estos informes se procesan
en matriz en QlikView.

e Ciertas decisiones en farmacia dependen de la experiencia o decision personal del
administrador y no necesariamente con datos actuales procesados en ese punto, y
muchas veces no se toma en cuenta algunos indicadores por la cantidad de informacién
0 simplemente no se hace algunos procesos.

e Las farmacias manejan informes estaticos que son parte de los sistemas de ventas, al
disponer de una solucidn Bl, el valor agregado es mucho mas til y facilita la toma de

decisiones.
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3.8.2. Entrevista:

La Entrevista se aplicé al responsable de Tl de farmacias Leonardo Guacanes,
responsable, de lo cual se obtuvo la siguiente informacién:

La informacion de cada farmacia es importante, y tenerla disponible con un formato
adecuado para tomar decisiones es un mas importante y una solucién de Bl podria
ser la alternativa.

Los datos son tan valiosos y tenerlos disponibles todo el tiempo ain mas importante,
sobre todo si tienen un formato de facil interpretacion.

No existe un lineamiento definido en el manejo de indicadores de comercializacion
de farmacia. Lo cual hace recurrente disponer de una solucién que facilite el manejo
de indicadores.

En farmacia se requiere de reportes, vistas dinamicas, que generen valor agregado,
haciendo uso de sus datos historicos en la toma de decisiones, tanto en ventas,
productos y empleados de ventas.

Al no tener la informacion oportuna dificulta la toma de decisiones, mas aun cuando
decidir en un retail es a diario. En este caso al ser dias 0 semas en obtener datos desde
matriz, si genera retraso en decisiones.

Disponer de una herramienta en farmacia que ayude a tratar y generar vistas
comprensibles y valiosa para tomar decisiones por parte de sus administradores es
crucial, por la cantidad de datos que esta dispone, y al estar en formatos apropiados
para tomar decisiones su aporte es mas significativo.

Una solucién de Bl para manejar indicadores de comercializacion permitird conocer

la realidad histdrica, presente de ventas de la farmacia.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y PROPUESTA
4.1. Diagnostico de la Farmacias
4.1.1. Estudio de factibilidad Organizacional
Identificacion General del Proyecto
Organizacion
Empresa: Farmaenlace Cia. Ltda.
Departamento: Comercializacién
Responsables- TI: Ing. Leonardo Guacanes

Sistema: Solucion de Bl para manejo de Indicadores claves de desempefio para ventas que
facilite la toma de decisiones en los Retails de farmacias de la empresa Farmaenlace Cia.
Ltda.

Objeto social: Comercializacién de medicinas.
Misién

“Somos una organizacién empresarial dedicada a comercializar productos que a nuestros
clientes les brinde bienestar y salud, trabajando con honestidad y eficiencia, buscando que la
excelencia en servicio sea nuestro pilar fundamental de crecimiento, fomentando desarrollo

y nuevas fuentes de trabajo en el Ecuador”.
Vision

“Ser lideres con alta eficiencia en la comercializacion de productos y servicios para la
salud y bienestar de los clientes, con una cultura diferenciadora en atencion al cliente,

mejoramiento continuo, crecimiento del personal y rentabilidad de la empresa”.
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Actualmente Farmaenlace Cia. Ltda. cuenta con 574 farmacias, es propietaria de las

marcas:

e Farmacias Econémicas
e Farmacias Medicity
e Farmacias El Descuento

e Difarmes

Valores corporativos

Honestidad, eficiencia, responsabilidad, lealtad, liderazgo, toma de decision, excelencia

en el servicio.
Filosofia empresarial

Respeto a los demas, excelencia en el servicio, actitud positiva, trabajo en equipo,
proactividad, profesionalismo.

Organigrama Institucional de Farmaenlace

Farmaenlace

DIRECTORIO
|
| | | |
Vicepresidencia Vicepresidencia Vicepresidencia Vlcgpres_ldenua
- - - - - Financiera -
Ejecutiva Ejecutiva Comercial . .

Administrativa

Patricio Espinosa Xavier Espinoza Pablo Ortiz

Jorge Ortiz

Figura 9:Organigrama Institucional de Farmaenlace

Fuente: Talento Humano de Farmaenlace
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Organigrama Comercial de Farmaenlace

Vicepresidencia Comercial
Pablo Ortiz

A 4

Coordinacién de

Paola Sanchez

Vicepresidencia Comercial

Asistencia
Administrativa
Richard Luna

v
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Corporativo
Pablo Mufioz

A 4

Asistencia Vicepresidencia
Comercial
Sonia Navarro

Asistencia Administrativa

Maria Ojeda

\ 4

Gerencia Comercial
Distribucién
Miguel Pérez

A 4

Gerencia de Operaciones
Carlos Chiriboga

\ 4

A 4

A 4

A 4

Gerencia de Manejos
de Inventarios

Gerencia Signo

Gerencia Comercial

Gerencia Excelencia

A 4

Gerencia Instituto
Académico Farmaenlace
Oswaldo Ledn

Mario Ospina Econémicas Servicio al Cliente
Leonardo Bravo Malo Guillermo Leal
\ 4 \ 4
Gerencia_Linea Gerencia Pro Salud
Premier Pablo Viteri
Alexandra Mendoza
v v v
Gerencia de Servicios de Gerencia de Revistas Jefe de Productos 1800
Marketing y Catélogos Medicity

Xavier Carrera

Xavier Carrera

Marcelo Cevallos

Figura 10: Organigrama Comercial

Fuente: Talento Humano de Farmaenlace
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4.1.2. Empresa Tecnologia de la Informacion (T1)
Para la empresa Farmaenlace Cia. Ltda., recibe los servicios de Tl de IT-Empresarial.
IT-Empresarial

“Las soluciones de software y de tecnologia informatica que ofrece ITEMPRESARIAL
S.A., estan orientadas hacia la implantacion de soluciones de software “a la medida” y “llave
en mano”, personalizando los procesos para cada empresa cubriendo sus necesidades,

aplicando los procedimientos y controles de nuestro sistema de gestion de calidad”.
Mision

“Crear lazos efectivos y duraderos con nuestros clientes mediante un servicio de calidad,
con profesionales altamente capacitados, garantizando que nuestras soluciones estén

funcionalmente operativas en sus empresas”.
Vision

“Ser lideres en la gestion de servicios de tecnologia informatica, a través de soluciones de
software y de TI, ahorrando tiempo y dinero a nuestros clientes y brindando la mejor

solucién”.
4.1.3. Proceso Actual de KPI en farmacias.

Al aplicar los instrumentos de investigacion, grupo focal y entrevista, asi como la visitas
de campo realizadas a la empresa en estudio se determind, que esta no dispone de alguin
medio de obtener informacidn en las farmacias, todo se lo maneja en matriz una vez que la
data llegue, posterior a esto se maneja archivos planos de Excel para distribuir via mail a
ciertas farmacias, esto hace que no se pueda ver en linea lo que sucede en cuanto a ventas y
clientes para dar un mejor servicio, o tomar decisiones de forma oportuna. Los tiempos que

esta toma es de dias o semanas.
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Figura 11: Proceso Actual

Fuente: Investigador

4.1.4. EI Sistema
4.1.4.1. Objetivo del Sistema

Implementar una solucion de Inteligencia de Negocios (Bl), para el manejo de indicadores
clave de desempefio (KPI) en ventas que facilite la toma de decisiones en los Retails de
farmacia de la empresa Farmaenlace Cia. Ltda.

4.1.4.2. Delimitacion del alcance del Sistema

La solucién de Bl para el manejo de indicadores de ventas para las farmacias se realizara
para la empresa Farmaenlace Cia. Ltda., bajo los lineamientos y responsabilidad de IT
Empresarial como encargados de las soluciones de TI para la misma.
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Herramienta Bl que se limita a ser una solucién tecnol6gica, permitiendo conocer al
instante los datos de sus KPI de comercializacion en las farmacias, actuando de forma

oportuna y facilitando la toma de decisiones.
Tecnologias a usar en el sistema
Herramienta de Disefio Bl: Qlik Sense Desktop version tltima 3.0, distribucion libre.
Base de datos: SQL 2012.
Metodologia de desarrollo

Se empleara la metodologia propia de Qlik, como es “QlikView Project Methodology

QPM?”, orientada a la construccion de soluciones de Bl agiles.
4.1.4.3. Beneficios

Como beneficiarios directos los administradores de farmacias a nivel nacional y por ende
el departamento de comercializacidn, asi como también el departamento de TI responsable
de automatizar y solucionar las necesidades de la empresa. El desarrollador del proyecto,
porque brinda una herramienta que facilite la toma de decisiones de farmacia, por ende,

solucionar inconvenientes en esta area.
4.1.4.4. Involucrados

Personal de ITEC Enterprise, encargados de Tl de Farmaenlace, especificamente

responsable del sistema de farmacias: Ing. Leonardo Guacanes.
4.1.4.5. Factibilidad Técnica

Se realiza una evaluacion de la tecnologia a nivel de hardware y software existente en
Farmaenlace, de lo cual se ha podido constatar la existencia de: En el area de racks se tiene
1 servidor Blade, dedicado para base de datos con discos Raid, en las farmacias se cuenta

con un servidor fisico el mismo que es de base de datos.
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4.1.4.6. Factibilidad Econdmica

Como parte del analisis econdémico, e lo realiza en los aspectos mas sobresalientes:
Equipos, Software y Servicios Técnicos; Recursos Humanos, Transporte y Salidas de
Campo; finalmente Materiales Suministros y Bibliograficos, como se muestran en las
siguientes tablas.

Tabla 13: Equipos, Software y Servicios Técnicos

Fuente: Investigador

PRESUPUESTO DETALLADO

1 Equipos, Software y Valor 2 Recursos Humanos, Valor
Servicios Transporte, Visitas de Campo
1 Laptop 1400 Visitas, empresa, transporte 200
Impresora 300 Visitas asesorias, tutor 200
Internet 300 Asesoria externa 500
Capacitacion BI 500
Subtotal 1 2500 Subtotal 2 900

Tabla 14: Materiales Suministros y Bibliogréaficos

Fuente: Investigador

Materiales Suministros y Bibliograficos

3  Materialesy Suministros ~ Valor 4 Material Bibliografico Valor
Hojas 50 Libros 200
Impresiones, anillados 100 Revistas 100
Copias 20 Seminarios 300
Llamadas telefénicas 50
Subtotal 3 220  Subtotal 4 600
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Tabla 15: Consolidado de Factibilidad Econémica

Fuente: Investigador

PRESUPUESTO GLOBAL

ITEM TOTAL

1 Equipos, Software y Servicios Técnicos 2500
2 Recursos Humanos, Transporte y Salidas de Campo 900
3 Materiales Suministros y Bibliograficos 820
Subtotal 4220

+ 10% Imprevistos 422

= VALOR TOTAL 4642

4.1.4.7. Factibilidad Operativa

La empresa Farmaenlace Cia. Ltda. IT-Enterprise (encargada de TI), brindas las

facilidades operativas para el desarrollo del presente proyecto.

