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RESUMEN

La gran mayoria de las empresas tienen una abundancia de datos, pero escasez de
conocimiento, el presente proyecto tiene como fin el desarrollo de un entorno de toma
de decisiones en el area de direccion, en donde se analizaran los diversos datos que
serdn fundamentales para el estudio de la empresa, el mismo que va a ser

demostrado mediante un caso practico que estara orientado a una importadora.

Esta herramienta nos permitird realizar el andlisis tactico para la toma de decisiones

mediante la elaboraciéon de cubos de datos e indicadores de rendimiento.
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ABSTRACT

The great majority of businesses have an abundance of information, but
little knowledge. This project aims to develop an opening to take decisions
in the management area, where the different information that i
fundamental to the study of the business is analyzed. This will be
demonstrated through a practical case study that will be oriented towards

an importation company.

This tool will permit tactical analysis to be done in order to take decisions
through the creation of cubes of information and output indicators.
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INTRODUCCION

Las empresas o gente de negocios basan sus decisiones en el andlisis de la
informacion, por ello es importante que dicha informacion sea real, este consolidada y
se presente a tiempo. La falta de integridad de la informacion y diferentes estandares
lleva muchas veces a contar con informacion errénea, lo que influye en las decisiones

gue se toman a diario

El cambiante entorno econémico y la problematica de sistemas descrita anteriormente
impulsaron el surgimiento del llamado Business Intelligence, el cual es un concepto
que trata de englobar todos los Sistemas de Informaciéon de una organizacién para
obtener de ellos no solo informacién o conocimiento, si no una verdadera inteligencia

que le confiera a la organizacién una ventaja competitiva por sobre sus competidores.

Las organizaciones actuales tienen la posibilidad de recopilar y almacenar volimenes
nunca imaginables de datos operativos e informacion de los clientes. El reto es como
emplear toda esta informacion para tomar mejores decisiones. La respuesta es
"Business Intelligence". Business Intelligence ofrece a las organizaciones un marco
para analizar la gran cantidad diaria de datos a fin de extraer valoraciones que puedan
proporcionar una ventaja decisiva en la competitiva economia actual. Las herramientas
de Business Intelligence permiten ampliar los conocimientos de las relaciones con
clientes y socios, ademas de ofrecer indicadores de rendimiento clave. Al llevar a la
practica estos conocimientos, las compafiias pueden obtener importantes beneficios
en forma de mayores ganancias, una mejor capacidad de aprovechar las nuevas
oportunidades y la capacidad de reaccionar antes a los cambios en la demanda del

mercado.

Toda toma de decisiones implica aceptar un riesgo, lo que es indudable es que el
objetivo es minimizar ese riesgo. Aqui es donde entran en juego las herramientas de
Bl. Ellas son las encargadas de transformar los datos corporativos de un sistema en

informacion.

El objetivo de Bl es extraer de la informacién aquello que permita una eficiente y, de
ser posible, automética toma de decisiones de negocios. El reto futuro de las
herramientas de business intelligence cada vez mas se relaciona con el entendimiento
de los procesos de negocio y la integracion del manejo de data estructurada y no

estructurada.



CAPITULO 1: BUSINESS INTELLIGENCE
INTRODUCCION

En la actualidad no basta con saber que la informacion es el recurso primordial de
una organizacion, ademas debe ayudar en la toma de decisiones ya que la
inteligencia de negocios permite analizar la informacion de la empresa y extraer un
conocimiento de dicha informacion que permite a las empresas actuar de manera

rapida y eficiente para alcanzar sus metas.

En el siguiente capitulo se desarrollaran conceptos basicos a cerca de business
intelligence como caracteristicas, ventajas, desventajas, componentes, arquitectura,

basandose en informacion recopilada de diferentes fuentes.
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Figura 1.1 BUSINESS INTELLIGENCE

1.1 Definicion business intelligence

Suele definirse como la transformacion de los datos de la compafia en
conocimiento para obtener una ventaja competitiva. Desde un punto de vista mas
pragmético, y asociandolo directamente a las tecnologias de la informacion,
podemos definir business intelligence como el conjunto de metodologias,
aplicaciones y tecnologias que permiten reunir, depurar y transformar datos de los
sistemas transaccionales e informacién desestructurada (interna y externa a la
compafia) en informacidén estructurada, para su explotacion directa o para su
andlisis y conversion en conocimiento soporte a la toma de decisiones sobre el

negocio.



Es importante considerar cualquier proyecto Bl como un modelo objetivo integral.
Algunas organizaciones han desarrollado proyectos parciales Bl, sin tener en
cuenta esta vision global, comprometiendo la calidad y efectividad de los resultados

obtenidos.

El principal objetivo de la inteligencia de negocios o business intelligence es que
una empresa logre la capacidad de aprovechar toda la informacion y datos que se
recopilan en su interior, lo que le permitira potenciar sus servicios, agilizar la toma
de decisiones y simplificar sus procesos de comunicacion interna o externa con sus

clientes.

1.2 Caracteristicas de business intelligence

Business intelligence significa proporcionar la informacién correcta y de forma
eficaz, a las personas adecuadas en el momento preciso, con el fin de que las

empresas logren los objetivos y estrategias propuestas.

~ con independencia de
la procedencia de estos

solo los datos que
les interesen

ACCESIBILIDAD APOYO EN ORIENTACION AL
s LA 108 DE USUARIO FINAL
INFORMACION DECISIONES
Estas herramientas Herramienta de )
: s , Independencia entre
garantizan analisis que permite | imient
el acceso a los usuarios a los usuarios ; 0S COROCHES
' . ] técnicos de los usuarios
a los datos seleccionar y manipular

y su capacidad para
utilizar la herramienta

Tabla 1.1 CARACTERISTICAS DE BI

» Accesibilidad a la informacion: Los datos son la fuente principal de este

concepto. Lo primero que deben garantizar este tipo de herramientas y

técnicas sera el acceso de los usuarios a los datos con independencia

de la procedencia de estos.

» Apoyo en la toma de decisiones: Se busca ir mas alla en la presentacion

de la informacion, de manera que los usuarios tengan acceso a




herramientas de andlisis que les permitan seleccionar y manipular so6lo
aquellos datos que les interesen.

Orientacion al usuario final: Se busca independencia entre los
conocimientos técnicos de los usuarios y su capacidad para utilizar estas

herramientas.

1.3 La propuesta de business intelligence

Una vez implementada una solucién de business intelligence, debera ser posible a

la empresa definir objetivos estratégicos y tacticos.

>

Establecer formas de garantizar la implementacion de esos objetivos
(via KPIS — Key Performance Indicators — Indicadores Clave de
Desempefio).

Poseer un reporting rapido de la situacion estratégica y tactica, versatil y
capaz de presentar la solucién segun cualquier perspectiva soportada
por las dimensiones y las medidas definidas en el proyecto.

Potenciar una mejoria operacional o comercial mediante el
aprovechamiento del conocimiento  implicito en sus datos
transaccionales.

Proceder a la prevision de variables importantes (Ventas, Stocks, etc.);
Eventualmente, implementar procesos de Datamining que permitan
descubrir mas elementos esenciales para entender mejor la actividad de

la propia empresa.

1.4 ¢ Qué busca business intelligence?

Brindar informacion de negocio a todos los empleados para decisiones rapidas y

oportunas

>
>

Solucién completa e integrada

Masificacion para el acceso de informacion
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Se entregan datos crudos a los usuarios.
Se puede malinterpretar la informacion.
Multiples formatos en los reportes.
Ninguna capacidad de reportes Ad-hoc.
Oficinas insatisfechas con la informacion.

No se puede llegar a tener un modelo de medicion con estos problemas.
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Malas decisiones.

1.5 ¢ Por qué Business intelligence es necesario?

Los sistemas informaticos de gestion tradicionales (ERPs) son lo que se llama
OLTP (OnLine Transaction Process), y estdn orientados a procesar millares de
transacciones lo mas rapido posible. Intentan responder a las soluciones

operacionales y legales del dia a dia de la empresa.

Al ser concebidos y optimizados para desempefiar esa funcién, acaban por dar
poca importancia a otras vertientes, como la capacidad de analisis, la estrategia de
la empresa, la optimizacion operacional, son, en definitiva, sistemas rapidos para
desempeniar tareas del dia a dia, pero més lentos o simplemente incapaces para

tareas de andlisis y gestion estratégica o tactica.

Es por eso que surgen los sistemas OLAP (Online Analytical Processing), que estan
en la base de la mayoria de las soluciones business intelligence. Estos son

sistemas que, basandose en la informacion producida por los sistemas OLTP



tradicionales, reorganizan dicha informacion para un formato en el cual se hace
posible analizar la informacion agregada de forma mucho mas rapida y bajo
muchas perspectivas diferentes. Esa capacidad permite al gestor tomar
conocimiento de realidades que antes se encontraban escondidas en un mar de
transacciones. Permite, ademas, garantizar de forma facil la ejecucion de los planes

contra los objetivos previamente establecidos.

1.6 Componentes de business intelligence

Disefio Conceptual Modelo de Gestin
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Figura 1.3 COMPONENTES DE BI

1.6.1. Disefio conceptual de los sistemas

Para resolver el disefio de un modelo Bl, se deben contestar a tres preguntas
basicas: cudl es la informacidn requerida para gestionar y tomar decisiones; cual
debe ser el formato y composicion de los datos a utilizar; y de donde proceden esos
datos y cudl es la disponibilidad y periodicidad requerida. En otras palabras, el

disefio conceptual tiene diferentes momentos en el desarrollo de una plataforma BI:
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En la fase de construccion del datawarehouse y datamarts, primardn los aspectos
de estructuracion de la informacién segun potenciales criterios de explotacion. En la
fase de implantacion de herramientas de soporte a la alta direccién, se desarrolla el
andlisis de criterios directivos: mision, objetivos estratégicos, factores de
seguimiento, indicadores clave de gestién o KPIs, modelos de gestion, en definitiva,
informacion para el qué, cédmo, cuando, dénde y para qué de sus necesidades de
informacion. Estos momentos no son, necesariamente, correlativos, sino que cada

una de las etapas del disefio condiciona y es condicionada por el resto.

1.6.2. Construccion y alimentacién del — datawarehouse y/o de los datamarts

Un datawarehouse es una base de datos corporativa que replica los datos
transaccionales una vez seleccionados, depurados y especialmente estructurados
para actividades de query y reporting. Un datamart (o mercado de datos) es una
base de datos especializada, departamental, orientada a satisfacer las necesidades
especificas de un grupo particular de usuarios (en otras palabras, un
datawarehouse departamental, normalmente subconjunto del corporativo con

transformaciones especificas para el &rea a la que va dirigido).

La vocacién del datawarehouse es aislar los sistemas operacionales de las
necesidades de informacién para la gestién, de forma que cambios en aquéllos no
afecten a éstas, y viceversa (Unicamente cambiaran los mecanismos de
alimentacion, no la estructura, contenidos, etc.). No disefiar y estructurar
convenientemente y desde un punto de vista corporativo el datawarehouse y los
datamarts generara problemas que pueden condenar al fracaso cualquier esfuerzo
posterior: informacion para la gestibn obtenida directamente a los sistemas
operacionales, florecimiento de datamarts descoordinados en diferentes

departamentos, etc.

En definitiva, segun la estructuracion y organizacion de cada compaiiia, pueden
originarse situaciones no deseadas y caracterizadas generalmente por la

ineficiencia y la falta de calidad en la informacion resultante.

1.6.3. Herramientas de explotacion de la informacié n

Es el &rea donde mas avances se han producido en los ultimos afios. Sin embargo,

la proliferacién de soluciones mégicas y su aplicacion coyuntural para solucionar

7



aspectos puntuales ha llevado, en ocasiones, a una situacion de desanimo en la
organizacion respecto a los beneficios de una solucion Bl. Sin entrar a detallar las
multiples soluciones que ofrece el mercado, a continuacion se identifican los
modelos de funcionalidad o herramientas basicas (cada producto de mercado

integra, combina, potencia, adapta y personaliza dichas funciones):

» Query & reporting : herramientas para la elaboracion de informes y
listados, tanto en detalle como sobre informacion agregada, a partir
de la informacion de los datawarehouses y datamarts. Desarrollo a
medida y/o herramientas para una explotacion libre.

» Cuadro de mando analitico: (EIS tradicionales) elaboracion, a partir
de datamarts, de informes resumen e indicadores clave para la
gestion (KPI), que permitan a los gestores de la empresa analizar los
resultados de la misma de forma rapida y eficaz. En la préactica es
una herramienta de query orientada a la obtencion y presentacién de
indicadores para la direccion (frente a la obtencion de informes y
listados).

» Cuadro de mando integral o estratégico: (Balanced Scorecard)
este modelo parte de que la estrategia de la empresa es el punto de
referencia para todo proceso de gestion interno. Con él los diferentes
niveles de direccion y gestion de la organizacion disponen de una
vision de la estrategia de la empresa traducida en un conjunto de

objetivos, iniciativas de actuacion e indicadores de evolucion.

Los objetivos estratégicos se asocian mediante relaciones causa-efecto y se
organizan en cuatro areas o perspectivas: financiera, cliente, procesos y formacién
o desarrollo. El cuadro de mando integral es una herramienta que permite alinear
los objetivos de las diferentes areas o unidades con la estrategia de la empresa y

seguir su evolucion.

1.6.4. Administracion seguridad de la informacién

1.7 Areas funcionales de business intelligence

Las areas mas comunes son utilizadas en ventas, marketing, finanzas,

manufacturas y produccion.



Originariamente, los sistemas de informacién a la direccién aportaban informacion
basicamente econdmico-financiera. Con la extension de las herramientas de
business intelligence, este concepto abarca ahora todas las areas funcionales de la

empresa: recursos humanos, logistica, calidad, comercial, marketing, etc.

En la actualidad, estas visiones funcionales han sido superadas por el concepto de
CPM (Corporate Performance Management), que aporta informacién integral de la
empresa en todas sus areas y a través de todos sus ciclos de gestion: planificacion,
operaciéon y andlisis de resultados. Entre los obstaculos tradicionales a la
implantacion Bl se encuentra la dificultad para calcular su ROI (Return On

Investment).

1.8 Arquitectura de una solucién de business intell igence

Una solucion de business intelligence parte de los sistemas de origen de una
organizacion (bases de datos, ERPs, ficheros de texto...), sobre los que suele ser
necesario aplicar una transformacion estructural para optimizar su proceso
analitico.

Para ello se realiza una fase de extraccion, transformacion y carga (ETL) de datos,
esta etapa suele apoyarse en un almacén intermedio, llamado ODS, que actua
como pasarela entre los sistemas fuente y los sistemas destino (generalmente un
datawarehouse), y cuyo principal objetivo consiste en evitar la saturacion de los

servidores funcionales de la organizacion.

La informacién resultante, ya unificada, depurada y consolidada, se almacena en un
datawarehouse corporativo, que puede servir como base para la construccién de
distintos datamarts departamentales. Estos datamarts se caracterizan por poseer la
estructura Optima para el analisis de los datos de esa area de la empresa, ya sea
mediante bases de datos transaccionales (OLTP) o mediante bases de datos
analiticas (OLAP).
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Figura 1.4 ARQUITECTURA DE UNA SOLUCION BI

Los datos albergados en el datawarehouse o0 en cada datamart se explotan
utilizando herramientas comerciales de analisis, reporting, alertas... etc. En estas
herramientas se basa también la construccion de productos Bl mas completos,
como los sistemas de soporte a la decision (DSS), los sistemas de informacion

ejecutiva (EIS) y los cuadros de mando (CMI) o Balanced Scorecard (BSC).

1.9 Ventajas de business intelligence

La mayor parte de los beneficios producidos son intangibles, derivados de la mejora
de la gestion de la compafiia. En términos econdmicos, se evidencia una reduccion
de costes por incremento de la eficiencia de la infraestructura TIC y un incremento

de la productividad de los empleados.

» Incremento de la eficiencia en el proceso de toma de decisiones.
» Mayor informacion, de mejor calidad, mas fiable, compartida por toda la
organizacion y menores tiempos de respuesta en su obtencion, para tomar

decisiones con el menor grado de incertidumbre y riesgo.
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Mejora de la comunicacion en la empresa y creacion de un lenguaje
homogéneo.

Conseguir saber por qué no se han logrado los objetivos.
Averiguar cudl es el mix de productos con mas margen.
Conocer la rentabilidad por productos / servicios / agentes.
Conocer la rentabilidad por clientes y zonas.

Saber qué hay que hacer para obtener ventas de mas margen.
Agilitar la gestién de presupuestos.

Saber fidelizar a mis clientes.

Conocer la eficacia y la eficiencia de la cadena logistica.
Cuédles son las causas de las mermas en produccion.

Conocer cual es la calidad de mi atencion al cliente.

Conocer cual es el retorno de inversion de mis camparfas de marketing.

1.10 Desventajas de business intelligence

>

A\

La principal razén es que cuando se compra BI, quien lo necesita es la
persona que esté cerca del lado del negocio y no el director de sistemas, ya
que hay una diferencia entre el lenguaje de negocios y el de sistemas.
Entonces al gerente de la compafiia quiere oir una solucion al problema del
negocio y no al problema de los datos.

El grado de desconocimiento de los avances tecnolégicos.

Dificultad de integracion con el resto de sistemas de la compaiiia.

Dificultad para conjugar las expectativas de los usuarios con las soluciones

implementadas.

1.11 Business intelligence necesidades

A\

La toma de las mejores decisiones de forma rapida.

La necesidad de conocer el funcionamiento y evolucién de nuestra empresa
y del cliente.

El crecimiento espectacular de volimenes de datos.

La necesidad de las empresas de distribuir informacién hacia adentro,

clientes y proveedores.
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1.12 Business intelligence como ventaja competitiva

Es

proporcionar informacion privilegiada para responder a los problemas de

negocio: entrada a nuevos mercados, promociones u ofertas de productos,

eliminacion de islas de informacién, control financiero, optimizacion de costes,

planificacion de la produccion, andlisis de perfiles de clientes, rentabilidad de un

producto concreto, etc.

>

>

>

Seguimiento real del plan estratégico: Si su empresa dispone de plan
estratégico, el business intelligence le permite, mediante un cuadro de
mando, crear, manejar y monitorizar las métricas y los objetivos estratégicos
propuestos en ese plan, para poder detectar a tiempo las desviaciones,
adoptando las acciones oportunas para corregirlas.

Aprender de errores pasados: Al historiar los datos relevantes, una
aplicacion de Bl permite que una empresa aprenda de su historia y de sus
mejores practicas, y que pueda evitar tropezarse de nuevo con los mismos
errores del pasado.

Mejorar la competitividad:  “Segun la consultora internacional 7 de cada 10
compafiias realizan analisis sobre sus datos de forma diaria, o incluso
instantanea, en el 2006”. Este mecanismo les permite maximizar su
rentabilidad. La indispensable tendencia a explotar la informaciébn marca
cada vez mas la diferencia en los sectores.

Obtener el verdadero valor de las aplicaciones de g estion:
Durante los dUltimos afios, las empresas se han embarcado en la
construccion de estas aplicaciones clave para sus negocios. Sin embargo,
no siempre han sabido aprovechar todo el potencial que les pueden
proporcionar: cuentas de resultados, cash-flow, etc, con business
intelligence, todos los empleados, desde el director general hasta el Ultimo

analista, tienen acceso a informacién adecuada, integrada y actualizada.

Para que una empresa sea competitiva, las personas que toman las decisiones

necesitan acceder rapida y facilmente a la informacién de la empresa y esto se

realiza por medio del business intelligence.
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1.13 Evolucién de las soluciones de business intell igence

Tradicionalmente, las soluciones de inteligencia de negocio empiezan dando
soporte a las decisiones estratégicas de las compafiias. EI DW se convierte en los
mejores casos en un repositorio corporativo donde reside una copia Unica de los
datos, “una Unica version de la verdad”. Esta copia Unica de los datos constituye la

fuente de conocimiento que abastece los indicadores clave de rendimiento, los KPI.

Estas soluciones incorporan herramientas de analisis y visualizacidbn que cubren
desde el informe hasta la mineria de datos. Informes, cuadros de mando,
segmentaciones precisas, modelos de retencion y abandono son ejemplos de

aplicaciones de estos primeros estados de BI.

Tipicamente, los usuarios de estas primeras fases de BI son un numero
relativamente pequefio de decisores de alto nivel en las compafiias. Las soluciones
son explotadas por expertos analiticos y de negocio (los denominados power
users). Los beneficios obtenidos con estas primeras implantaciones generan una
evolucion natural con un refinamiento en los andlisis e incremento paulatino de sus
funcionalidades. Se incorporan nuevos ambitos del negocio y fuentes de datos y se
amplia el alcance, pasando de soluciones departamentales a corporativas. El
impacto en la infraestructura tecnolégica se evidencia con un aumento de la
complejidad de los andlisis y del volumen y detalle de los datos, aunque la solucion

no pierda su caracter meramente estratégico y como mucho tactico.

Adicionalmente, muchas veces, en paralelo con la evolucién anterior, aparece la
necesidad de facilitar la toma de decisiones directamente en el campo de
operaciones del negocio. Pero las decisiones que, por ejemplo, tiene que tomar un

jefe de tienda de una cadena de distribucion son de indole muy distinta a las de los
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directivos que disefian la estrategia de medio y largo plazo: el tiempo desde el
evento de negocio hasta tomar la decision se acorta. La naturaleza del DW cambia
no solo tiene que dar soporte a decisiones estratégicas, también tiene que dar
cobertura a decisiones tacticas y operacionales de la organizacion. De decidir en
plazos de semanas o dias, pasamos a horas e incluso segundos. El Bl evoluciona

de estratégico a tactico y a operacional.

Esta evolucion hacia el Bl operacional obliga a acortar los tiempos de respuestas en
el DW, acercandose para algunas consultas de negocio al tiempo real. Los retrasos

hasta la toma de decision producen pérdidas de valor de negocio.

Las organizaciones no necesitan un suministro universal en tiempo real. En Bl se
utiliza el término right time como el tiempo apropiado de respuesta, distinto para
cada consulta o necesidad del negocio, diferenciandolo del tiempo real. Este tiempo
puede ser de dias para una consulta estratégica y de unos cuantos segundos en
una operacional. Una solucién Bl acabara siendo una combinacion de consultas de

distintos tipos: estratégicas, tacticas y operacionales, con distintos right times.

1.14 Cuatro razones por las que las empresas deben utili  zar business

intelligence

1) Conseguir y mantener una correcta adecuacion a las normativas contables y
fiscales exigidas. Esto supone tener unos sistemas de informacién actualizados y

gue permitan navegar desde los datos agregados hasta la informacion de detalle.

2) Obtener el verdadero valor de los sistemas ERP. Durante los ultimos afios, las
empresas se han embarcado en la construccién de estos sistemas clave para los
negocios. Sin embargo, no se ha aprovechado todo el potencial que su informacion

nos puede proporcionar: cuentas de resultados, cash-flow, etc.

3) Crear, manejar y monitorizar las métricas fundamentales de la empresa. De este
modo, todos los empleados, desde el Director General al ultimo analista, tienen

acceso al mismo tipo de informacién, integrada y actualizada.

4) Mejorar la competitividad. 7 de cada 10 compafias realizaran analisis sobre sus

datos de forma diaria o incluso, instantanea.

14



1.15 ¢ CAmo elegir una aplicacién business intelligence?

Lo primero por hacer es identificar cudles son las necesidades y el tipo de
herramienta que se busca: andlisis, reporting, base de datos, OLAP, etc, hay que

tener en cuenta cuando elegimos una herramienta business intelligence:

1) La plataforma: No es lo mismo estar atados a Microsoft, o poder
trabajar en Unix, o tener una estrategia Open Source Linux. Lo

mismo aplica al hardware. Algunos fabricantes son restrictivos.

2) El curriculum del vendedor: Es muy util conocer el tipo de
implementaciones que se han hecho, si se han realizado en tiempo,

si se utilizan, la satisfaccién de usuarios, etc.

3) El tamafo del cubo : Es imprescindible hacer un andlisis previo
de la amplitud de la informacién a almacenar. Algunas aplicaciones

pueden ‘explotar' llegado cierto nivel.

4) La velocidad de consulta : Los usuarios siempre quieren
velocidad en sus consultas. Y si 20 segundos de espera es mucho,

quizas haya que buscar otra herramienta.

5) Servicios de soporte y ayuda a nivel mundial: Tenemos que
tener la seguridad de que si algo falla en la aplicacion (y fallara, esto

es seguro) podamos resolverla en el menor tiempo posible.

6) Evaluaciones de analistas: Gartner saben de que hablan... y

suelen ser objetivos. No esta de mas fijarse en sus 'cuadrantes’.

7) El ecosistema del vendedor (consultores, acuerdos, comunidad

de desarrolladores).

8) Base instalada de usuarios . Si hay de mi sector mucho mejor. Si

puedo hablar con ellos y ver la herramienta en vivo, todavia mejor.
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9) Graphical user interface (GUI). Hay que recordar que hablamos

de una herramienta para usuarios finales y si a éstos no les gusta, no

la utilizarén y seré dinero tirado.

10) El precio: No tiene por qué ser lo mas importante..... pero... es
importante.
11) Integracion con otras herramientas: Ninguna herramienta

funciona como una isla aislada del resto. Lo mismo que una

empresa, si creas islas, creards incomunicacion.

1.16 Niveles de realizacion de business intelligenc e

De acuerdo a su nivel de complejidad se pueden clasificar las soluciones de

business intelligence en:

Consultas e informes simples (Queries y reports).
Cubos OLAP (On-Line Analytic Processing).

Data Mining o mineria de datos.

YV V V V

series temporales (ejemplo: Prevision de ventas).
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Figura 1.6 NIVELES DE REALIZACION DE BI

Sistemas de prevision empresarial; prediccion mediante estudio de
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1.17 Razones por las que invertir en business inte  lligence

El objetivo del business intelligence es eliminar las conjeturas y la ignorancia en los
ambientes empresariales, aprovechando los extensos volimenes de datos
cuantitativos que las empresas recolectan todos los dias en sus diversas

aplicaciones corporativas”.

Bl como solucion tecnoldgica

» Centralizar, depurar y afianzar los datos:  Las tecnologias de Bl permiten
reunir, normalizar y centralizar toda la informacion de la empresa, mediante
un almacén de datos, permitiendo asi su explotacion sin esfuerzo. De esta
forma, los departamentos comercial, operativo y financiero basan las
decisiones estratégicas en la misma informacion.

» Descubrir informacién no evidente para las aplicaci ones actuales: En el
dia a dia de las aplicaciones de gestion se pueden esconder pautas de
comportamiento, tendencias, evoluciones del mercado, cambios en el
consumo o en la produccidn, que resulta practicamente imposible reconocer
sin el software adecuado. Es lo que se puede calificar como extraer
informacion de los datos, y conocimiento de la informacion.

» Optimizar el rendimiento de los sistemas: Las plataformas de Bl se
disefian para perfeccionar al maximo las consultas de alto nivel, realizando
las transformaciones oportunas a cada sistema (OLTP - OLAP), y

liberandolos servidores operacionales

Conclusion:

Business intelligence posiciona a una compafiia para generar el mayor valor de las
lineas de negocios existentes y anticipar nuevas oportunidades. Asimismo, los
sistemas de business intelligence le pueden ayudar a la compafiia a reducir los
ciclos de desarrollo de productos, agilizar operaciones, afinar campafias de
marketing y mejorar relaciones con clientes y proveedores, todo lo cual significa

menores costos y mayores margenes de utilidad.

Con business intelligence, la compafiia puede analizar tendencias que representan
oportunidades nuevas e importantes y anticipar problemas potenciales y hacer
ajustes antes de que se conviertan en un problema. En la era digital, las
capacidades que ofrece business intelligence sera la diferencia entre el éxito y el

fracaso.
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CAPITULO 2: CUADRO DE MANDO INTEGRAL

INTRODUCCION

El Cuadro de Mando Integral es un instrumento muy util para la direccion de las
empresas en el corto y largo plazo, porque al combinar indicadores financieros y no
financieros permite adelantar tendencias y realizar una politica estratégica
proactiva, ademéas porque ofrece un meétodo estructurado para seleccionar los
indicadores guias que implican a la direccion de la empresa. En esto radica

precisamente el valor diferencial y caracteristico del CMI.

En este capitulo se detallaran conceptos del cuadro de mando integral
recapitulados de diferentes fuentes como: “Desarrollo de un Cuadro de Mando
Integral aplicable a Bibliotecas: descripcion de las etapas para su creacion y disefio”
de Marta Teresa Rubino, “Indicadores de Control y Cuadro de Mando Integral” de
Alfonso Hatre Fernandez, “Metodologia para las micro, pequefias, y medianas
empresas en Lima metropolitana” de Konja Flores, Adrian Alejandro, "Cuadro de
Mando Integral” de Robert Kaplan y David Norton en los cuales se especificaran
los siguientes puntos como: indicadores de actuacion, indicadores de desempefio,
métricas, metas, caracteristicas, objetivos, perspectiva financiera, formacion y

crecimiento, proceso interno, clientes.

CONCEPTOS PREVIOS PRESENTES EN EL DESARROLLO DEL C UADRO DE
MANDO INTEGRAL

2.1 Proceso estratégico

Una estrategia es el patron o plan que integra las principales metas y politicas de
una organizacion y, a la vez, establece la secuencia coherente de las acciones a
realizar. Una estrategia adecuadamente formulada ayuda a poner en orden y
asignar, con base tanto en sus atributos como en sus deficiencias internas, los
recursos de una organizacion, con el fin de lograr una situacién viable y original, asi
como anticipar los posibles cambios en el entorno y las acciones imprevistas de los

oponentes inteligentes.
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2.2 Mision

Es el motivo, propésito, fin o razén de ser de la existencia de una empresa u

organizacion porque define:

1) Lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que actua.

2) Lo que pretende hacer.

3) El para quién lo va a hacer vy es influenciada en momentos concretos por
algunos elementos como: la historia de la organizacion, las preferencias de la
gerencia y/o de los propietarios, los factores externos o del entorno, los recursos

disponibles, y sus capacidades distintivas.

Una buena declaracion de la misién describe el propésito de la organizacién, sus

clientes, productos o servicios, mercados, filosofia y tecnologia basica.

2.3 Vision

Podemos definir a la vision como el conjunto de los suefios de una organizacion
que se convierten en el motor y una guia para todas las actividades que realicen
tanto a nivel interno y externo. De esta forma se puede dar significado y direccion al
presente, fortaleciendo la toma de decisiones a través de la claridad acerca de lo
que se desea lograr en el futuro y permitiendo un mayor enfoque en la capacidad

de direccidén, conduccion y ejecucion de lo que se desea lograr.