Por su parte ITEC, esta comprometida con las soluciones informaticas y de
investigaciones la encargada de dar seguimiento, control, validacion y aprobacion del
presente proyecto, asi como es la encargada de comunicarse directamente con Farmaenlace,

en los requerimientos del proyecto.
4.2.  Definicion de KPI de Farmacias

Con la ayuda de las técnicas de recoleccion de informacion se defini6 los indicadores
claves de desempefio para la comercializacion en farmacia, tanto en los grupos focales, como

en la entrevista, entre los mas importantes y previo al analisis se detallan:
e Definicién del KPI:
Nombre: Productividad de la Farmacia:

Descripcion: Situacion economica de venta de la farmacia, De igual manera por meses en

los diferentes afios de participacion.

43



Objetivo: Conocer de forma general las ventas registradas en la farmacia, y los porcentajes

de participacion a sus grandes categorias, medicina, no medicina y servicios.

Célculo: Productividad= suma (ventas).

e Definicién del KPI:
Nombre: Productividad por Producto:

Descripcion: Situacion econémica de venta de la farmacia, De igual manera por meses en

los diferentes afios de participacién, por dependiente.

Objetivo: Conocer de forma general las ventas registradas en la farmacia, y los porcentajes
de participacion a sus grandes categorias, medicina, no medicina y servicios, registrada por

dependiente.

Calculo: Productividad= suma (ventas-dependiente)

e Definicion del KPI:
Nombre: Ventas - Transacciones (Dependiente):

Descripcion: Es una relacion entre las ventas (dolares causados) respecto de la cantidad de
transacciones (facturas emitidas), por cada dependiente y las variaciones mensuales que se

presentan.
Objetivo: Verificar porcentajes de incremento o disminucion respecto del mes anterior.

Célculo: Ventas - Transacciones = Suma (ventas) * mes — suma (transacciones)*mes
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e Definicién del KPI:
Nombre: Composicion de Ventas:

Descripcion: Es la participacion mensual porcentual de medicinas, no medicinas y

servicios, realizada de forma mensual.

Obijetivo: Conocer la participacion de los tipos de productos mensualmente en las ventas

de la farmacia.
Calculo:
Participacion Medicina % = Total(Medicinas)/ Total(ventas)*100
Participacion No Medicina % = Total(No Medicinas)/ Total(ventas)*100

Participacion Servicio % = Total(Servicios)/ Total(ventas)*100

e Definicion del KPI:
Nombre: Composicion de Ventas - No Medicinas:

Descripcion: Es la participacion de ventas en dolares en las diferentes categorias de no

medicina, por mes, de igual manera se la puede definir por dependiente.

Obijetivo: Conocer la participacion de ventas mensuales de productos de tipo no medicina

en las ventas de la farmacia, las cuales deben ser al menos del 40% de la venta total.

Calculo: Participacion grupos No Medicina = Total(No Medicinas por grupo)/ Total(No

Medicinas)
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e Definicion del KPI:
Nombre: Vetas Consumidor Final:

Descripcion: Es la participacion de facturas a titulo de Consumidor final respecto de clientes

definidos, y del afio actual y por mes, respecto del afio anterior.

Objetivo: Conocer los porcentajes facturados por consumidor final y ver la tendencia en los

meses.

Calculo: Vetas Consumidor Final = Ventas (consumidor Final) — Ventas(Total)

e Definicion del KPI:
Nombre: Ventas dias Semana -fin de Semana:

Descripcion: Es la participacion de las ventas por meses de los tipos de productos entre lunes

a viernes sabados y domingos, analisis del afio actual respecto del afio anterior.

Objetivo: Conocer el rendimiento de la farmacia el fin de semana y de estos entre sabado y

domingo, para ver su desempefio y verificar el mejor mes.

Célculo: Vetas = Ventas (total-dia)

e Definicion del KPI:
Nombre: Ventas — Horas:

Descripcion: Las ventas por horas entre los dias de la semana, sdbado o domingo, se debe
considerar que estos pueden revisarse por afio, mes o tipo de producto., de igual manera del

afio actual respecto del afo anterior.
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Objetivo: Conocer el rendimiento de ventas de la farmacia en ciertas horas entre diferentes

meses.

Célculo: Vetas = Ventas (total-dia-hora)

e Definicion del KPI:
Nombre: Medicacion Frecuente:

Descripcion: Es el porcentaje de la venta de medicacion frecuente respecto de las ventas

mensuales, tanto en porcentaje como en dolares.
Objetivo: Conocer si el porcentaje de ventas de medicacién frecuente mensualmente.

Célculo: Medicacion Frecuente = Ventas(Totales) - Ventas(Medicacion Frecuente)

e Definicion del KPI:
Nombre: Top de Ventas Cajeros Medicacion Frecuente:

Descripcion: Es el cumplimiento de ventas de los cajeros, a partir de su cupo asignado,

respecto del cupo de la farmacia, analisis mensual.

Obijetivo: Conocer si los cajeros cumplen con el top de ventas asignados en medicacion

frecuente.

Calculo: Top de Ventas Cajeros M. F. = (Cupo Individual) - Ventas(Ventas Individuales)
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4.3.  Herramienta de Inteligencia de Negocios Bl

4.3.1. Especificaciones Funcionales

Hace referencia al alcance, identificar los requisitos iniciales y los requisitos de datos, la

cual se lo hace con los usuarios, (ANEXO D).
4.3.1.1 Fuente de datos

Se trabaja con base de datos relacional SQL 2012, cuya fuente de datos esta en dos
distintas bases de datos, FARMAESTADISTICA VENTAS, GestionEmpresarial y como se

muestra en la figura.

T

_J EasEGestinnEmEresarial

| J EasyGestionHisterico

| | EasyPagos

| || EasySeguridad

+ | ] FARMAESTADISTICA VENTAS

T

¥

T

Figura 12:Fuente de Datos SQL

Fuente: Servidor de BBDD

Para la base de datos, FARMAESTADISTICA VENTAS, se trabajara con las tablas,
TBL_VENTAS DIARIAS _ARTICULO, en la que se encuentra los datos de las ventas
diarias por producto, la tabla tbl_VentaDiariaMedicacionFrecuenteCliente, hace referencia

al almacenamiento de datos de ventas de medicamentos frecuentes o con mayor rotacion.

En la base de datos EasyGestionEmpresarial, se encuentran las tablas, tbl_articulos, es el
registro de los productos que son parte de las farmacias, la tabla tbl_niveles, muestra a los
productos por categoria, denominados niveles, tbl_clientes esta contiene los datos de los

clientes, tbl_direcciones, esta maneja los datos adicionales de clientes.
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Figura 13: Modelo Fisico de Datos

Fuente: Investigador

4.3.1.2 Procesos de célculo y Reglas de Negocio.
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En esta fase se detallan los indicadores a construir, previo a la definicién de tableros

de control, estos se los definio en la seccion 4.2, de este capitulo.

Principales célculos (funciones):

Composicidn de ventas medicina:

sum({<[TIPO PRODUCTO]={'MEDICINAS'}>} TOTAL)/SUM(TOTAL)
sum({<[TIPO PRODUCTO]={'NO MEDICINAS'}>} TOTAL)/SUM(TOTAL)
sum({<[TIPO PRODUCTO]={'SERVICIOS'}>} TOTAL)/SUM(TOTAL)

Figura 14:Funcion Principal Composicion de ventas medicina

Fuente: Investigador
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Ventas - Transacciones (Dependiente):

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])

Figura 15:Funcién Principal Transacciones (Dependiente)

Fuente: Investigador

Ventas - Transacciones (Dependiente-Variaciones):

if([MES]=1, ' M&' '&Num( O, '#,##HO.##', '.' , ',' )& '&'%',
(if([MES]=2,if((Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))>0, 'a'&" "&Num( (Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA])-above( total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above(
total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',
%,V & '&Num( (Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above( total Count(DISTINCT
[SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',' )& '&'%"),
(if([MES]=3,if((Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))>0, 'a'&" "&Num( (Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA])-above( total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above(
total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',
&%,V & '&Num( (Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above( total Count(DISTINCT
[SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',' )& '&'%"),
(if([MES]=4,if((Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))>0, 'A'&" ' &Num( (Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA])-above( total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above(
total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',
%,V & "&Num( (Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above( total Count(DISTINCT
[SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',' )& '&'%"),
(if([MES]=5,if((Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))>0, 'a'&" '&Num( (Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA])-above( total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above(
total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',
%,V & '&Num( (Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above( total Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',' )& '&'%"),
(if([MES]=6,if((Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))>0, 'a'&" "&Num( (Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA])-above( total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above(
total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',
%,V & '&Num( (Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above( total Count(DISTINCT
[SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',' )& '&'%"),
(if([MES]=7,if((Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(

Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))>0, 'a’&' ' &\um( (Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA])-above( total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above(

total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',
&% ,'V'& " &Num( (Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above(



Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above( total Count (DISTINCT

[SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',' )& '&'%"),

(if([MES]=8,if((Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above( total
Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))>0, 'a'&" *&Num( (Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA])-above( total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above(
total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]))*1@@, ‘'#,##0.##', '.' , ',' )&'
'&'%,'V'&! "&Num( (Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above( total
Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above( total Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',' )& '&'%"),

(if([MES]=9,if((Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above( total
Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))>0, 'a'&" *&Num( (Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA])-above( total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above(
total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]))*10@, '#,##0.##', '.' , ',' )&'
'&'%,'V'&! '&Num( (Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above( total
Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above( total Count(DISTINCT
[SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',' )& '&'%"),

(if([MES]=10, if((Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above( total
Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))>0, 'a'&" *&Num( (Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA])-above( total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above(
total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]))*100, ‘'#,##0.##', '.' , ',' )&'
'&'%,'V'&! '&Num( (Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above( total
Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above( total Count(DISTINCT
[SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',' )& '&'%"),

(if([MES]=11,if((Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]) -above( total
Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))>0, 'a'&' *&Num( (Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA])-above( total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above(
total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]))*10@, ‘'#,##0.##', '.' , ',' )&'
'&'%','V'&! '&Num( (Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above( total
Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above( total Count(DISTINCT
[SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',' )& '&'%"),

(if([MES]=12,if((Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above( total
Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))>0, 'a'&" *&Num( (Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA])-above( total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above(
total Count(DISTINCT [SERIE_FACTURA]))*10@, ‘'#,##0.##', '.' , ',' )&'
&%, 'VI&! "&Num( (Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])-above( total
Count (DISTINCT [SERIE_FACTURA])))/above( total Count (DISTINCT
[SERIE_FACTURA]))*100, '#,##0.##', '.' , ',' )& '&'%"),

1))))))))))))))))))))))

Figura 16: Funciones Principales Ventas - Transacciones)

Fuente: Investigador

4.3.1.3 Descripcion del disefio a construir

El disefio consta de limpieza de tablas del origen de datos y de forma individual, para
luego crear el modelo con relacion asociativa de datos, en la que se da formato a los campos

de los datos, para posteriormente hacer el disefio.
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Se crea el tablero para el usuario con pestafias dinamicas, personalizadas, en las cuales se
encontraran tablas, tabla pivotante, graficos, selecciones multiples de los indicadores

mencionados en 4.2. Procesos de calculo y Reglas de negocio.
4.3.2. Disefio de Arquitectura de Datos
4.3.2.1 ETL Datos

Consiste en extraer las tablas necesarias para cumplir los objetivos, asi como también, los
datos necesarios, de las bases de datos EasyGestionEmpresarial y
FARMAESTADISTICA VENTAS.