2.4 Estrategia

Proceso integrado por acciones encaminadas a lograr metas u objetivos

especificos.
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2.5 La cadena de valor

Es una forma sistematica de examinar todas las actividades que una organizacion
desempenia refleja sus historias, estrategias y éxitos. La cadena de valor puede ser
usada como una herramienta estratégica y la ventaja competitiva no debe ser
comprendida viendo a una organizacion como un todo. Para diagnosticar la ventaja
competitiva, es necesario definir la cadena de valor de una organizacién para que

compita en un sector en particular.

La cadena de valor es considerada como la secuencia de actividades durante la
cual se agrega valor a un nuevo producto o servicio. Si algun eslabén es débil no

se lograra la prestacién satisfactoria final.

2.6 Factor clave de éxito

Los factores claves de éxito son los elementos que le permiten al empresario
alcanzar los objetivos que se ha trazado y distinguen a la empresa de la

competencia haciéndola Unica.

Para identificar los factores claves de éxito se debe mirar hacia adentro del negocio,
saber cudles son los procesos o caracteristicas que distinguen su producto o
servicio y cuales son los que debe dominar a plenitud para crear la ventaja
competitiva. Esta identificacion suele ser facil en la mayoria de los casos en que el
producto o servicio es innovador pero no lo es tanto cuando se entra a un mercado

muy competido en el cual la similitud de los procesos, productos y servicios es alta.

2.7 El mapa estratégico

Una vez identificadas la mision y la vision de la organizacion, se deben seleccionar
los temas estratégicos a partir de su analisis y luego se contintda con la elaboracion
de lo que sera el mapa estratégico y sus relaciones causa-efecto. Hay que
considerar que toda estrategia es una hipoétesis, una prediccidon de los objetivos que
paso a paso contribuye al logro del efecto deseado. De ahi la importancia de que
previo a dibujar el mapa se establezca con claridad la hipétesis en que se

sustentard la estrategia.
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Es muy importante desarrollar un mapa estratégico porque las organizaciones
necesitan herramientas para comunicar tanto la estrategia como los procesos y

sistemas que los ayudaran a implementar la estrategia.

MAPA ESTRATEGICO

Perspectiva é é
Financiera

~_ S

~

5

Perspectiva

Perspectiva

Procesos Internos

/'

—t

Perspectiva

Aprendizaje y Crecimiento

Figura 2.1 MAPA ESTRATEGICO
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2.7.1 Ejemplo de Mapa Estratégico (Empresa de Segur
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2.8 La gestion estratégica

Figura 2.2 EJEMPLO DE MAPA ESTRATEGICO

La gestidn estratégica consiste en administrar por medio de la estrategia. No se

trata

tan so6lo de vision, sino de tomar las acciones necesarias en el corto y

mediano plazo que permita alcanzar la vision de largo plazo que ha trazado la

institucion. La gestion estratégica, ademas, consiste en administrar tanto con un

conjunto de indicadores la actuacién pasada como indicadores de actuacion futura.

2.9 Objetivos estratégicos
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Los objetivos estratégicos sirven para definir el futuro del negocio establecen lo que

se va a lograr y cuando seran alcanzados los resultados.

Una buena forma de construir objetivos estratégicos consiste en convertir las
amenazas en advertencias, las oportunidades en posibilidades, las debilidades en

desafios y las fortalezas en pilares que apoyen.

2.10 Indicadores estratégicos

Son variables cuantitativas o cualitativas que se van a medir. Nacen a partir de la
definicion de variables criticas para cada objetivo y los clasifica en dos grandes

grupos:

2.10.1 Indicadores de desempefio (Efecto ): reflejan los resultados de la actuacion
pasada y miden los resultados de objetivos de corto plazo, sobre cuyo resultado
puede modificarse muy poco, proporcionan cifras abstractas y tienen un caracter
altamente relativo, presentan un cuadro fragmentado de la realidad y revelan la

actuacién pasada de la organizacion por lo tanto son indicadores de resultados.

2.10.2 Indicadores de actuacion o impulsores (Causa ): los indicadores de la
actuacion, son indicadores causa y también lo son de prevision. Un indicador puede
ser causa para el logro de un indicador financiero, pero puede ser también un
indicador que a su vez, tiene sus propios indicadores. Los indicadores de la
actuacion tienden a ser especificos para una organizacion o area en particular,
describen lo que se hace e impulsan o lideran acciones para generar resultados a

largo plazo.

Es necesario hallar los indicadores adecuados para cada una de las variables
seleccionadas; hay que tener en cuenta que todo indicador estd ligado a un
objetivo, por lo tanto primero esta el objetivo y luego viene el indicador. No es

conveniente partir desde un indicador para definir un objetivo.
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Cada grupo de indicadores estara relacionado con una perspectiva y se medira los
objetivos equivalentes a cada una de las promesas que se les hagan a los usuarios,
como el elemento diferenciador con que se ha decidido competir.

Perspectiva Financiera.
Perspectiva del Cliente.

Perspectiva de Procesos internos.

YV V V VY

Perspectiva de Aprendizaje y crecimiento.

Indicaderes Financieros:

Indicadores de T.L:
» Total de activos (3} o Total de activos / empleada (S/.) i i
¥ Flujo.de Caja, Margen de Utilidad » Capacidad d-r T.L (%), (?'a;:am.!ad dot T1/empleado ().
» Ingresos totales (5/) o Ingresos / empleado (5/) » G_agm en TL/gasto m”mmﬁ ( °}-|
~ Ingresos por productos muevos | clientes (5/) # Tiempo de proceso F""'J‘-
~ Ingresos / Total de activos(%a). # Desamollo de T Licliente (%0).
= Utilidades / tosal de activos o wtilidades / enipleado (%&) ~ Tiempo de ingreso de data (%)
Indicadores de Cliente: Aprendizaje y Desarrollo:
Ventas consegidas / contratos de ventas (%4). Indice de liderazgo (%),
Mamero de Clentes (%), Rotacién de empleados (£).

Participacion de Mercado (%),
Ventas Anuales / Chentes (S/)

Tiempo promedio dedicado en relaciones con chentes (%)
Indice de lzaltad del chente o Indice de sahsfaccaon (%a).

Tiempo de entrenanuento (£).

Promedio de ausennsmo (£).

Costo anual de entrenanuento Per Capita (S/)
Indice de sansfaceron de empleados (#).

YN YNY Y
VNN YN Y

Indicadores de Procesos:

Rotacion de mnventanios (%a)

Costo admumstrative (5

Mejoras en productividad (98).
Entregas a hempo

Contactos directos con los chientes (%),
Costo de emrores adnumstrativo (5/)

¥ YYY YN

Tabla 2.2 INDICADORES DE ACTUACION O CAUSA

2.11 Métricas

Son caracteristicas cualitativas o0 cuantitativas de los objetos que se desean
analizar en las empresas. Las medidas cuantitativas estan dadas por valores o

cifras porcentuales.

Por ejemplo, las ventas en dolares, cantidad de unidades en stock, cantidad de

unidades de producto vendidas, etc.
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Ejemplos:

Ventas en Monto.
Ventas en unidades.
Cantidad de Clientes.
Utilidad.

Margen de Contribucion.
Costo.

Stock.

YV V. V V V V V

2.12 Metas

Establecen qué es lo que se va a lograr y cudndo seran alcanzados los resultados.
Las metas principales, que son aquellas que afectan la direcciébn general y
viabilidad de la entidad, se llaman metas estratégicas. Pueden ser cualitativas o
cuantitativas, las metas se tienen que establecer para cada uno de los indicadores,
estas metas deben ser retadoras y buscar ir mas alla de lo que la organizacion es
hoy en dia, porque el buscar metas realistas y simples es como no hacer
absolutamente nada por algo que se podrian alcanzar por inercia. Las metas no se
tienen que fijar tan solo para el largo plazo, pueden ser fraccionadas afio por afio 0
bien por trimestres, se aconsejan que haya un responsable para cada una de las

metas establecidas.

Cuadro de Mando Integral

2.13 Definicién

El Cuadro de Mando Integral es una herramienta estratégica y puede ser utilizada
para definir con mayor precisién los objetivos que conducen a la supervivencia y
desarrollo de las organizaciones. No es en la definicion de la estrategia empresarial
donde se encuentra el mayor numero de fracasos empresariales, sino en la
planificacion de dicha estrategia y en la deficiente ejecucion de la estrategia
planificada. EI CMI no es nada nuevo, simplemente sefiala un camino organizado

para llevar a cabo lo que ya sabemos que tenemos que hacer.
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En los circulos empresariales se esta considerando al CMI como una herramienta
de gestion de méxima actualidad, ya que tiene la ventaja de su compatibilidad con
cualquier otro modelo o paradigma que se haya implantado anteriormente. Todas
las organizaciones se guian por su despliegue de objetivos y de los indicadores

correspondientes.

El CMI sencillamente reorganiza la eleccion de dichos objetivos, los integra de
forma equilibrada para alcanzar la excelencia de la organizacion y promueve

acciones para alcanzarlos de manera eficaz y coherente.

De esta forma el CMI ofrecera a todos los empleados y, en especial a los directivos,
una informacién precisa y adecuada sobre la estrategia de la organizacion, la
eficacia de los procesos de produccion y servicio, la satisfaccion de los empleados
y los clientes y los resultados econémicos. La experiencia de muchos empleados e
incluso gestores de elevado nivel sefiala una extensa y peligrosa carencia de
conocimientos respecto a los objetivos de la empresa, e incluso pueden llegan a
dudar que dichos objetivos se hayan determinado de forma coherente y como

resultado de una estrategia a medio y largo plazo.

A medida que mas empresas trabajan con el cuadro de mando integral se dan

cuenta que se pueden utilizar para:

Clarificar la estrategia.
Comunicar la estrategia a toda la organizacion.

Alinear los objetivos personales y departamentales con la estrategia.

YV V VYV V

Vincular los objetivos estratégicos con los objetivos a largo plazo y los

presupuestos anuales.

A\

Identificar y alinear los objetivos y las iniciativas estratégicas.

A\

Realizar revisiones estratégicas, periddicas y sistematicas.

2.14 Caracteristicas basicas de CMI

1. Adopta una perspectiva global, equilibrando objetivos del corto plazo con
los del largo plazo, y los indicadores monetarios con los monetarios. Por

ello, con el CMI el control de gestion adquiere una dimension estratégica.
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2. Su formulacion presenta un cardcter participativo, ya que se ha de
construir con la participacion conjunta de todos los directivos y empleados
gue tendrdn que ver con la definicion y el despliegue estratégico de la

organizacion.

3. Los indicadores se estructuran bajo cuatro perspectivas clave: los
empleados, los procesos internos, los clientes y los resultados econémico-

financieros.

2.15 Objetivos del cuadro de mando integral

Motivar hacia acciones orientadas al éxito en la ejecucion de la estrategia.
Crear entendimiento compartido sobre vision futura.

Crear modelo integral que permite que todos perciban cual es su
contribucién al éxito de la empresa.

Permite enfocar esfuerzos de cambio.

Brindar transparencia a la estrategia corporativa.

2.16 Para qué sirve el cuadro de mano integral

Para comunicar precisamente mision y estrategia mas alla de algo general.
Para llenar el vacio entre mision, estrategia y acciones.

Trasladar mision y estrategia hacia objetivos y metas de cuatro
perspectivas.

> Articula resultados e impulsores de resultados

2.17 Tipos de cuadros de mando

2.17.1El cuadro de mando operativo (CMO): es una herramienta de control
enfocada al seguimiento de variables operativas, es decir, variables
pertenecientes a areas o departamentos especificos de la empresa. La
periodicidad de los CMO puede ser diaria, semanal 0 mensual, y esta
centrada en indicadores que generalmente representan procesos, por lo que
su implantacién y puesta en marcha es mas sencilla y rapida. Un CMO
deberia estar siempre ligado a un DSS (Sistema de Soporte a Decisiones)

para indagar en profundidad sobre los datos.
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2.17.2 El cuadro de mando integral (CMI)

. por el contrario, representa la

ejecucion de la estrategia de una compafia desde el punto de vista de la

Direccion General (lo que hace que ésta deba estar plenamente involucrada

en todas sus fases, desde la definicion a la implantacion). Existen diferentes

tipos de cuadros de mando integral, si bien los mas utilizados son los que se

basan en la metodologia de Kaplan & Norton. Las principales caracteristicas

de esta metodologia son que utilizan tanto indicadores financieros como no

financieros, y que los objetivos estratégicos se organizan en cuatro areas o

perspectivas: financiera, cliente, interna y aprendizaje/crecimiento.

2.18 Enfoque del cuadro de mando integral

BALANCEADO

FINANCIERO

NO FINANCIERO

Perspectiva
Financiera

Perspectivas
No Financieras

Perspectiva
del Cliente

Perspectiva
Interna

Perspectiva
de Aprendizaje

Figura 2.3 ENFOQUE DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL

2.18.1 Perspectiva financiera

2.18.1.1 Definicién

La perspectiva financiera contiene los objetivos de la organizacion o de cada unidad

de negocio que deben tenerse en cuenta para la construccion del cuadro de mando

integral. Se refieren a la rentabilidad, los ingresos de explotacién, los rendimientos

sobre el capital empleado, el valor afiadido econémico, el retorno sobre la inversion,

el crecimiento de las ventas o la generacion de cash flow.
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2.18.1.2 Concepto

El cuadro de mando integral no deja a un lado los objetivos financieros. Estos
deben estar vinculados en dltima instancia con el resto de objetivos. La
implantacién de programas de calidad o de mejora no asegura buenos resultados
econdmicos si no se han apoyado en la situacion financiera de la organizacion, en

sus recursos y tendencias y en la situacién del mercado.

Podria considerarse que el establecimiento de objetivos financieros resulta una
labor sencilla puesto que tradicionalmente han venido implantandose indicadores
de este tipo en las organizaciones. La perspectiva financiera ha sido la que
tradicionalmente desarrollaban los cuadros de mando utilizados hasta ahora para la
supervision de la empresa al mas alto nivel. Acertadamente se dice que la direccion
maneja el lenguaje de los nimeros y mas concretamente, al lenguaje de las cosas.
Este principio relegaba el manejo de los indicadores no financieros a organismos de

menor nivel, concretamente al nivel correspondiente a la gestion de la produccion.

2.18.2 Perspectiva del cliente

2.18.2.1 Definicién

La perspectiva del cliente contiene los objetivos de la organizacion o de cada
unidad de negocio que deben tenerse en cuenta para la construccioén del cuadro de
mando integral. Se refieren a la satisfaccion del cliente, la fidelizacion de clientes, la
adquisicion de nuevos clientes, la rentabilidad del cliente o el valor afiadido que

aporta la organizacion al cliente.

2.18.2.2 Concepto

La perspectiva del cliente permite a los directivos de unidades de negocio articular
la estrategia de cliente basada en el mercado, que proporcionard unos rendimientos
financieros futuros de categoria superior. Con esta informacion, se deben obtener
aquellos factores criticos que hacen que la organizacion se diferencie, sea

competitiva y atraiga clientes.

La satisfaccion del cliente es un concepto que, en la actualidad, se encuentra

suficientemente desarrollado como para que resulte relativamente sencillo
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establecer objetivos estratégicos para alcanzar su cumplimiento e indicadores

adecuados para su confirmacion.

Los objetivos referentes a la perspectiva del cliente deben tener en cuenta la
siguiente secuencia de actividades y determinaciones. Inicialmente debemos
conocer quien o quienes son en realidad nuestros clientes, dado que en el proceso
de distribucion comercial de nuestro producto nos podemos encontrar con multiples
intermediarios, como pueden ser, el propio distribuidor, el comprador o contratista y
el usuario final. Todos ellos pueden, a su vez, estar desglosados en varias

personas fisicas o entidades.

Una vez conocido nuestro cliente o clientes, interesa determinar cuales son sus
preferencias y necesidades y como pueden ser cumplimentadas a satisfaccion.
Tendremos en cuenta también, el cumplimiento de las prescripciones legales y
reglamentarias y el respeto por las normas de la competencia y del medio

ambiente.

Una vez conocidos los requisitos que debe cumplir nuestro producto o servicio,
determinaremos si hemos podido satisfacerlos con nuestra oferta comercial,
teniendo en cuenta, no solamente la calidad y el precio de nuestro suministro, sino
también si y hemos logrado cumplimentar las condiciones de plazos, embalaje,
entrega, asesoramiento y atencién al cliente, servicio técnico y complementos

documentales, como pueden ser las ofertas, albaranes y facturas.

Posteriormente a la entrega, alun debemos satisfacer condiciones que afectan a la
satisfaccion y a la responsabilidad, como puede ser la duracién, condiciones de
funcionamiento, degradacion del coste residual o compensaciones por fallos
ocultos, que, con frecuencia, suelen alargar el ciclo de cumplimiento de los
requisitos durante prolongados periodos y que influyen decisivamente sobre la

decision del cliente con vistas a una segunda compra.

Pues bien, todas las condiciones descritas anteriormente forman parte de la idea de
percepcion de calidad experimentada por el cliente y cada una de ellas puede dar
lugar a un objetivo, controlable mediante un indicador. En cada caso deberan ser
considerados aquéllos mas adecuados para su inclusion en esta determinada
perspectiva, en orden a poder disefiar un cuadro de mando integral coherente y

equilibrado.

30



2.18.3 Perspectiva del proceso interno

2.18.3.1 Definicién

La perspectiva de los procesos internos contiene los aspectos relacionados con la
identificacion de los procesos que lleva a cabo la organizacion o cada unidad de
negocio que deben tenerse en cuenta para la construccion del cuadro de mando
integral. Se refiere los procesos internos criticos que impactan en la satisfaccion del

cliente y en la consecucion de los objetivos financieros de una organizacion.

2.18.3.2 Concepto

Contemplar la perspectiva de los procesos internos debe llevar a la organizacion a
una primera identificacion de todos sus procesos internos y clasificarlos segun sean
estratégicos, operativos o de soporte. A cada proceso se le debe asignar un
responsable que responda de su organizacion, funcionamiento y resultados. El
cuadro de mando integral exige que ademas de revisar los procesos ya existentes
con el fin de mejorarlos, se deben incluir mecanismos para identificar procesos
totalmente nuevos para que la organizacion pueda afrontar los cambios en el
mercado. En fusion con una perspectiva financiera a largo plazo, el cuadro de
mando integral debe incorporar objetivos y medidas para estos procesos de

innovacion que generen nuevos procesos operativos futuros.

Los indicadores incluidos en esta perspectiva deberadn estar relacionados con la
calidad del proceso. La calidad del proceso es un concepto ampliamente
desarrollado por los modelos de calidad, pero que no siempre se entiende en toda
su amplitud. Por ejemplo, la norma ISO 9001:2000 no considera en su totalidad los
factores que influyen en la calidad del proceso, como puede comprobarse por el

siguiente razonamiento.

La calidad del proceso implica, en primer lugar la calidad del producto, o sea, la
situacion que da lugar a una completa satisfaccion del cliente. Una vez conseguida
la calidad del producto, la Unica condicion restante es la mayor economia del

proceso.

La calidad del producto como el coste del proceso, deben considerarse en toda su
amplitud y esto requiere un punto de vista verdaderamente extenso; calidad del
producto significa plena satisfaccion del cliente, por lo que, descontados los

aspectos externos contenidos en la perspectiva anterior, hemos de considerar los
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que se refieren al cumplimiento exacto de los requisitos previamente establecidos
durante el proceso o procesos de fabricacién o de prestacion del servicio. Dicho
cumplimiento ha de tener en cuenta la perfeccion de todas las operaciones de
transformacion, el suministro de las materias primas adecuadas, la eleccion de los
proveedores convenientes, la manipulacién correcta de los materiales, su
almacenamiento en condiciones apropiadas y la utilizacion de los procedimientos

de operacién y control mas favorables para la impecable expedicion del producto.

No deberian olvidarse conceptos tales como los de investigacién e innovacion, la
utilizacion de tecnologia pertinente, la repetitividad de los procesos Y la trazabilidad
de los materiales, asi como la utilizacion de sistemas de control precisos y

calibrados.

Al considerar el coste de los procesos en su totalidad debe tenerse en cuenta la
dificultad e incluso la imposibilidad de establecer el coste minimo de operacion, el
cual, légicamente, debe tender a cero. Por ello, los indicadores del CMI referentes a
esta perspectiva deben mantenerse en continua revision, a fin de aprovechar los
perfeccionamientos obtenidos en los procesos propios de mejora continua y en los
avances tecnoldgicos documentados en el exterior. En el coste del proceso influyen
de forma destacada parametros tales como reprocesos y rechazos causados por
los errores de operacién, averias en las maquinas y desajuste en la instalacion
producidos por un incorrecto mantenimiento, transportes, manipulaciones vy
almacenamientos innecesarios (todos lo son, en principio), pérdidas de tiempo del
personal o las maquinas, tiempos de espera como diferencial entre el tiempo de
proceso y el tiempo efectivo de produccion, falta de orden y limpieza y, en un orden
de cosas frecuentemente olvidado por los gestores, accidentes laborales,

enfermedades profesionales, contaminacion ambiental y otros dafios al entorno.

2.18.4 Perspectiva de formacion y crecimiento

2.18.4.1 Definicién

La perspectiva de formacion y crecimiento contiene los objetivos que una
organizacion o unidad de negocio se debe plantear en consecuencia de crear una
infraestructura que afecte a las personas, los sistemas y los procedimientos y que

posibilite la mejora y el crecimiento a largo plazo. Se refieren a la disponibilidad en
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tiempo real de informacion fiable y util, la retencién de los conocimientos de los
cursos de formacion, las habilidades desarrolladas por los empleados y su
aplicacion en su respectivo puesto de trabajo, el aumento de la productividad por
empleado, la coherencia de los incentivos a los empleados con los factores de éxito
y tasas de mejora o el perfil competencial de cada individuo y la necesidad de

potenciar al personal para el nuevo entorno competitivo.

2.18.4.2 Concepto

Los objetivos que se plasmen en el cuadro de mando integral segun la perspectiva
de formacion y crecimiento, deben indicar tanto las necesidades de formacién de
los empleados y su aprovechamiento, como la eficacia de los sistemas que apoyan
a las personas para realizar con éxito sus actividades. El fin es visualizar como la
organizacion puede potenciar a sus empleados y que esto se traduzca en una
operatividad mas eficaz y en unos buenos resultados financieros y de crecimiento

de mercado.

En la consideracion de esta cuarta perspectiva, ha de considerarse el aprendizaje
gue proporciona a la organizacion poder contar con empleados suficientemente
preparados y el crecimiento, que consigue desarrollarlos como personas y como

profesionales.

El aprendizaje incluye, en primer lugar, la seleccion de los individuos mejor
preparados para las misiones a desempefar, lo que exige una adecuada
adaptacion del empleado al puesto y del puesto al empleado. La instruccion de los
trabajadores que lo requieran y el reciclaje continuo de todos ellos, al objeto de
asimilar las tecnologias emergentes y los cambios que resulten obligados como
consecuencia de la variabilidad de los gustos y del mercado, obligaran a desarrollar
objetivos relacionados con las cuatro fases que completan la secuencia de la
formacion: identificacion de las necesidades, preparacion de programas y material
educativo, imparticion de actividades de formacion y evaluacién de resultados en

relacién con la mejora evidente de los procesos.

El crecimiento del personal desarrolla la vertiente humanistica de los sistemas de
calidad. Ha sido definido como “empowerment” en los paises anglosajones y sin
gque exista una exacta traduccién a ese término, ese concepto de “aumento del
poder” de los empleados puede darnos una idea del deseo de transmitirles una

mayor responsabilidad mediante la delegaciéon inteligente de funciones y de

33



capacidad de decision. Consideraremos como indicadores a contabilizar los
resultados obtenidos en los sistemas de participacion, individuales y colectivos,

obligatorios y voluntarios.

Cuadro de Mando ral
 Parspactiva Finsnciers «Chme nes

wvon los
L R accionistas 7
Perdurar | Flujo o cxa

Tisss 1 R B Bogudr
market ruFeze producise mejorando ¥
e Sempeinncia creando valor P

Figura 2.4 PERSPECTIVAS DEL CMI

2.19 Integracion de las Cuatro Perspectivas

Existen tres principios basicos para la integraciéon de las cuatro perspectivas a fin de
permitir que el CMI se oriente indudablemente hacia el éxito de la organizacion.

> Relaciones causa-efecto.
> Inductores de actuacion.

> Vinculacién con las finanzas.

La estrategia debe estar basada en relaciones causa-efecto que establezcan una
consecuencia entre lo que se debe hacer y los resultados que se esperan obtener y
gue puedan expresarse en una declaracién del tipo si... entonces. Por ejemplo: si
se establece un sistema de mantenimiento preventivo, podra conseguirse reducir el

tiempo de inactividad de la instalacion por averias. El indicador, en este caso, sera
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una cifra representativa del tiempo activo de la instalacion, pero en frase aparte,

deber& hacerse explicita la forma de conseguirlo mediante la aplicacion de un plan

de mantenimiento. De esta forma se consigue comunicar el significado de la

estrategia a los empleados afectados por cada uno de los indicadores.

Los inductores de actuacion son indicadores mas préximos que sirven de

informacion avanzada sobre el cumplimiento de los resultados clave y proporcionan

una informacion mas temprana de la puesta en marcha de la estrategia.

FINANZAS
éQué deberiamos
hacer para
aprovechar
nuestros recursos
financieros?

2.20 Beneficios de la implantacion de un cuadro de

USUARIOS
¢Como deberiamos aparecer
ante nuestros usuarios para
alcanzar nuestra vision?

.

PROCESOS INTERNOS

<En qué procesos
debemos ser
excelentes para
satisfacer a nuestros
usuarios?

APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
¢Como mantendremos y

sustentaremos nuestra capacidad
de cambiar para conseguir
alecanzar nuestra vision?

Figura 2.5 INTEGRACION DE LAS PERSPECTIVAS DEL CMI

mando integral

La fuerza de explicitar un modelo de negocio y traducirlo en indicadores facilita el

consenso en toda la empresa, no soélo de la direccion, sino también de como

alcanzarlo.
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» Clarifica como las acciones del dia a dia afectan no sélo al corto plazo, sino
también al largo plazo.

» Una vez el CMI estd en marcha, se puede utilizar para comunicar los planes
de la empresa, asociar los esfuerzos en una sola direccion y evitar la
dispersion. En este caso, el CMI actia como un sistema de control por
excepcion.

» Permita detectar de forma automatica desviaciones en el plan estratégico u
operativo, e incluso indagar en los datos operativos de la compafiia hasta
descubrir la causa original que dio lugar a esas desviaciones.

» Alineacion estratégica de toda la biblioteca: cada persona sabe qué papel le

corresponde y como se medira su trabajo.

Fomenta el trabajo en equipo y la comunicacion entre sectores.

Permite ver integralmente el funcionamiento de la organizacion.

Sintetiza los datos que surgen de la gestion diaria.

YV V VYV V

Desarrollar el conocimiento humano.

2.21 Riesgos de la implantacion de un cuadro de man  do integral

» Un modelo poco elaborado y sin la colaboracién de la direccién es papel
mojado, y el esfuerzo sera en vano.

> Si los indicadores no se escogen con cuidado, el CMI pierde una buena
parte de sus virtudes, porgue no comunica el mensaje que se quiere
transmitir.

> Cuando la estrategia de la empresa esta todavia en evolucion, es
contraproducente que el CMI se utilice como un sistema de control clasico y
por excepcion, en lugar de usarlo como una herramienta de aprendizaje.

> Existe el riesgo de que lo mejor sea enemigo de lo bueno, de que el CMI

sea perfecto, pero desfasado e indtil.
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Figura 2.6 PROCESO PARA EL DISENO DEL CMI
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2.22 Proceso para el disefio de un modelo de cuadro  de mando integral

Etapa 1: Revision de la Vision/ Misién

Esta etapa proveera el marco para el posterior andlisis estratégico. En el

planteamiento estratégico existen una serie de matrices que analizan y diagnostican

la situacion actual de la unidad de informacion y la relacién con su entorno externo.

Se explicaran los dos modelos mas generalizados en las organizaciones:

A) La matriz de andlisis FODA.

B) El modelo de las cinco fuerzas de Porter.

A) Matriz FODA

Llamada SWOT en inglés, fue creada a principios de la década del '70. FODA
significa Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Logra, mediante el
estudio del desempefio presente, del interior de la organizacion y del entorno

externo, marcar la evolucion de la organizacion.

Su funcion es la de realizar un diagndstico de estrategias que permitan orientar el

rumbo institucional, al identificar la posicion actual y la capacidad de respuesta de la

institucion.
Positivo Negativo
Interno Fortalezas Debilidades
Externo Oportunidades Amenazas

Tabla2. 3 MATRIZ FODA

Factores internos

Fortalezas: es lo que se hace bien y por lo tanto se puede utilizar con éxito.

Debilidades: constituye aquellos aspectos que se deben mejorar.
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Factores externos

Oportunidades: se entienden los acontecimientos o realidades del ambiente que

son propicios para que la biblioteca aumente su participacion y mejore del servicio.

Se generan en un ambiente externo donde no se tiene un control directo de las

variables, sin embargo, pueden ser eventos que por su relacién directa o indirecta

pueden afectar de manera positiva en el desemperio de la labor administrativa.

Amenazas: son elementos del ambiente que pueden entorpecer el crecimiento de

la organizacion. Del andlisis de estos factores y de su cruzamiento, saldran las

estrategias posibles.

En el ambiente externo, hay distintos ambitos en los que hay que prestar atencion:

>

>

Ambito Sociocultural: caracterizado por los desarrollos tecnoldgicos y
cientificos y los acuerdos o alianzas que se puedan alcanzar con otras
organizaciones y Unidades de Informacion.

Ambito Financiero: tiene que ver con la influencia de la politica econémica y
como afecta internamente, por ejemplo, en la politica de Seleccién y
Adquisicion.

Ambito Gubernamental: como inciden las decisiones del Estado en el
desarrollo y crecimiento por medio de Politicas de fomento, intervencién en
los derechos de autor, intelectuales, entre otros.

Mercado y Competencia: incidencia de la publicidad y la promocién, que en
gran medida determina el éxito o el fracaso como factor influyente en el
crecimiento.

Proveedores: como inciden en la Politica de la organizacion.

B) Modelo de las Cinco fuerzas de Porter

Otro enfoque popular para la planificacion de la estrategia corporativa, fue el que

propuso [Porter ,1980] en su libro “Estrategia Competitiva”. En él sostenia que

existen cinco fuerzas que determinan la rentabilidad o buen servicio de un mercado

o de algun segmento de éste. Estas cinco fuerzas competitivas se grafican asi:
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Participantes

Potenciales

Amenaza/riesgo de los
nueves participantes

Poder de negociacion
de los proveedores

Proveedores

del

Competidores Usuarios/Clientes

sector

Poder de negociacion de

los usuarios fclientes

Amenaza de productos/servicios
sustitutos

Figura 2.7 CINCO FUERZAS DE PORTER

La idea central que pretende transmitir este modelo, es que la competencia
determina el éxito o el fracaso de la organizacion y que la ventaja competitiva es la
esencia del desempefio de la organizacion. El objetivo de este analisis se focaliza
desde el sector estratégico y es el de detectar los factores criticos para competir

dentro del mercado:

» Proveedores
Los proveedores ejercen su poder elevando precios, disminuyendo la calidad de los
servicios que ofrecen. Son mas controlables cuando los proveedores compiten con

sustitutos porque deben mejorar su oferta notablemente.
» Usuarios /Clientes
Constituido por el segmento o0 segmentos al que prestamos nuestros servicios. Los

usuarios negocian y presionan constantemente una mejor calidad de servicio.