Por politicas de la empresa se tiene los siguientes directorios: carga para almacenar los
QVD’s de la carga original de datos, QVD, el que amacena archivos con el formato necesario

para disefiar.
Extraccién:

Se extrae las tablas, como estan en el origen y se guarda como archivo QVD, dentro del
directorio Carga, para ello se «crea dentro de Qlik Sense se crea
Bl_FARMACIAS_ LOAD.qvf, para hacer la conexion de datos. La figura 16 muestra este

proceso.
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Conexiones de datos

| Crear nueva conexion |

BB o 7]

S$QL_GestionEmpresarial
Qlik ODBC Connector Package

B~ B £ ]

SQL_Server_Ventas
Qlik ODBC Connector Package

B« B £ 7]

Figura 17:Conexion de Datos

Fuente: Investigador

TBL_VENTAS_DIARTIAS_ARTICULO:

SELECT BODEGA,

"NOMBRE_BODEGA",

SUCURSAL,

"NOMBRE_SUCURSAL",

ANIO,

MES,

DIA,
"HORA_FACTURA",
"COD_ARTICULO",

"NOMBRE_ARTICULO",
"TIPO_DOCUMENTO",

"COD_CLASE",
"NOMBRE_CLASE",
"COD_LINEA",
"NOMBRE_LINEA",
"CANTIDAD UME",
"CANTIDAD POS",
"VALOR_EXCENTO"
"VALOR_AFECTO",
"VALOR_IVA",
TOTAL,
"SERIE_FACTURA"
SECUENCIAL,

J

J

"DESCUENTO_FACTURA",

DESCUENTO,

"VALOR_DSC_FACTURA",
"POR_DSC_FACTURA",
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"vda_nombre_cajero",

"numero_idcliente",

"nombre_razon",

"tipo_cliente"
FROM "FARMAESTADISTICA VENTAS".dbo."TBL_VENTAS_DIARIAS_ARTICULO";
STORE TBL_VENTAS_DIARIAS_ARTICULO
'lib://Carga/TBL_VENTAS_DIARIAS_ ARTICULO.qvd';
drop Table TBL_VENTAS_DIARIAS_ARTICULO;
//EXIT SCRIPT;

tbl articulos:

SELECT Compania,
codigo,
descripcion,
marca,
linea,
clase,
precio,
descuento,
iva,
existencias,
reservados,
"min_existencias",
"max_existencias",
reordenar,
"ventas_amensuales",
"ventas_aanuales",
"fecha_ultimaventa",
costo,
ubicacion,
"inventario_inicial",
"costo_inicial",
moneda,
"fecha_ingreso",
status,
"fecha_status"”,
"inventario_fisico",
tipoproducto,
image,
"cuenta_inventario”,
"cuenta_venta",
"cuenta_costo",
diasreposicion,
tipoidultimoproveedor,
idultimoproveedor,
pesokilos,
ice,
alterkey,
"ventas_acumuladas",
"inventario_anterior",
"costo_anterior",
"cuenta_devolucion",
"cuenta_descuento”,
productoimportacion,
"cuenta_importacion",

into
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"descripcion_compra",
"cantidad_comprometida",
"iva_ cargacosto",
"numero_parte",
TieneCodigoBarra,
VentaPorPeso,
PrecioVariable,
ProductoCompuesto,
ControlNumeroParte,
ManejalListaPrecios,
EsActivoFijo,
IngresoPorRangos,
ProductoOficina,
ManejaICE,
"IngresoPorRangos_Referencia",
"principio_activo"”,
"top_distribucion",
"top_farmacias",
"tiene_bonificacion”,
"usuario_ingreso",
"usuario_modificacion",
"fecha_modificacion",
"es psicotropico",
"id_generico",
"nombre_corto",
"es_generico",
"tiene_convenio",
"restringido_distribucion",
"restringido_sucursal",
"actualizado_POS",
PrUltCompSinDescBonif,
"restringido_traspasos"”,
"tipo_idproveedor",
"numero_idproveedor",
"unidad_medida_empaque_proveedor",
"unidad_proveedor",
"valor_proveedor",
"unidad_distribucion",
"valor_distribucion",
"unidad_POS",
"valor_POS",
"es_medicina",

familia,

idmarca,

presentacion,

sku,

empaque,

concentracion,
vademecum,

pareto,

"cod_nivel",

"es_kit",
"restringir_Sucursales",
"pertenece kit",
"COM_CONVERTIBILIDAD",



PVF,
PVP,
"ES_MF",
"FECHA_MOD_PRECIOS",
PPP,
"RESTRINGIDO_VENTA",
"RESTRINGIDO_INVENTARIO",
"RESTRINGIDO_DSCTOS",
"ES_VIRTUAL",
"fecha_reposicion",
"inventario_arranque",
"fecha_expiracion”,
categoria,
comision,
"codigo barra",
unidadmedida,
"ENVIO_POS",
"impuesto_verde",
"art_tipo_deducible”
FROM EasyGestionEmpresarial.dbo."tbl articulos”;
STORE tbl_articulos into 'lib://Carga/tbl_articulos.qvd';
drop Table tbl _articulos;
EXIT SCRIPT;
tbl niveles:
SELECT "cod_nivell",
nivell,
"cod_nivel2",
nivel2,
"cod_nivel3",
nivel3,
"cod_nivel4d",
nivel4,
"cod_nivel5",
nivels5,
"cod_nivel segmento"
FROM EasyGestionEmpresarial.dbo."tbl niveles";
STORE tbl niveles into 'lib://Carga/tbl niveles.qvd';
drop Table tbl niveles;
EXIT SCRIPT;
tbl_VentaDiariaMedicacionFrecuenteCliente:
SELECT "vmc_sucursal”,
"vmc_oficina",
"vmc_codigo producto”,
"vmd_anio",
"vmd_mes",
"vmd_dia",
"vmc_cantidad_pendiente",
"vmc_tipo_idcliente",
"vmc_numero_idcliente",
"vmc_nombre_producto",
"vmc_cantidad_promocion",
"vmc_bonificacion_promocion",
"vmc_id_promocion",
"vmc_nombre_cliente"
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FROM
"FARMAESTADISTICA VENTAS".dbo."tbl VentaDiariaMedicacionFrecuenteCliente";
STORE tbl VentaDiariaMedicacionFrecuenteCliente into
'lib://Carga/tbl VentaDiariaMedicacionFrecuenteCliente.qvd';
drop Table tbl VentaDiariaMedicacionFrecuenteCliente;
EXIT SCRIPT
tbl clientes:
SELECT compania,
"tipo_idcliente",
"numero_idcliente",
"nombre_razon",
"nombre_comercial®,
"tipo_cliente",
estatus,
"fecha_ingresocliente",
"codigo_vendedor",
comentario,
esproveedor,
"tipo_idgrupo",
"numeroid_grupo",
esgrupo,
email,
"id_cliente",
"contribuyente_especial”,
esempleado,
"usuario_creacion",
"fecha_creacion",
"ENVIO_POS",
"estado_cartera",
"cli logica_convenios",
"cli_fecha_nacimiento",
"cli_sexo",
"cve_id_estado_validacion",
"cli_id_lugar_referencia",
ciudad,
"codigo categoria”,
licenciaCompraVentaConsep,
fechaVigenciaConsep,
"excento_iva",
"tiene_bonificacion",
convertibildad,
"descuento_convertibilidad",
"venta_minima_pedido",
"excento_restriccion”
FROM EasyGestionEmpresarial.dbo."tbl clientes";
STORE tbl clientes into 'lib://Carga/tbl clientes.qvd';
drop Table tbl_clientes;
//EXIT SCRIPT;
tbl _direcciones:
SELECT "tipo_idcliente",
"numero_idcliente",
"id_direccion",
"nombre_direccion",
direccion,
"num_fonol",
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"num_fono2",
"e_mail",
"ENVIO_POS",
"dir_no_establecimiento",
"dir_nombre_establecimiento"
FROM EasyGestionEmpresarial.dbo."tbl direcciones”;
STORE tbl direcciones into 'lib://Carga/tbl _direcciones.qvd';
drop Table tbl_direcciones;
EXIT SCRIPT;

Figura 18: Carga Inicial de Datos

Fuente: Investigador

Transformacion:

Dentro de Qlik Sense crear el archivo BIl_FARMACIA_MODELS.qvf, permite hacer

la limpieza y formato de datos, para posterior guardar como archivos QVD dentro del
directorio del mismo nombre.

Construccion de Mapping:

Esta tabla (que debe contener exactamente dos columnas) se lee como una tabla de
enlace, la cual no se asocia nunca a otras tablas.

MapMeses:

Mapping Load *# Inline |
Mes, Humero

1, "'Ene'’

2, "'Feb!’

3, "Mar'

!:_. :-!
'May!

"Jun!'

, ' Jul’
Y-
ISEFI

-

-

S I LI ) Y <
-

]

l, "oct?t

[ S S N R & )

[l

; "ot
12,'Dig!
1:

Figura 19:Mapping de meses

Fuente: Investigador
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La siguiente tabla, muestra los cambios realizados en la transformacion de los campos

de los datos, para cada uno de los cargados, en los cambios realizados va entre corchetes el

campo a mostrarse, puesto que los deméas manejan nombres apropiados 0 no se requiere dar

formato alguno.

Tabla 16: Cambios en Proceso de Transformacion de Datos

Fuente: Investigador

Campo

Descripcion

Cambios realizados

VENTAS_DIARIAS_ARTICULO

MES

ANIO, MES, DIA

Almacena el mes de la factura

Campos de afio, mes y dia, almacenados

en campos diferentes.

[MES VENTAS]

[FECHA VENTA]
[DIA SEMANA]
[DIA FIN SEMANA]

HORA_FACTURA

La hora de la factura

[HORA FACTURADA]
[HORAS FACTURADAS]

COD_ARTICULO

Clave principal cddigo de articulo para

asociar con las demaés tablas.

[CODIGO ARTICULO]

NOMBRE_ARTICULO

TIPO_DOCUMENTO

Nombre que hace referencia al producto

Guarda el tipo de documento, que indica

si es factura

[NOMBRE DEL
ARTICULQ]

[TIPO DE DOCUMENTOQ]

COD_CLASE Cddigo de la clase de productos [CODIGO DE CLASE]
NOMBRE_CLASE Nombre de la clase de productos [NOMBRE DE LA
CLASE]
COD_LINEA Caodigo de linea [CODIGO DE LINEA]
CANTIDAD_UME Cantidad de unidad de medida [CANTIDAD UNI.
MEDIDA]
vda_nombre_cajero Cadigo de cajero(dependiente) [CAJERO]
numero_idcliente Cadigo de Cliente [ID CLIENTE]
nombre_razon Nombre o razén social de cliente CLIENTE

Funciones aplicadas en la tabla:
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ApplyMap('‘MapMeses',MES) AS [MES VENTAS]
if(WeekDay(DIA&'/'&MES&'/'&ANIO)="do.','Domingo’,if(WeekDay DIA&'/'&MES&'/'&ANIO)
='s4.''Sdbado")) AS [DIA FIN SEMANA]
if(WeekDay(DIA&''&MES&'/'&ANIO)="do.','Domingo’,if(WeekDay DIA&'/'&MES&'/'&ANIO)
='s4.','Sabado’,'Lunes-Viernes')) AS [DIAS DE LA SEMANA-FIN DE SEMANA]
Left("HORA_FACTURA", 2) AS [HORA FACTURADA]

TextBetween("HORA_FACTURA", ", :",1) AS [HORA FACT]

Hour("HORA_FACTURA") AS [HORAS FACTURADAS]

if(nombre_razon="CONSUMIDOR FINAL''CONSUMIDOR FINAL''CLIENTES) AS [TIPO
CLIENTE]

ARTICULOS

codigo Clave principal codigo de articulo para [CODIGO ARTICULO]

asociar con las demas tablas.

NIVELES

cod_nivell Cddigo del producto [TIPO PRODUCTO]
nivell Descripcion del nivel hace referencia a [NIVEL DE PRODUCTO]

si es Medicina, No Medicina o Servicio [NIVEL DE PRODUCTO

NO MEDICNA]

cod_nivel_segmento Cadigo del nivel de productos [CODIGO DE NIVEL]

Funciones aplicadas en la tabla:
if(cod_nivell="6',MEDICINAS'if(cod_nivel1="10"'SERVICIOS','NO MEDICINAS") AS [TIPO
PRODUCTO]

if(nivel1="MEDICINAS",",if(nivell="SERVICIOS',"nivel1l)) AS [NIVEL DE PRODUCTO NO
MEDICNA]

MedicacionFrecuenteCliente

codigo Clave principal codigo de articulo para [CODIGO ARTICULO]

asociar con las demas tablas.

Clientes_Datos

numero_idcliente Clave principal del cliente para asociar [ID CLIENTE]

con las demas tablas.
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Script Transformado:

MedicacionFrecuenteCliente:
LOAD
vmc_codigo_producto AS [CODIGO ARTICULO],
vmc_cantidad_pendiente,
vmc_tipo idcliente,
vmc_numero_idcliente,
vmc_nombre_producto,
vmc_cantidad_promocion,
vmc_bonificacion_promocion,
vmc_id_promocion,
vmc_nombre_cliente,
TOTAL AS [TOTAL MF]
FROM [1lib://Carga/MedicacionFrecuenteCliente.qvd]
(qvd);
Clientes_Datos:
LOAD
tipo_idcliente,
numero_idcliente AS [ID CLIENTE],
id_direccion,
nombre_direccion,
direccion,
num_fonol,
num_fono2,
e mail,
//ENVIO_POS,
dir_no_establecimiento,
dir_nombre_establecimiento
FROM [lib://Carga/tbl_direcciones.qvd]
(qvd);
store Clientes_Datos into 'lib://Qvd/Clientes_Datos.qvd';
drop table Clientes_Datos;

Figura 20: Transformacion de Datos- Formato

Fuente: Investigador

Al finalizar el proceso de transformacion de datos, se crea el aplicativo final llamado
Tablero de disefio y vistas para él usuario, en el que se encuentra el disefio,
indicadores, graficos y andlisis desarrollados para la toma de decisiones, el proceso
de creacion de la aplicacion del tablero.

En este aplicativo se cargaron los archivos QVD’s, de esta manera ahora se cuenta
con el proceso de extraccion y transformacion de datos cargado en el aplicativo.

Se recargo la informacién para que esté actualizada y disponible para la realizacion

de todos los indicadores claves, esto también se hizo con el objetivo de subir la
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informacién a memoria RAM para que el usuario final pueda realizar consultas
requeridas en tiempo real.

e En este aplicativo se muestra el modelo de datos ya definido

4.3.2.2 Modelo de Datos

Figura 21:Modelo de Datos

Fuente: Investigador

4.3.3. Implementacién del Tablero (Disefio)

Se implementd el aplicativo final BIl_FARMACIAS_VISTAS.qvf, que se conectara con
Bl_FARMACIA_MODELS.qvf con los datos transformados y asociados, para lo cual se

aplica un modelo por capas, como se muestra en la siguiente figura muestra las capas para
implementas una solucién BI.
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Capa de Datos: Se encuentra los origenes de los datos.
Capa de extraccion: Es la extraccion de datos de carga desde los origenes optimizados y

formateados, no normalizados

Capa de QVD: Es la generacion de modelos de carga QVD donde se encuentran las reglas

del negocio, QVD normalizados, para aplicar diferentes usos de los usuarios

Capa de Presentacion: Modelos de gestion alimentados de QVD’s, se encuentran a

demas los indicadores, tablas y graficos planteados para visualizacion del usuario final

Capa de P —
Datos DM DR
|
Capa de
Extraccion
—rTr.xr
Qvo QvD Qvb QvD
Files F hes Foes F llu Fies

= % avaR

Dashboard  Analysis App  Dashboard  Analysis App

Figura 22: Modelo por Capas

Fuente: (Destacalo, 2016)

A partir de este disefio se construye los siguientes indicadores:
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4.3.3.1 Indicadores de comercializacion de farmacia

En esta imagen se visualiza la pantalla principal del aplicativo de manejo de indicadores
comerciales de farmacia. Los filtros en todas las pestafias son de tiempo, afio, mes, dia,
inclusive horas en ciertas vistas, de igual manera por productos, tipos y personal por

dependiente.

Ol Senis Dectncg -~ o
Coreen o corwe st Ox O Serme Destezn = _Mevacm v = b v O

(Be = o Ouads  slfanmasiss it © tie Do PR T BUPELIGENCIA DI NIROCINS - o - >

INDSCADORES DE FARMACIA

y PRODUCTIVIDAD DE PAAMACTA
faLm a ‘ ' PRODUCTIVIDAD POR PRCOUCTO
VETAS COVSUMIDON PINVAL
VENTAR PIN OF SEMAMA
VENTAS POR HORA
VENTAS - mORAY
MEDICACION FRECUENTE
COMPOSICION DE VENTAS
COMPOIIEIEN DF VINTAS - MO MEDICINGY
VENTAS - TRANSACTIONES
AITUACION OFNIRAL
VEINTAS - TRAMSACCIONES (OCAENDIENTE)
COMPOESCHSY DE VENTAS - HO MIDICINAS (DEFENSIINTE)

> INTEOGENCIA DS . ACE

PRODUCTIVICAD PRODUCTO-CLIBNTE

Figura 23:Vista Principal

Fuente: Investigador

4.3.3.2 Indicadores Situacion General

En esta pestafia se visualiza el indicador de situacion general de la farmacia en ventas, por

afios, y un acumulado generado por dicha sucursal.
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Figura 24:Situacion General de la Farmacia

Fuente: Investigador

4.3.3.3 Indicadores Productividad de la Farmacia

Esta pestafia muestra un analisis d las variaciones productividad en ventas de la farmacia

en sus niveles de productos, medicina, no medicina y servicios.

NS 110 #RODW 1O PF. VENTAS MENSUALES MEDHCINA - NO MEDICINA
ro

= o I.' I. I. L l.

Le b b L Lot

PF. VENTAD MENSUM ES MEDICINA « NO MEDICINA (AND ANTERIOR)

PF_VENTAS TOTALES

PROOUCTO

“LLLLL

LLLL Lol

1eo

Figura 25:Productividad de la Farmacia

Fuente: Investigador
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4.3.3.4 Indicadores Productividad de la Farmacia por Producto

Esta pestafa, sigue la misma légica de la figura anterior, pero en este caso detalla por cada

producto que mas sobresale por cada dependiente.
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Figura 26: Productividad de la Farmacia por Producto

Fuente: Investigador

4.3.3.5 Indicadores Ventas — Transacciones

Esta pestafia permite visualizar las ventas vs transacciones, entro los

dependientes.

diferentes
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Figura 27: Ventas — Transacciones

Fuente: Investigador

En la figura siguiente, permite visualizar las ventas vs transacciones, mostrando las
variaciones porcentuales entre los diferentes meses, asi como la tendencia marcada.

Sombreando de color rojo cuando esta esta en descenso y de color verde en ascenso.

WS VINTAR v
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VY, TENOLCIA VENTAS VI VENTAS - VARIACION

Figura 28: Ventas— Transacciones

Fuente: Investigador
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4.3.3.6 Indicadores Composicion de Ventas

Esta pestafia hace referencia al analisis de composicién de ventas de productos no
medicina respecto de medicina y servicios, las cuales deben ser al menos del 40% de la venta

total. EI color rojo significa que esta por debajo del porcentaje indicado.

Semenllcener . . 000 0@

Figura 29: Composicion de Ventas

Fuente: Investigador

La figura siguiente, en esta pestafia hace referencia al analisis de composicién de ventas
de diferentes productos pertenecientes a no medicina y su tendencia en un afio respecto del

anterior.
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Figura 30

: Composicion de Ventas No Medicina

Fuente: Investigador

La figura siguiente, en esta pestafia hace referencia al anlisis de composicion de ventas

de diferentes productos pertenecie

dependiente.

ntes a no medicina y el comportamiento de ventas por

AND0 CYNOM. COMPOSICION DE VENTAS NO MEDICINA
MEBVENTAS » CMNG - ANiO NOMESICIND -
© CATHERING LESTT™ BENAVIDNS O MANCY ARGENTINA OFL 3OCORR0
" EPOUTAL 0 PRINA PATRICIA QUELAL muUtAA JARAMILLO MAVARRETE VARMELA
“es
Figura 31: Composicién de Ventas — Dependiente

Fuente: Investigador
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4.3.3.7 Indicadores Ventas — Consumidor Final

Esta pestafia muestra el anélisis de datos de ventas realizadas a consumidor final respecto

de ventas a clientes finales y su tendencia respecto del afio anterior.

Axio 1280 FECOUCTO VENTAS CLIENTES-CONSUMIDOR TINAL

-3 Il Il Il I_I '_l Il

e b B B B

VENTAS CLIENTES-CONSUMIDOR FINAL (ARO ANTERZON)

“hhhkhLL

o B B B Be B B L B L L L

Figura 32: Ventas Consumidor Final

Fuente: Investigador

4.3.3.8 Indicadores Ventas — Dias de la semana — Fin de semana

Esta pestafia muestra el comportamiento de las ventas tanto en los dias de lunes a viernes,

sébado y domingo y su tendencia respecto del anterior afio.