» Competidores
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Analiza la amenaza de ingreso a nuestro sector de los grupos estratégicos que
compiten por los mismos segmentos de usuarios y que pueden alterar la posicién
competitiva de la institucion. Se entiende por grupo estratégico al conjunto de
organizaciones que operan en el mismo rubro y tienen ciertas caracteristicas que

les dan afinidad entre si.

» Sustitutos
Se trata de un nuevo producto o servicio que puede satisfacer las necesidades de
los usuarios y que nos limitaria la afluencia de los mismos. La situacién se complica
cuando los sustitutos estan mas avanzados tecnolégicamente y a un costo muy
bajo. Cuanto mas atractiva sea la oferta en servicios de los productos sustitutos,

mayor sera la presidén y el margen de utilidad.

» Participantes potenciales
Esta quinta fuerza mide la intensidad de la rivalidad entre los participantes
potenciales de un determinado mercado o sector. Se trata de determinar la
amenaza o la posibilidad de que nuevas instituciones del sector informativo
ingresen a nuestro mercado, ofreciendo un costo minimo y compitan por el valor de

nuestra actividad.

» Escenario politico — econémico

< Alianzas con industrias tecnoldgicas.

« Estudio de la proliferacién de nuevos productos informativos.

* Recursos econdmicos para la adquisicion de nueva tecnologia.

* Venta de productos a usuarios como fuente de financiamiento.

* Andlisis de politicas educativas que puedan provocar la reestructuracion de

la organizacion.

» Escenario usuarios
* Necesidades especificas de cada segmento.
« Reto de un usuario autosuficiente que maneja la tecnologia y que recupera y

maneja la informacion.

» Escenario tecnolégico

» Mayor acceso a la informacién en linea desde los hogares.
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* Bases de datos en CD-ROM.

* Nuevas formas de almacenar la informacién bajo formatos no
convencionales.

e Uso de formatos electrénicos para la difusion de informaciéon y uso masivo

de Internet para estudiantes.

Escenario la competencia

» Competencia con empresas que venden servicios e informacion con forma
rapida, agil y oportuna.

e Apertura de nuevas carreras profesionales y desarrollo del programa
educativo.

* Nuevos centros de informacion a raiz de la globalizacion, con servicios
privados de informacién agiles, como la venta de bases de datos por

empresas que incursionan en el campo de la informacion.

La vision es necesaria para definir qué futuro queremos crear y constituye la razon
de ser la organizacion y ademas, debe ser coherente con los valores centrales de

la institucion.

El segundo paso es el de enunciar la declaracion de la mision basada en el analisis
de la forma en que satisfacemos las necesidades del mercado, pero con
independencia del producto/servicio, vale decir, sin confundir el “negocio” con la

actividad.

Etapa 2: planteamiento de la estrategia

A partir del analisis de la vision y la misidn, se identifican los temas estratégicos
para cada perspectiva. Constituyen aquellos aspectos con los cuales se explicitaran
la estrategia y que estdn presentes cuando planteamos la misién y la vision. Es
importante definirlos antes de continuar, en otras palabras seria desglosar cada

parte de la vision y la misidn para poder operativizarla con posterioridad.

Etapa 3: construccion del mapa estratégico con lar  elacion causa-efecto entre

las perspectivas

Como toda estrategia es una hipotesis de como los objetivos logran el fin deseado,
previo a disefiar el mapa estratégico se establecerd con claridad la hipotesis que

dara sustento a la estrategia.
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En la hipétesis debemos contemplar todos los temas estratégicos que fueron
planteados en la vision. Nuestro proximo paso, serd el disefio del mapa estratégico
o diagrama de causa-efecto, representando a la hipétesis en la que se basa la
estrategia y contemplando cada uno de los componentes de nuestra vision vy

mision.
Etapa 4: definicién de objetivos estratégicos para cada perspectiva

Se establece un conjunto de objetivos para cada una de las perspectivas, para
precisar lo planteado en el mapa estratégico. Son declaraciones cualitativas o
cuantitativas de las aspiraciones que tiene la organizacion y deben determinar el

plazo especifico para su realizacién.

Para cada uno de los aspectos que elegimos por perspectiva se deben fijar
objetivos a corto y largo plazo. Por ejemplo, si en el mapa estratégico, en la
perspectiva aprendizaje y crecimiento deseamos contar con personal con alto grado
de formacion y ademas darle participacion en la toma de decisiones, los objetivos

podrian ser:

» Realizar reuniones mensuales para que cada sector acerque sugerencias e
ideas innovadoras para mejorar o idear servicios 0 procesos que permitan
crear valor para nuestros usuarios.

» Capacitar dos veces al afio al personal en las nuevas herramientas o

modelos de gestion que vayan surgiendo.

Etapa 5: definicion de las variables criticas del o bjetivo buscado o factores

clave de éxito

Se trata de ver de qué forma o como nos damos cuenta de que estamos logrando el

objetivo buscado.

Tomando como ejemplo los objetivos mencionados anteriormente, las variables

criticas o factores clave de éxito serian:

Realizacién de reuniones mensuales de intercambio con el personal.
Capitalizacion de sugerencias del personal.

Ideas o procesos que permitan la creacion de valor para nuestros usuarios.

YV V V V

Concurrencia a cursos de formacion.
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Etapa 6: definicion de los indicadores estratégicos

Los indicadores nos dicen como se medira cada una de las variables o factores
clave de éxito. Se debe detallar la féormula matematica o la manera en que se
recopilaran los datos, quién sera el responsable de medirlo, la frecuencia y la fuente
de los datos.

Cada sector debe contar con un instructivo de como realizar la evaluacion del area

con toda la explicacion de como presentar los informes en tiempo y forma.
Ejemplo de indicadores para los factores clave de éxito, citados anteriormente:

NUmero de sugerencias por empleado puesta en practica.
Numero de actividades desarrolladas en equipo.

>

>

» Numero de horas de capacitacién por empleado.
» % de rotacién de personal por area de trabajo.
>

% de asistencia a reuniones por empleado.

Debe haber un equilibrio entre la cantidad de indicadores para cada una de las
perspectivas, sobre todo es imprescindible poder contar con la informacion actual y

relevante, sino se pierde el sentido del indicador.
Etapa 7: establecimiento de metas a cortoy largop  lazo

Cada meta requiere una definicion del plazo limite para ser alcanzada, deben ser
retadoras y buscar ir mas alla de lo que hace la organizacién en la actualidad,
tomando como ejemplo los indicadores mencionados anteriormente, las metas

pueden ser:

» Capitalizacion de 2 sugerencias por empleado puestas en practica por un
periodo bimestral, comparativo del mismo bimestre del afio anterior.

» Concurrencia a 3 actividades desarrolladas en equipo en un periodo
bimestral, comparativo del mismo bimestre del afio anterior.

» Realizacion de 4 horas de capacitacion por empleado cada semestre.

» El 50% del personal debe rotar anualmente de area o sector para poder

verificar sus habilidades y competencias.
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Cada meta se mide con diferentes parametros:

» Si el logro esta arriba del 90%, el nivel es excelente y se representa con el
color verde o una carita feliz.

» Si el logro es superior al 70% pero inferior al 90%, es un nivel aceptable,
representado con el color amarillo o cara indiferente.

» Si el logro es inferior al 70%, el nivel es minimo y se representa con color

rojo o cara triste.

En otras palabras:

Meta |:> Verde - Exitoso

Precaucion :> Amarillo Estandar

Peligro |:> Rojo - A mejorar

FIGURA 2.8 ESTABLECIMIENTO DE METAS

Etapa 8: armado del cuadro de mando integral

La etapa final del disefio es lo que més atrae a todos los interesados en desarrollar
un CMI, pero es justamente el desarrollo de la estrategia el elemento méas valioso

para la organizacion.

Para el armado, es necesario que se reunan los responsables de los distintos
sectores para lograr un consenso en la presentacion. Una vez que se hizo el
disefio, es importante dar publicidad y transparencia al CMI tanto en el ambito
interno, comunicandolo al personal, como en el externo, debido a que constituye
una forma de hacer visible la estrategia para quienes trabajan para llevarla a cabo y

también para poder rendir cuentas a la comunidad de la gestion realizada.
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Etapa 9: establecimiento de las iniciativas estraté  gicas o planes de accién

Antes de plantear nuevas iniciativas, es mejor hacer un inventario de las actuales y
ver cuales contribuyen a la estrategia. En especial, si ya se ha realizado el andlisis
FODA y planteado la estrategia o si se ha implementado la certificacion de la
Norma ISO 9001 o si ya se tienen Planes Operativos. Una vez realizado el
inventario, corresponde alinear esas iniciativas con el CMI y relacionarlo con los

factores clave de éxito o en su defecto, disefiar un nuevo plan.

Etapa 10: seguimiento del logro de los objetivos y retroalimentacion de

informacioén

La Direccion de la organizacion o el responsable es el encargado de revisar el CMI
para asegurarse de su adecuacion y cumplimiento. La revision debe incluir la
evaluaciéon de las oportunidades de mejora y la necesidad de introducir acciones

correctivas, incluyendo la revisiéon de la mision y los objetivos.

Como sabemos, con el tiempo las necesidades de nuestros usuarios se pueden

modificar y esos cambios deben estar reflejados en el CMI.

La revision se puede establecer formalmente, por medio de una reunién con el
personal, con una agenda previamente preparada con los temas que van a

desarrollarse.

Si de la revision surge que no hay correlacion entre los indicadores y las metas

estratégicas, eso indica que se debe revisar la eleccion de las estrategias.

2. 23 Qué debe incluir el cuadro de mando integral

> Relaciones de causa - efecto.

> Mezcla de medidas de resultados e impulsores de ejecutoria.

2.24 Diferencia con otras herramientas de business intelligence

El cuadro de mando integral se diferencia de otras herramientas de business
intelligence, como los Sistemas de Soporte a la Decision (DSS) o los Sistemas de
Informacion Ejecutiva (EIS), en que estdn mas orientados al seguimiento de
indicadores que al analisis minucioso de informacién. Por otro lado, es muy comun

gue un CMI sea controlado por la direccion general de una compaiiia, frente a otras
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herramientas de business intelligence més enfocadas a la direccién departamental.
El CMI requiere, por tanto, que los directivos analicen el mercado y la estrategia
para construir un modelo de negocio que refleje las interrelaciones entre los
diferentes componentes de la empresa. Una vez que lo han construido, los
responsables de la organizacion utilizan este modelo como mapa para seleccionar

los indicadores del CMI.

Cuadro de Mando Integral (CMI)

Sistemas de Soporte a la Decision (DSS)
Sistemas de Informacion Ejecutiva (EIS)

Figura 2.9 DIFERENCIA CON OTRAS HERRAMIENTAS DE BI

Conclusioén:

El Cuadro de Mando Integral es una poderosa herramienta de gestion estratégica, y
la etapa de disefio sirve para clarificar las razones de ser de la organizacion, a
dénde quiere llegar y qué es lo que debe hacer para lograrlo. Sin embargo, esta no
es una tarea facil y requiere la participacion de practicamente todas las areas de

una compafiia.

A través del uso de elementos provenientes principalmente de la planeacion
estratégica se lograron establecer criterios para la seleccion de indicadores en cada
una de las perspectivas, permitiendo pasar de una manera mas guiada, de la
propuesta teorica de los creadores del cuadro mando a la aplicacion practica del
mismo, logrando construir un cuadro de mando congruente con la situacion real y

con las necesidades de la empresa.
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CAPITULO 3: TABLA DE HECHOS

INTRODUCCION

En las bases de datos, y mas concretamente en un datawarehouse, una tabla de
hechos (o tabla fact) es la tabla central de un esquema dimensional (en estrella o
en copo de nieve) y contiene los valores de las medidas de negocio. Cada medida
se toma mediante la interseccion de las dimensiones que la definen, dichas
dimensiones estaran reflejadas en sus correspondientes tablas de dimensiones que

rodearan la tabla de hechos y estaran relacionadas con ella.

En este capitulo se detallaran conceptos de tablas de hechos, tipos de esquema,
arquitectura, dimensiones, cardinalidad, jerarquia, basandose en informacion
recapitulado de fuentes como: “ALBI (Academia Latinoamericana de Business
Intelligence)” de Ali Méndez, Construyendo una solucion de Bl paso a paso con
SQL Server 2005 de Alvarez, Ing. José Mariano, “Herramienta de Toma de

Decisiones-Business Intelligence” de Pablo Pintado.

3.1 Definicién

La tabla de hechos es la tabla primaria del modelo dimensional, y contiene los
valores del negocio que se desea analizar. Cada tabla de hechos contiene las
claves externas, que se relacionan con sus respectivas tablas de dimensiones, y las

columnas con los valores que seran analizados.

Una caracteristica esencial de las tablas de hechos es que contienen datos
numeéricos (hechos) que se pueden resumir para proporcionar informacién sobre el
historial de las operaciones de la organizacién. Cada tabla de hechos también
incluye un indice de varias partes que contiene, como claves externas, las claves
primarias de las tablas de dimensiones relacionadas asi como los atributos de los
registros de hechos. Las tablas de hechos no deben contener informacion
descriptiva ni datos que no procedan de los campos de medicion numeéricos y los
campos de indice que relacionan los hechos con las correspondientes entradas en

las tablas de dimensiones.

Una tabla de hecho es una representacion de un proceso de negocio. A nivel de

disefio es una tabla que permite guardar dos tipos de atributos diferenciados:
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Medidas del proceso / actividad / flujo de trabajo / evento que se pretende
modelizar.
Claves fordneas hacia registros en una tabla de dimensién (o en otras

palabras, como ya sabemos, hacia una vista de negocio).

3.2 Caracteristicas de las tablas de hechos

V V.V V VYV V V

Son usualmente las tablas mas grandes.

Son altamente normalizadas.

Normalmente solo se afiaden registros.

Pueden crecer rapidamente.

Pueden contener detalles o datos resumidos.
Las medidas no necesariamente son agregadas.

Son unidas a tablas de dimensiones mediante llaves foraneas que referencia a

las llaves primarias de las tablas de dimensiones.

3.3 Ejemplo de tabla de hechos

YV V.V V VYV V

Ventas.
Ordenes.
Envios.
Cuentas.
Reservaciones

Rentas.

3.4 Tipos de tablas de hechos

>

>

3.4.1 Transaction Fact Tables : representan eventos que suceden en un
determinado espacio-tiempo. Se caracterizan por permitir analizar los datos
con el maximo detalle.

3.4.2 Factless Fact Tables/Coverage Tables : Son tablas que no tienen
medidas y tiene sentido dado que representan el hecho que el evento
suceda. Frecuentemente se afiaden contadores a dichas tablas para facilitar
las consultas SQL.

3.4.3 Periodic Snapshot Fact Tables : Son tablas de hecho usadas para
recoger informacién de forma periddica a intervalos de tiempo regulares.

Dependiendo de la situacién medida o de la necesidad de negocio este tipo
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de tablas de hecho son una agregacién de las anteriores o estan disefiadas
especificamente.

> 3.4.4 Accumulating Snapshot Fact Table : representan el ciclo de vida
completo de una actividad o proceso, que tiene un principio y final. Se
caracterizan por presentar multiples dimensiones que relacionadas con los

eventos presentes en un proceso.

3.5 Cardinalidad de la Tabla de Hechos

Las tablas de hechos pueden contener un gran nimero de filas, a veces cientos de
millones de registros cuando contienen uno o mas afios de la historia de una gran
organizacion, esta cardinalidad estara acotada superiormente por la cardinalidad de
las tablas dimensionales, Por ejemplo, si se tiene una tabla de hechos "TH" de tres
dimensiones D1, D2 y D3, el nimero maximo de elementos que tendra la tabla de

hechos TH sera:

Card(TH)=Card(D1)+Card(D2)+Card(D3)

Donde 'Card(x)' es la cardinalidad de la tabla 'x'

3.6 Granularidad de la tabla de hechos

Una caracteristica importante que define a una tabla de hechos es el nivel de
granularidad de los datos que en ella se almacenan, entendiéndose por
‘granularidad’ el nivel de detalle de dichos datos, es decir, la granularidad de la tabla
de hechos representa el nivel mas atomico por el cual se definen los datos. Por
ejemplo, no es lo mismo contar el tiempo por horas (grano fino) que por semanas
(grano grueso); o en el caso de los productos, se puede considerar cada variante
de un mismo articulo como un producto (por ejemplo, en una empresa textil, cada
talla y color de pantalon podria ser un producto) o agrupar todos los articulos de
una misma familia considerandolos como un uUnico producto (por ejemplo, el

producto pantalén genérico).

Como se puede observar, la granularidad afecta a la cardinalidad, tanto de las
dimensiones como de la tabla de hechos, a mayor granularidad (grano mas fino)

mayor sera el numero de registros final de la tabla de hechos.

Cuando la granularidad es mayor, es frecuente que se desee disponer de
subtotales parciales, es decir, si tenemos una tabla de hechos con las ventas por

dias, podria interesar disponer de los totales semanales o0 mensuales, estos datos
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se pueden calcular haciendo sumas parciales, pero es frecuente afiadir a la tabla de
hechos registros donde se almacenan dichos calculos para no tener que repetirlos
cada vez que se requieran y mejorar asi el rendimiento de la aplicacion. En este
caso se dispondra en la misma tabla de hechos de datos de grano fino y de grano

mas grueso aumentando aln mas la cardinalidad de la tabla.

3.7 Agregacion en la tabla de hechos

La agregacién es un proceso de célculo por el cual se resumen de los datos de los
registros de detalle, esta operacion consiste normalmente en el calculo de totales
dando lugar a medidas de grano grueso. Cuando se resumen los datos, el detalle
ya no esta directamente disponible para el analista, ya que este se elimina de la

tabla de hechos.

Esta operacion se realiza tipicamente con los datos mas antiguos de la empresa
con la finalidad de seguir disponiendo de dicha informacién (aunque sea resumida)

para poder eliminar registros obsoletos de la tabla de hechos para liberar espacio.

3.8 Tipos de datos adecuados en una tabla de hechos

Las tablas de hechos almacenen muchos millones de registros, por esta razén es
muy importante que no se despilfarre memoria, hay que procurar utilizar los tipos de
datos adecuados, si una medida a almacenar puede guardarse en un campo de tipo
entero, no debemos definir ese campo como de tipo entero largo o como tipo real.
Del mismo modo, si una magnitud necesita decimales, si las caracteristicas de ésta
lo permiten, serd mejor utilizar un tipo real simple que un tipo real de doble
precision, elegir uno u otro de estos campos, en principio sélo supondria una
diferencia de unos pocos bytes en un registro, pero dado que en una tabla de
hechos estamos hablando de cientos de millones de registros, en realidad, esa
diferencia no es despreciable (1 byte x 1000 millones de registros = 1GB de

memoria).
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3.9 Armado de la tabla de hechos

La tabla de hechos debe tener las columnas claves de las tablas de las
dimensiones y las columnas de las medidas, primero colocaremos las columnas

claves de la tabla cada una de las tablas de dimensiones.

Hechos_ventas

FK4 | Codigo_Devoluciones
FK1 | Codigo_Cliente

FK5 | Codigo_Empelados
FK3 [ Codigo_Inventarios

Ingreso_ventas
Actializacion_existencia
Numero Devolvuciones
FK2 | Id_fecha

FIGURA 3.1 EJEMPLO DE UNA TABLA DE HECHOS

3.9.1 Dimensiones

Una dimension es una jerarquia organizada de categorias, conocida como niveles,
que describe la Data en las tablas de hecho datawarehouse. Las dimensiones
generalmente describen un conjunto similar de miembros en los cuales el usuario
desea basar un andlisis.

Cuando se crea una dimension de una tabla, se seleccionan las columnas que la
definen. El orden en el cual las columnas son seleccionadas es significativo debido
a que este afecta a la ubicacion de los miembros dentro de la jerarquia de la

dimension.

Las dimensiones son jerarquicas. Los resultados de la colocacion horizontal de los
valores de columnas con el mismo nivel en la jerarquia de la dimension y los
resultados de la colocacion vertical de los valores de columna tienen diferentes

niveles en la jerarquia de la dimension.
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3.9.1.1 Estructura de una dimension (Jerarquias, Ni  veles y Miembros)

La clave primaria de cada tabla de dimension se une a una clave foranea en la tabla
de hecho del cubo. Las columnas clave son requeridas en la definicion de la

dimension.

Las dimensiones organizan los datos en funcion de un &rea de interés para los
usuarios. Cada dimension describe un aspecto del negocio y proporciona el acceso

intuitivo y simple a datos.

Una dimensién provee al usuario de un gran numero de combinaciones e
intersecciones para analizar datos.

3.9.1.1.1 Jerarquia

Una jerarquia es el conjunto de miembros en diferentes niveles en una dimensién

Las jerarquias son representadas como estructuras piramidales. La Unica excepcion

se da en las jerarquias en las cuales todos los miembros estan en el mismo nivel.

Desde lo alto de la jerarquia piramidal a lo mas bajo, los miembros son
progresivamente mas detallados. Por ejemplo en una dimensidon Geografia definida
con los niveles continente, pais y ciudad, en ese orden, el miembro América
aparece en el nivel alto de la jerarquia, el miembro Ecuador aparece en la mitad, y
Cuenca en el nivel bajo.

Mientras mas bajo es el nivel de la jerarquia piramidal, generalmente contienen mas
miembros. En el ejemplo dado existen mas paises que continentes, y mas ciudades

que paises.
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| Tipo de carga ‘

Origen - Fecha 11
Aiio

Servicio Origen Servicio Destino

Figura 3.2 JERARQUIA

3.9.1.1.2 Niveles y Miembros

Un nivel es un elemento de una jerarquia de dimension. Los niveles describen la
jerarquia desde el mas alto nivel (m&s sumarizado) al més bajo (méas detallado)

nivel de granularidad de datos.

Los niveles existen s6lo dentro de las dimensiones. Estan basados en columnas en
una tabla de dimensién, son definidos dentro de una dimension para especificar los

contenidos y estructura de la jerarquia de la dimension.

Las definiciones de nivel determinan los miembros que son incluidos en la jerarquia.

Los niveles son creados cuando se crea una dimension.
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Por ejemplo, una dimensién calendario contiene los niveles Afio, Trimestre y Mes.

Afo Trimestre Mes

2008 Trimestre 1 Enero

2008 Trimestre 1 Febrero

2008 Trimestre 1 Marzo

2008 Trimestre 2 Abril

2008 Trimestre 2 Mayo

2008 Trimestre 2 Junio

2008 Trimestre 3 Julio

2008 Trimestre 3 Agosto

2008 Trimestre 3 Septiembre
Trimestre 4 Octubre

2008

2008 Trimestre 4 Noviembre

2008 Trimestre 4 Diciembre

Tabla 3.4 NIVELES DE LA DIMENSION CALENDARIO
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3.9.1.2 Relaciones y estructura de una dimension

Cada nivel de una dimension debe corresponderse con una columna en la tabla de
la dimensién. Los niveles se ordenan por grado de detalle y se organizan en una
estructura jerarquica. Cada nivel contiene miembros, los miembros son los valores

de la columna que define el nivel.

Entre los miembros y entre los niveles de una dimensidn existen relaciones, estas
se pueden comprender como las relaciones que existen en un arbol genealdgico
donde los términos padre, hijo, hermano, primo, etc. indican una correspondencia
entre elementos del arbol y los miembros de la dimensiéon se comportan como

familiares dentro del &rbol genealdgico.

» Padre: Es el miembro del nivel inmediatamente superior que se relaciona
con el miembro seleccionado. Cada elemento tiene un solo padre.

» Hijo: Son los elementos del siguiente nivel inferior que se relacionan con el
miembro seleccionado. Pueden existir varios hijos para un mismo miembro.

» Hermano: Son los miembros que se encuentran en el mismo nivel que el
miembro seleccionado y poseen el mismo padre.

» Primo: Son los miembros que se encuentran en el mismo nivel que el
miembro seleccionado, pero que tienen diferentes padres. Los primos tiene
padres que son hermanos.

» Descendientes: Son todos los miembros que se encuentran debajo del
nivel del miembro seleccionado independientemente de la cantidad de
niveles que los separen.

» Ancestros: Son todos los miembros que se encuentran por encima del nivel

del miembro seleccionado.

Un miembro es independiente de las relaciones. Cada integrante de la dimension

es miembro de ella.

3.9.1.3 Tipos de dimensiones

3.9.1.3.1 Dimensiones locales: son las que se definen y se utilizan dentro de un

mismo cubo.
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3.9.1.3.2 Dimensiones compartidas: son aquellas dimensiones que se definen

independientes de los cubos y pueden ser utilizadas por varios de ellos.

3.9.1.3.2.1 Ventajas de las dimensiones compartidas

» Evitamos duplicar dimensiones locales.

» Aseguramos que los datos analizados estén organizados de la misma forma
en todos los cubos, lo que implica un menor costo de mantenimiento.

>

3.9.1.3.2.2 Desventajas de las dimensiones comparti  das

Deben emplearse del mismo modo en los cubos que las usen.

» Un cambio implica que la dimensién deberd ser modificada en todos los
cubos.

» Al definir una dimensibn debemos prestar especial atencion en los
requerimientos del cliente, ya que una mala definicion de la dimensién, o de
sus niveles podria implicar que no obtengamos los resultados deseados.

> Si la definicién de las dimensiones no es la correcta, no seran correctos ni

Gtiles las agrupaciones, las sumarizaciones o los filtros.

3.9.1.4 Esquemas para representar modelos multidime  nsionales

gl
MO THE- O
1

Estrella Copo de nieve Constelacion

Figura 3.3 MODELOS MULTIDIMENSIONALES
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3.9.1.4.1 Esquema estrella

En el esquema estrella cada dimensién estd compuesta por una sola tabla, esta
tabla esta desnormalizada, se denomina estrella debido a que el diagrama se

parece a una estrella.

Esta estructura estd compuesta por una tabla central - tabla de hechos - y un

conjunto de tablas organizadas alrededor de ésta - tablas de dimensiones.

En las puntas de la estrella se encuentran las tablas de dimension que contienen
los atributos de las aperturas que interesan al negocio que se pueden utilizar como
criterios de filtro y son relativamente pequefas. Cada tabla de dimensién se vincula

con la tabla de hechos por un identificador.

3.9.1.4.1.1 Caracteristicas de un esquema estrella

El centro de la estrella es la tabla de hecho.
Los puntos de la estrella son las tablas de dimensiones.

Cada esquema est4 compuesto por una sola tabla de hechos.

YV V V V

Generalmente es un esquema totalmente desnormalizado, pudiendo

estar parcialmente normalizado en las tablas de dimensiones.

3.9.1.4.1.2 Aspectos importantes del esquema estrel  la

» En un esquema estrella cada dimension deberd tener una Llave Primaria.
» En un esquema estrella hay una tabla por dimensién.

» Las jerarquias estan en una sola tabla en el esquema estrella.

3.9.1.4.1.3 Pasos para disefiar un esquema estrella

» Identificar un proceso de negocio para el andlisis (ejemplo: Ventas)

» Identificar las medidas o hechos (Monto en ddlares).
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> ldentificar las dimensiones para los hechos (Producto, Ubicacion, Tiempo,
Organizacion).

» Listar los campos que describen cada dimensién (nombre de la regién,
nombre de la sucursal, categoria de producto, etc.)

» Determinar el nivel mas bajo (granularidad) de agregacion en la tabla de
hechos.

Este es un esquema donde las dimensiones tienen un esquema estrella.

Dimensién1

Dimensién 4

Figura 3.4 ESQUEMA CON DIMENSIONES TIPO ESTRELLA

Inventarios Emplead
mpleado
PK | Codigo_lInventarios Hechos_ventas .p
FK4 | Codigo_Ventas PK | Codigo_Empleado
Descripcion FK2 | Codigo_Tiempo
Bodega FK1 | Codigo_Cliente — Cod_emp
Existencia ks Codigo_Empleado Nombre
Costo FK3 | Codigo_Inventarios Direccion
Preciol Telefono
Precio2 Ingreso_ventas Fecha_ingreso
Cod_item ROE
Numero Devolvuciones

Cliente
Ventas
» Pk Codigo_Cliente
PK | Codigo_Ventas
Codigo
cN;u(rjr?eroi_Factura . Tiempo Cliente
odigo_Transaccion i
Fecha PK | Codigo_Tiempo g:?;j(fccijon
Cliente Telefono
Subtotal Fecha Ruc
Iva Anio Tipo
Total Mes
Dia
Semestre
Trimestre

Figura 3.5 EJEMPLO ESQUEMA ESTRELLA
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3.9.1.4.1.4 Ventajas del esquema estrella

Es muy facil de entender, inclusive para gerentes de negocios no técnicos.
Provee una mejor ejecucion y tiempos de respuesta mas pequefios.
Es facilmente extensible y manejara cambios futuros faciimente.

Es ideal por su simplicidad y velocidad para ser usado para el analisis.

YV V V V V

Permite acceder tanto a datos agregados como de detalle, ademéas de
permitir reducir el nimero de joins (uniones) entre tablas y deja a los
usuarios establecer jerarquias y niveles entre las dimensiones.

» Permite indexar las dimensiones de forma individualizada sin que repercuta

en el rendimiento de la base de datos en su conjunto.

3.9.1.4.1.5 Consideraciones del esquema estrella

» No hay necesidad de registrar las relaciones y sus descripciones. En un
esquema estrella existe una relacién implicita entre los hechos y cada una
de las dimensiones

» El identificador légico de los hechos es un identificador compuesto que
incluye todos los identificadores de las dimensiones, debe estar siempre

presente la dimensién tiempo.

3.9.1.4.2 Esquema copo de nieve

El esquema copo de nieve es una variacion del esquema estrella donde alguna
punta de la estrella se explota en mas tablas, el nombre del esquema se debe a

gque el diagrama se asemeja a un copo de nieve.

En este esquema, las tablas de dimension copo de nieve se encuentran
normalizadas para eliminar redundancia de datos, a diferencia del esquema

estrella, los datos de las dimensiones se reparten en multiples tablas.
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Dimensions

Dimensién1 Dimension 2

Dimensién 3 Dimension 4

Figura 3.6 ESQUEMA CON DIMENSIONES TIPO COPO DE NIEVE

3.9.1.4.2.1 Caracteristicas de un copo de nieve

» La dimension esta normalizada.
» Los distintos niveles se encuentran almacenados en tablas separadas.

» Se argumenta ahorro de espacio.

3.9.1.4.2.2 Aspectos importantes en un esquema copo  de nieve

» En un esquema copo de nieve las jerarquias estan distribuidas en diferentes
tablas.
» En un esquema copo de nieve una tabla dimensional tendra una o mas

tablas padre.

3.9.1.4.2.3 Ventajas del esquema copo de nieve

» Reduccion del tamafio y redundancia en las tablas de dimension.
» Aumento de flexibilidad en la definicion de dimensiones.

» Ahorro de espacio de almacenamiento en disco.
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3.9.1.4.2.4 Desventajas del esquema copo de nieve

» Incremento en la cantidad de tablas hace que se necesiten mas operaciones
de JOINs (uniones) para responder a las consultas, o que empeora la
ejecucion.

» Aumento en la cantidad de tablas.

» Otra es el mantenimiento que requieren las tablas adicionales.

Estrella Copo de nieve
Cantidad de tablas Menor Mayor
Mejora la performance Aumenta la cantidad de
uniones entre tablas
Consultas _
provocando baja en la
perfomance
Almacenamiento Aumenta el espacio Ahorra espacio

Tabla 3. 5 DIFERENCIA ENTRE EL ESQUEMA ESTRELLA Y COPO DE NIEVE

3.9.1.4.3 Modelo de constelacion

El modelo constelacion estad compuesto por una serie de modelos estrella, donde
existen una tabla de hechos principal y una serie de tablas de hechos agregadas o
auxiliares, las cuales pueden ser sumarizaciones de la principal, no necesariamente
estan relacionadas con las mismas dimensiones de la principal, pueden
relacionarse con las mimas dimensiones de la principal, puede relacionarse con un
subconjunto de ellas o con nuevas dimensiones de acuerdo a los requerimientos

del sistema.
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Empleado

Inventarios
- - Hechos_ventas PK | Codigo Empelados
PK | Codigo Inventarios FK4 |Codigo_Devoluciones
Descriogi FK1 | Codigo_Cliente Cod_emp
Becsjcrlpuon FK5 |Codigo_Empelados [ ] Nombre
odega | “—— FK3 | Codigo_Inventarios Direccion
Existencia Telefono
gost_o ; Ingreso_ventas Fecha_ingreso
Prec!oz Actializacion_existencia
C"ZC'?[ Numero Devolvuciones
od_ltem FK2 (Id_fecha Cliente
i PK | Codigo_Cliente
Devoluciones L
PK |Codigo Devoluciones gﬁg;ﬁg
Tiempo Ciudad
Modulo —— Direccion
Nombre PK | Codigo_Tiempo Telefono
Fecha Ruc
Trans Fecha Tipo
Valor Anio
Mes A
Dia
Semestre <
Trimestre
A
Proveedor
PK | Codigo_Proveedor Hechos_compras
Hechos_cartera
Cod D E— PK,FK2 | Codigo_Nota
0d_prov PK,FK1 | Codigo_Proveedor PK,FK1 | Codigo_Cliente
Proveedor
$":dfad FK3 Id_fecha Saldo_vencido
D? €rono Egreso_compras Saldo_por_vencer
ereccmn Compras_cumplidas FK2 Id_flecha
uc Compras_incumplidas
A 4 . Cartera
Nota_pedido
PK |Codigo Cartera
PK | Codigo_Nota
NumDocRef
Cod_nota Cliente
Refert_enc_la Fecha_vencimiento
Descripcion Valor
Precio Saldo
Cantidad
Pais
Fecha
Tiempo_entrega

FIGURA 3.7 EJEMPLO ESQUEMA CONSTELACION
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3.9.1.3.3 Dimensiones: Padre — Hijo (Parent — Chil d)

Una dimension padre-hijo es una dimension donde el dato del Padre se relaciona
con el Hijo y ambos se encuentran en la misma tabla de dimension, es decir, la

dimension se relacionan consigo misma.

3.9.1.3.4 Dimensiones virtuales

Las dimensiones virtuales, no requieren un almacenamiento fisico en el cubo, se
evaltan en el momento de la consulta, funcionan de manera similar a las

dimensiones reales y son transparentes para el usuario dimensién Tiempo.

Mencionaremos esta dimension ya que ocupa un lugar especial en cada datamart.
Recordemos que el tiempo es parte implicita de la informacién que contiene el

datamart.
Esta dimension la podemos definir separandola en distintas jerarquias de tiempo:

> Afo
> Semestre
> Mes

Dimension

= Fiscal Year | Calendar "r'ear
Tiempo - |

Fiscal Quarter

Calendar
Month |

Fiscal Manth

Fiscal Week

e,
Ca'endar
Type of Day ~ Week

Day of Waek

Figura 3.8 DIMENSION TIEMPO
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3.9.2 Medidas

Una medida es una columna cuantitativa, numérica, en la tabla de hechos. Las
medidas representan los valores que son analizados, como cantidad de pacientes
admitidos o llamadas efectuadas. Las medidas son los valores de datos que se

analizan.
Las medidas son:

» Valores que permiten analizar los hechos.
» Valores numéricos porque estos valores son las bases de las cuales el

usuario puede realizar célculos.

Si la medida fuera un valor no numérico debemos codificarla a un valor numérico en
el proceso de obtencién de datos, y luego cuando tengamos que exponer sus

valores decodificarla para mostrarla con el valor original.
Las siguientes son algunas de las caracteristicas de las medidas:

> Deben ser numéricas.

» Cruzan todas las dimensiones en todos los niveles.
Las medidas pueden clasificarse en:

> Naturales

> Calculadas

3.9.2.1 Medidas naturales

Son las columnas numéricas que queremos analizar que provienen directamente de
los sistemas OLTP.

Cuando definimos una medida debemos tener en cuenta cual serd la forma de

agregacion (agrupacion de la misma) al subir por la estructura dimensional.
Estas formas de agregacion pueden ser:

» Suma: es la operacion gque suma los valores de las columnas.

> Cuenta: realiza un conteo de los valores.
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» Minima: devuelve un valor minimo.
» Maxima: proporciona el mayor de los valores.

> Cuenta de Distintos: cuenta los valores diferentes.

3.9.2.2 Medidas calculadas

Son las medidas que se calculan en el cubo en base a los valores de las medidas

naturales.

El sentido de la expresién medidas calculadas es muy amplio y engloba a cualquier

manipulacion de las medidas naturales que nos faciliten el andlisis de los hechos.

En una medida calculada puede haber:

Célculos Matematicos.
Expresiones condicionales.

Alertas.

YV V V VY

Estos tres tipos (célculos, condiciones y alertas) usualmente pueden existir

juntos dentro de la misma medida calculada.

3.10 Tabla de dimensiones

Las tablas de dimensiones son las comparfieras de las tablas de hechos. Cada
dimensién se define por su clave primaria que sirve para mantener la integridad
referencial en la tabla de hechos a la que se relaciona. Un cubo requiere que se

defina al menos una dimension en su esquema.

Las tablas de dimensiones son elementos que contienen atributos (o campos) que
se utilizan para restringir y agrupar los datos almacenados en una tabla de hechos
cuando se realizan consultas sobre dicho datos en un entorno de almacén de datos

o datamart.

Las tablas de dimensiones almacenan los valores que se utilizan en las tablas de
hechos, estan unidas a una tabla de hechos mediante una llave fordnea que

referencia a su llave primaria.
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3.10.1 Ejemplo de tabla de dimensiones

Clientes.
Almacen.
Productos.
Servicios.
Empleados.
Partes.
Vendedor.
Cuentas.

Ubicacion.

YV V.V V V VYV V VYV V V

Tiempo.

Ejemplos

¢ Dimension Tiempo

Timekey FullDate DayMame  Month
1 2001-07-01  Sunday July
2 2001-07-02 Monday July
3 2001-07-03  Tuesday Juby
4 2001-07-04  Wednesday July

& Dimension Producto

Product Key  Product Code Product Product Color Status
Hame Subcategory

218 HL-USD8 Sport-100 k| Black Current
Helmet, Black

219 S0-BOOO-M Mountain Bke 23 i hite MULL
Socks, M

220 S0-BROO-L Mountain Bke 23 W hite MULL
Socks, L

g HL-UEDR-B Sport-100 H Blue MULL
Helmet, Blue

Figura 3.9 EJEMPLOS DE TABLAS DE DIMENSIONES

3.11 Relaciones de la tabla de hechos

Las tablas de hechos del almacén de datos se relacionan entre si a través de las
dimensiones que comparten. En los diagramas siguientes se proporciona
informacion general de las tablas de hechos del almacén de datos de Team
Systemy las tablas de dimensiones que tienen en comun. No todas las tablas de
dimensiones del almacén de datos estan incluidas en los diagramas y dos tablas de
hechos pueden compartir mas tablas de dimensiones que la que se muestra.
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) C d
Creacién de il 2l
cadigo —— cambios del
elemento de
trabajo
¥ b Historial dal
Conjunto Elemento de | 4— glemento de
de cambios trabajo trabajo
Conjunto de Elemento de
cambios de trabajo actual
generacion
r 1 — Detalles de Ta
Generacion  4— generacidn
Generar
proyecto
Leyenda
i Y
] Tabla de dimensiones
|:| Tabla de hechos
p A
Transaccion . ) Contador de
— de prueba —* Resultado | Equipo *+—— prueba de
de carga carga
Resumen
de pru,&ba | REEI.III:EdD
de carga de prueba
[ Escenario de Resumen de .
| prueba de 4—— pagina de prueba Generacion
carga de carga s
Detalles de . l hJ
prueba de Ejecucidn |1—‘ Cobertura ‘
carga de ejecucion
Leyenda < Cobertura de

P
eneracion
] Tabla de dimensiones g—
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Figura 3.10 RELACIONES DE LA TABLA DE HECHOS

Conclusion:

Con la aplicacién de las tablas de hechos podemos analizar y acceder eficazmente
a la informaciéon de cada area funcional de una empresa y a la vez nos permite
integrar toda la informacion para construir los diferentes tipos de esquemas que

sean los mas 6ptimos de acuerdo al tipo de empresa.
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CAPITULO 4: MODELADO PUNTO (DOT MODELING)

INTRODUCCION

El dot modeling es una técnica que nos permite desarrollar un modelo conceptual
de consultas de una organizacion en base a la apreciacién propia de gente no

técnica permitiendo el analisis de los indicadores primordiales de la empresa.

En este capitulo se detallaran conceptos del modelado punto recapitulados de la

fuente “dot modeliing” de Ralph Kimball.

4.1. Definicién

Esta es una metodologia para el desarrollo de modelos conceptuales para data
warehouses. La metodologia es llamada dot modeling o modelado punto. Esta
metodologia estd basada en los requerimientos para los modelos dimensionales. Es
una metodologia que permite a la gente no técnica a construir su propio modelo
conceptual que refleja la percepcidon personal de su organizacién en términos
dimensionales. Esto también provee una forma estructurada para construir un

modelo l6gico desde el conceptual.

El modelo ha recibido comentarios positivos de gente no técnica en ambientes
donde ha sido implementado. Dot no es un acrénimo, viene de la caracteristica de
gue en el centro de la parte de comportamiento del modelo, los hechos, estan
representados por un punto. El método fue desarrollado como un tipo de evolucién
usando conceptos dimensionales y ha evolucionado para adaptarse a los
requerimientos del Modelo Conceptual General. Se inicia modelando el

comportamiento.

4.2 Reporte tabular de dos dimensiones

Este tipo de reporte es familiar para todos y es una forma comun de mostrar la

informacion.
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Figura 4.1 REPORTE TRAFICO SALIENTE CON DOS DIMENSI ONES

La interseccién de los ejes en este grafico representaria la informacion acerca del
trafico de un cliente particular, a un destino particular. La informacién representada
por el punto es generalmente numérica. Podria ser un valor atémico, tal como
llamadas realizadas, o podria ser complejo e incluir otros valores como la duracion

promedio de la llamada.

Si se requiere incluir una dimension adicional tal como el tiempo en el reporte,
entonces el punto representaria una llamada particular de un cliente en particular en
un tiempo particular. La informacion contenida en el punto sigue siendo la misma de
antes. Todo lo que ha cambiado es que existen mas dimensiones por las cuales la

informacion representada por el punto puede ser analizada.

Destinc

5T go — o

“p oG- —0
®

Figura 4.2 REPORTE TRAFICO SALIENTE CON TRES DIME NSIONES
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El punto continuara representando la misma informacién. Sin embargo no es
posible representar mas de tres dimensiones con este diagrama. En efecto, el punto
esta atrapado dentro del diagrama tridimensional. Para permitir dimensiones
adicionales de analisis a ser representadas en el diagrama, el punto debe ser

removido a un diferente tipo de estructura donde tales restricciones no se apliquen.

Esta es la razén detras del desarrollo de la metodologia de modelado punto. En
este modelo el punto esté ubicado en el centro del diagrama y las dimensiones son

colocadas alrededor.

Cliente Tiempo

. Trafico
) Saliente

Destino
Salida

Tarifa

Contacto L
Ubicacion

Figura 4.3 MODELO MULTIDIMENSIONAL PUNTO SENCILLO

4.3 Componentes de un modelo punto de comportamien  to

Existen tres componentes basicos para un diagrama de modelo punto:

4.3.1 Punto el punto representa los hechos. El nombre del &rea tema del modelo
dimensional es aplicado a los hechos. En el ejemplo anterior los hechos estan

representados por el Trafico saliente.

4.3.2 Nombres de dimension cada una de las dimensiones es mostrada en el

modelo y contiene un hombre.
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4.3.3 Conectores los conectores estan ubicados entre los hechos y las
dimensiones para mostrar las dimensiones en primer nivel. De forma similar, los
conectores estan ubicados entre dimensiones y grupos para mostrar la estructura

jerarquica.

Debe establecerse énfasis en la simplicidad ya que no existen reglas de notacion
para el diagrama principal. Es general la ubicacién del punto cerca del centro del
diagrama y las dimensiones radiando del punto. Esto muestra una forma

dimensional legible.

Los atributos para los hechos y dimensiones no son mostrados en el diagrama. Los
atributos son descritos en hojas de trabajo de soporte. De forma similar, los
requerimientos temporales son representados en hojas de trabajo en lugar del

diagrama. El método utiliza un conjunto de hojas de trabajo.

Algunas hojas de trabajo son completadas durante la etapa del disefio conceptual
del desarrollo y algunas son completadas durante la etapa del disefio légico. La
primera hoja de trabajo es la hoja de trabajo del modelo de datos en si. Esta

contiene lo siguiente:

» Nombre de la aplicacién, o modelo (por ejemplo, Tréafico Telefnico)
» El diagrama del comportamiento
» Una lista de los atributos del hecho (por ejemplo, llamadas, minutos

consumidos, etc.)

Para cada atributo de hecho, alguna informacién describiendo el hecho es
registrada, bajo lo que comdnmente se conoce como “metadata”. Su propoésito es
documentar la definicion de negocios del atributo. Esto es para resolver los
problemas de las diferentes personas, dentro de la organizacién, teniendo
diferentes vistas acerca de las semanticas de atributos particulares. Las

descripciones deberian ser expresadas en términos de negocios.
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Figura 4.4 MODELADO PUNTO

4.4 Modelo Dashboard
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Figura 4.5 MODELO DA SHBOARD
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Conclusion:

En base a este modelo conceptual se puede desarrollar o utilizar como guia para

crear un modelo l6gico avanzado, a partir de este modelo se puede desarrollar

tablas de hechos, datamarts, etc.
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CAPITULO 5: DATAMART Y DATAWAREHOUSE

INTRODUCCION

Hoy en dia toda empresa necesita depositar mucha confianza en la toma de
decisiones sobre los negocios por lo que requerimos hechos y cifras, con las que
tomaremos decisiones en nuestra empresa y estas deberdn ser mas aceleradas;
por este motivo se requieren herramientas que nos ayuden a minimizar el tiempo
para analizar mucha informacién con mayor velocidad y precision; el componente
de bussines intelligence que resuelve este caos de los datos es el datawarehouse
el cual es un conjunto de procesos y acciones, es una coleccion de datos
orientados a un tema, integrados y no volatiles en el soporte al proceso de toma de

decisiones de la gerencia

En este capitulo se detallaran conceptos de datarmart caracteristicas, tipos,

caracteristicas del datawarehouse, estructura, ventajas y desventajas.

5.1 Definicién datamart

Un Datamart es una base de datos departamental, especializada en el
almacenamiento de los datos de un area de negocio especifica. Se caracteriza por
disponer la estructura 6ptima de datos para analizar la informacién al detalle desde
todas las perspectivas que afecten a los procesos de dicho departamento. Un
datamart puede ser alimentado desde los datos de un datawarehouse, o integrar

por si mismo un compendio de distintas fuentes de informacion.

Por tanto, para crear el datamart de un &rea funcional de la empresa es preciso
encontrar la estructura Optima para el analisis de su informacién, estructura que
puede estar montada sobre una base de datos OLTP, como el propio
datawarehouse, 0 sobre una base de datos OLAP. La designacion de una u otra
dependera de los datos, los requisitos y las caracteristicas especificas de cada

departamento.
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5.2 Caracteristicas datamart

Usuarios limitados.
Area especifica.

Tiene un propdsito especifico.

YV V V VYV

Tiene una funcion de apoyo.

Cada uno de los siguientes son ejemplos Datamart (DM)
» Ventas.
» Recursos Humanos.

> Produccion.

Data
warehouse

Data Mart 1

Data Mart 2

Data Mart 3

Data Mart n

Figura 5.1 DATAMAR TS Y DW
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Figura 5.2 ESTRUCTURA DEL DATAMART
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5.3 Tipos de datamarts

5.3.1 Datamart OLAP

Se basan en los populares cubos OLAP, que se construyen agregando, segun los
requisitos de cada area o departamento, las dimensiones y los indicadores
necesarios de cada cubo relacional. El modo de creacion, explotacion vy
mantenimiento de los cubos OLAP es muy heterogéneo, en funciéon de la

herramienta final que se utilice.

5.3.2 Datamart OLTP

Pueden basarse en un simple extracto del datawarehouse, no obstante, lo comun
es introducir mejoras en su rendimiento (las agregaciones y los filtrados suelen ser
las operaciones mas usuales) aprovechando las caracteristicas particulares de
cada area de la empresa. Las estructuras mas comunes en este sentido son las
tablas report, que vienen a ser fact-tables reducidas (que agregan las dimensiones
oportunas), y las vistas materializadas, que se construyen con la misma estructura
que las anteriores, pero con el objetivo de explotar la reescritura de queries (aunque

sélo es posible en algunos SGBD avanzados, como Oracle).

Los datamarts que estdn dotados con estas estructuras Optimas de analisis

presentan las siguientes ventajas:

> Poco volumen de datos.
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Mayor rapidez de consulta.
Consultas SQL sencillas.

Validacién directa de la informacion.

YV V V V

Facilidad para la historizacion de los datos.

5.4 Razones para crear un datamart

Facil acceso a los datos que se necesitan frecuentemente.
Crea vista colectiva para grupo de usuarios.

Mejora el tiempo de respuesta del usuario final.

Facilidad de creacion.

Costo inferior al de la aplicacion de un completo almacén de datos.

YV V V V VYV V

Los usuarios potenciales son mas claramente identificables que en un

almacén de datos completo.

5.5 Definicion datawarehouse

El término datawarehouse fue acufiado por primera vez por Bill Inmon, y se traduce
literalmente como almacén de datos. No obstante, y como cabe suponer, es mucho
mas que eso, un datawarehouse es una base de datos corporativa que se
caracteriza por integrar y depurar informacion de una o mas fuentes distintas, para
luego procesarla permitiendo su analisis desde infinidad de perspectivas y con
grandes velocidades de respuesta. La creacién de un datawarehouse representa en
la mayoria de las ocasiones el primer paso, desde el punto de vista técnico, para

implantar una solucién completa y fiable de business intelligence.

La ventaja principal de este tipo de bases de datos radica en las estructuras en las
gque se almacena la informacién (modelos de tablas en estrella, en copo de nieve,
cubos relacionales... etc). Este tipo de persistencia de la informacion es homogénea
y fiable, y permite la consulta y el tratamiento jerarquizado de la misma (siempre en

un entorno diferente a los sistemas operacionales).
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Figura 5.3 PROCESO PARA OBTENER UNACONSULTA

5.6 Caracteristicas del datawarehouse

Existen generalmente cuatro caracteristicas que describen un almacén de datos o

datawarehouse:

1. Orientado al sujeto: los datos se organizan de acuerdo al sujeto en vez de
la aplicacién, por ejemplo, una compafiia de seguros usando un almacén de
datos podria organizar sus datos por cliente, premios, y reclamaciones, en
lugar de por diferentes productos (automoviles, vida, etc.). Los datos
organizados por sujetos contienen solo la informacién necesaria para los

procesos de soporte para la toma de decisiones.
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2.

Orientado a
unatema

rd

Figura 5.4 DW ORIENTADO A UN TEMA

Integrados: cuando los datos residen en muchas aplicaciones separados
por los distintos entornos operacionales, la descodificacion de los datos es a
menudo inconsistente. Por ejemplo, en una aplicacion, la palabra gender
podria codificarse como “"m" y “f' en otra como 0"y "1". Cuando los
datos fluyen de un entorno operacional a un entorno de almacén de datos o
de datawarehouse, ellos asumen una codificacion consistente, por ejemplo

genero siempre se transformariaa “"'m"y “f".
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Integracion

Aplic. A m, T

Aplic. B: 1,0 o

Aplic, C: x, v bt w m. T
Aplic. D masculino, fermenino -

Aplic. A tuberias cm

Aplic, B: tuberias pulgadas 1 cm
Aplic. C: tuberias yvardas - _

Aplic. A descripcion —————————=

Aplic. C: descripcion . — g

A

Aplic. B: descripcién . —————— - descripcion
C

Aplic. D: descripcidn -

Aplic. A: fecha (uliana)

Aplic. B: fecha (yymmdd) |

Aplic. C: fecha (mrmyydd) !:e!:ha
Aplic. D: fecha (absoluta) (uliana)

g

Figura 5.5 CARACTERISRICA DW: INTEGRACION

3. No volatil

El almacén de informacion de un datawarehouse existe para ser leido, pero no
modificado. La informaciébn es por tanto permanente, significando la
actualizaciéon del datawarehouse la incorporacion de los dltimos valores que

tomaron las distintas variables contenidas en él sin ningun tipo de accién sobre

lo que ya existia.

Carga

Bazes de Datos Operacionales

EBodega de Datos

Insertar
Actualizar
Eliminar

Lectura Lectura

Figura 5.6 CARACTERISTICAS DW: NO VOLATIL
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4. Tiempo Variante

El datawarehouse tienen algin elemento de tiempo asociado internamente, la

mayoria de sistemas operacionales no retienen informacion historica.

TIEMPO DATOS

01/2008 Datos de Enero
02/2008 Datos de Febrero
03/2008 Datos de Marzo

Figura 5.7 CARACTERISTICAS DW: TIEMPO VARIANTE

Otra caracteristica del datawarehouse es que contiene metadatos, es decir, datos

sobre los datos. Los metadatos permiten saber la procedencia de la informacién, su

periodicidad de refresco, su fiabilidad, forma de célculo... etc.

» Los metadatos seran los que permiten simplificar y automatizar la obtencion

de la informacion desde los sistemas operacionales a los sistemas

informacionales.

» Los objetivos que deben cumplir los metadatos, segun el colectivo al que va

dirigido, son:

Dar soporte al wusuario final : ayudandole a acceder al
datawarehouse con su propio lenguaje de negocio, indicando qué
informacién hay y qué significado tiene. Ayudar a construir consultas,
informes y andlisis, mediante herramientas de business intelligence
como DSS, EIS o CML.

Dar soporte a los responsables técnicos del datawarehouse en
aspectos de auditoria : gestion de la informacién histérica,
administracion del datawarehouse, elaboracién de programas de
extraccion de la informacion, especificacion de las interfaces para la
realimentacion a los sistemas operacionales de los resultados

obtenidos... etc
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5.7 Estructura del datawarehouse

n Altamente

resumido

Ligeramente
resumido

Detalle actual
de datos

>-H>0>-AmMZ

Detalle histérico de
datos

Figura 5.8 ESTRUCTURA DEL DW

5.7.1 Detalle histoérico de datos

» La Data antigua es aquella que se almacena sobre alguna forma de
almacenamiento masivo, a un nivel de detalle.

» Consistente con los datos detallados actuales y no se accede con
frecuencia por esta razén y por el gran volumen de datos se puede
almacenar en dispositivos externos y no en disco.

» Hoy superado con particion de base de datos (Oracle 10g, SQL-Server-
2008) y con la ayuda de hardware tipo SAN (Storage-Area-Network).

5.7.2 Detalle actual de datos
El interés mas importante radica en el detalle de los datos actuales, debido a que:

» Refleja las ocurrencias mas recientes, las cuales son de gran interés.
» Es voluminoso, ya que se almacena al mas bajo nivel de granularidad, casi

siempre se almacena en disco, el cual es de facil acceso.
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5.7.3 Ligeramente resumido

La Data ligeramente resumida proviene desde un bajo nivel de detalle encontrado al

nivel de detalle actual casi siempre se almacena en disco, el disefiador se basa en:

» Que unidad de tiempo se encuentra la esquematizacion hecha.

» Qué contenidos (atributos) tendra la Data ligeramente resumida.

5.7.4 Altamente resumidos

Estos datos son compactos y facilmente accesibles a veces se encuentra en el
ambiente del DW los datos completamente resumidos son parte del DW sin

considerar donde se alojan los datos fisicamente.

5.7.5 Metadata

La metadata se sita en una dimension diferente al de otros datos.

5.7.5.1 Nivel de acceso a los datos

» Acceso a la informacién de nivel operacional y a la DB del DW se da
el concepto de "acceso a datos universales”

» Las herramientas proveen varias facilidades de acceso incluyendo
filtros.

» Existen facilidades tecnoldgicas para hacerlo ODBC, XML, y el SQL.

5.7.5.2 Nivel de directorio de datos (Metadata)

> La metadata es la informacion alrededor de los datos dentro de la
empresa.
» El fin es tener un depdésito (DW) totalmente funcional, para esto es

necesario tener una variedad de metadata disponible, informacién
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sobre las vistas de datos de los usuarios finales e informacion sobre
las bases de datos operacionales.

» Lo ideal es que los usuarios finales deberian acceder a los datos
desde el DW (o desde las bases de datos operacionales), sin tener
gue conocer donde residen los datos o la forma en que se han

almacenados.

5.7.5.3 Nivel de gestion de proceso

» Tiene que ver con la programacion (bitacora) de diversas tareas que
deben realizarse para construir y mantener el DW y la informacién

del directorio de datos.

5.7.5.4 Nivel de datawarehouse (Fisico)

» En el DW (nucleo) es donde ocurre la Data actual, usada
principalmente para usos estratégicos.

» En algunos casos, son simplemente como una vista légica o virtual
de datos (snapshow)

» En un DW fisico, copias de datos operacionales y/o externos son
almacenados realmente en una forma que es facil de acceder nivel

de organizacién de datos.

5.7.5.5 Organizacion de los datos

» Se llama también gestion de copia o réplica, pero de hecho, incluye
todos los procesos necesarios como seleccionar, editar, resumir,
combinar y cargar datos en el depdsito y acceder a la informacién
desde bases de datos operacionales y/o externas.

» Se utiliza programacion compleja, pero cada vez mas, estan
creandose herramientas DW para ayudar en este proceso.

» Involucra también programas de andlisis de calidad de datos vy filtros

gue identifican modelos dentro de la DB operacional existente.
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5.8 Ventajas del datawarehouse

Los objetivos del datawarehouse se construyen tomando en cuenta las sugerencias
de los administradores y gerentes de las empresas, inevitablemente las cuestiones

que ellos desean resolver son:

1. Tenemos un mundo de informacion almacenada pero no podemos
consultarla.

2. Tenemos que copiar y pegar la informacién resumida que arroja el sistema
cada vez que la requerimos para analisis.

3. Yo creo que seria mas facil que los mismos usuarios pudieran tomar la
informacion directamente.

4. Me vuelve loco tener la informacion de dos personas con los mismos
reportes pero diferentes resultados.

5. Quiero que mi personal utilice la informacién para soportar sus decisiones.

5.9 Desventajas del datawarehouse

El implementar un datawarehouse con lleva muchas ventajas para la empresa, pero
también existen problemas que se deben solucionar. Una de las principales
desventajas de un proyecto de datawarehouse es el costo, pues requiere una
inversion de 2 a 10 millones de dodlares en tres afios. Como cada empresa tiene sus
propias caracteristicas, no es facil estandarizar este tipo de proyectos, por lo que se
vuelve complejo su desarrollo. Asociado a esto en Septiembre de 2005, Hostian,
empleado de la empresa consultora Gartner, explic6 que muchas empresas fallan
en la implementacion de almacenes de datos (datawarehouse) debido a que la falta
de calidad en los datos se detecta hasta el final del proyecto, y ademés resalto otro
problema importante, “A los usuarios se les ensefia a usar las herramientas, pero
muchos de ellos no entienden los resultados".

5.10 Principales aportaciones de un datawarehouse

» Proporciona una herramienta para la toma de decisiones en cualquier area

funcional, basdndose en informacion integrada y global del negocio.
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» Facilita la aplicacion de técnicas estadisticas de andlisis y modelizacion para
encontrar relaciones ocultas entre los datos del almacén; obteniendo un
valor afiadido para el negocio de dicha informacion.

» Proporciona la capacidad de aprender de los datos del pasado y de predecir
situaciones futuras en diversos escenarios.

» Simplifica dentro de la empresa la implantacién de sistemas de gestion
integral de la relacién con el cliente.

» Supone una optimizacion tecnoldgica y econdmica en entornos de Centro de
Informacion, estadistica o de generacion de informes con retornos de la

inversion espectaculares.
Conclusion:

El concepto de DWH esta teniendo una gran aplicacion en la actualidad para el
desarrollo de las empresas, como almacén de datos. Sus objetivos incluyen la
reduccién de los costes de almacenamiento y una mayor velocidad de respuesta
frente a las consultas de los usuarios. Estos pueden ahora analizar y realizar

preguntas sobre afios, mas que sobre meses de informacion.
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CAPITULO 6: ETL (Extraer, Transformar, Carga)

INTRODUCCION

Para buscar los datos de diferentes sistemas y cargar en un depdsito de datos se
requiere de algun tipo de extraccion, limpieza, integracién y carga. ETL significa
extraccion, transformacion y carga, con la realizacion de este proceso se realizara

dichas operaciones.

En este capitulo se detallaran conceptos basicos del proceso ETL recapitulados de
la fuente “Herramientas Tl para la Toma de Decisiones-Business Intelligence” de
Pablo Pintado.