70



AN2D TINO FROOUCTO UIAE CE LA
SEMANAFIN

e Ly

i_n_ o n_un_0_0_§ = =m_ &= n_

VENTAS MENSUALLS FINOF sdMANA

-ty OIAS Of LAt

SEMANA FIN

LLLLLLLI

B_8_ 8 5 _§_ 8 8 85 _u_u_u_0_

Figura 33: Ventas Dias de la Semana - Fin de Semana

Fuente: Investigador

4.3.3.9 Indicadores Ventas — Hora

En esta pestafa refleja el comportamiento de ventas, sea de lunes a viernes, sabado o

domingo y su tendencia respecto del afio anterior.

AnZO TIFO FRODUCTO VINTAS POR MORA TENDEMNCIA
Med<ias
2 LU .
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VINTAS POR HORA- TENDENCIA (ARO ANTERIOR)
Madda

Figura 34: Ventas - Hora Acumulada

Fuente: Investigador
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En la figura siguiente, en esta pestafia se muestra el comportamiento de las ventas por

horas en los diferentes meses.
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4.3.3.10 Indicadores Medicacién Frecuente

Figura 35: Ventas - Hora

Fuente: Investigador

Esta pestafia muestra el analisis de ventas de medicacion frecuente, la participacion,

respecto de la venta mensual.
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Figura 36: Medicacion Frecuente

Fuente: Investigador

La siguiente pantalla muestra los principales clientes de medicacion frecuente, los cuales

son potenciales y de ser necesario se debe contactarse con ellos.
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Figura 37: Clientes Frecuentes Principales

Fuente: Investigador
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4.3.3.11 Indicador Ventas Por Dispensador (Cajero)

Esta pestafia muestra el analisis de ventas de farmacia por dispensador, desde un punto de

vista general y mensual.

AN

m Tatams 21RAMLL 00

AJER
B Rl A

Figura 38: Ventas Por Dispensador

Fuente: Investigador

4.3.3.12 Indicador Top de Ventas Cajeros Medicacidn Frecuente

La pantalla muestra el anélisis de top de cajeros, es decir el cumplimiento de cupos

asignado de ventas, de forma mensual.
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CAIRO - ~es v

Figura 39:Top de Ventas Cajeros Medicacion Frecuente

Fuente: Investigador

4.3.4. Validacion y Pruebas de la Solucion

Para validar que los valores que se muestran en el tablero son correctos se realizan las
consultas directas a la base de datos, de los principales indicadores como se observa a

continuacion:
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e Validacidén de Situacion General de Farmacia:

SELECT sus(total) as Totsl 2815 FAOM TBL_VENTAS DIARIAS ARTICULO where ANIO-2015:
SILECT sumitotal) as Total 2016 FROM TBL_VENTAS DIARIAS ARTICULD where ANIO-2016;
SELECT sumitotal) as Total 2015_16 FAOM TBL_VENTAS OTANTAS ARTICULO where ANIO ESTWEEN 2015 and 2016
WO% o
T Rescts |y Messages
Toaal 2008 _
T
T 2070
LN

ANIO TOTAL VENTAS GENERALES
7 s0t8 2018
ANIO 2016
Sum{TOTAL) ‘wu
Cuota 2%
. MES
Ene VENTAS GENERALES

JOU BSR.08 US(

2015

EER 7AL VENTAS I.Il.ﬂuz:n
e £ .

Figura 40: Validacion de Situacion General de Farmacia

Fuente: Investigador
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e Validacion de Ventas por Dependiente (Cajero):

select vda_nombre_cajero, sus(total) froe TOL_VENTAS DIARIAS ARTICULO
where anio«2817 and mes between 1 and 4

group by wda_nosbre_cajero

0% -«

O Ress 'y Massages

vda_noobre_caen No ok name)
vo[EevEAT T ] & o
2 ERAPATRICUA GUELAL HUERA mn
3 KATHERINE LISETH BENAVIDES JARAMILLD O 55
B NANCY ARGENTINA DEL SOCORRO NAVARRETE VARELA & | 2635
'IVIDAD POR PRODUCT(
L ANIO % TIPO PRODUCTO PF.VENTAS TOTALES POR PRODUCTO ¥ TIPO DE PRODUCTO

Wi MEDICINAS CAJERO v  TIPOPRODUCTO w ANIO «

NQMEDICINAS NOMBREDELAC... ¥ || NOMBREDELAR.. ¥

Totales
- © EPQUELAL ' a3
s T g
© ERIKAPATRICIA QUELAL HUERA T
. MES e B NN NS & RATHERINE LISETH BENAVIDES JARAMILLO Vs
© NANCY ARGENTINA DEL SOCORRO NAVARRETE VARELA 44.704,26
PF.VENTAS TOTALES

Figura 41: Validacién de Ventas por Dependiente (Cajero)

Fuente: Investigador

Realizado a nivel de base de datos y con uso de la herramienta de Bl, se obtienen los

mismos resultados, en este caso de la venta del afio 2017, en los meses de enero, febrero,
marzo y abril para cada uno de los Dependiente (Cajeros).
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e Validacion de Ventas a Consumidor Final:

SELECT sun(total) AS CONSUMIDOR _FINAL FROM TBL_VENTAS_DIARIAS_ARTICULO
where nombre_razon-"CONSUMIDOR FINAL® and ANIO-2016:

SELECT sun{total) AS VENTA_ANUAL_2016 FROM TBL_VENTAS_DIARIAS_ARTICULO
where ANIO-2016;

0% ~ 4
O] Resuts [y Messages
CONSUMIDOR_FINAL

1 [

VENTA ANUAL 2016

v [ eseans =1

. ANIO . TIPO PRODUCTO

2015 MEDICINAS

NO MEDIOTNAG
NO MEDICINAS

CONSUMIDOR FINAL
TIPO CLIENTE CONSUMIDOR FINAL
Sum{TOTAL) S 97 USD
Cuota 289%

Figura 42: Validacion de Ventas a Consumidor Final

Fuente: Investigador

La informacién obtenida por medio de consulta SQL a la base de datos reporta similar
informacion a la procesada desde la aplicacién de BI, por tanto, garantiza que los datos

obtenidos con una solucion son veraces y autenticos.
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4.3.5. Documentacion

En el presente Proyecto Integrador se elaboraron documentos como el documento de

Alcance y Modelo de Datos, ademas de documentos entregables que son los siguientes:

e Manual de Usuario (ANEXO E).
e Manual de Instalacion de Software (ANEXO F).

4.3.6. Puesta en Produccion

Después de a ver realizado las validaciones, pruebas y aprobacion del cliente se entrego
el aplicativo junto con la documentacion respectiva para su puesta en produccion al a la

persona encargada de TI.

Para facilitar la toma de decisiones, el mismo modelo se aplicard para las diferentes
farmacias a nivel nacional, para la obtencion de resultados el analisis se realiza en la farmacia
PAF FARMACIA LA MERCED de la ciudad de Ibarra, ubicada en la calle Garcia Moreno

y Juan José Flores (esquina).

La persona responsable del proyecto como encargado de todo el proceso, y experto en el
funcionamiento y negocio de farmacias, previo a reuniones con encargados de
comercializacién evalla los resultados obtenidos con la instalacion y la data generada en esta

farmacia.

4.3.6.1. Procesamiento de Resultados

Tiempo de entrega de data procesada por parte del departamento de comercializacion de

indicadores de estudio.

Archivo Excel: 1 semana (Cambiante).

Sistema BI: disponible todo el tiempo.
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Entrevista a la persona encargada de Tl de farmacias, como encargado de receptar

resultados de parte de farmacias. Se obtuvo la siguiente informacion:

e 100% de acogida por parte de administradores de farmacia, ya que la disponibilidad de
la informacion en formato estadistico, cuadros de control, facilita las decisiones

organizacionales en farmacia.

e Los datos revelan a nivel de dependientes o cajeros, se definieron las responsabilidades
de mejor manera a los cajeros dentro de farmacia, puesto que se observo reduccion de

ventas entre julio agosto.

B e navines 1Ak AR
MANC ARGENTINA
n 23 NA

Figura 43: Resultado de Actividad de Cajeros

Fuente: Investigador

e La herramienta ayudo a determinar la participacion en ventas de productos no medicina
es bajo, se encuentra alrededor del 25%, mientras que lo dispuesto por comercializacién

es no superar el 40%, pero en este caso estd demasiado bajo.
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TOTAL MES MEDICINAS

15.623,77 63,26%
1.825,56 63,66%
1.705,67 B1,20%
1.886,35 66,64%
2.485,53 63,78%
168387 82,67%
1.676,97 66,07%
1.866,20 59,73%
1.605,48 61,78%
787,96 63,35%

NO MEDICINAS

29,16%
25,12%
73.93%
25,54%
26,76%
71,15%
31,16%
75,49%
27.38%

SERVICIOS

10,61%
7,18%
13,50%
9,44%
18,68%
11,17%
11,03%
9,11%
12,73%
9,27%

Figura 44: Resultados de Composicién de Ventas No medicina

Fuente: Investigador

Similar situacion se present6 en cajeros (dispensadores), inmediatamente de aplicar la

herramienta de Bl se observd que estos no cumplian con la venta de cupo asignado en

ddlares, pero para agosto ya supero a un 130%.

Conocer la realidad de la farmacia de forma permanente es un soporte en decisiones a

nivel de clientes, ventas, dispensadores de productos. Como es el caso que motivo a

cajeros a cumplir sus metas, como se observa mejoro las ventas de productos entre julio

a agosto, donde registra un crecimiento del 2%.

Ju

Ago

Figura 45:Resultado de Ventas entre Jul-Ago. 2017

Fuente: Investigador

TIPO
PRODUCTO

l MEDICINAS
Bl NO MEDICINA:
SERVICIOS
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4.3.7. Transferencia de conocimiento y entrega final

La entrega final de la aplicacion se realizO una capacitacion sobre la instalacion y
ejecucion del tablero de manejo de Indicadores de comercializacion de farmacia, al personal
responsable. También se realiz6 una capacitacion para explicar el funcionamiento general de
los dashboard construidos al personal encargado, en este caso el ingeniero Leonardo

Guacanes.

Para ello la empresa IT-Empresarial como responsable de TI con el Ingeniero Leonardo
Guacanes Enriquez como responsable de Tl de farmacias, entrega el certificado de

funcionamiento y cumplimiento de las especificaciones definidas, (ANEXO G).
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5.1.

CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES

Actualmente las farmacias de Farmaenlace, no cuentan con manejo de indicadores de
ventas, lo que genera dificultades para tomar decisiones, asi como no dispone de
soluciones de Inteligencia de Negocios para manejar los Indicadores de ventas de manera

rapida y oportuna, debido al incremento de ventas y productos en las diferentes farmacias.