6.1 Definicion ETL

ETL (del inglés, extraer, transformar y cargar) es una de las tecnologias para la
integracion de datos, permite extraer datos del entorno origen, transformarlos segun
nuestras necesidades de negocio para integracion de datos y cargar estos datos en
los entornos destino. Justo lo que necesitamos para la construccion de un
datawarehouse. Los entornos origen y destino son usualmente bases de datos y/o
ficheros de todo tipo (xml, txt, xIs, csv,...), pero en ocasiones también pueden ser
incluso colas de mensajes de un determinado webservices. Las herramientas de
ETL en la practica mueven o transportan datos entre entornos origen y destino,
pero también documentan como estos datos son transformados (si lo son) entre el
origen y el destino almacenando esta informacién en un catalogo propio de
metadatos; intercambian estos metadatos con otras aplicaciones que puedan
requerirlos y administran todas las ejecuciones y procesos de la ETL: planificacion
del transporte de datos, log de errores, log de cambios y estadisticas asociadas a
los procesos de movimiento de datos. Este tipo de herramientas suelen tener una
interfaz de usuario de tipo GUI y permiten disefiar y administrar y controlar cada
uno de los procesos del entorno ETL. Ultimamente los fabricantes de herramientas
de ETL han ido afadiendo numerosas funcionalidades a sus productos, de tal

manera que gran parte de los productos soportan funcionalidad avanzada.
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6.2 Funciones ETL

Los procesos de extraccion , transformacion y carga son importantes ya que son
la forma en que los datos se guardan en un datawarehouse (0 en cualquier base de

datos). Implican las siguientes operaciones:

Base Datos

Figura 6.1 FUNCIONES ETL

6.2.1 Extraer

La primera parte del proceso ETL consiste en extraer los datos desde los sistemas
de origen. La mayoria de los proyectos de almacenamiento de datos se juntan de
datos provenientes de diferentes sistemas de origen. Cada sistema separado puede
usar una organizacion diferente de los datos o formatos distintos. Los formatos de
las fuentes normalmente se encuentran en bases de datos relacionales o ficheros
planos, pero pueden incluir bases de datos no relacionales u otras estructuras
diferentes. La extraccidn convierte los datos a un formato preparado para iniciar el

proceso de transformacion.
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Una parte intrinseca del proceso de extraccion es la de analizar los datos extraidos,
de lo que resulta un chequeo que verifica si los datos cumplen la pauta o estructura

que se esperaba. De no ser asi los datos son rechazados.

Un requerimiento importante que se debe exigir a la tarea de extraccion es que ésta
cause un impacto minimo en el sistema origen. Si los datos a extraer son muchos,
el sistema de origen se podria ralentizar e incluso colapsar, provocando que éste no
pueda utilizarse con normalidad para su uso cotidiano. Por esta razon, en sistemas
grandes las operaciones de extraccion suelen programarse en horarios o dias

donde este impacto sea nulo 0 minimo.

Dependiendo de las facilidades del sistema fuente, algunas transformaciones

pueden tomar lugar durante este proceso de extraccion.

6.2.2 Transformar

La transformaciones de datos son a menudo lo mas complejo, de mayor tiempo y
mas costoso del proceso ETL se debe transformar los datos antes de cargar los

resultados en el DW.

Los elementos de datos de las aplicaciones diferentes que contribuyen al DW,
pueden usar nombres de elementos inconsistentes, formatos inconsistentes y/o ser
codificados de manera diferente. Todas estas inconsistencias deben resolverse

antes que los elementos de datos sean almacenados en el DW.

La transformacion de datos también se encarga de las inconsistencias en el
contenido de datos. Una vez que se toma la decision sobre que reglas seran
establecidas, deben crearse e incluirse las definiciones en las rutinas de

transformacion

La fase de transformacion aplica una serie de reglas de negocio o funciones sobre
los datos extraidos para convertirlos en datos que seran cargados. Algunas fuentes
de datos requeriran alguna pequefia manipulacion de los datos. No obstante en
otros casos pueden ser necesarias aplicar algunas de las siguientes

transformaciones:
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Seleccionar sélo ciertas columnas para su carga (Ej. que las columnas con
valores nulos no se carguen).

Traducir codigos (Ej. Si la fuente almacena una "H" para Hombre y "M" para
Mujer pero el destino tiene que guardar "1" para Hombre y "2" para Mujer).
Codificar valores libres (Ej. convertir "Hombre" en "H" 0 "Sr" en "1").

Obtener nuevos valores calculados (Ej. total_venta = cantidad * precio).

Unir datos de multiples fuentes (Ej. busquedas, combinaciones, etc).
Calcular totales de multiples filas de datos (Ej. ventas totales de cada
region).

Generacion de campos clave en el destino.

Pivotar (girando multiples columnas en filas o viceversa).

Dividir una columna en varias (Ej. columna "Nombre: Garcia, Miguel"; pasar
a dos columnas "Nombre: Miguel" y "Apellido: Garcia").

La aplicacion de cualquier forma, simple o compleja, de validacion de datos,

y la consiguiente aplicacion de la accion que en cada caso se requiera:

- Datos OK: Entregar datos a la siguiente etapa (Carga).
- Datos erréneos: Ejecutar politicas de tratamiento de excepciones (E;j.
Rechazar el registro completo, dar al campo erréneo un valor nulo o

un valor centinela).

6.2.3 Carga

La fase de carga es el momento en el cual los datos de la fase anterior
(transformacion) son cargados en el sistema de destino. Dependiendo de los
requerimientos de la organizacién, este proceso puede abarcar una amplia variedad
de acciones diferentes. En algunas bases de datos se sobrescribe la informacién
antigua con nuevos datos. Los datawarehouse mantienen un historial de los
registros de manera que se pueda hacer una auditoria de los mismos y disponer de

un rastro de toda la historia de un valor a lo largo del tiempo.

Existen dos formas basicas de desarrollar el proceso de carga:

Acumulacion simple: La acumulacion simple es la mas sencilla y comudn, y
consiste en realizar un resumen de todas las transacciones comprendidas

en el periodo de tiempo seleccionado y transportar el resultado como una
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Unica transaccion hacia el datawarehouse, almacenando un valor calculado
gue consistira tipicamente en un sumatorio o un promedio de la magnitud
considerada.

« Rolling: EI proceso de rolling por su parte, se aplica en los casos en que se
opta por mantener varios niveles de granularidad. Para ello se almacena
informacion resumida a distintos niveles, correspondientes a distintas
agrupaciones de la unidad de tiempo o diferentes niveles jerarquicos en
alguna o varias de las dimensiones de la magnitud almacenada (Ej. Totales

diarios, totales semanales, totales mensuales, etc.).

La fase de carga interactia directamente con la base de datos de destino. Al
realizar esta operacion se aplicaran todas las restricciones y triggers (disparadores)
gue se hayan definido en ésta (Ej. valores unicos, integridad referencial, campos
obligatorios, rangos de valores). Estas restricciones y trigger (si estan bien
definidos) contribuyen a que se garantice la calidad de los datos en el proceso ETL,

y deben ser tenidos en cuenta.

6.3 Procesamiento paralelo

Un desarrollo reciente en el software ETL es la aplicacion de procesamiento
paralelo. Esto ha permitido desarrollar una serie de métodos para mejorar el
rendimiento general de los procesos ETL cuando se trata de grandes volimenes de
datos. Hay 3 tipos principales de paralelismos que se pueden implementar en las

aplicaciones ETL:

- De datos: Consiste en dividir un Unico archivo secuencial en pequefios

archivos de datos para proporcionar acceso paralelo.

« De segmentacion (pipeline): Permitir el funcionamiento simultaneo de varios
componentes en el mismo flujo de datos. Un ejemplo de ello seria buscar un
valor en el registro numero 1 a la vez que se suman dos campos en el

registro niumero 2.

« De componente: Consiste en el funcionamiento simultaneo de mdultiples

procesos en diferentes flujos de datos en el mismo puesto de trabajo.
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Estos tres tipos de paralelismo no son excluyentes, sino que pueden ser

combinados para realizar una misma operacién ETL.

Una dificultad adicional es asegurar que los datos que se cargan sean
relativamente consistentes. Las multiples bases de datos de origen tienen
diferentes ciclos de actualizacién (algunas pueden ser actualizadas cada pocos
minutos, mientras que otras pueden tardar dias o semanas). En un sistema de ETL
sera necesario que se puedan detener ciertos datos hasta que todas las fuentes
estén sincronizadas. Del mismo modo, cuando un almacén de datos tiene que ser
actualizado con los contenidos en un sistema de origen, es necesario establecer

puntos de sincronizacién y de actualizacion.

6.4 Desafios ETL

Los procesos ETL pueden ser muy complejos. Un sistema ETL mal disefiado puede

provocar importantes problemas operativos.

En un sistema operacional el rango de valores de los datos o la calidad de éstos
pueden no coincidir con las expectativas de los disefiadores a la hora de
especificarse las reglas de validacién o transformacién. Es recomendable realizar
un examen completo de la validez de los datos (Data profiling) del sistema de
origen durante el analisis para identificar las condiciones necesarias para que los
datos puedan ser tratados adecuadamente por las reglas de transformacién
especificadas. Esto conducird a una modificacion de las reglas de validacién

implementadas en el proceso ETL.

Normalmente los datawarehouse son alimentados de manera asincrona desde
distintas fuentes, que sirven a propositos muy diferentes. El proceso ETL es clave
para lograr que los datos extraidos asincronamente de origenes heterogéneos se

integren finalmente en un entorno homogéneo.

La escalabilidad de un sistema de ETL durante su vida util tiene que ser establecida
durante el andlisis. Esto incluye la comprensién de los volimenes de datos que
tendran que ser procesados segun los acuerdos de nivel de servicio (SLA: Service
level agreement). El tiempo disponible para realizar la extraccion de los sistemas de
origen podria cambiar, lo que implicaria que la misma cantidad de datos tendria que

ser procesada en menos tiempo. Algunos sistemas ETL son escalados para
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procesar varios terabytes de datos para actualizar un datawarehouse que puede
contener decenas de terabytes de datos. El aumento de los volimenes de datos
que pueden requerir estos sistemas pueden hacer que los lotes que se procesaban
a diario pasen a procesarse en micro-lotes (varios al dia) o incluso a la integracion
con colas de mensajes o a la captura de datos modificados (CDC: change data

capture) en tiempo real para una transformacion y actualizacién continua.

6.5 Los Retos del ETL

Existen numerosos desafios para implementar unos procesos ETL eficaces y

fiables.

> Los volimenes de datos crecen de forma exponencial, y los procesos ETL
tienen que procesar grandes cantidades de datos granulares (productos
vendidos, llamadas telefonicas, transacciones bancarias...). Algunos
sistemas de Bl se actualizan simplemente de manera incremental, mientras
que otros requieren una recarga completa en cada iteracion.

> A medida que los sistemas de informacion crecen en complejidad, también
aumenta la disparidad de las source. Los procesos ETL necesitan una
extensa conectividad a las aplicaciones en paquetes (ERP, CRM, etc.),
bases de datos, mainframes, archivos, servicios Web, etc.

> Las estructuras y aplicaciones de Inteligencia de negocio incluyen los
almacenes de datos histéricos generales e individuales y las aplicaciones
OLAP, para el andlisis, notificacion y cuadros de mando operacionales y
tacticos (dashboarding) y estratégicos (scorecarding), etc.
Todas estas estructuras objetivo tienen requisitos diferentes de
transformacion de datos, y distintas latencias.

> Las transformaciones implicadas en los procesos ETL pueden ser muy
complejas. Los datos necesitan agregarse, analizarse, computarse,
procesarse estadisticamente, etc. También se necesitan transformaciones

especificas a Bl, como Slowly Changing Dimensions.

Mientras que la Inteligencia de negocio tiende hacia una puntualidad real, los
almacenes de datos generales e individuales se tienen que actualizar mas a

menudo, ya que las ventanas de tiempo de carga se reducen.
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Conclusioén:

El ETL se ha convertido en una solucién ideal para la integracion de datos
relacionados con la inteligencia del negocio y para el almacenamiento de los
mismos, ya que permite extraer datos del entorno origen, transformarlos segun
nuestras necesidades de negocio.

Ultimamente los fabricantes de herramientas de ETL han ido afiadiendo numerosas
funcionalidades a sus productos, de tal manera que gran parte de los productos

soportan funcionalidad avanzada.

95



CAPITULO 7: PLANTEAMIENTO Y DESARROLLO DEL CASO PR ACTICO

INTRODUCCION

En los capitulos anteriores se ha desarrollado el proceso de business intelligence
de forma tedrica en este capitulo demostraremos con un caso practico el desarrollo
del modelo de herramienta de inteligencia de negocios aplicada al &rea de direccién
de una importadora realizando a detalla cada uno de los pasos necesarios para

lograr la ejecucion de la herramienta antes mencionada.

7.1 Recoleccion y levantamiento de informacion.

7.11 Reuniones con el area de direccion de laimpor  tadora con el propésito de

recolectar informacion pertinente al desarrollo del tema.

La informacion recolectada fue proporcionada en su mayor parte por el Gerente y
mayor accionista de la empresa CAVIFACOM el Ing. Fabian Farfan, y a su vez por
el Sr. Pedro Vintimilla Gerente de Compras; los cuales pusieron a disposicion los
datos necesarios para el desarrollo de la herramienta, las reuniones se realizaban

segun se iba avanzando en la etapa de recoleccion, analisis y disefio.

7.1.1.1 Obtener datos histéricos y actuales que ser &n parte del sistema.

Los datos aportados tanto histéricos como actuales de la empresa fueron
entregados en hojas electrénicas en calidad de reportes, ya que no existia la

posibilidad de ingresar a la base de datos.

A demas se nos proporciono la informacion estratégica de la importadora:
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7.1.1.1.1 Mision.

Brindar a nuestros clientes un articulo que supere sus expectativas y las de sus
clientes, a través de un servicio personalizado y un producto de excelente calidad,

colaborando con el desarrollo econémico de nuestros clientes y de la comunidad.

7.1.1.1.2 Vision.
Expandir nuestra empresa a nivel Nacional e Internacional, llegando a los puntos
mas estratégicos para introducir nuestro producto, logrando con esto generar

nuevas oportunidades de comercio y un mejor nivel de vida para nuestros clientes.

7.1.1.1.3 Fortalezas.

Experiencia y conocimiento del mercado local y nacional.
Productos innovadores.

Precios competitivos.

YV V V V

Personal altamente capacitado.

7.1.1.1.4 Oportunidades.

Sobre demanda de articulos relacionados directamente con la construccion.
Una cartera de clientes potenciales para nuestra empresa.

Falta de nuevos productos que optimicen los costos de construccion.

YV V V V

Nuevas tendencias de construccion desatendidas.

7.1.1.1.5 Debilidades.

» Falta de centros de acopio en otras ciudades.

» Ausencia de un medio de transporte propio.

7.1.1.1.6 Amenazas.

» Variacién en la cotizaciéon de divisas.

» Medios de transporte poco formales.

97



7.1.1.1.7 Destino de recursos.

Debido a nuestros volimenes de ventas, politicas de crédito e importaciones

continuas, la necesidad de recursos financieros es hoy en dia una herramienta muy

importante para continuar con el crecimiento y desarrollo sostenido de nuestra

empresa.

7.1.1.2 Evaluar la informacion obtenida.

En este punto se procedid a seleccionar, organizar y evaluar la informacion

prestada para continuar con el andlisis y estudio de la importadora CAVIFACOM.

7.2

7.2.1

Andlisis y estudio de la Importadora.

Realizar preguntas del cuestionario.
¢,Como toman las decisiones los gerentes o administradores de la

importadora?

Las decisiones en compras son tomadas en reuniones con el area
administrativa, donde se analizan los precios, el mercado actual, la calidad
de los productos basédndose en sondeos que se realizan a las importadoras
de la competencia.

Las decisiones en ventas son realizadas mediante encuestas CAE, estudio
de mercado y en su mayoria con preguntas elaboradas a sus respectivos

compradores.

¢,Cual es la estrategia favorita que tiene estos tomadores de decision

(gerentes o administradores)?

Las estrategias mas utilizadas son escogidas por el producto més vendido,
mejor rotacion y con preguntas a los clientes sobre los articulos mas
vendidos, calidad deseada y si les gustaria introducir nuevos productos al

mercado.

98



3. ¢Como estan acostumbrados a ver los resultados los tomadores de

decision y como les gustaria que se los presentara?

Los tomadores de decisiones se fijjan en los resultados de acuerdo a la

rotacion, reportes de los productos mas vendidos mensualmente.

4. ¢Cudles son las opciones existentes que en los sistemas de informacién
posee la importadora a los tomadores de decision? ¢ Cuéles son sus fuentes
de datos?

Los tomadores de decisiones de la empresa se fijan en pedidos de clientes y
preguntas elaboradas a propios clientes, mas no comparten datos entre

empresas como lo propone el cuadro de mando integral.

Su fuente de datos primaria son sus clientes y luego lo son los sondeos de

mercado.

5. ¢Como estan relacionados los diferentes tipos de reportes con el rol de la

persona que lo ejecuta?

En la empresa la persona que ejecuta los diferentes tipos de reportes es la
secretaria-contadora es la encargada de informar como va variando la
informaciéon de la empresa. Los reportes que se manejan son cartera

vencida, inventarios, cuentas por cobrar y cuentas por pagar.

6. ¢Cudles son las reglas de NEGOCIO especificas de la importadora?

Importacion y distribucién solo al por mayor.
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7. ¢Cudl es la forma de conocimiento que utilizan en cada area o funcién de la

importadora?

La forma de conocimiento que se utiliza en la importadora se basa en viajes al

exteior realizando reuniones con proveedores en busca de productos; los

negocios se realizan personalmente siendo guiados por internet.

8. Indique cada uno de los diferentes indicadores que posee la importadora,

especifigue como los calculan y si son estratégicos o tacticos.

Los indicadores utilizados por la importadora son:

>
>
>
>

La moneda china.

El euro.

Aranceles.

Relaciones con el proveedor: que mantenga la calidad de sus
productos.

Epocas del afio como mayo, junio, julio, agosto, septiembre, octubre
y mediados de noviembre con la presencia de fletes altos.

Las decisiones se toman mas por experiencia: los indicadores son la
demanda mundial y la demanda nacional.

La escasez de indicadores estratégicos hacen que falten guias para
realizar compras internacionales porque no se sabe con certeza sin
un producto varia su precio o va a existir escasez, el problema se
suscita por la existencia de rumores.

7.2.2 Analizar las perspectivas del negocio.

Las perspectivas del negocio que se utilizaron son:

> Perspectiva Financiera: Mediante esta perspectiva la
importadora

Tratara de mejorar sus resultados econdmicos, su situacion
financiera implementando los indicadores mas convenientes para

mejorar los ingresos y los rendimientos sobre el capital empleado.

» Perspectiva del Cliente: Lo que pretende la importadora es

satisfacer las necesidades del cliente y la fidelizaciébn de los
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mismos ya que esto traerd un beneficio econémico para la

empresa.

» Perspectiva de procesos internos: La importadora procura
mejorar su funcionamiento interno para mayor eficiencia en sus
resultados, beneficiando el trabajo de los empleados y brindando

satisfaccion al cliente.

» Perspectiva de aprendizaje y crecimiento: Lo que trata la
importadora es motivar y mejorar la instruccion de los empleados

ya que estos traeran futuros beneficios a la empresa.

7.2.3 Definir lineamientos para el cuadro de mando integral.
Para definir los lineamientos del cuadro de mando integral se realizo el estudio

A continuacién se detallan los lineamientos para el cuadro de mando integral, los

cuales fueron proporcionados por la importadora’.

7.2.4 Analizar estrategias de negocio.

» Optimizar Costos: La importadora busca mejorar sus costos para competir
con las importadoras similares, y ganar mayor mercado.

» Maximizar Ventas: Lo que pretende la importadora es mejorar su segmento
de mercado e incrementar sus ingresos, mediante su optimizacién de costos
mencionada anteriormente.

7.2.5 Analizar tipos de reportes.

La importadora dispone de los siguientes reportes:

! ANEXO 1 Cuadro de Mando Integral
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» Compras:
CAVIFACOM CIA. LTDA
Compra por Transaccion
‘Codtr&ns HDeacnpc\on HFecha H#Trans ”#Doc HProveedor HVNetoﬂ HVNeth ||Va\orNeto HAH.A\I‘HFODW‘IVA ||T01al |
CPG Compra de GASTOS |08101/2008 38 8562|Bxxonmobl Ecuador Cia. Ltda 0,00 445 445 000/0,000] 054 5,00
CPG Compra de GASTOS  |0&/01/2008 367 21388|Importadora y Suministros del Austro 0,00 393 3,93) 0,00/0,000 047 440
CPG Compra de GASTOS |08101/2008 368 354|Abad Herrera Marco Antoni 53,00 0,00 58,00 0000000] 0,00 58,00
CPG Compra de GASTOS  |12/01/2008 369|  44798|Gasolinera Serviespafia 0,00 1181 1161] 0oojoooo| 138 13,00
CPG Compra de GASTOS  |12/01/2008 370 61952|Est. Serv. del Pacifico 0,00 283 8,93 000[0000] 107 10,00
CPG Compra de GASTOS  |12/01/2008 371|  44450|Farfén Mufioz Fabiola Gerardina 0,00 1,38, 1,38] 000/0,000] 047 155
CPG Compra de GASTOS  |12/01/2008 372|  1194|Encalada Morales Wilian Bladimir 0,00 26,78 26,78 0,00[0,000) 321 20,89
CPG Compra de GASTOS  |14101/2008 373| 288870|Mercacorp S.A 0,00 445 445 000/0,000] 054 5,00
CPG Compra de GASTOS  |14101/2008 374|  7137|Exxonmobi Ecuador Cia. Ltda 0,00 1.79) 1,79] 0.00[0,000) 021 2,00
CPG Compra de GASTOS  |14101/2008 375|  7813|Exxonmobi Ecuador Cia. Ltda 0,00 1.79) 1,79] 000[0000) 021 200
CPG Compra de GASTOS  |14101/2008 378 153|Farfan Mufioz Jorge Luis 0,00 3370 3370| 0000000 404 3774
CPG Compra de GASTOS  |17/01/2008 377 470|Cabrera Calle Rafagl Fernando 000] 58885  589.85| 0000000 7078 66063
CPG Compra de GASTOS  [18/01/2008 378 3500658(Banco Holivariano 0,50 0,00 0,50{ 0,00/0,000) 000 0,50
CPG Compra de GASTOS  |18/01/2008 379] 3500648|Banco Bolivariano 0,50 0,00 0,50] 000[0.000] 000 0,50
Figura 7.1 COMPRAS POR TRANSACCION
» Ventas:
Ventas por Transaccion
|CodTrans ||Fe cha ||#D0"CI iente ||SU BT ||I\!A ||Tota| ||Usuari o || Responsable
FC 04/01/2008 506|Ferrevalle 5.A. 62 4000|7 4% 59 89 |priscila PRISCILA
FC 04/01/2008 607 |Marcela Consueln Alban Cevallos 473 2416|5679 530,03 | priscila PRISCILA
FC 07/01/2008 §08| Zamora Carrera Fausto Aguilino 474 5416|5095 475 80| prizcila PRISCILA
FC 07/01/2008 | 611[Harry Laina 981,3575([118,96 1.110,32 | prizcila PRISCILA
FC 08/01/2008 512 Nogales Massuh 5 A, 240 4080|28 85 269 26 |priscila PRISCILA
FC 08/01/2008 514|Nogales Massuh 5.A. 696, 7296|8361 780,34 | prizcila PRISCILA
FC 08/01/2008 §15|Vinicio Araujo 1,440 4100172 85 1.613,26 | prizcila PRISCILA
FC 08/01/2008 | 616 Luis Ruiz Pineda £85,1376(70,34 656 48 |priscila PRISCILA
FC 08/01/2008 | 817[Jucremo Jcc Cia. Lida. 578,5920(688. 43 £48,02[ANDREA. |ANDREA
FC 09/01/2008 518 Luis Ruiz Pineda 650842578 10 728,94 | priscila PRISCILA
FC 09/01/2008 519 Luiz Ruiz Pineda 2.058,7302|247 05 2.305,78|priscila PRISCILA
FC 09/01/2008 §20|Nogales Massuh 5 A, 645 0330|7788 725,98 | priscila PRISCILA
Figura 7.2 VENTAS POR TRANSACCION
» Clientes:
Cliente
|Codigo HCIiente ”Ciudad ”Direccion ||Direccion 1 ”Telefono ”RUC
ANAVAL | Valverde Brito Ana Ines Carapungo - Quito 092745154 (102830486001
WMARABA  |Abad Castro Maria de Lourdes lachala |Buena Vista 23-13 entre Sucre y Olmede 2930-520 0701874123001
ANANOR  |Ana Maria Morena Cuenca  |Pichincha entra Loja y Lorenzo Piedra 2881186 0102608551001
ARLCIA Arlaco Cia. Ltda Cuenca Autopista Km 7 1/2 Via Cuenca Azogues  |2875-527 0180337332001
BEARA]  |Bealriz Araujp Walvinas 4-112 y Unidad Nacional 0101867026
BETSAB  |Bety Mercedes Sabando Cordova S/N y Garcia Moreno 532137 1301308738001
CARLAZ  |Carlos Lazo Quito an Lorenzo 294 v Manuel Serrano - Sector Anda Lucia - Norte 023-303-267 (1707990703001
CATCAR  |Carpio Cornejo Cecilia Catalina Cuenca  |Av. Remigio Crespo s/n y Av. Loja esquin 2819484 1102847203001
FERCON  |Carpio Cornejo Francisco Lesnardo  |Cuenca  |Av. Loja s/n y Remigio Crespo esquina 2811137 0102191590001
FRANCARP |Carpio Mogrovejo Francisco de Borja  |Cuenca  |Av. Loja y Remigio Crespo 072818272 [0100822733001
CADIAL Casa Distribuidora Aliatis 5.A. Portovigjo |Av. del Ejercito y Novena Transversal 052932115 [1380143563001
CASFER  |Casa Ferreteria Fong Quevede |Calle 7 de Octubre 817 - 819 - 823 y Novena 052-750-340  [0903831913001

Figura 7.3 CLIENTE
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> Proveedores:

CAVIFACOM CIA. LTDA

Proveedores

|Cod.Prov ||Proveedor ”Ciudad ||Direccion2 ”Telefono ”RUC ”Vendedor ”Cargo ||Contacto

ABAHER  Abad Herrera Marco Antonio Cuenca 072-342-588 ’0100127927001

SEGUO2  ACE Seguros S.A. Cuenca 072-814-500 1790516008001

AGEND3  AdapAustro S.A. Cuenca 072-865-863 ‘Mons2197001

AERO0Z  Aerogal Cuenca 2870-333 790727203001

BODEOZ  Agencia de Transportes C. Ltda. Guayaquil (142-488-580 '0991276017001

TRAN13  Aguilar Pizarro Javier Alejandro Guayaquil '0912576562001

ESTO02  Aguilar Tinoco Blanca Livia Guayaquil 042-862-641 '090092551 5001

SEGU03  AIG Metropolitana Cia. de Seguros y Reasequros S.A. Cuenca (174-080-790 ’1?90475247001

ALMADM  Almacenes Juan Eljuri Cia. Ltda. Cuenca 072-862-111 '0190007510001

BODED4  Almacopio S.A. Cuenca 072-30-30-30 ‘nag0a21135001

PUBLO1  Alvarez Cedillo Lemon Publicity Cia. Ltda. Cuenca 072-284-582 ’0190329033001

RES002  Andrade Vila Bertha Esther Naranjal '2523337 '0904553849001

Figura 7.4 PROVEEDORES

» Nota de Pedido:

RUC: 0103807426001 | NOTA DE PEDIDO |

FECHA DE DUIL No..... 2074929

PRESENTACIOM: SEPTIEMERE, 26 DEL 2006 ECU-ITS

EXPORTADOR: FOSHAN CITY SHUMDE DISTRICT U-DRIVE IMPORTADOR: FARFAN MUROZ

AUTO ACCESSORIES COLLTD DIEGC REME
DIRECCIOM: BEISHUI INDUSTRIAL ZONE BAT AN ROAD, HING TAN TOWHN|DIRECCION: CASTELLAMA S /N
INTERSECCION SEWILL
CIUDAD: FOSHAM CIUDAD: CUENCA
PAIS: CHIMNA PAIS: ECUADOR
PAGO: PAGOS ANTICIPADCS
MONEDA: DOLAR AMERICANG
PTO. EMBARQUE: SHUMNDE VIA: MARITIMA
PTO. LLEGADA: GUAYAQUIL MARCAS: TUMNING
CANTIDAD REFERENCIA DESCRIPCION usD/ UN USD.TOTAL
P.A.