De acuerdo al analisis conjuntamente con el personal de comercializacion y Tl farmacias,
se definieron de forma adecuada los mejores indicadores KPI, que deberan darse
seguimiento, tales como: situacion general, productividad de la farmacia, productividad
de la farmacia por producto, ventas — transacciones, composicion de ventas, ventas —
consumidor final, ventas — dias de la semana — fin de semana, ventas — horas, medicacion
frecuente, ventas por dispensador (cajero), cumplimiento de top cajeros, que son parte de

toma de decisiones organizacionales.

Una vez disefiada e implementada la herramienta, los tableros implementados muestran
la informacion de forma integra, clara, precisa, adecuado y funcional para el usuario, con
facilidad de visualizacién, sobre todo teniendo la informacion al instante, permite

manejar indicadores de ventas, clientes y cajeros de farmacia para tomar decisiones.

Una solucion eficiente y sencilla con una metodologia apropiada y accesible QPM
(QlikView Project Methodology) es la indicada en proyectos de Inteligencia de Negocios
agiles, puesto que su modelo de datos asociativo flexibiliza la construccion de
aplicaciones con Qlik Sense, que fue la herramienta con la que se trabajé en el desarrollo
de los tableros, por su despliegue en memoria, con rapidez y reduccion a un 10% del

tamafio original de datos.
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5.3.

RECOMENDACIONES

Mejorar la calidad de datos, para facilitar la integracion en las soluciones de Inteligencia
de negocios y reducir los tiempos de definicion de informacion, también establecer los

indicadores y dar a conocer en cada una de las farmacias.

Definir otros KPI"s que ayuden a la organizacion en la toma de decisiones de forma rapida
y oportuna, segun se van generando nuevas necesidades competitivas e integrarlas a los
tableros de Bl y en otras areas de cada farmacia enfocadas a clientes, ventas con receta

médica.

Incorporar los indicadores que se van creando o los que se puede establecer en las
farmacias, usando la herramienta glik sense, para enriquecer el modelo de manejo de

informacién de la farmacia.

Emplear la metodologia QlikView Project Management Methodoly HandBook, en
proyecto de Inteligencia de Negocios que la empresa implemente, ya que permite el
manejo de todo el proyecto de Bl en una forma estructurada desde el principio a fin, en

especial cuando se trata de soluciones agiles y Qlik Sense para disefio de vistas.
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ANEXOS

A MODELO DE ENTREVISTA DE REQUERIMIENTOS

ENTREVISTA DE REQUERIMIENTOS

¢Por qué considera que la informacion de ventas que se generan en los Retails de

farmacias son importantes?

¢Encuentra problemas en la actualidad al momento de tomar decisiones de

comercializacién en los puntos de ventas de Retail de farmacias?

¢La toma de decisiones de comercializacion dentro de las farmacias de Farmaenlace Cia.

Ltda., es como resultado de la informacion obtenida de los datos que estas generan?

¢Maneja indicadores de comercializacion, para tomar decisiones en las farmacias, Y

cuales son estos?

¢Para generar estrategias de ventas en las farmacias, lo hace a partir de indicadores

previamente analizados?

¢Actualmente cémo define los indicadores como lo considera, que dispone en las

farmacias?
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7. ¢Considera necesario manejar indices claves de desempefio KPI en las farmacias por

medio herramientas informaticas?

8. ¢Para Ud. el uso de una herramienta informatica de inteligencia de negocios permitird

hacer mas eficiente la toma de decisiones dentro de las farmacias?

9. ¢Considera necesario para mejorar la toma de decisiones de ventas en Retail de farmacias

por medio de una herramienta informatica de BI?

10. ¢Considera necesario una aplicacion informatica de inteligencia de negocios para mejorar

la gestidn de indicadores de comercializacion, en las farmacias?
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B. ENTREVISTA DE RESULTADOS

¢La aceptacion que tiene una aplicacion de inteligencia de negocios como facilitador en

la toma de decisiones comercializacion en farmacias?

¢Cudles son las ventajas de tener una herramienta de Bl que facilite el manejo de

informacién de farmacias?

¢Se cumple con lo dispuesto por el departamento de comercializacion respecto de

ciertos parametros en ventas?

¢Seria una desventaja dejar de usar esta herramienta de BI?

C. GUIA DEL FOCUS GROUP

Hoy en dia, (Como se maneja indicadores de comercializacion a nivel de farmacias?

¢La toma de decisiones para la comercializacion en cada farmacia de que depende

entonces?

¢Los indicadores de farmacia son conocidos por sus administradores?

¢A nivel de herramientas de Bl, manejan algunas en farmacia?

¢Maneja reportes en farmacias?

¢ Todas las farmacias manejan las reglas y politicas del departamento?
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D. REQUERIMIENTOS IEEE 830

Especificacion de Requisitos Software (ERS) segun la dltima version del estandar IEEE 830.

1. Introduccion

La falta de sistematizacion en los procesos de toma de decisiones en las farmacias, con
frecuencia se recurre al error o experiencia de los administradores o asi también a la entrega

tardia de reportes Excel por parte del departamento de comercializacion de la empresa.

1.1 Propdsito

El proposito de la elaboracion del presente documento es definir de manera clara y precisa

los requisitos que involucra el desarrollo de una solucion de BI.

Con esta aplicacion de Bl se pretende solucionar y facilitar la toma de decisiones en farmacia,
con informacién de primera mano al instante, mejorando la atencion a los clientes y

mejorando la productividad de la farmacia.

1.2 Alcance

La implementacidon de una solucion de BI, para el manejo de indicadores de comercializacion
en las farmacias, pretende alcanzar los siguientes indicadores:

e Indicadores Situacion General

¢ Indicadores Productividad de la Farmacia

e Indicadores Productividad de la Farmacia por Producto

¢ Indicadores Ventas — Transacciones

e Indicadores Composicion de Ventas

e Indicadores Ventas — Consumidor Final

e Indicadores Ventas — Dias de la semana — Fin de semana

e Indicadores Ventas — Hora
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¢ Indicadores Medicacion Frecuente

e Ventas Por Dispensador (Cajero)

La visualizacion es de caracter Web responsive, en la cual el usuario final juega un papel

fundamental.

1.3 Personal Involucrado

Nombres: Favio Leonardo

Apellidos: Guacanes Enriquez

Teléfono: 593 98 035 7470

Instruccion: Ingeniero en Sistemas

Rol: Lider de Proyectos de Farmacias
Cargo: Jefe de Proyectos ITEC

Responsabilidades:

Encargado de manejos de proyectos de TI, para ITEC.

En referencia de Farmacias encargado de la parte de TI de
Comercializacion.

Encargado del proyecto de Bl para manejo de KPI de farmacias.

Nombres: Froilan Rodolfo

Apellidos: Quimbia Loyo

Teléfono: 593 99 715 9843

Instruccion: Ingeniero en Sistemas

Rol: Desarrollador de Proyecto de BI

Responsabilidades:

Tomar Requerimientos

Estudiar la metodologia adecuada.

Implementar la aplicacion (Proceso de Desarrollo de Software)
Implantar y Entrega

1.4 Referencias

IEEE Recommended Practice for Software Requirements Specification IEEE Std 830-1998

1.5 Vision general

Consta de:

1. Introduccién: Informacion general del Proyecto de Bl para farmacias

2. Descripcion General: Muestra los principales procesos dentro del Bl de manejo de

indicadores de farmacia.

93



3. Especificaciones: Muestra al detalle las especificaciones que debe tener dentro de

los indicadores.

2. Descripcion general
El aplicativo de Bl, esta orientado para manejo de indicadores de farmacia de la empresa Farmaenlace
Cia. Ltda.

2.1 Modelos de Casos de Uso

Perfil de Usuario | Administrador /Usuario de la | Usuario Administrador/Usuario
aplicacion
Habilidades e Conocimientos en manejo de tecnologia informatica.

e Interpretar resultados de informacion proporcionada.

Actividades Ingresar a la aplicacion, por medio de usuario y contrasefia.
Hacer carga de Datos, a partir de las fuentes de datos
Procesar Informacion

Visualizar informacion.

Representacion

Iniciar Sesién

Lista de
Indicadores

Seleccién de
Indicador

4

Usuario Procesamiento del

Indicador (Seleccionado)

Presentacién

3. Requisitos Especificos

3.1 Administrador /Usuario de la Aplicacién.
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RF -F001

Indicadores Situacion General

Version 1.0 Fecha 20-11-2016
Autor Ing. Rodolfo Quimbia

Descripcion: El proposito de este es conocer la situacion general de farmacia.
Actores: Administrador / Usuario.

Precondicion:

El Administrador / Usuario debe haber ingresado a la aplicacion con el

usuario y contrasefia.

Flujo principal: Buscar Usuario

1. Ingresara parametros de bisqueda como:

a) Ao

2. Muestra en una interfaz el usuario navegable con parametros adicionales.

Post Condicién:

Se pueden verificar los resultados con los demas indicadores.

Prioridad Alta

Estado En Construccion

RF —F002 Indicadores Productividad de la Farmacia

Version 1.0 Fecha 20-11-2016

Autor Ing. Rodolfo Quimbia

Descripcién: El proposito de este es conocer la situacion general de farmacia, definida
por productos que esta maneja (Medicina, No Medicina y Servicios).

Actores: Administrador / Usuario.

Precondicion:

El Administrador / Usuario debe haber ingresado a la aplicacion con el

usuario y contrasefia.

Flujo principal: Buscar Usuario

1. Ingresara parametros de busqueda como:

a) Afo

b) Tipo de Producto

c) Meses

2. Muestra en una interfaz el usuario navegable con parametros adicionales.

Post Condicién:

Se pueden verificar los resultados con los demas indicadores.

Prioridad

Alta

Estado

En Construccion
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RF —F003 Indicadores Productividad de la Farmacia por Producto

Version 1.0 Fecha 20-11-2016

Autor Ing. Rodolfo Quimbia

Descripcion: El propdsito de este es conocer la situacion general de farmacia por tipo de
producto y por cada uno de ellos.

Actores: Administrador / Usuario.

Precondicién: El Administrador / Usuario debe haber ingresado a la aplicacion con el
usuario y contrasefa.

Flujo principal: Buscar Usuario

1. Ingresara parametros de blsqueda como:

a)
b)
c)
d)

Afio
Tipo de Producto
Meses

Producto

2. Muestra en una interfaz el usuario navegable con parametros adicionales.

Post Condicién:

Se pueden verificar los resultados con los demas indicadores.

Producto gue mas se vende.

Prioridad Alta

Estado En Construccion

RF —F004 Indicadores Ventas — Transacciones

Version 1.0 Fecha 20-11-2016

Autor Ing. Rodolfo Quimbia

Descripcion: El propdsito de este es conocer las ventas respecto de la cantidad de
transacciones realizadas.

Actores: Administrador / Usuario.

Precondicion:

El Administrador / Usuario debe haber ingresado a la aplicacion con el

usuario y contrasefia.

Flujo principal: Buscar Usuario

1. Ingresara parametros de bisqueda como:

a) Afo
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b) Tipo de Producto
c) Meses

d) Dependiente

2. Muestra en una interfaz el usuario navegable con parametros adicionales.

Post Condicién: Se pueden verificar los resultados con los demés indicadores.

Prioridad Alta

Estado En Construccion

RF —F005 Indicadores Composicion de Ventas

Version 1.0 Fecha 20-11-2016

Autor Ing. Rodolfo Quimbia

Descripcion: El propdsito de este es conocer la participacion de Medicinas, no medicinas
y servicios en las ventas totales mensuales.

Actores: Administrador / Usuario.

Precondicion: El Administrador / Usuario debe haber ingresado a la aplicacion con el
usuario y contrasefia.

Flujo principal: Buscar Usuario

1. Ingresara parametros de bisqueda como:
a) Afo
b) Tipo de Producto
c) Meses
2. Muestra en una interfaz el usuario navegable con parametros adicionales.
Post Condicién: Se pueden verificar los resultados con los demas indicadores.
Prioridad Alta
Estado En Construccion
RF —F006 Indicadores Ventas — Consumidor Final
Version 1.0 Fecha 20-11-2016
Autor Ing. Rodolfo Quimbia
Descripcién: El propdsito de este es conocer la situacion de la facturacion a nivel de
ventas en clientes finales versus consumidor final.
Actores: Administrador / Usuario.
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Precondicion:

El Administrador / Usuario debe haber ingresado a la aplicacion con el

usuario y contrasefia.

Flujo principal: Buscar Usuario

1. Ingresara parametros de basqueda como:

a) Afo

b) Tipo de Cliente

2. Muestra en una interfaz el usuario navegable con parametros adicionales.

Post Condicion:

Se pueden verificar los resultados con los demas indicadores.

Prioridad Alta

Estado En Construccion

RF —F007 Indicadores Ventas — Dias de la semana — Fin de semana

Version 1.0 Fecha 20-11-2016

Autor Ing. Rodolfo Quimbia

Descripcion: El proposito de este es conocer la situacion de las ventas en los diferentes
dias como es de lunes a viernes, sdbado y domingo

Actores: Administrador / Usuario.

Precondicion:

El Administrador / Usuario debe haber ingresado a la aplicacion con el

usuario y contrasefia.

Flujo principal: Buscar Usuario

1. Ingresara pardmetros de busqueda como:

a) Ao
b) Meses

2. Muestra en una interfaz el usuario navegable con parametros adicionales.

Post Condicion:

Se pueden verificar los resultados con los demés indicadores.

Prioridad Alta

Estado En Construccién

RF —F008 Indicadores Ventas — Hora

Version 1.0 Fecha 20-11-2016
Autor Ing. Rodolfo Quimbia
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Descripcion: El propdsito de este es conocer la situacién de ventas por horas en los
diferentes dias.
Actores: Administrador / Usuario.

Precondicion:

El Administrador / Usuario debe haber ingresado a la aplicacion con el

usuario y contrasefia.

Flujo principal: Buscar Usuario

1. Ingresara parametros de basqueda como:

a) Afio
b) Mes

c) Tipo de producto

2. Muestra en una interfaz el usuario navegable con parametros adicionales.

Post Condicién:

Se pueden verificar los resultados con los demas indicadores.

Prioridad Alta

Estado En Construccion

RF -F009 Indicadores Medicacion Frecuente

Version 1.0 Fecha 20-11-2016

Autor Ing. Rodolfo Quimbia

Descripcién: El propdsito de este es conocer las ventas de medicacion frecuente para estar
en contacto con los clientes y ver el comportamiento de este tipo de
medicacion respecto de las ventas totales.

Actores: Administrador / Usuario.

Precondicion:

El Administrador / Usuario debe haber ingresado a la aplicacion con el

usuario y contrasefia.

Flujo principal: Buscar Usuario

1. Ingresara parametros de bisqueda como:

a) Afo
b) Mes

c) Tipo de producto

2. Muestra en una interfaz el usuario navegable con parametros adicionales.

Post Condicién:

Se pueden verificar los resultados con los demas indicadores.

Prioridad

Alta
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Estado

En Construccion

RF —F010 Ventas Por Dispensador (Cajero)

Version 1.0 Fecha 20-11-2016

Autor Ing. Rodolfo Quimbia

Descripcion: El proposito de este es conocer el volumen de ventas y los montos que
realizan los dispensadores de farmacia.

Actores: Administrador / Usuario.

Precondicion:

El Administrador / Usuario debe haber ingresado a la aplicacion con el

usuario y contrasefia.

Flujo principal: Buscar Usuario

1. Ingresara pardmetros de busqueda como:

a) Afio
b) Mes

c) Tipo de producto

2. Muestra en una interfaz el usuario navegable con parametros adicionales.

Post Condicion:

Se pueden verificar los resultados con los demas indicadores.

Prioridad

Alta

Estado

En Construccion

3.2 Requisitos comunes de las interfaces

3.2.1 Interfaces de usuario

La interfaz de usuario debera ser comprensible, contener los controles necesarios para poder

navegar dentro de una vista de BI.

e Lainterfaz gréfica se creara de una manera de facil comprension, manejando tres colores

para el usuario de manera que este no requiera mayor esfuerzo para utilizar la aplicacion.

e El aplicativo de BI contara con un manual de usuario para ir guiando en el manejo del

mismo.

e Los usuarios deben conocer el funcionamiento de un sistema web en un navegador,

puesto que los demas sistemas que son manejados en farmacia son de esta caracteristica.
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3.2.2 Requerimientos no Funcionales

3.2.2.1 Requisitos de Rendimiento

RNF-01 Respaldo y soporte

Descripcion e El servidor de bases de datos, en cada farmacia tiene
respaldo en matriz.

e Personal técnico especializado para cualquier

eventualidad.

Version 1.0 Fecha 20-11-2016

Autor Tesista

Prioridad Alta

Estabilidad Alta

3.2.2.2 Requisitos de Seguridad

RNF-2 Seguridad
Descripcion e Uso de contrasefias para ingresar a la aplicacion.
e Acceso al sistema solo personal con autorizacion de la
persona encargada de farmacia.
Version 1.0 Fecha 20-11-2016
Autor Tesista
Prioridad Alta
Estado En construccion
Estabilidad Alta
3.2.2.3 Requisitos de Fiabilidad
RNF-3 Fiabilidad
Descripcion Confianza para el usuario mediante procesos comprobados.
Version 1.0 Fecha 20-11-2016
Prioridad Alta.
Autor Tesista
Estado En construccion.
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Estabilidad

Media.

3.2.2.4 Requisitos de Disponibilidad

RNF-4 Disponibilidad

Descripcion La aplicacion se encuentra desarrollado de acuerdo a las
necesidades, requerimientos, objetivos, mision, visién del
departamento de comercializacion de Farmaenlace, el mismo que
se encontrara disponible todo el tiempo de manera interrumpida.

Version 1.0 Fecha 20-11-2016

Autor Tesista

Prioridad Media

Estado En construccion.

Estabilidad Media.

3.2.2.5 Requisitos de Mantenibilidad

RNF-5 Mantenibilidad

Descripcion La aplicacion se desarrollard con metodologia agil para ser
adaptable a cambios y ajustes en funcién de las necesidades del
administrador de farmacia y departamento de comercializacion.

Versién 1.0 Fecha 20-11-2016

Autor Tesista

Prioridad Baja

Estado En construccion.

Estabilidad Media.

3.2.2.6 Requisitos de Portabilidad.

RNF-6 Portabilidad

Descripcion La aplicacion es portable de tal manera que se pueda instalar en las
diferentes farmacias.

Version 1.0 Fecha 20-11-2016

Autores Integrantes del Grupo.

Prioridad Alta.
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Estado En construccién.
Estabilidad Media.

3.2.3 Restricciones
3.2.3.1 Restricciones de disefo
e El aplicativo se desarrollara para entornos de sistema operativo Windows.
e Latecnologia para el desarrollo del aplicativo es Qlik, por ser para diversos puntos,
se empleara Qlik sense Desktop, la dltima version. (3.x).

e La fuente de datos es SQL 2012.

3.2.3.2 Restricciones de Tecnologia
e Laaplicacion trabaja con Qlik Sense Desktop v.(3.x)
e Seusara la version de distribucion gratuita para empresas previo registro de usuarios.
£l Ao detal o d i 1GB.

e No se dispone de administrador de aplicaciones Qlik (Qlik Sense Enterprise).
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E. MANUAL DE USUARIO

Requisitos
Carga de datos ETL
Carga de Datos modelada

Cargar QVD a memoria

o &~ w0 DN E

Navegacion Dashboard

1. Requisitos
A continuacion, se muestra el manual de usuario para hacer uso correcto de la aplicacion

de BI para manejo de indicadores de farmacia.

Crear as carpetas BIFARMACIAS, en el disco C:, dentro de esta también las carpetas:
Carga (para la carga inicial de datos relacionales a QVD), Datos (para datos externos archivos
Excel etc.) Imagenes (para las imagenes usadas en la aplicacién.) y Qvd (almacena los

QVD’s transformados en datos limpios para presentacion)

» Disco local (C:) » BIFARMACIAS
ioto Print
Mombre

Carga
Datos
imagenes

Chvd

Para ingresar a la aplicacion se debe hacerlo en su vinculo de acceso, se presenta la
pantalla principal, como la siguiente imagen, en la cual se encuentra, la pestafia de carga

inicial, transformacion y vistas de dashboard.
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Chb Somm Dmitep

Conro O anil de O Seese Dedng
= Qlik Sense (8)

Cantro de control de Qlik Senes Desktop

a ad

Crass nuees spp

i=

En el caso de usar un navegador, que tiene la misma funcionalidad, ingresar, a “Dev

Hub”, como se muestra.

3% DevHub h

0 ,.:-g_| Abrir Dev Hub en una nueva pestafia

€ ~cercade

Aqui muestra la consola de Qlik Sense, donde se puede crear, editar componentes
de qglik, http://localhost:4848/dev-hub/.
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http://localhost:4848/dev-hub/

0] mwtpepeDevibae  #  4

=l's
“— &) Vcalves w = O -«

An Mashivos Vidialsatun esbensars Widget b arien QIAView decuments

Soghe cenfrgurator * Mashuss (8]

Widget efitar

A matt wiSQRtS a1

¥ DN Smnan

Cngine AR Lxplare

2390 COS Trghe APT
* Viewslizatios wetessrens (16

QA View envverter

Para acceder por navegador a | pagina principal de Qlik Sense con las mismas
funcionalidades es: http://localhost:4848/hub/my/work.

2. Cargade datos ETL
En esta parte se hace la carga en el caso de ser la primera vez que se hace la extraccion
de datos, tarda en funcion de la cantidad de la data, posterior a esta primera vez se da de

forma incremental, por lo que no demora.

Para ello de la pantalla principal ingresar sobre BI_FARMACIAS_LOAD, como se

muestra en la imagen.