8708.94.00.00-5 |Volantes, columnas y cajas de direccian. |
20 CL-520 STEERING WHEEL |WVOLANTES 7,00 140,00
20 CL-520 STEERING WHEEL |VOLANTES 7,00 210,00
20 CL-520 STEERING WHEEL |WVOLANTES 7,00 140,00
20 CL-520 STEERING WHEEL |WOLANTES 7,00 140,00
20 CL-520 STEERING WHEEL |WVOLANTES 7,00 140,00
20 CL-526 STEERING WHEEL |WVOLANTES 7,00 140,00
20 CL-526 STEERING WHEEL VOLAMNTES 7,00 140,00
20 CL-526 STEERING WHEEL |WOLANTES 7,00 140,00
20 CL-530 STEERING WHEEL |WVOLANTES 7,00 140,00
20 CL-530 STEERING WHEEL |WVOLANTES 7,00 140,00
20 CL-530 STEERING WHEEL |WVOLANTES 7,00 140,00
10 CL-530 STEERING WHEEL |WVOLANTES 7,00 70,00
20 CL-530 STEERING WHEEL |WVOLANTES 7,00 140,00
20 CL-531 STEERING WHEEL |WOLANTES 7,00 140,00
20 CL-531 STEERING WHEEL |WVOLANTES 7,00 140,00

Figura 7.5 NOTA DE PEDIDO
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> Retenciones Recibidas:

Retenciones por fecha (anexos)
|Codigo Re"Retencion ||Fecha ||Cod||Tran satﬂ RUC ||Nombre ||Nume|" Base ||Porcentaje ||\|’a|or |
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 14/01/2008 RTC|RTC211 Nogmasa 0608 240 41 1,00 481
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 14/01/2008 RTC|RTC212 Nogmasa D699 696,70 1,00 13,93
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 14/01/2008 RTC|RTC213 Nogmasa 5700 549,09 1,00 12,93
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 14/01/2008 RTC|RTC214 Fausto Zamora Carrera 3485 424 54 1,00 8,49
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 15/01/2008  |RTC|RTC215 Cecilia Corngjo Sarmignto 10267|  1.539,40 100 3079
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 28/01/2008 RTC |RTC218 Ferreteria Continental 12922 3.033,15 1,00 60 65
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 310172008 |RTC|RTC217 Nogmasa 9726 5724 100 114
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 31/01/2008 RTC|RTC218 Wilson Sergio Sanchez Correa 2531 354 95 1,00 7,30
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 302008 RTC|RTC215 Distribuidora JCC Cia. Lida 169 578,50 1,00 11,57
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 31/01/2008 RTC |RTC220 Danny Sanchez Sabando 4233 251,86 1,00 5,04
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 31/01/2008 RTC|RTCZ21 Danny Sanchez Sabando 4187 386,16 1,00 772
IRRENTAR |RETENCIONES RECIBIDAS 310172008 |RTC|ATC222 Fabian Zamora Medina 6181 358,68 100 747
TOTAL SECCION 8.580,78 171,60
NMAJORE |RETENCION A 30% RECIBIDAS  [15/01/2008 RTC|RTC21S Cecilia Cornejo Sarmiento 10267 18473 30,00 56,42
NMAZORE |RETENCION WA 30% RECIBIDAS  [28/01/2008 RTC |RTC2186 Ferreteria Continental 12522 363,95 30,00| 108,19
WA30RE  |RETENCION VA 30% RECIBIDAS  [31/01/2008  |RTC|RTC219 Distribuidora JCC Cia. Ltda 169 69,43 30,00 2083
NMAZORE |RETENCION A 30% RECIBIDAS  [31/01/2008 RTC |RTCZ222 Fabian Zamora Medina 6181 4304 30,00 12,91
TOTAL SECCION 661,18 198,35
TOTALES 9.241,96 369,95
Figura 7.6 RETENCIONES RECIBIDAS
» Retenciones Realizadas:
CAVIFACOM CIA. LTDA
Retenciones por fecha (anexos)
|Codigo ”Retencion ”Fecha "Cod"TransaleUC ||Nombre uNumero [”Base ||Porc:entaj4|\l’alor |
004 |RET. IMP. RENT 1% ACT. FUOS [osro1/2008  [rre[RTPa71 [0100127927001 [ Abad Herrera Marco Antonio [ 354]  ss.00] 100 1.18]
TOTAL SECCION 58,00 1,16
IRO07 _[RET. IMP. RENT 1% SUN. ¥ MATER. [oamirzo08  [rTP[RTPa70 [0120317072001  [Importadora y Suministros del Austro [ 21388]  3,99] 1,00 0,08]
TOTAL SECCION 393 0,08
IR008_[RET. IMP. RENT 8% HON. ¥ COM. P NAT [14/01/2008 |RTP[ATP372 [0102488723 [Farfan Mufioz Jorge Luis [ 153]  33.70] goo] 270
IRO0&__|RET. IMP. RENT 8% HON. ¥ COM. P. NAT |17/01/2008 _|RTP |RTP373 0102458866001 | Cabrera Calle Rafael Fernando [ 470] 589,85 B.00[ 4719
TOTAL SECCION 623,56 49,59
IRO02__[RET. IMP. RENT 2% OTROS SERV. [a1m01/2008 [r7p[RTPa77 [0os0ess [Promociones Urasal 5.A. [ 3os4ss] 17,88] 200] 028
RO09__|RET. IMP_ RENT 2% OTROS SERV. [31/0172008 [P [RTR378 [N90n9ss [Promociones Urasal 5.4 | 324s6a] 17,8 200 038
TOTAL SECCION 36,12 0,72
RO11__|RET. IMP. RENT 1% SEGUROS 18/01/2008 _|RTP [RTP374 [1790475247001 | AIG Metropolitana Cia. de Seguros y Reas | 318888 525 100 ont
RO11__|RET. IMP. RENT 1% SEGUROS 18/01/2008 _|RTP [RTP375 [1780475247001 | AIG Metropolitana Cia. de Seguros y Aeas | 3138887| 525 100 ont
RO11__|RET. IMP. RENT 1% SEGUROS 31/01/2008 _|RTP [RTP376 [1790475247001 | AIG Metropolitana Cia. de Seguros y Reas | 318803] 25,57 100 05t
TOTAL SECCION 36,07 0,73
WAD70_[RETENCION WA T0% [171017200s [T [ATP373 [01024528865001 |Cabrera Calle Rafael Fernando [ 470] 7078]  7o.00] 4935
TOTAL SECCION 70,73 49,55
WA100 [RETENCION VA 100% [1ai01/2008_ [rre [aTear2 [o102488723 [Farfan Mufioz Jorge Luis [ 153]  404]  10000] 404
TOTAL SECCION 4,04 4,04
TOTALES 832,09 106,17

Figura 7.7 RETENCIONES REALIZADAS
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> Devoluciones:

CAVIFACOM CIA. LTDA

Cliente Nota de Credito/Debito

|Modu|o "Hom bre "Fe cha ||Trans "‘u’alor |
ALEFUE  |Fuentes Ching Alexandra Rosalia [zsim1iz008  [mass | 3.370,71]
Subtotal  TOTAL SECCION 3.370,71

ANAVAL | Valverde Brito Ana Ines 13/03/2008 _ |FC 630 1.982,14

ANAVAL “alverde Brito Ana Ines 13032008 FC 832 288,50

Subtotal  TOTAL SECCION 2.271,04

BETSAB  |Bety Mercedes Sabando [19maiz008  [mez0 | 0,00|
Subtotal  TOTAL SECCION 0,00
CARLAZ  |Carlos Lazo [31032008  [ms3z | 92,23
Subtotal  TOTAL SECCION 92,23
CATCAR  |Carpio Cornejo Cecila Catalina [19maiz008  [mez0 | 0,00|
Subtotal  TOTAL SECCION 0,00
CAVCA  |Cavifacom Cia Lida. [19maiz008  [mez0 | 0,05
Subtotal  TOTAL SECCION 0,05

> Inventario:

Figura 7.8 CLIENTE NOTA DE CREDITO/DEBITO

CAVIFACOM CIA. LTDA

Inventario

[codtem  [Descreipcion |[Bod][Existencialjcosta [Costo Total [Mod[Preciot [fsuti1  [Precioz [tautii2 |Preciolfautii s Jrreciod|utii4 |
RC-T090 Cabinas de Bafio 90 cm - Masaeador __ |B01 [u 100 omaset|  zrissefusn| at1g0]  1e73] 3sses| 3194 a00] -tonoo]  0.00] 10000
RCTI00 Cabinas de Bafio 100 cm - Masajeador __|B01 [u 40|  2sesasa|  11se1¢t2fusn| aoe74|  1473] a7s0s| 3194 00| -tonoo]  0.00] 10000
RC-B0904  |Cabinas de Bafo 90 cm- Masajeador  [B01[u| 1000  z909¢3s| 2o0943solusp| 333so| 1473 3ea@r|  a1ee| oo0| -100.00] o.00] -100,00
RC-ADZ3 Comiza 24454167 Bo1[u] 781,00 22873|  174063%3|usp|  258|  1280) 328 4340] oo0] 10000 o00] -100,00
RC-A311A_ |Corniza 24001122 B01 [u]| 1.05400 17418]  1s3sasrz{usn| 18] 1zs3]  a27| e774] o000 -10000] 0,00 100,00
RC-A325A  |Corniza 24401142 B4 [u] 1.081,00 18466 19961746(usn| 208 1264|327 7708] o000{-10000] o0,00] -100.00
RC-D0Z1 Panel Cantral “diam. 850 Bo1[u]  2s.00 75332]  21s4e2{usn|  sso|  1zas] 1518 10151 o000{ -10000] 0,00 100,00
RC-D030 Panel Cantral “diam. 830 Bo1fu] 00 o120  as7gsenfuso| 1038 1z7e]  ve7o|  s123] o000 -10000] 0,00 10000
RCJ003A  |Esquinero Bo1u] 700 09443 sagesifusn|  107]  1331]  179] eese| ao00] -tonoo]  0.00] 10000
RD-G07L |Puerta 960°2050°501M B01 [u 100  103gm8|  103gotsfusn|  esos| 78] 13384] 2s@1| 00| -tonoo]  0.00] 10000
RO-07L Pusrts 8301870°50MM B01 [u 100 1818 ss1818[usD|  os9s|  1483] 13394] ss42| a00] -tono0] 000 10000
RD-E0TR Pusrts 8301870°50MM B0t [u 100 ss1628 sst628)usn|  osos|  148s] 13394] ss4s| ao00] -tonoo] 000 10000

7.2.6 Clasificacion de los datos.

Figura 7.9 INVENTARIO

Los datos de la importadora se clasificaron de la siguiente manera:

» Tabla de hechos ventas con sus respectivas dimensiones:
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Dimensiones:
e Inventario
¢ Ventas
e Tiempo
e Cliente

« Empleado

» Tabla de hechos compras:
Dimensiones:
* Proveedor
« Compras

* Tiempo

» Tabla de hechos cartera:
Dimensiones:
» Cartera
* Cliente

» Tiempo

7.2.7 Analisis y definicion de los procesos que se implementaran.

El proceso que se implementara para el desarrollo de la herramienta inicia en la
obtencion de la informacion, clasificacién; a partir de esta informacién se prosigue a
disefiar los lineamientos para la elaboracion del cuadro de mando integral, el
modelado punto, tablas de hechos y dimensiones, datamarts, datawarehouse, ETL,

dashboard, y la herramienta de inteligencia de negocios.

Este es el proceso que seguiremos para finalizar el tema planteado “MODELO DE
HERRAMIENTA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS APLICADA AL AREA DE
DIRECCION DE UNA IMPORTADORA”.
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7.3

Disefo del modelo de herramienta de toma de dec

7.3.1 Disefio y relacion de las tablas de hechos

Inventarios

PK

Codigo_Inventarios

Descripcion
Bodega
Existencia
Costo
Precio1
Precio2
Cod_item

> Tabla de hechos ventas:

Hechos_ventas

FK4
FK2
FK1
FKS
FK3

Codigo_Ventas
Codigo_Tiempo
Codigo_Cliente
Codigo_Empleado
Codigo_Inventarios

Ingreso_ventas
ROE
Numero Devolvuciones

Ventas

PK | Codigo_Ventas

Numero_Factura
Codigo_Transaccion
Fecha

Cliente

Subtotal

lva

Total

isiones.

h 4

Tiempo

PK | Codigo_Tiempo

Fecha
Anio

Mes

Dia
Semestre
Trimestre

Empleado

PK

Codigo_Empleado

Cod_emp
Nombre
Direccion
Telefono
Fecha_ingreso

Cliente

PK

Codigo_Cliente

Codigo
Cliente
Ciudad
Direccion
Telefono
Ruc

Tipo

Figura 7.10 TABLA DE HECHOS VENTAS

107




» Tabla de hechos compras:

Proveedor

PK

Codigo_Proveedor

Cod_prov
Proveedor
Ciudad
Telefono
Direccion
Ruc

Hechos_compras

PK,FK3
PK,FK2

¢—— PK,FK1

Codigo_Tiempo
Codigo_Nota
Codigo_Proveedor

Egreso_compras
Compras_cumplidas
Compras_incumplidas

Compras

PK

Codigo_Compra

Cod_ltem
Descripcion
Fecha_Compra
Fecha_Entrega
Valor_Neto
Valor_Total

> Tabla de hechos cartera:

Cliente

Tiempo

PK

Codigo_Tiempo

Fecha
Anio

Mes

Dia
Semestre
Trimestre

Figura 7.11 TABLA DE HECHOS COMPRAS

PK

Codigo_Cliente

Hechos_cartera

Codigo
Cliente
Ciudad
Direccion
Telefono
Ruc

Tipo

PK,FK2

PK,FK1
< | PK,FK3

Codigo_Tiempo
Codigo_Cliente
Codigo_Cartera

Saldo_vencido
Saldo_por_vencer

Tiempo
PK | Codigo_Tiem

Fecha

Anio

Mes

Dia
Semestre
Trimestre

Cartera

PK

Codigo_Cartera

NumDocRef
Cliente

Fecha_vencimiento

Valor
Saldo

Figura 7.12 TABLA DE HECHOS CARTERA
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7.3.1.1 Disefio de esquema constelacion.

El disefio de tablas de hecho que utilizamos en el desarrollo del tema es el
esquema constelacion, ya que existen dimensiones que son compartidas con otras
tablas de hechos.

Inventarios Empleado
PK | Codigo_Inventarios PK | Codi Empel
Hechos_ventas
Descripcion N Cod_emp
Bodega FK4 Cod!go_Ve.ntas Nombre
Existencia FK1 Cod!go_Cllente —» Direccion
Costo ¢ FK5 Cod!go_EmpeIad.os Telefono
Precio1 FK3 | Codigo_lnventarios Fecha_ingreso
Precio2
Cod item Ingreso_ventas
- Numero_Devoluciones
ROE
Ventas Cliente
PK | Codigo Ventas = PK | Codigo_Cliente
iempo
Numero_Factura : . Codigo
I . PK | Codigo_Tiempo -
Codigo_Transaccion ocigo llempo Cliente
Fe_cha Fecha Ciudaq
Cliente Anio Direccion
Subtotal Mes Telefono
lva Dia _I?uc
Total Semestre ipo
Trimestre ——
Proveedor
" Hechos_compras
PK | Codigo_Proveedor Hechos_cartera
PK,FK2 | Codigo_Compra - -
Cod_prov PK,FK1 | Codigo_Prov r PK,FK1 | Codigo_Cliente
Proveedor §&—— PK,FK3 | Codigo Tiempo PK,FK2 | Codigo Tiempo
Ciudad I
Telefono Egreso_compras Saldo_vencido
Direccion Compras_cumplidas Saldo_por_vencer
Ruc Compras_incumplidas
v
Compras Cartera
PK | Codigo_Compra PK | Codigo_Cartera
Codigo_ltem NumDocRef
Descripcion ———— Cliente

Fecha_Compra

Fecha_vencimiento
Fecha_Entrega

Valor
Valor_Neto Saldo
Valor_Total Fecha_emision
Band

Figura 7.13 MODELO CONSTELACION
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7.3.2 Disefio de modelos punto y dashboard.

> Modelado Punto Compras.

Modelo de Consulta Dot NG, 03

Nombre del modelo: Modelo de consulta de una importadora compras

Hechos medibles

Nombre del hecho

Metadatos

Egreso de compras

Sumatoria del valor total de las compras

Compras Entregadas

Total compras entregadas/Total compras pedidas

Compras Incumplidas

Total compras pedidas - total compras Entregadas

Diagrama

ANIO
&
-
SEMESTRE
A MTICRS,
PRODUCTO
TOTAL
TIEMPO
NOTA PEDIDO /
COMPRAS | PROVEEDOR—(CIUDAD- —rals—I()
Eurﬂm cﬂ'ﬂn'ﬂi
PROCEDENGIA T s

Figura 7.14 MODELADO PUNTO COMPRAS
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En modelo punto compras se desarrollo tres tipos de consultas:

. Egreso de compras:
Dimension Jerarquia Operador Expresion de filtra
DY Tiempo 25 Ao Igual {2008}

<5eleccionar dimensisn;:

Codigo Transaccion v |Egreso Compras

CPG366 504
CPGE367 437
CPG3EB
CPG369 19040
CPGE370 16240
CP&E371 11200
CPGE372 540
CPGE373 44
CPG374 258
CPGE375 213
CPG376 33a0
CPGE377 2744
CPGE375 bl
CPGE37e 5040
CPG380 504
CP&381 59
CPG382 2fi6
CPG333 258
CPGE354 123
CPG385 a0z
CPG386 Ell
CPGE387 99
CPGE339 2800
CPGE390 5096
CP&E391 2160

Figura 7.15 EGRESO DE COMPRAS
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Compras entregadas:

Dirnensidn
Dy Tiempo

Jerarquia Ciperador

25 Anio Igual

<Seleccionar dimensi. ..

Expresion de Filtro

- {2008}

ologue campos de filtro agui

Cologue campos de columna agui

Codigo Transacc ~ |[Fecha Entreg: ~ |¥alor Total ~

Compras Cumplidal

CPE350 1
CPGE391 1
CPE392 1
_PE395 1
_PiE394 1
CPiE395 1
_PiE396 1
CPE3S7 1
CPE398 1
CPG401 1
F P40z 3 2008-03-10 00 2632 1
Tokal 1

Tokal 1

CPiE403 1
P04 1
[ P05 [ 2005-03-20 000355 1
Total 1

Takal 1

[ CPE40s Z003-03-20 00:00:00 1
Tokal 1

=SP4y [ 2005-053-20 000 7S 1
Takal 1

Tokal 1

[ CPE40s [ 2005-03-20 00504 1
Total 1

Figura 7.16 COMPRAS ENTREGADAS
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Compras Incumplidas:

Dimensian
DYy Tiempo

=Seleccionar dimensi,

Codigo Transacc =
CPGaTE
CPG373
CPG374
(CP;375
g CP&E376

O CPG377

O CPG375

g CPE379

g CPG3E0

CPG381
CPG352
CPG383
CPG354
CPG385
CPG386

Jerarquia

1] A
21 Anio

Cperador Expresian de Filtro

Igual {2008 }

Fecha Entreg: = |Yalor Total = |Compras Incumplidas

Bl £003-02-14 00:( 3360

= = = = = O O O O

O 2008-02-1& 00| 2008-02-17 00:00:00 (Fecha Entrega)|

Taokal
Takal
E 2005-02-17 00 2744
Tokal
Taokal
Tokal
Tokal
E 20058-02-15 00:(/5040
Taokal
Tokal
E 2005-02-15 00:(|504
Taokal
Takal

= = e e b e e e b e e e

Figura 7.17 COMPRAS INCUMPLIDAS
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> Modelado Punto Ventas.

Modelo de Consulta Dot No. 01

Nombre del modelo:

Modelo de consulta de una importadora ventas

Hechos medibles

Nombre del hecho

Metadatos

Ingreso de ventas

Sumatoria del total de las facturas

Mumero Devoluciones

Recuento de las transacciones de Devolucion en Facturacidn

he

Diagrama
0
%-{'ﬁ'
K
Sl
SEMESTRE
BODEGA
DEBCRIPCION /
TIEMPO
PRODUCTO .-"r TIPD
EXISTENGLA
VENTAS
FACTURA LIENTE
IIIQI’F!.‘EII de venlas
M Diavoluci
LEMaErn LavHuconss CIUDAD
TOTAL
RESPONSABLE

Figura 7.18 MODELADO PUNTO VENTAS

En el modelo punto ventas se desarrollo dos tipos de consultas:
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Ingreso de venta:

Dimension Jerarquia Operadar

D Tiempo L5 anio Iqual

<Seleccionar dimension

Expresion de filkro

{2008 }

Cologue campos de filkro agqui

Cologue campos de

Cod Producto - |Numeru Factura ~ |Descripcion

~ |Cantidad ~

Ingreso '-.r'entas|

F-PH-2525 142
F-PH-254%4 1037
F-PH-2862 43589
RuZ-7090 1724
RiZ-7100 1999
RaZ-80904 64
RiZ-A023 402
RC-A3114 282
RiZ-A3254 3106
RiZ-D0z21 226
RuZ-D030 ol
RZ-J0034 100
R - 6071 545
RD-607L 1115
RD-607R. 409
RD-DMT 3397
S RO-CPT B 638 B Reqadera Plastica | Tubao 172 16 1033
Tokal 1038
Tatal 1038
Tokal 1035

Figura 7.19 INGRESO DE VENTAS

115



Numero de devoluciones:

Dimension Jerarquia Operadar Expresion de filkro
D/ Tiempo 2 fnio Iqual [ {2008}
<Seleccionar dimensian >
Cologue campos de Filtro agui
Cologue campos de columng agqui
Cliente + |Descripcion v |Devalucianes|
Zatpio Cornejo Francisco Leonardao I
B Cornejo Sarmiento Cecilia Luzmila  [(Wacias) -69
Cabinas de Bario 90 cm - Masajeador |0
Tokal -69
Danny Sanchez Sabando 1]
Distribuidora 'Wilson Gatcia 0
Escobar Samaniego Jesds Yicente 57
(5] Fahian Eugenio Farfan Murioz (Yarias) -74
Regadera Plastica | Tubo 1/2 0
Total -74
Fahian Zamora Medina 0
Ferrevalle 5.4, 0
Harry Laina ]
Jucremo Joc Cia. Lkda, 0
Lourdes Pelaez Torres 1]
Luis Ruiz Pineda -4
Ma, del Carmen Iturralde Arrobo 23
Manaly Escobar -228
Marcela Consuelo Alban Cevallos 0
Mogales Massuh 3.4, 1]
Sanchez Correa Wilson Sergio 0
Serfinad 5.4, -17
Yicente Murillo 1]
Yinicio Araujo I
Williarn Sucunuta 1]

Figura 7.20 NUMERO DE DEVOLUCIONES
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> Modelado Punto Cartera

Modelo de Consulta Dot Na. 03

Nombre del modelo:

IModelo de consulta de una importadora cartera

Hechos medibles

Nombre del hecho

Metadatos

Saldo por vencer

Imprimir zaldo cliente Sl (Fecha de vencimiento < Fecha actual)

Saldo Vencido

Imprimir =alde cliente Sl (Fecha de vencimiento = Fecha actual)

CLIE

Diagrama
ANIO
SALOO
R
SEMESTRE
TRANSACCION
FECHA VENCIMIENTO
d\ TIEMPO

Saldo vencido
Saldo por vanocar

Figura 7.21 MODELADO PUNTO CARTERA

En el modelo punto cartera se desarrollo dos tipos de consultas:
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Saldo por vencer:

Dimension Jerarquia
DWW Tiempo

<5Seleccionar dimensidn

i Anio

Cperadaor Expresion de Filtra

Igual {2008, All}

Coloque campaos de Filkro agui

Cologue campos de columna agui

Cliente * |Fecha Yencimiento »

Saldo Por Vencer|

[ Catpio Cornejo Francisco Leonardo | 2009-04-24 00;00;00

Tiotal

B Cornejo Sarmienta Cedlia Luzmila | 2009-03-10 00:00:00

Total

B Danny Sanchez Sabando 2009-03-10 00;00;00

2009-03-18 00:00:00

Total

Escobar Samaniego Jesls Vicenke

Fabian Eugenio Farfan Mufioz

Fahian Zamaora Medina

Jucremno Joc Cia, Lkda,

Luis Ruiz Pineda

Ma. del Carmen Iturralde Arrobo

Magaly Escobar

Mogales Massuh 5.4,

Sanchez Correa \Wilson Sergio

Serfinad 5.4,

Wicenbe Murillo

Taotal aeneral

3397
3397
1724
1724
433
1]
433
]
1]
1]
ala]
5351
2340
5105
FEr

151

19314

Figura 7.22 SALDO POR VENCER
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. Saldo vencido:

Dimensicn
L' Tiempo

<Seleccionar dimension =

(1]
.
==

Jerarquia
Ania

Expresidn de filtro
- { 2008, All

Cperador

Igual

Cliente ~ Fecha Yencimiento ~ |Saldo Mencido
Carpio Carnejo Francisco Leonardo u]
Carnejo Sarmiento Cecilia Luzmila u}
Danny Sanchez Sabando Zgz
El Escobar Samaniego Jesds Yicente | 2009-03-24 00;00:00 545
2009-03-28 00:00:00 545
Takal 1090
Fabian Eugenio FarFan Murioz 1038
Fabian Zamora Medina 40z
Jucremo Jcc Cia, Lkda. u}
=] Luis Ruiz Pineda 2008-03-10 00:00:00 ga0s
2009-03-09 00:00:00 ]
2009-05-24 00;00:00 u]
2009-05-30 00;00;00 u]
2009-06-30 00:00:00 u]
Takal ga0s
Ma. del Carmen Iturralde Arrobo [}
Maqgaly Escobar 36
Mogales Massuh 5.4, &4
Sanchez Correa Wilson Sergio 409
Serfinad 5. 4. 226
Wicente Murillo 100
Total general 12255

Figura 7.23 SALDO VENCIDO
En el dashboard fueron evaluados los siguientes indicadores:

Encuestas de satisfaccion.
Visitas a clientes.

Rotacion empleados.

YV V V V

Participacion empleados.

DASHBOARD

Encuestas de Satisfaccion

Visitas a Clientes

Rotacion Empleados

INGIGADORES

Participacion Empleados

Figura 7.24 DASHBOARD
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7.3.3 Disefio del datawarehouse, datamarts

En el analisis de la base de datos de la empresa y de acuerdo a la necesidad de los
directivos se procedié a disefiar un datawarehouse que esta conformado por 3
datamarts: compras, ventas, cartera, los cuales contienen los datos estrictamente
necesarios para el manejo de la informacién que es sumante necesaria para el

desarrollo de la herramienta.

En el prototipo de disefio se esta implementando las tablas de ventas, cartera
compras, tiempo que estan relacionadas con las tablas hechos ventas, hechos
compras, hechos cartera las que van contener datos numeéricos para realizar

céalculos.

7.3.4 Disefio del ETL ( Extract — Transform — Load)

Para el disefio del ETL se tuvo que analizar y seleccionar la base de datos de la
empresa y el datawarehouse, la informacion que debe ajustarse a la bodega de
datos, analizar el tipo de dato, verificar si es necesario la transformacioén o
validacién de los mismos ya que estos van a ser parte del datawarehouse.

Para la extraccion de la base de datos es necesario la conexion entre el servidor y
el programa interfaz, verificar que exista compatibilidad entre la herramienta de
desarrollo del ETL y la plataforma de base de datos en nuestro caso practico se
utilizara Visual Studio 2005 para el desarrollo del ETL y como gestor de base de
datos SQL Server.

En la etapa de transformacion o tratamiento de la informacién analizaremos de que
manera van a ser procesados los datos, si existen inconsistencias entre ellos,
cambiar la codificacion si fuese necesario y realizar ciertas validaciones para asi
poder cargar los datos.

En la fase de carga se realizo una conexion al servidor de base de datos destino, y

se procede a insertar los datos en el datawarehouse.
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7.4 Creacion del prototipo de la herramienta busine  ss intelligence.

7.4.1 Estudio de la herramienta de Visual Estudio.N et 2005 y la herramienta

SQL Server Business Intelligence Development Studio

Para el estudio de la herramienta visual Estudio. Net se recurri6 a manuales
electrénicos, ayudas de la aplicacion e informacién proporcionada por experiencias

personales de diferentes usuarios.

En el caso de la herramienta SQL Server Business Intelligence Development Studio

se realizo el desarrollo del tutorial.

7.4.2 Creacion del datawarehouse y datamarts

Realizado el disefio del datawarehouse y datamarts se procede a la creacion de los
mMisSmOos, con sus respectivas relaciones y estructuras.

A continuacion se detallan los gréaficos correspondientes:

B DWiCartera (dbo...,
| Codigo_Catera
MurnCiocRef
Fecha_\encimiznta
] DWHechos_Car.., M Salds
Saldo Vencido Fecha_Ernision
Saldo_por_encer
Codigo_Tiemnpa

Codiga_Cartera B Dliventas (dbo
| Codiga_Venta
Mumero_Factura
Codigo_Transaccion
] DWHechos _.., > Cliengtle_
Codiga_Ventas Ciudad
Ingreso_\entas Facha
Devoluciones Cod_Producta
] Cod':go_Tiempo Codigo_Tiempa 2::;;;2(;0“
Fecha ‘
Anio Subatal
Twa
Mes
Dia Tatal
?:::::z ] DWHechos_Comp..,
Todign_Cartera ¥ Egreso_Cornpras
TCodigo_enta Compras_Curnplidas
TCodigo_Compra Compras_Tneurnpli,.,

Codigo_Tiempo
Codigo_Cornpra

B DWCompras (dba...
| Codigo_Comnpra

Codigo_Transaccian

Fecha_Caompra

Fecha_Entrega

Walor_Meto

Tva

Walor_Total

Band

Figura 7.25 DATAWAREHOUSE
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Datamart Ventas

t

Codiga_Tiermnpa
Facha

Anio

Maz

Diia

Sernestre
Trrmestre
TCodigo_Cartera
TCadigo_Menta
TCadigo_Compra

] DWHechas_..

Codiga_Yentas
Ingreso_\fentas
Drevaluciones

Codigo_Tiernpa

{ Codigo_‘enta
Murnero_F actura
Codiga_Transaccion
Cliente
Ciudad
Fecha
Cod_Praducta
Crescripeion
Cantidad
Subtatal
Tva
Total

Figura 7.26 DATAMART VENTAS

Tabla Ventas

Nombre Campo

Descripcion

Tipo

Llave Primaria

Llaves Foraneas

Codigo_Venta

Cadigo secuencial propio del datawarehouse

numeric(18)

X

Numero_Factura

Numero de la factura

numeric(10)

Cadigo del tipo de transaccion que se realiza en la

Codigo_Transaccion empresa varchar(10)
Cliente Nombre del cliente que realiza la transaccion varchar(50)
Ciudad Ciudad de donde proviene el cliente varachar(50)
Fecha Fecha en la que se realiza la transaccién datatime
Cod_Producto Cadigo del articulo varchar(10)
Descripcion Descripcion del articulo varchar(50)
Cantidad Cantidad numérica de articulos que se venden decimal(18,0)
Subtotal Subtotal de la factura decimal(18,0)
IVA IVA de la factura decimal(18,0)
Total Total de la factura decimal(18,0)

Tabla _Tiempo

Nombre Campo Descripcion Tipo Llave Primaria | Llaves Foraneas

Codigo_Tiempo Cadigo secuencial del DW de la tabla tiempo varchar(10) X

Fecha Fecha actual datetime

Anio Afio en curso numeric(4, 0)

Mes Mes en curso numeric(2, 0)

Dia Dia en curso numeric(2, 0)

Semestre Semestre en curso numeric(2, 0)

Trimestre trimestre en curso numeric(2, 0)

Tcodigo_Cartera

Cadigo auxiliar que sirve para hacer validaciones

numeric(18)

Tcodigo_Venta

Cadigo auxiliar que sirve para hacer validaciones

numeric(18)

Tcodigo_Compra

Cadigo auxiliar que sirve para hacer validaciones

numeric(18)
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Tabla Hechos _Ventas

Nombre Campo

Descripcion

Tipo

Llave Primaria

Llaves Foraneas

Ingreso_Ventas

Valor en ddlares de ingreso de ventas

money

Devoluciones

Numero de devolucién de ventas

numeric(8, 2)

Codigo_Tiempo

Cadigo secuencial del DW de tiempo

varchar(10)

Codigo_ventas

Cadigo secuencial proviene de la tabla ventas

numeric(18)

Datamart Compras

B CWTiernpa (d...

: E:I-::Il-l:in_ﬂempn ] DWHechos_Comp..,
Anio Eqgreso_iZaompras
Mes Comnpras_Curnplidas
Cia Comnpras_Ineumpli...
Samestre Codiga_Tiernpa
Thirnestre L | Codigo_Cornpra
Todige_Cartera
TZodiga_\enta
TiZodigo_Carnpra

{ Codiga_Comnpra

Codigo_Transaccion

Fecha_Cornpra
Fecha_Entrega
Yalor_Metn
Tva
Yalor_Total
Band

-ompras [dba..,

Figura 7.27 DATAMART COMPRAS

Tabla compras

Nombre Campo

Descripcion

Tipo

Llave Primaria

Llaves Foraneas

Codigo_Compra

Cadigo secuencial propio del datawarehouse

numeric(18)

X

Cadigo del tipo de transaccion que se realiza en la

Codigo_Transaccion empresa varchar(10)
Proveedor Nombre del proveedor varchar(50)
Fecha_Compra Fecha en la que se realiza la compra datatime
Fecha_Entrega Fecha en la que se entrega el pedido datatime

Valor_Neto Subtotal de la compra decimal(18,0)
IVA IVA de la factura decimal(18,0)
Valor_Total Total de la factura decimal(18,0)
Band Bandera para validacion varchar(10)
Tabla _Tiempo
Nombre Campo Descripcion Tipo Llave Primaria | Llaves Foraneas
Codigo_Tiempo Cadigo secuencial del DW de la tabla tiempo varchar(10) X
Fecha Fecha actual datetime
Anio Afio en curso numeric(4, 0)
Mes Mes en curso numeric(2, 0)
Dia Dia en curso numeric(2, 0)
Semestre Semestre en curso numeric(2, 0)
Trimestre trimestre en curso numeric(2, 0)

Tcodigo_Cartera

Cadigo auxiliar que sirve para hacer validaciones

numeric(18)

Tcodigo_Venta

Cadigo auxiliar que sirve para hacer validaciones

numeric(18)

Tcodigo_Compra

Cadigo auxiliar que sirve para hacer validaciones

numeric(18)
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Tabla Hechos_Compras

Nombre Campo

Descripcion

Tipo

Llave Primaria

Llaves Foraneas

Egreso_Compras

Valor en ddlares en egreso de compras

decimal(10, 0)

Compras_Cumplidas

Valor en ddlares de compras cumplidas

decimal(10, 0)

Compras_Incumplidas

Valor en ddlares de compras incumplidas

decimal(10, 0)

Codigo_Tiempo

Cedido secuencial del DW de tiempo

varchar(10)

Codigo_Compra

Cadigo secuencial que viene de la tabla compras

numeric(18)

Datamart Cartera

] DWHechas_Car...
Saldo_Yencido
Saldo_por_\Mencer
Codigo_Tierpa
Codigo_Cartera

Salda

{ Codigo_Tiempo

AN arteta (dbo...,

} Codigo_Cartera
MumDocRef
Fecha_“enciriento

Fecha_Ernizion

Fecha

Ania

Mes

Cia

Semestre
Trrnestre
TCodiga_Cartera
TCodige_Yenta
TCodiga_Campra

Figura 7.28 DATAMART CARTERA

Tabla Cartera

Nombre Campo

Descripcion

Tipo

Llave Primaria

Laves Foraneas

Codigo_Cartera

Cadigo secuencial del DW de cartera

numeric (18)

X

Cliente Nombre del cliente varchar (40)
NumDocRef Numero de documento de referencia de la transaccién varchar(10)
Fecha_Vencimiento Fecha de vencimiento del pago datetime
Saldo saldo de cartera money
fecha_emision Fecha de emision de datatime
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Tabla _Tiempo

Nombre Campo Descripcion Tipo Llave Primaria | Llaves Foraneas

Codigo_Tiempo Cadigo secuencial del DW de la tabla tiempo varchar(10) X

Fecha Fecha actual datetime

Anio Afio en curso numeric(4, 0)

Mes Mes en curso numeric(2, 0)

Dia Dia en curso numeric(2, 0)

Semestre Semestre en curso numeric(2, 0)

Trimestre trimestre en curso numeric(2, 0)

Tcodigo_Cartera

Cadigo auxiliar que sirve para hacer validaciones

numeric(18)

Tcodigo_Venta

Cadigo auxiliar que sirve para hacer validaciones

numeric(18)

Tcodigo_Compra

Cadigo auxiliar que sirve para hacer validaciones

numeric(18)

Tabla Hechos_Cartera

Nombre Campo

Descripcion

Tipo

Llave Primaria

Llaves Foraneas

Saldo_Vencido

Saldo vencido de cartera

decimal(10, 0)

Saldo_por_Vencer

Saldo por vencer de cartera

decimal(10, 0)

Codigo_Tiempo

Cadigo secuencial del DW de tiempo

varchar(10)

Codigo_Cartera

Cadigo secuencial del DW de cartera

varchar(10)

7.4.3 Creacion de ETL ( Extract — Transform — Load )

A continuacion se detallaran los pasos para la creacion del ETL.

En la fase de extraccion procedemos a conectar las bases de datos mediante el

siguiente codigo:

El siguiente codigo realiza la extraccion de los datos.

Public conexion As New SqlConnection '.SqglConnection

' SqIClient.SqlDataAdapter(comando)

Public comando As New SglCommand ' SqlClient.SqlCommand
Public adapter As New SqlDataAdapter(comando)

Public tabla As New DataTable

Public Sub conecta()

conexion.ConnectionString = "Data Source=SPRV-1803A39070;Initial
Catalog=Cavifacom;Integrated Security=True;pwd="

comando.Connection = conexion

End Sub

Call conecta()

comando.CommandText = "Select * from Cartera"

adapter.Fill(tabla)

En la fase de transformaciébn mostraremos como ejemplo el cddigo de una

validacion.

Fori=0 To tablal.Rows.Count - 1
wCodSecl = wCodSecl + 1
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wFecha = tablal.Rows(i).ltem("Fecha_Emision")
wDia = Mid(wFecha, 1, 2)

wMes = Mid(wFecha, 4, 2)

wAnio = Mid(wFecha, 7, 4)

If wMes > 0 And wMes < 7 Then
wSemestre = 1
Else
If wMes > 6 And wMes < 13 Then
wSemestre = 2
End If

End If

If wMes > 0 And wMes < 4 Then
wTrimestre = 1
Else
If wMes > 3 And wMes < 7 Then
wTrimestre = 2
Else
If wMes > 6 And wMes < 10 Then
wTrimestre = 3
Else
If wMes > 9 And wMes < 13 Then
wTrimestre = 4

End If
End If
End If

End If

comando2.CommandText = "insert into
DWTiempo(Codigo_Tiempo,Fecha,Anio,Mes,Dia,Semestre, Trimestre, TCodi
go_Cartera)values(" & wCodSecl & &
tablal.Rows(i).ltem("Fecha_Emision") & "," & wAnio & "," & wMes & "," &
wDia & "" & wSemestre & "" & wTrimestre & """ &

tablal.Rows(i).Item("Codigo_Cartera") & ")"
adapter2.Fill(tabla2)

Next

Y en la etapa de carga indicamos como se inserta los datos en el datawarehouse.

tablal.Clear()

tablal = New DataTable

comandol.CommandText = "delete from DWCompras "
adapterl.Fill(tablal)

For i =0 To tabla.Rows.Count - 1
wCodSec =i+ 1
comandol.CommandText = "insert into
DW<Cartera(Codigo_Cartera,Cliente,NumDocRef,Fecha_Vencimiento,Saldo,
Fecha_Emision)values(" & wCodSec & "," & tabla.Rows(i).ltem("Cliente") &

& tabla.Rows(i).ltem("Numero_Factura™) & &
tabla.Rows(i).Item("Fecha_Vencimiento") & &
tabla.Rows(i).ltem("Saldo") & "," & tabla.Rows(i).ltem("Fecha_Emision") &

lll)ll
adapterl.Fill(tablal)
Next
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Aqui se muestra la pantalla principal de la aplicacion ETL que se utilizo para el

desarrollo de nuestra herramienta.

Pasar Base de datos

sEll= “Salir

‘ Cargar

Figura 7.29 ETL

7.4.4 Definir procesos de interface para obtencion de datos.
La definicion de la interface para la obtencidon de datos ya fue descrito en la

primera fase de extraccion del ETL.
Basicamente se necesita una herramienta de desarrollo de software, en nuestro
caso préctico se utilizo Visual Basic 2005 la cual utilizamos para la elaboracién de

la interfaz.

En el siguiente gréfico se describe el gestor de base de datos con la que se trabajo.

= » b
Elegin origen, de datos @
Crigen de dakos: I
Archivo de base de datos de Microsoft Access R AT ) )
archivo de base de datos de Microsoft SQL Server Lltilice esta seleccion para establecer conexian
Base de datos de Cracle con Microsoft SOL Server 2000 & 2005 mediante
Micrasaft SOL Server el proveedor de datos de \MET Framework para
Microsoft SQL Server Mobile Edition el servidar SCL Server,
Crigen de datos de Microsoft QDBC
<akraz
Proveedor de datos:
|F‘ru:uveeu:|u:ur de datos de .MET Framework para se |+
[#] Utilizar siempre esta seleccidn CErED l [ CEMESET

Figura 7.30 ELEGIR PLATAFORMA
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En este grafico se elige el servidor y su respectiva bas

e de datos.

Agregar conexion

Especifique |a informacion para establecer conexion ¢

proveedor de datos diferente.,
Crigen de datos;

datos seleccionado o haga clic en "Cambiar” para eleqgir un origen vio un

on el origen de

|I"-'1i-:r|:|5|:-Ft SCL Server (SqlClient)

|[ Cambiar. .. ]

Mombre del servidaor:

|SF'R'I.I'-1E!I33F'.3'§JEI?EI

VH Arctualizar ]

Conexion con el servidor

() Ukilizar autenticacion de Windows

) Ukilizar autenticacion de SQL Server

Establecer conexidn con una base de dakos

(%) Seleccionar o escribir nombre de base de datos:

| _avifacom

) Asociar con un archivo de base de datos:

Avanzadas. ..

Probar conexion

Aceptar H Cancelar ]

Figura 7.31 CONEXION A BASE DE DATOS

Otra forma de conexién es mediante el siguiente cadigo:

Public conexion As New SqlConnection '.SglConnection

' SqlClient.SqlDataAdapter(comando)

Public comando As New SglCommand ' SqglClient.SglCommand

Public adapter As New SqlDataAdapter(comando)
Public tabla As New DataTable

Public Sub conecta()

conexion.ConnectionString = "Data Source=SPRV-1803A39070;Initial
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Catalog=Cavifacom;Integrated Security=True;pwd="
comando.Connection = conexion
End Sub

Y por ultimo se realiza el llamado de la conexion y una consulta sql en este caso un

select el cual selecciona varias filas o columnas de una o varias tablas.

Call conecta()
comando.CommandText = "Select * from Cartera"

adapter.Fill(tabla)

7.4.5 Desarrollo de la Aplicacion Business Intellig  ence

Para la elaboracion de la aplicacion business intelligence se utilizo la herramienta
SQL Server Business Intelligence Development Studio, a continuacién se detallan

algunos de los pasos que se siguieron para el desarrollo de la aplicacion.

g ey —— - B -
»

I e S B g b | e Sl Pomi B Thas | gy alie by - &
A e i, (78 g RN T T s W L, o ey
i Pe e, Pk ol e i « Bt Tt sy

e W T e
N bwiesg e e v ol rore ofu i

L P L
Vi, i e 2000 (115 000 38T+ s ] P o st i
u--.-u.n..aq..p.n.—-cr.-.n.. s T et P

LTyl o pmiam .0 x

[ L L bt ey P | sy 4

_..w,....h._..,wnv... i gl
T b e et e el g =
i wwhs sel resnem § e d | | § il dach

¥, 1§ Bps N0V 2] SO0 DM - el TLP R PR S e

PEEETIE | o e P
O L S el wydoses Pemsicied T, e st ek
s A e )
L i . | " R e T e
[ — y ] * |

Figura 7.32 APLICACION BI PASO 1
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Una vez que abrimos la herramienta hacemos click en nuevo proyecto, en tipos de
proyectos elegimos PROYECTOS DE BUSINESS INTELLIGENCE, en plantillas
PROYECTO DE ANALYSIS SERVICES y se coloca el nombre del proyecto.

Muevo proyecto

Tipos de proyecto: Plantillas: |E|
F de
Chras tipos de provectos

Plantillas instaladas de Yisual Studio

SProyecto de Analysis Services :f__ilmportar base de datos de Analysis, ..
éﬂproyecto de Integration Services ,j Asistente de pravectas de servidor...
IEProyecto de modelos de informe .ﬁ] Proyecto de servidor de informes

Mis plantillas

uscar plantilas enlinea. ..

Crear un nuevo provecto de Analysis Services

Mombre: | Tesis

v| [Examinar... ]

Ubicacion: | CH\Documents and SettingstSILYIOYWMis documentosivisual Studio 2005 \projects

Mombre de |a solucidn: | Tesis | Crear directario para la solucidn

I Aceptar l[ Cancelar ]

Figura 7.33 APLICACION BI PASO 2

Una vez creado el proyecto se continta con la elaboracion de la aplicacion, creando

un nuevo origen de datos de la cual extraeremos la informacién que se utilizara.

Archiva  Edtar Ver Proyecto Generar Depurar  Base dedatos  Herramientas

Yentama Comunidad  Ayuda

b Development -+ | 51 7 4 i =

m

% Nusvn origen de datos. ..

is
Proyectos recientes MSDN: U5, Lacal Highlights =

|5 Estruchuras de mineria de datos
|jjtesws See How Ramp Up Can Help You Become More Employable b... [ Funciones

| L3Proyecto de Analysis Servicest Tue, 14 Apr 2009 02:20:00 GMT - Join Ramp Up, a free online learning | Ensamblados

program for developers, and check out & new track - Part 2 of [ Varios
SharePaint for Developers - that teaches you imporkant skils in a guided
path, making the learning process easier and more efficient.

=
/ o
- . -

SE3U8 WIS S QPR

"How Do I?" ¥ideo on New Selectors APT in Internet Explorer 8
Tue, 14 Apr 2009 02:20:00 GMT - Join Matt Hester as he demonstrates
the new Selectors APT in Internet Explorer 8 For using C55 selectors For
quick and easy element lookups.

Create Applications Running in the Cloud Using Your Existing ...
Tue, 14 Apr 2009 02:20:00 GMT - Explore the Azure Services Platform:
participate in a webcast, download a podcast, or step inta a virtual lab

1 Propiedades

igenes de datos -

b Bt to see how you can use the Azure Services individually or together,
Crea;‘ Pruye(tnm sither ta build new applications or ko extend existing ones.
Lo ) W e 2 MSDN Webcast: Windows Embedded CE and Handheld Solutio... igenes de o
Fri, 10 Apr 2009 21:50:00 GMT - watch Dion Hutchings explain what you
Introduccion need ta know when you build a handheld Windows Embedded
CE-powered device, Learn mare about Windows Embedded CE, the ideal
Tntreducing 3 B Triali o handheld platform with hardware support: and software components to |
SE[DS;'KVE:rnA;aI;:zESZv?c:s‘(gcegraeo) satisfy all the requirements of the next generation of connected, | Norbre
50L Server Integration Services (Como} ~ Especifica el nombre de |s carpeta.
Sl Sarver Rencrkinn Sevices (Céma) {
& &
[ Lista de errores|

La creacién del proyecto 'tesis.dwprof' se ha realizado correctamente,

Figura 7.34 APLICACION BI PASO 3
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En este paso seleccionamos la opcion CREAR UN ORIGEN DE DATOS BASADO
EN UNA CONEXION NUEVA O EXISTENTE, y hacemos click en el botén NUEVA.

Asistente para origenes de datos

Seleccione como definir la conexion

Puede seleccionar entre varias formas en las que sus origenes de dakos
definiran su cadena de conexian,

%) Crear un origen de datos basada en una conexidn nueva o existente

Conexiones de datos: Propiedades de conexion de datos;
Propiedad Walor
< >

Mueva, .,

) Crear un arigen de datos basado en otro objeto

i"'. Seleccione una conexion valida,

Figura 7.35 APLICACION BI PASO 4
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En el administrador de conexion elegimos MICROSOFT OLE DB PROVIDER FOR
SQL SERVER Y hacemos click en aceptar.

Y Administrador de conexién

Proveedor: I OLE DB nativotS0L Mative Client LI
o Microsoft OLE DB Pravider for OLAP Services 5.0 -~
Q. Mombre o Microsaoft OLE DE Provider For Oradle P |
: . P8 Microsoft OLE DB Provider For SQL Server
Conexion o Microsoft OLE DE Simple Provider
i 4 MsDatashape
=% ' ®u J Proveedor de bases de datas OLE para servicios de dir
= a0l Mative Client
Todas Ou a0l Server Replication OLE DE Provider For DTS =
I 4 SOLAMLOLEDE
1 SOLYMLOLEDE. 4.0 -
C w
£ | 1] ] >
Estah L Aceptar J [ Cancelar

Seleccionar o escribir nombre de base de datos;

Asociar con un archivo de base de datos:

| Exarinar. ..

Mombre [ogica:

L Acepkar J[ Cancelar ][ Ayvuda

Figura 7.36 APLICACION BI PASO 5
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En el nombre del servidor colocamos SPRV-1803A39070 que es el nombre del
servidor que se va a utilizar, en la opcién conexion con el servidor elegimos
UTILIZAR AUTENTICACION DE WINDOWS, en establecer conexion con una base
de datos seleccionamos la base de datos a utilizar en este llamada TESIS, y por
ultimo hacemos click en aceptar.

X Administrador de conexicn

Proveedot: | OLE DB nativolMicrosaft OLE DB Provider for SQL Server j
Ll Mombre del servidaor:
. o |SPRY- 1503439070 v || actuslizar |
Conexidn

Conexion con el servidor

= (%) Lkilizar autenticacisn de Windows

() Utilizar autenticacion de SOL Server

Guardar mi conkraseria

Establecer conexian con una base de datos

{(*) Seleccionar o escribir nombre de base de datos:

() Asociar con un archivo de base de datos:

| Examinat. ..

Probatr conexian Aceptar l[ Cancelar ][ Ayuda

Figura 7.37 APLICACION BI PASO 6
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En este paso se elige que tipo de cuenta vamos a utilizar para nuestra base de
datos en nuestro caso elegimos UTILIZAR CUENTA DE SERVICIO, ya que esta no
nos pide ningun tipo de identificacion, hacemos click en aceptar y seguido de esto

click en finalizar.

Asistente para origenes de datos

Informacion de suplantacion
Puede definir las credenciales que ukilizard Analysis Services para conectarse
con el arigen de datos,

) Utilizar un nombre de usuario ¥ una contrasefia especificos

(%) Utilizar cuenta de servicio
() Utilizar las credenciales del usuario actual

) Predeterminado

< Atras ] [ Siguiente =

Figura 7.38 APLICACION BI PASO 7
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A continuacion elegimos las tablas con las que se va a trabajar, en el explorador de
soluciones hacemos click derecho en la carpeta NUEVA VISTA DE ORIGEN DE
DATOS.

Asistente para origenes de datos |Z||E|[Z|
v

Finalizacion del asistente

Proporcione un nombre v haga clic en Finalizar para crear el nuevo origen de
dataos,

Mombre del origen de dakos:
fresis

Viska presvia:

Cadena de conexion:

Provider=3QLOLEDE, 1 ;Data Source=5PRY-1803439070;Integrated
Security=55PL; Initial Catalog=Tesis

Finalizar H Cancelar

Figura 7.39 APLICACION BI PASO 8
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Elegimos en origenes de datos relacionales TESIS ya que asi fue llamado nuestro
origen datos creado anteriormente, y hacemos click en siguiente.

Asistente para wistas de origen de datos

Seleccionar un origen de datos
Seleccione un arigen de datos relacional o cree uno nueyo,

Crigenes de datos relacionales: Propiedades del origen de datos:
TEsis Fropiedad Yalar
[Daka Source SPRY-1803A39070
Initial Catalog Tesis
Inteqgrated Se... S5FI
Prowider SOLOLEDE, 1
 ;
| ]
[ Muewo origen de datos. .. ] [ Avanzadas... ]

< Bkras ] [ Siguiente = ]

Figura 7.40 APLICACION BI PASO 9
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Ahora elegimos las tablas con las que se va a trabajar y hacemos click en siguiente.

Asistente para vistas de origen de datos

Seleccionar tablas y vistas
Seleccione los objetos de la base de datos relacional que deben incluirse en la
wista de origen de datos.

Dbjetos disponibles: Objetos inchuidos:
Mombre Tipo Mombre Tipo
=] dbo, sysdiagrams Tabla —— | [ dbo.DwCartera Tabla
= = dbo. DWW Campras Tabla
= dbo.DvyHechos_C,.. Tabla
- = dbo.DYyHechos_C,.. Tabla
L | dba.DWHechos_ ... Tabla
= dbo. DWW Tiempo Tabla
-
=

Filtrao: i [ Agregar tablas relacionadas ]

[] Mastrar obietos del sistema

[ < Akras ] [ Siguiente = ] Firalizal |

Figura 7.41 APLICACION Bl PASO 10
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En esta pantalla se muestra el grafico del origen de datos creado con las tablas que

se van a utilizar para el desarrollo de la aplicacion. A continucion creamos los cubos

de datos, en la parte del explorador de soluciones elegimos el folder haciendo click
derecho en CUBO y elegimos NUEVO CUBO.

#9 tesis - Microsoft Visual Studio

Archivo

3R N R

- Tesis.dsv [Disefio]*| Pagina de inicio

s pe@s(x @a-

SEURIWE LAY B0 DIpEND e

Edtar Wer Proyecto Generar Depurar Base de datos  Herramientas

P Development = -iJ S }'Z‘ Bl - o

Wentana Comunidad  Ayuda

i

|| Organizador de diagramas

Tablas

| DWWiCarkera {dbo.DWiCartera)
DiwiCompras {dbo, D'WCompras)
DiHechos_Cartera {dbo D'WHechos
DiHechos_Compras {dbo.DiWHeche
DiHechos_Yentas {dbo,DwHechos,
D Tiempa {dbo, Dy Tiempo))
DiYentas (dbo.DheVentas)

L | @

D'WHechos. .

CheTienn. ..

DhiCarte. ..

i

DWHech..,

| 26h Listas de errares

)

[ _J‘." tesis

- [ Origenes de datos

“o 4% Tesis.ds
[z [ 5 Vistas de origen de datos
L b o Tesis.dsv
B
i+ |5 Dim)

" Muevo cubo..,

- [ Estl (4

os

|5 Funcrome:
- |5 Ensamblados

e | Marios

I F;r"opi'éciades
| Cubos

B Ubicacion

| Nombre

—#)

Especifica el nombre de la carpeta;

e

La creacidn del proyecto ‘tesis.dwproj’ se ha redlizado correctamente,

Figura 7.42 APLICACION BI PASO 11
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En el método de generacion del cubo elegimos GENERAR EL CUBO CON UN
ORIGEN DE DATOS, seleccionamos GENERACION AUTOMATICA y hacemos
click en siguiente, y en la proxima pantalla que nos aparecera damos click en

siguiente.

i Asistente para cubos

Seleccionar método de generacion
Seleccione el método de generacion del cubo,

{(*) Generar el cubo con un origen de datos

] Generacidn automatica

Crear atribukos v jerarquias w

() Generar el cubo sin un origen de datos

Descripoion:

El asistente creard un atribuko para la mavaria de columnas de las kablas de dimensiones e
inkentara generar jerarquias con warios niveles,

< Akras ] [ Siguiente =

Figura 7.43 APLICACION BI PASO 12
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En el campo tabla de dimensiones de tiempo elegimos la tabla destinada al tiempo
en nuestro caso DWTIEMPO, seguido de esto escogemos las tablas de hechos con

sus dimensiones y hacemos click en siguiente.

¥ Asistente para cubos

Identificar tablas de hechos y de dimensiones

Identifique tablas de hechos v dimensiones en la vista de origen de datos,
También puede especificar una kabla de dimensiones de tiempo,

Tabla de dimensiones de tiempo: !D'u'-.-'Tiempu:u |

Tahlas i Diagrama |

Mambre Hecho Cirensicn
lof dbo.DwCartera ]
| dbo.DWeCompras ]
(4 dbo.DWHechos_Cartera
[ dbo.DWHechos_Compras

dbio, DWHechos_Ventas {
dbia, DWW Tiempa
dbio, DYYentas

KEOOOEE

R
OO

< Bkras Siguiente = inalizar [ Cancelar
[ J|

Figura 7.44 APLICACION Bl PASO 13
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En la pagina seleccionar periodos de tiempo asignamos nombres de propiedades
de tiempo a las columnas de las tablas de dimensiones que se subyace en la
dimension designada como dimension TIEMPO y hacemos click en siguiente.

¥ Asistente para cubos

Seleccionar periodos de tiempo
Las jerarquias de dimensiones de tiempo se crean segun las columnas
seleccionadas,

Columnas de la tabla de tiempos:

i Mombre de |a propiedad de tiempo Columnas de la kabla de tiempos A%
Afio | &nio w
Trimestre Mes
Cuatrimeskre e

Semeskre
Mes Trimeskre
Fecha TCodign_Cartera
Diez dias TCodigo_Wenta E
i w
Semana TCodigo_Compra
Hora
Minuko
Sequndo
Tiempo no definido

_Es festivao ]|

< Akras ] [ Siguiente = l [ Finalizar = x| ] [ Cancelar

Figura 7.45 APLICACION BI PASO 14
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En la siguiente pantalla seleccionamos las medidas que se van a utilizar en el cubo
y damos click en siguiente, en la proxima pantalla que nos aparece hacemos click

en siguiente y luego finalizar.

¥ Asistente para cubos

Seleccionar medidas
Seleccione las medidas que desea incluir en el cubo,

Medidas disponibles:

Grupos de medida v medidas Columnas de arigen b
] D' Hechos Cartera

all  Saldo Yencida

all  Saldo Por Wencer i
pll  Pecuenko W Hechos Carkera dbo_ DWHechosCartera

[ul] D' Hechas Compras

pall  Egreso Compras the DiWHechos Carmpra
ol Compras Curnplidas [

all  Compras Incurnplidas ho_OWHechas

al  Recuento DW Hechos Compras

] DW Hechos Verikas

wl  Ingresao Ventas b ST HES VEEAR Trth st Ve
uil Brvolutiohes b DWHechos Mentas.Devoluciones

] .. Recuento Do Hechos Wentas  dbo DiHechos Yenkas

[ < Atras ” Siguiente = H_ Finalizar =x| J[ Cancelar ]

Figura 7.46 APLICACION BI PASO 15

142



En este paso ejecutaremos lo antes realizado para esto en el menu contextual
hacemos click en generar, elegimos IMPLEMENTAR TESIS, una vez realizado

correctamente estos pasos nos aparecerd en el extremo inferior derecho el estado
de la implementacion.

22 tesis - Microsoft Visual Studio
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Bl @ [usl] D¥ Hechos Compras Sl < ‘,3 e
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. E D Tiernpa.dim

- |7 DW Cartera.dm
. E D Compras.dim
- |2 oW ventas.dim
= Estructuras de mineria de datos g
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|| Dirnensiones

| "j Tesis ‘ < I | B

= ll:_f‘ D Cartera |

& 1a D Tiempo .IEstado:

2] [I:_ﬁ" D¢ Compras =

@ | DW Ventas |

DWwHecha. ., @ La implementacién finalizd
| correctamente
_4‘] J :ﬁ: "ﬁpropiedades % Progreso de la implementacidn

|5k Lista de errares|

Operacion Implementar finalizada correctamente

Figura 7.47 APLICACION BI PASO 16

Para la generacién de consultas de los cubos de datos se elige EXAMINADOR que
se encuentra ubicado en las fichas del disefiador de cubos.
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Figura 7.48 APLICACION BI PASO 17

143



En esta figura describimos los campos que contiene la opcion examinador ya que
es necesario su conocimiento para la elaboracion del cubo de datos.

panel Metadatos

#% Analysis Services Tutorial - Microsoft ¥isual Studio Academic Edition

panel Filtro

=0l
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ﬂ | :‘_'Er. 2 EII %l il “ ‘ o . . ’ & ﬂ | Perspectiva: IAnaIysis

Ecrvices j Idioma: IPredeterminado

=

@ Analvsis Services Tukarial

Cimensian

I Jerarquia

I Operador

I Expresion de Filkro

mill Measures
1 Customer

<Seleccionar dimensidnz

m
i3
=3
o
[= 8
=]
[= 8
[
s
o
=
<
= 7' Due Date
i3
Yz | order Date
& 1 Product 1 4
ol )
g 19 ship Date Caloque campos de filtro aqul
= Coloque campas de columna aqui
& e
o m
E o
o =
E] i)
o =
=] wr
I (=]
& (=%
5
P
a
o
(=]
=
11
Cologue campos de totales o campos detallados agui
Lista de tareasl.ié Lista de errorgd| =] Resultados]

Lista

—

N [uppequau.la [dwie| ap osaiboid e " sapepaidoig &”sauo 1onjos ap Jopeodig E‘ﬂl

panel Datos
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En este grafico podemos obtener de forma detallada la informacion de nuestro cubo

de datos como se puede observar en el panel de datos se muestra los resultados

de los ingresos de ventas por ciudad y cliente con sus valores respectivos.
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En fichas del disefiador de cubos elegimos la ficha CALCULATE que vamos a
utilizar para realizar los céalculos correspondientes para el desarrollo de nuestra

aplicacion.

7% tesis - Microsoft Visual Studio =13
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En este paso se van a elaborar los calculos necesarios para el analisis de
informacion. Hacemos click NUEVO MIEMBRO CALCULADO, en el formulario
colocamos en el campo NOMBRE el nombre del célculo, en el combo box de
JERARQUIA PRIMARIA se selecciona la tabla de hechos con la que se va a
trabajar, lo mas optimo es elegir la opcion MEASURES que nos permite trabajar
con cualquiera de las tablas de hechos de nuestro datawarehouse, en el campo

EXPRESION colocamos la secuencia de comandos para realizar un calculo.
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En la parte de PROPIEDADES ADICIONALES en CADENA DE FORMATO
elegimos el formato que nos sea mas util en para nuestro caso seleccionamos
PERCENT, en el combo box COMPORTAMIENTO SI NO ESTA VACIO elegimos el
campo de la tabla de hechos con la que vamos a trabajar INGRESO VENTAS.