BI_FARMACIAS_L
OAD

En esta se debe ir al menu, para ingresar a “Editor de carga de datos”
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http://localhost:4848/hub/my/work

Guardar | bi_farmacias_load &

EE, Gestordedatos

[=] Editor de carga de datos

Editor de carga de datos i

"3  Abrir centro de contro

A continuacion, muestra la pantalla donde estan las conexiones a los datos y

repositorios de almacenamiento de QVD’s.

AW, | Cargardatos () E
latos de la app a partir de las fuentes de datos, |

Crear nueva conexion

Carga
Carpeta

e #

SQL_GestionEmpresarial
Clik ODBC Connector Package

E« & 2

SaL_Server_Ventas
CQlik ODBC Connector Package

E« B £
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Es esta se da clic sobre el boton “Carga de datos”, para hacer select de los datos de cada
una de las tablas, consultas y procedimientos almacenados necesarios, previamente

seleccionado y ya definidos para este trabajo. Muestra la pantalla de carga.

Progreso de carga de datos

Cargando los datos )

Cerrar o termarar Aboctar

3. Carga de Datos modelada

En esta parte se hace la transformacion de datos y almacenamiento de los mismos a
QVND’s listos para los disefios de presentacion. Esto accediendo, como se muestra en la
imagen a “Bl_FARMACIA_MODELS”.

O

BI_FARMACIA_M
ODELS
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De igual manera como en el numeral anterior se debe ir a “Editor de carga de datos”,
para dar clic en “Carga de datos”, puesto que en el codigo ya estd dato el formato necesario

a los datos, para el uso en vista segun las especificaciones.

AWM, || Cargardatos (») E
Conexiones de datos

Crear nueva conexidn

Q, Buscc

Carga

Carpeta

Ba £ i
Qvd

Carpeta

Be £ i

Con esto ya esta listo para poder visualizar la informacion de los indicadores
4. Cargar QVD a memoria

Para esto ingresar a “BI_FARMACIAS_VISTAS” y al igual que los otros puntos se

debe hacer la carga de datos a mostrar, esto sube a memoria la informacion.

e\

BI_FARMACIAS V
ISTAS
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5. Navegacion Dashboard
En esta parte esta las vistas de las aplicaciones, la cual parte de comenzar con la
primera pantalla que muestra el mena de indicadores, la farmacia y la sucursal donde se esta

ejecutando.

5.1. Menus

Se muestra al usuario una caratula como inicio de la aplicacion, con un men( que

contiene las diferentes vistas de los indicadores de comercializacion de farmacia.

o Sewse Grting - o
Cores e come e O Sem Ty e e 0

| - a P INTRLIGENLIS D AOOCION >

PROJUCTIVIZAG DE PARMACIA
fal’ma [ 1t MROTUCTIVIDAD POR PEOOVCTO
; VETAS CORSUMTDOR FINAL

VENTAS TLAS SEMALA 735 DE SEVARA
VINTAS POC HORA
VENTAS - HORAS
MEGITATIoN PRRCSENTE
COMPOSICION 3EVENTAS

[~ VENTAS - NO eI
VINTAS - TRAMSACCIONES

SITUACTON GENeRAL

VENTAS - TRANSACCIONE S (DEFRNDIRVTE)

COMPOSICION J€ VENTAS - NO MEDICINAS (OEPEMDGINTE)

& NTELISENCIA DY ’ ACE

PROUCTIVIZAS PROSUCTO-CLIENTE

VENTAE O8N CAJLN0
También se puede hacer desplazamientos con las diferentes vistas, asi como
seleccionar directamente al indicador deseado.
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Hojas

[ )

5.2. Filtros

o

&  Editar

o

VENTAS POR HORA

Para realizar analisis especificos, los datos varian dependido de las vistas, los filtros mas

importantes es el afio, tipo de productos, meses, dias de la semana y horas.

-, ANIO
2815
26816
2817

2, MES

Ene

Feb

Mar

Abr

May

Jun

Jul

1, TIPO...

MEDICINAS
MO MEDICIL..

SERVICIOS

. DIAS...

Lunes-Viern...

Sabado

Domingo

. HORA

7:88-7:59

8:949-8:59

9:848-9:59

16:98 - 18:50
11:88-11:58
12:98-12:58
13:88-13:58
L14:88-14:59
15:88-15:58
16:898 - 16:59

17:98-17:58

10.nan do.ra
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5.3. Situacién de la Farmacia

Puede seleccionar por afio, mes, para analizar las ventas de la farmacia.

SITUACION GENERA
C

M N CENEKAMAL
. ANIO — VENTAS GENERALES
= - 7 . ANIO
L3
- il ——
018
281
-
MES
H
VENTAS GENERALES
Feb 500008 23 USD
Mar
o
o TINes aauso
May 2
&
un %
1
=
Jul * 10002228030
Ao
Seo
402 usD
Oct ais 16 20
Sea también por tipo de producto.
ANIO TIrG 2R000CTO PF_VENTAS MENSUALES MEDICINA « NO MEDICINA
= 082400 110
- PRODUCTO
® o 3
W ST il e
— T ——
| —
wes — E
PEVENTASTDTALES
P5. VEMTAS MENSUALES MEQICINA « NO MECICINA (AR ANTERION)
Ky .
PROOUCTO

5.4. Menu Ventas — Transacciones

De la misma manera se debe seleccionar, sea, afio, mes, tipo de producto para hacer

analisis de las ventas respecto de transacciones.
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A0 VT, VENTAS - TRANSACCIONES (VARIACIONCS)

R

! MESVENTAS -
e
e 1A " A
01 18235098 - W00 -
(2 " ™ shmn L) N ) ]
s re w0 1A
T T Vit
et A 1 pas AT
e 15es08s 128008
VT, TENDRCIA VENTAS VT, VENTAS  VARIACION

Medhdas

o 53000 001
- . venta
= ]
¢ o 0
e b Mo & v e - |~ [ b fm Me 4 Ve A b ¢ “
WES VINTL ME VENTA

El andlisis puede ser por medio de variaciones con diferentes colores, o la tendencia

marcada durante los diferentes meses.
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F. MANUAL DE INSTALACION DE QLIKSENSE DESKTOP

1. Requisitos

Para instalar y ejecutar correctamente Qlik Sense Desktop, deberan cumplirse los
requisitos enumerados en esta seccion

Requisitos del sistema

Sistema operativo Microsoft Windows 7 (sélo version de 64 bits),

Microsoft Windows 8.1 (s6lo version de 64 bits)

Procesador Intel Core 2 Duo o superior recomendado

Memoria Minimo: 4 GB
(dependiendo del volumen de datos)

Disco Duro (espacio) 500 MB total necesario para instalacion
NET Framework 452

Seguridad Privilegios de administracion local para instalar
Compatibilidad de Internet Explorer 10 o superior
navegadores Google Chrome

Safari, v. 6.1 0 superior

Mozilla Firefox 2

2. Descargar Qlik Sense Desktop

Acceder a la pagina: http://www.qlik.com/es-es/try-or-buy/download-glik-sense, en la

opciodn descargar glik sense, posterior registrarse.
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http://www.qlik.com/es-es/try-or-buy/download-qlik-sense

Registrese para obtener una cuenta de
Qlik y descargar Qlik Sense Desktop

i'a tiene una cuenta de QHik? Iniciar sesion
Todas los campos son obligatorios

NOMERE | |

APELLIDO(S) | |

NOMERE DE
USUARID | |

COMNTRASEMA | |

CONFIRMAR
CONTRASERA | |

CARGD | |

DIRECCICN DE
CORREQ
ELECTROMICO |

EMPRESA |

NUMERO DE
TELEFONO |

PAiS |

RELACION COM CILIK |

Al marcar esta casilla, reconozoe gue he leido y acepte el Acuerdo de licencia de
Qlik S5enze Desktop y bos Téminos y condiciones de la cuenta de Qlik. Al emdar mis
datos personales, consiento en recibir mensajes electrdnicos y otras comunicaciones
de Ciik. Para mas informacidn, consulte nuestra Politica de prvacidad

QlikTech International AB y sus filisles.

Automaticamente comienza la descarga, la cual ya se puede instalar con el wizard.
Posterior a la instalacién se crean los directorios en documentos del sistema Qlik,

dentro de esta Qlik\Sense\Apps, donde se crean las aplicaciones de sense.

3. Actualizar Qlik Sense Desktop

Se lo realiza de forma manual, previo a la indicacion de la aplicacion al momento de iniciar.
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Ademas, se puede incorporar componentes de la comunidad Qlik Branch, en
http://branch.glik.com/#!/

Qlik’anCh@ Projects  Biog  Qilk Pleyground

Qlik’ Branch Y)

A place o share
projects and ignite | innovation leve aging

En la cual clic sobre projects -> glik sense, seleccionar el componente y lo descarga por
medio de GitHub.

Qlik Sense extension which allows you to add tabs

P 21 commut P 2 branche 3 refease &l 2 contnbutors
=]

ie manter = Find file Clone o downloed =

gmlmunu Updsted 10 v2 Clone with HTTPS (¥
Use Git or chackout with SWYN using the web URL
| R
REIns s/ /githut, com/mhanans/ LIk Sende  Tabs [f:

[

gitattributes @ AAdded: gitavtnbutes. X .grignon: e Opeen In Deskiop Download ZIP

Jtignee )

Dentro del directorio Qlik\Sense de documentos del usuario esta \Extensions, descomprime
el archivo y esta listo para usar en disefio.
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G. CARTA DE ACEPTACION

R
%'Tempresonol

CARTA DE ACEPTACION
22 de septiembre de 2017

Magister

Jorge Caraguay Procel

DIRECTOR(A) INSTITUTO POSGRADO
UNIVERSIDAD TECNICA DEL. NORTE

Reciba un saludo cordial de la empresa I T-Empresarial

Me permito informar a Usted, que el sefior Froilin Rodolfo Quimbia Loyo, con nimero de cédula
1002967634, estudiante de maestria en Ingemeria de Software, ha concluido de manera eficiente
y sansfactona el proyecto de mvesngacion "MODELO DE INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS (Bl), PARA EL MANEJO DE INDICADORES CLAVE DE
DESEMPENO (KPI) EN VENTAS PARA LA TOMA DE DECISIONES EN
LOS RETAILS DE FARMACIAS DE LA EMPRESA FARMAENLACE
CIA. LTDA", splicado a las fanmacias de Farmaenlace Cia Lida De la cusl somos

responsables como Departamento de Tecnologia de la informacion (T1). Ademas, debo informar
que la aplicacion se encuentra en funcionamiento.

Agradezco su atencion.

Atentamente,

dl/.d/
Ing. | ﬁ Guacanes Enriquez

ENCARGADO DE T.1. FARMACIAS

RIAL S.A.
'lﬁg;ﬁ%%%s-ssnom

e
-----------------------

Yachay Edfficio ITT1
Urcuqui, Imbabura, Ecuador
Teléfono; + (593 2) 2093120
www.It-empresarial. com
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