Para efectuar la aplicacion generamos el proyecto.

e Tesis.dsv [Disefic] ‘Tesis.cube I-:Diseﬁ'o']; Pagina de inicio - X
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= e i 2 e =l e 3|
oDt B i 5| X ¢ & |EHE |V = A
S
% | Organizador de sefpeseise da snmancde Mambre:
i Muewo miembro calculado S
= =1 Comando T " |ParcentajeComplncump
ar | CALCULATE
S # Propiedades del miembra primario
Parcentajekcadaltem Jerarquia primatia: ﬂ

porcentajeDevaluciones
PorcenCartvencida
ClienteMasCormpra
CiudadMasienta

Herramientas de calcula
| J Metadatos | ¥ Funciones f:j i
[ 50 esis |
F ll Measures
& o DWW Cartera
F] ﬁ D Compras
& 2] DW Tismpo
|| & [f_j'. D Yenkas

Miembra primario:

# Expresion

MEASLIRES

% Propiedades adicionales

Cadena de formato:

Yisible:

¥ Expresiones de colar

¥ Expresiones de fuente

Compartamiento si no esté vacta;

d*ﬂﬁsures] . [Compras Incumplidas] /
[

[Measures] . [Compras Incumplidas] + [Measures].[Compras Cumplig

Campras Cumplidas, Compras Incumplidas
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Hacemos click en la ficha KPI del disefiador de cubos, damos un click en NUEVO

KPI, en el formulario en campo NOMBRE se coloca el nombre que se quiera dar al
kpi, en el combo box GRUPO DE MEDIDA ASOCIADO se selecciona todos, en
EXPRESION DE VALOR se ingresa los campos con los que se va a trabajar, en

EXPRESION OBJETIVO se coloca el objetivo al que se quiere llegar, en el

INDICADOR DE ESTADO se escoge el simbolo indicador con el que se desee

trabajar.

¢

:{ Estructura de cuba Lﬂ Usor de dimensiones

Tesis.dsv |Disefio] ~ Tesis.cube |Disefio] | Pagina de inicio

) Céleulos |5 kPIs |LB Acciones | Particiones ||fg] Perspectivas |,J Traducciones |3

- X

3<% @) EEIE;
Organizador de KPI

{ KPI Ingresos

|

SEJLEIUELEL 3 DUpETY

KPI_PorcentCartvencida
EPI_EntregasIncump
KPI_parcenDewvalu

Herramientas de calculo

2 Metadatos | 9 Funciones | [ Plantiles|

o Tesis
B wll Measures

Grupo de medida asociado!

«Todos=

% Expresio
[Measures] . [ Ingreso Ventas)

xpresion objetivo

'

a5000 /

\-x_____ff'

# Estado

Indicador de estado: = Int.:licad.or 3

Expresian de estado;
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En la parte de EXPRESION DE ESTADO se coloca la secuencia de comandos para

evaluar la expresion actual con el objetivo fijado.
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Else -1

End
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En el INDICADOR DE TENDENCIA escogemos el simbolo de indicador, en la

EXPRESION DE TENDENCIA colocamos la secuencia de comandos que nos va a

servir para evaluar la tendencia actual que estd encaminada la empresa. La

secuencia de comandos expresada calcula el estado del indicador combinando el

tiempo los valores actuales y la expresion obijetivo.

Tesis.dsv [Disefia]

Tesis.cube [Diseiio] | Pagina de inicio

- X

% Estructura de cubo |ﬂ Uso de dimensiones |,:] Calculos | KPIs |25 Acciones |% Particiones |@ Perspectivas ‘:} Traducciones

&K

Organizador de KPI

@ | ¥

® & | 2

KPI_Ingresos

KPI_PorcentCartencida
KPI_EntregasIncump

W W

KPI_porcenDevalu

Hetramisntas de calculo

(2 Metadatos | ¥ Funciones I Plantillas
/a Tesis

+ gl Measures

+ [ DWW Cartera

+ M DY Compras

# o Dw Tiempa

+ [ CW Yentas

S

T T T = T

L70O* [ 95000 )
Then -.5
Else -1
End

Tendencia

Indicador de tendencia: 1‘ Flecha estandar

Expresion de tendencia:

Caze

When IsEmpty([DW Tiempo] . [Anio] . PrevMenber)

Then 1

When [Measures].[Ingreso Ventas] =
[ [DW Tiewpo].[Anio] .PrevMenber,

95000 )
Then 1
When [Meassures].[Ingreso

98000
Then .5
When [Measure=].[Ingreso

95000 )
Then 0O
When [Measures].[Ingreso

95000 |
Then —.5

Ventas] ==
.95 * [ [DW Tiempo] . [Aniao] . PrevHewnber,

Ventas] >=
.90 ¥ [ [DW Tiempo] . [Anio] . FPrevMember,

Ventas] ==
.85 * [ [DW Tiempo] .[Anio] .PrevMenber,

Figura 7.55 APLICACION BI PASO 24

Para efectuar la aplicacion generamos el proyecto, hacemos click en VISTA DE

EXPLORADOR se vera representado los Kpi's con sus objetivos, estado y

tendencia.

Tesis.dsv [Disefia]

Tesis.cube [Disefio]| Pigina de inicio

- X

% Estructura de cubo |j Uso de dimensiongs |’3 Calculos _# KPIs L;_", Acciones |’E, Particiones |@ Perspectivas ’.} Traducciones fl Examinadar

a =

Ha =

Dimensidn Jerardyices de explorador Operadaor | Expresian de filtro

Dy Tiempo i ano Tgual S

<Seleccionar dimensign=

Mostrar estructura Yalor Objetivo Estado Tendencia
-# KPL_EntregasIncump ZTET% 15% [} ¢
& (PL_Ingresos 73609 95000 @ 1‘
& kP1_porcenDevalu 0.64% 4% = ¢
-# KPI_PorcentCartvencida 36.62% 15% 0 ¢

Figura 7.56 APLICACION Bl PASO 25
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Conclusion:

Con la elaboracion del caso practico se pudo conocer las herramientas de disefio y
a su vez demostrar que el uso de business intelligence es una decision 6ptima para
la empresa, ya que ayuda y mejora la toma de decisiones por parte de los altos

directivos.

149



CONCLUSIONES FINALES

La inversion en un proyecto de Inteligencia del Negocio es viable en funcion de los

beneficios generados por la implementacion de la Inteligencia del negocio tanto en

generacion de nuevas oportunidades, mejora sustentable en la toma de decisiones

con soporte en informacion oportuna y til, y una disminucion visible de los costos

asociados a la informacién por un mejoramiento continuo en las perspectivas de

aprendizaje y crecimiento, procesos internos, cliente y financiera.

Se puede concluir que la adopcién de una herramienta de inteligencia de negocio

es viable debido a que en contraposicion a los costos de no tenerla, las empresas

pueden obtener grandes beneficios como los que se listan a continuacion:

>

Incremento de ventas a través de un mejor conocimiento y entendimiento de

las necesidades de los consumidores.
Alineacion de los empleados con la estrategia de la empresa.

Toma de decisiones fundamentada en analisis con todos los parametros

necesarios.

Toma de decisiones basadas en cuadro de mando integral otorga mayor
garantia de confiaza en la informacion que utilizan los que toman las

decisiones.

Facilidad de comparacién de la informacion entre los diferentes
departamentos, permitiendo obtener una visién Unica de la realidad de la

empresa.

Respuestas mas rapidas a las a las preguntas de los tomadores de

decisiones.

Mejora visible en la explotacion y aprovechamiento de los recursos de

informacién de la empresa.

Menor tiempo de espera por informacion requerida.
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Mayor calidad y exactitud de la informacion.

Los tomadores de decision tienen a su alcance mayor flexibilidad para
visualizacién y navegacion de informacion (Dashboards, Scorecards,

Cuadro de mando integral).
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RECOMENDACIONES

Para la elaboracion verificar que todas las plataformas de disefio y
aplicacion sean compatibles ya que si existiera incompatibilidad entre uno
de estos hubiera una pérdida de tiempo considerable.

Establecer reuniones previas con la gente de negocios, para que conozcan
los objetivos que se logran con el desarrollo de un data Warehouse en sus
empresas, y puedan ayudar a establecer los requerimientos de usuario.
Fomentar un compromiso del equipo de trabajo es decir desarrolladores y
empleados de la empresa donde se va a desarrollar para poder establecer
la descripcion y las fuentes de los datos.

Una vez implementado la bodega de Datos se debe realizar constantemente
mantenimiento de esta.

La empresa en donde se desarrolle un Data Warehouse debe enfocarse en
hacer conocer a los desarrolladores cuales son los indicadores, reglas de
negocios que influyen en la toma de decisiones.

Crear tabla de hechos con informacion mas sumarizada para aumentar la
rapidez en la ejecucion de una consulta.

Tener un conocimiento previo de la herramienta que se va a utilizar
independientemente de cudl se seleccione para poder hacer un mejor uso

de la misma
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Bl
BSC
CDC
CMmI
CMO
CPM
CRM
DB
DSS

Dw

EIS
ERP
ETL

FODA

KPIS
ODBC
oDS
OLAP
OLTP
RO
SAN
SGBD
SLA
SQL
TIC

XML

GLOSARIO

Business Intelligence

Balanced Scorecard

Change Data Capture

Cuadro de Mando Integral

Cuadro de Mando Operativo
Corporate Performance Management
Customer Relationship Management
Data Base

Sistemas de Soporte a la Decision

Data Warehouse

Sistemas de Informacién Ejecutiva
Enterprise Resource Planning
Extract Transform and Load

Feature-Oriented Domain Analisis

Key Performance Indicators

Open Database Connectivity
Operational Data Store

Online Analytical Processing

OnLine Transaction Process

Return On Investment
Storage-Area-Network

Sistemas de Gestion de Base de Datos
Service level agreement

Structured Query Language
Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion

Extensible Markup Language

153



BIBLIOGRAFIA

BUSINESS INTELLIGENCE. Sinnexus.
http://www.sinnexus.com/business_intelligence/sistemas_informacion.aspx, s.a
[consulta 15 de septiembre del 2008]

INTELIGENCIA EMPRESARIAL
http://es.wikipedia.org/wiki/Bl_(inform%C3%Altica) s.a
[consulta 17 de septiembre del 2008]

DESARROLLO DE UN CUADRO DE MANDO INTEGRAL APLICABLE A
BIBLIOTECAS: DESCRIPCION DE LAS ETAPAS PARA SU CREACION Y
DISENO. Rubino, Marta Teresa. www.fundibeq.org .2007 [consulta 12 de
septiembre del 2008]

INDICADORES DE CONTROL Y CUADRO DE MANDO INTEGRAL. Hatre,
Alfonso Fernandez. http://www.monografias.com/trabajos57/data-warehouse-
sgl/data-warehouse-sql2.shtml#xbibl, s.a [consulta 12 de septiembre del 2008]

CUADRO DE MANDO INTEGRAL. Cespedes, Miguel Angel Soliz.
www.degerencia.com/articulo/cuadro_de_mando_integral_lera parte, s.a
[consultal5 de septiembre del 2008]

APROXIMACION METODOLOGICA DE UN SPATIAL DATAWAREHOUSE.
Bohorquez, Juan Eulises
http://proceedings.esri.com/library/userconf/latinprocO0/colombia/spatial_data.pdf ,
s.a

[consulta 22 de septiembre del 2008]

DATAMART UNA BASE DE DATOS DEPARTAMENTAL. Elizabeth Gutiérrez Kafati
http://egkafati.bligoo.com/content/view/302172/Datamart_una_base_de_datos_depa
rtamental.html 2008

[Consulta 10 de diciembre del 2008]

ETL
http://es.wikipedia.org/wiki/ETL s.a
[consulta 10 de noviembre del 2008]

CUADRO DE MANDO INTEGRAL Robert S. Kaplan y David P. Norton, [consulta 1
de septiembre del 2008]

INTELLIGENCE, ALBI (Academia Latinoamericana de Business) Academia Bl
Unidad 3. Méndez Ali. s.a [consulta 12 de septiembre del 2008]

154



METODOLOGIA PARA LAS MICRO, PEQUENAS, Y MEDIANAS EMPRESAS EN
LIMA METROPOLITANA. Flores Konja, Adrian Alejandro [consulta 12 de
septiembre del 2008]

HERRAMIENTAS Tl PARA LA TOMA DE DECISIONES-BUSINESS
INTELLIGENCE. Pintado, Pablo. s.a [consulta 17 de septiembre del 2008]

CONSTRUYENDO UNA SOLUCION DE Bl PASO A PASO CON SQL SERVER
2005
Alvarez, José Mariano. s.a [consulta 17 de septiembre del 2008]

MODELADO PUNTO (DOT MODELING) Ralph Kimball, Chris Toddman. s.a
[consulta 25 de septiembre del 2008]

155



ANEXOS

ANEXO 1 CUADRO DE MANDO INTEGRAL

Dezarrollar tiempos limites para liguidar mercaderiz

Incremento de ventas

Minimizar cozto de almacenamiento |Rotacion Inventarios

Ingrezo de ventas

OBJETIVOS ESTRATEGICOS INDICADORES
EFECTO CAUSA METRICAS
FINANCIEROS
Llegar 2 obtener Back to back Aumentar el capital ROE Beneficio neto / Capital Social

[Coste mercancias vendidas/Promedio inventarios) =N veces

Sumatoria del total de la= facturas

CLIENTES

Fidelidad de clientes
Brindarun zervicio de calidad
Expandir mercado

fidelizacion del Cliente
Satizfaccion clignte
Aumentarcligntes

Precio de la competenciz
Encuesta de zatisfaccion
Wisitas por cliente

Precio de |a empresa / Precio de |z competencia mas barato
Puntuacion obtenida en los cuestionarios

Mumero de visitas de clientes/total de

PROCESCS INTERNO
Mejorar parte operativa(facturas, tiempos de entreg

Mejorar programa contable

Mejorar servicio operativo

Programa comtable mas eficaz

Tiempos de entrega de lafactura

Numero de errores diarios en transacciones

Mumerode facturas pendientes  numero total de facturas

Mumerode errores diarios en transacciones [ total de tranzacciones

FORMACION ¥ APRENDIZAIE
Fidelidad de empleados
Capacitacion de empleados
Participacion de empleados

Retener empleados
Satisfaccion empleado
Productividad de empleados

Rotacion de empleados
Coste de Formacion

numero de empleados que den sugerencias

Empleado Saliente / Total empleados
Mumerode empleados que aplican * valor de formacion
Mumerode empleados que sugieren | Total de Empleados

Cuadro de Mando con Métricas
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Desarrollar tiempos limites para liquidar mercaderig

Incremento de ventas

Minimizar costo de almacenamiento |Rotacion Inventarios

Ingreso de ventas

OBJETIVIDS ESTRATEGICOS INDICADORES
EFECTO CAUSA METAS
FINANCIERDS
Llggar 2 obtener Back to back Aumentar el capital ROE S busca mejorar |3 rentabilidad que tienen los accionistas de los fontos invertidos en 3 sociedad

(Que el inventario no demore en rotar mas de dos meses

Seestima un crecimientodel 75% enventas en unlapso de cuatro anios(26,20,15,10%)

CLIENTES

Fidelidad declientes
Brindar un servicio de calidad
Expandir mercado

fidelizacion del Cliente
Satizfaccion cliente
Aumentar clientes

Precio de |2 competencia
Encuesta de satisfaccion
Visitas por cliente

(ue &l 30% de nuestros clientes sean fieles aunque reciban ofertas y promociones de otros proveedores
{ue |2 puntuacion obtenida en los cuestionarios se3 de 90 puntos
Que lasvisitas se realicen a +60% de los clientes

PROCESOS INTERND
Mejorar parte operativa[facturas, tiempos de entreg

Mejorar programa contable

Mejorar servicio operativo

Programa comtable mas eficaz

iempos de entrega de |3 factura

Numero de errores diarios en transacciones

(Que el 100% de Ias facturas sean entregadas 2l momento de realizar |35 compras

Contar con un programa contable sin erores transaccionzles

FORMACION ¥ APRENDIZAJE
Fidelidad de empleados

Caparitacion de empleados
Participacion de empleados

Retener emplezdos
Satizfaccion empleado
Productividad de empleados

Rotacion de empleados
Coste de Formacion
numero de empleados que den sugerencias

(e los empleados sean leales alz empresa y el indice de rotacion sea menora 17
(apacitacion de empleados para mejorar operatividad en |2 empresa y brindar mejor servicio 2l cliente
1/7 delos empleados den sugerencias

Cuadro de Mando con Metas
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ANEXO 2 ETL

Cadigo de la conexion del ETL

Module Modulel
Public conexion As New SqlConnection '.SqlConnection
' SqlClient.SqlDataAdapter(comando)
Public comando As New SglCommand ' SqglClient.SqlCommand
Public adapter As New SqglDataAdapter(comando)
Public tabla As New DataTable

Public conexionl As New SglConnection

Public comandol As New SqglCommand

Public adapterl As New SglDataAdapter(comandol)
Public tablal As New DataTable

Public conexion2 As New SglConnection

Public comando2 As New SqglCommand

Public adapter2 As New SglDataAdapter(comando2)
Public tabla2 As New DataTable

Public conexion3 As New SglConnection

Public comando3 As New SqglCommand

Public adapter3 As New SglDataAdapter(comando3)
Public tabla3 As New DataTable

Public Sub conecta()
conexion.ConnectionString = "Data Source=SPRV-1803A39070;Initial
Catalog=Cavifacom;Integrated Security=True;pwd="
comando.Connection = conexion
End Sub

Public Sub conectal()
'tesis
conexionl.ConnectionString = "Data Source=SPRV-1803A39070;Initial Catalog=Tesis;Integrated
Security=True;pwd="
comandol.Connection = conexionl
End Sub

Public Sub conecta2()
'tesis
conexion2.ConnectionString = "Data Source=SPRV-1803A39070;Initial Catalog=Tesis;Integrated
Security=True;pwd="
comando2.Connection = conexion2
End Sub

Public Sub conecta3()
‘Tesis
conexion3.ConnectionString = "Data Source=SPRV-1803A39070;Initial Catalog=Tesis;Integrated
Security=True;pwd="
comando3.Connection = conexion3
End Sub

End Module
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Cddigo de la implementacién del ETL

Public Class Form1

Private Sub Button1_Click(ByVal sender As System.Object, ByVal e As System.EventArgs) Handles

Buttonl1.Click

Dim i As Integer

Dim wCodSec As Integer

Dim wCodSec1 As Integer

Dim wDia As Integer

Dim wMes As Integer

Dim wAnio As Integer

Dim wSemestre As Integer

Dim wTrimestre As Integer

Dim wFecha As String

wCodSecl=0*1
Call conecta()
Call conectal()
Call conecta2()
Call conecta3()

comando.CommandText = "Select * from Cartera"
adapter.Fill(tabla)

tablal.Clear()

tablal = New DataTable

comandol.CommandText = "delete from DWCartera"
adapterl.Fill(tablal)

tablal.Clear()

tablal = New DataTable

comandol.CommandText = "delete from DWHechos_Cartera "
adapterl.Fill(tablal)

tablal.Clear()

tablal = New DataTable

comandol.CommandText = "delete from DWHechos_Compras"
adapterl.Fill(tablal)

tablal.Clear()

tablal = New DataTable

comandol.CommandText = "delete from DWHechos_Ventas "
adapterl.Fill(tablal)

tablal.Clear()

tablal = New DataTable

comandol.CommandText = "delete from DWVentas "
adapterl.Fill(tablal)

tablal.Clear()

tablal = New DataTable

comandol.CommandText = "delete from DWCompras "
adapterl.Fill(tablal)

Fori=0 To tabla.Rows.Count - 1
wCodSec=i+1
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comandol.CommandText = "insert into
DW_Cartera(Codigo_Cartera,Cliente,NumDocRef,Fecha_Vencimiento,Saldo,Fecha_Emision)values(" &
wCodSec & "," & tabla.Rows(i).Item("Cliente") & "," & tabla.Rows(i).ltem("Numero_Factura") & "," &
tabla.Rows(i).Item("Fecha_Vencimiento") & "," & tabla.Rows(i).ltem("Saldo") & "," &
tabla.Rows(i).Item("Fecha_Emision") & ")"
adapterl.Fill(tablal)
Next

tabla.Clear()

tabla = New DataTable
comando.CommandText = "select * from Venta"
adapter.Fill(tabla)

Fori=0 To tabla.Rows.Count - 1
wCodSec =i+ 1
comandol.CommandText = "insert into
DWVentas(Codigo_Venta,Numero_Factura,Codigo_Transaccion,Cliente,Ciudad,Fecha,Cod_Producto,
Descripcion,Cantidad,Subtotal,lva, Total)values(" & wCodSec & "," &
tabla.Rows(i).Item("Numero_Factura”) & "," & tabla.Rows(i).Item("Codigo_Transaccion") & """ &
tabla.Rows(i).Item("Cliente") & ™," & tabla.Rows(i).ltem("Ciudad") & ","" & tabla.Rows(i).ltem("Fecha")
& "™ & tabla.Rows(i).ltem("Cod_Producto") & "," & tabla.Rows(i).ltem("Descripcion") & "'," &
tabla.Rows(i).Item("Cantidad") & "," & tabla.Rows(i).Item("Subtotal") & "," & tabla.Rows(i).ltem("lva") &
"" & tabla.Rows(i).ltem("Total") & ")"
adapterl.Fill(tablal)
Next
tabla.Clear()
tabla = New DataTable
comando.CommandText = "select * from Compras"
adapter.Fill(tabla)

tablal.Clear()
tablal = New DataTable

Fori=0 To tabla.Rows.Count - 1
wCodSec =i+ 1
comandol.CommandText = "insert into
DWCompras(Codigo_Compra,Codigo_Transaccion,Proveedor,Fecha_Compra,Fecha_Entrega,Valor_
Neto,lva,Valor_Total,Band)values(" & wCodSec & "," & tabla.Rows(i).Item("Codigo_Transaccion") &
"™ & tabla.Rows(i).Item("Proveedor") & "," & tabla.Rows(i).ltem("Fecha_Compra") & "'," &
tabla.Rows(i).ltem("Fecha_Entrega") & "," & tabla.Rows(i).ltem("Subtotal") & "," &
tabla.Rows(i).Item("lva") & "," & tabla.Rows(i).Item("Total") & "," & tabla.Rows(i).ltem("Band") & )"
adapterl.Fill(tablal)
Next
tablal.Clear()
tablal = New DataTable
comandol.CommandText = "delete from DWTiempo"
adapterl.Fill(tablal)
tablal.Clear()
tablal = New DataTable
comandol.CommandText = "select * from DWCartera "
adapterl.Fill(tablal)

Fori=0 To tablal.Rows.Count - 1
wCodSecl = wCodSecl + 1

wFecha = tablal.Rows(i).ltem("Fecha_Emision")

wDia = Mid(wFecha, 1, 2)
wMes = Mid(wFecha, 4, 2)
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wAnio = Mid(wFecha, 7, 4)

If wMes > 0 And wMes < 7 Then
wSemestre = 1
Else
If wMes > 6 And wMes < 13 Then
wSemestre = 2
End If

End If

If wMes > 0 And wMes < 4 Then
wTrimestre =1
Else
If wMes > 3 And wMes < 7 Then
wTrimestre = 2
Else
If wMes > 6 And wMes < 10 Then
wTrimestre = 3
Else
If wMes > 9 And wMes < 13 Then
wTrimestre = 4
End If
End If
End If
End If

comando2.CommandText = "insert into
DWTiempo(Codigo_Tiempo,Fecha,Anio,Mes,Dia,Semestre, Trimestre, TCodigo_Cartera)values(" &
wCodSecl & """ & tablal.Rows(i).ltem("Fecha_Emision") & "'," & wAnio & "," & wMes & "," & wDia & ","
& wSemestre & "," & wTrimestre & "," & tablal.Rows(i).ltem("Codigo_Cartera") & ")"
adapter2.Fill(tabla2)

Next

tabla3.Clear()

tabla3 = New DataTable

comando3.CommandText = "select * from DWVentas "
adapter3.Fill(tabla3)

tabla2.Clear()
tabla2 = New DataTable

Fori=0 To tabla3.Rows.Count - 1
wCodSecl = wCodSecl + 1

wFecha = tabla3.Rows(i).ltem("Fecha")
wDia = Mid(wFecha, 1, 2)

wMes = Mid(wFecha, 4, 2)

wAnio = Mid(wFecha, 7, 4)

If wMes > 0 And wMes < 7 Then
wSemestre =1
Else
If wMes > 6 And wMes < 13 Then
wSemestre = 2
End If
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End If

If wMes > 0 And wMes < 4 Then
wTrimestre = 1
Else
If wMes > 3 And wMes < 7 Then
wTrimestre = 2
Else
If wMes > 6 And wMes < 10 Then
wTrimestre = 3
Else
If wMes > 9 And wMes < 13 Then
wTrimestre = 4
End If
End If
End If
End If

comando2.CommandText = "insert into
DWTiempo(Codigo_Tiempo,Fecha,Anio,Mes,Dia,Semestre, Trimestre, TCodigo_Venta)values(" &
wCodSecl & "," & tabla3.Rows(i).Item("Fecha") & "," & wAnio & "," & wMes & "," & wDia & "," &
wSemestre & "," & wTrimestre & "," & tabla3.Rows(i).ltem("Codigo_Venta") & ")"
adapter2.Fill(tabla2)

Next

tabla3.Clear()

tabla3 = New DataTable

comando3.CommandText = "select * from DWCompras "
adapter3.Fill(tabla3)

tabla2.Clear()

tabla2 = New DataTable

Fori=0 To tabla3.Rows.Count - 1
wCodSecl =wCodSecl + 1

wFecha = tabla3.Rows(i).ltem("Fecha_Compra")
wDia = Mid(wFecha, 1, 2)

wMes = Mid(wFecha, 4, 2)

wAnio = Mid(wFecha, 7, 4)

If wMes > 0 And wMes < 7 Then
wSemestre = 1
Else
If wMes > 6 And wMes < 13 Then
wSemestre = 2
End If

End If

If wMes > 0 And wMes < 4 Then
wTrimestre = 1
Else
If wMes > 3 And wMes < 7 Then
wTrimestre = 2
Else
If wMes > 6 And wMes < 10 Then
wTrimestre = 3
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Else
If wMes > 9 And wMes < 13 Then
wTrimestre = 4
End If
End If
End If
End If

comando2.CommandText = "insert into
DWTiempo(Codigo_Tiempo,Fecha,Anio,Mes,Dia,Semestre, Trimestre, TCodigo_Compra)values(" &
wCodSecl & """ & tabla3.Rows(i).ltem("Fecha_Compra") & "," & wAnio & "," & wMes & "," & wDia & ","
& wSemestre & "," & wTrimestre & "," & tabla3.Rows(i).ltem("Codigo_Compra") & ")"
adapter2.Fill(tabla2)

Next
tabla2.Clear()
tabla2 = New DataTable
comando2.CommandText = "select * from DWTiempo, DWCartera where TCodigo_Cartera =
Codigo_Cartera"
adapter2.Fill(tabla2)
tablal.Clear()
tablal = New DataTable
comandol.CommandText = "delete from DWHechos_Cartera "
adapterl.Fill(tablal)
Dim wFechaActual As Date
wFechaActual = Date.Now.Date
Fori=0 To tabla2.Rows.Count - 1
If tabla2.Rows(i).ltem("Fecha_Vencimiento") >= wFechaActual Then
tablal.Clear()
tablal = New DataTable
comandol.CommandText = "insert into
DWHechos_Cartera(Codigo_Cartera,Codigo_Tiempo,Saldo_por_Vencer)values(" &
tabla2.Rows(i).Item("Codigo_Cartera") & "," & tabla2.Rows(i).ltem("Codigo_Tiempo") & "," &
tabla2.Rows(i).ltem("saldo") & ")"
adapterl.Fill(tablal)
Else
tablal.Clear()
tablal = New DataTable
comandol.CommandText = "insert into
DWHechos_Cartera(Codigo_Cartera,Codigo_Tiempo,Saldo_Vencido)values(" &
tabla2.Rows(i).Item("Codigo_Cartera") & "," & tabla2.Rows(i).ltem("Codigo_Tiempo") & "," &
tabla2.Rows(i).ltem("saldo") & ")"
adapterl.Fill(tablal)
End If
Next
tablal.Clear()
tablal = New DataTable
comandol.CommandText = "select * from DWVentas, DWTiempo where Codigo_Venta =
TCodigo_Venta"
adapterl.Fill(tablal)
tabla2.Clear()
tabla2 = New DataTable
Fori=0 To tablal.Rows.Count - 1
If tablal.Rows(i).ltem("Codigo_Transaccion") = "FC" Then
comando2.CommandText = "insert into
DWHechos_Ventas(Codigo_Ventas,Ingreso_Ventas,Codigo_Tiempo)values(" &
tablal.Rows(i).ltem("Codigo_Venta") & "," & tablal.Rows(i).ltem("Total") & "," &
tablal.Rows(i).Item("Codigo_Tiempo") & ")"
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adapter2.Fill(tablal)
Else
comando2.CommandText = "insert into
DWHechos_Ventas(Codigo_Ventas,Devoluciones,Codigo_Tiempo)values(" &
tablal.Rows(i).Item("Codigo_Venta") & "," & tablal.Rows(i).ltem("Total") & "," &
tablal.Rows(i).ltem("Codigo_Tiempo") & ")"
adapter2.Fill(tablal)
End If
Next
Dim wcomprasl As Integer
wcomprasl =1

tablal.Clear()

tablal = New DataTable

comandol.CommandText = "select * from DWCompras, DWTiempo where Codigo_Compra =
TCodigo_Compra"

adapterl.Fill(tablal)

tabla2.Clear()
tabla2 = New DataTable

Fori=0 To tablal.Rows.Count - 1
If tablal.Rows(i).ltem("Band") = "SI" Then

comando2.CommandText = "insert into
DWHechos_Compras(Codigo_Compra,Codigo_Tiempo,Egreso_Compras,Compras_Cumplidas)values
(" & tablal.Rows(i).ltem("Codigo_Compra") & "," & tablal.Rows(i).ltem("Codigo_Tiempo") & "," &
tablal.Rows(i).Item("Valor_Total") & "," & wcomprasl & ")"
adapter2.Fill(tablal)
Else

comando2.CommandText = "insert into
DWHechos_Compras(Codigo_Compra,Codigo_Tiempo,Egreso_Compras,Compras_Incumplidas)value
s(" & tablal.Rows(i).ltem("Codigo_Compra") & "," & tablal.Rows(i).ltem("Codigo_Tiempo") & "," &
tablal.Rows(i).Item("Valor_Total") & "," & wcomprasl & ")"
adapter2.Fill(tablal)
End If
Next
conexion.Close()
conexionl.Close()
conexion2.Close()
conexion3.Close()
Me.Buttonl.Enabled = False
End Sub
Private Sub Button2_Click(ByVal sender As System.Object, ByVal e As System.EventArgs) Handles
Button2.Click
Me.Close()
End Sub
End Class
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1. TITULO DEL PROYECTO

Modelo de herramienta de Inteligencia de Negocios aplicada al area de direccion de

una Importadora.

2. SELECCION Y DELIMITACION DEL TEMA

Contenido:  La investigacion se realizara en las aplicaciones de Programacion
Informatica junto con la utilizacién de conceptos de Base de Datos,
herramientas de Visual Estudio .Net y SQL Server Business
Intelligence Development Studio, para dotar de un entorno de toma
de decisiones empresariales para el mercado de la importadora

Cavifacom.

Clasificacién: Mediante la utilizacion del Gestor de Bases de Datos SQL Server
2005, herramientas de Visual Estudio .Net y SQL Server Business

Intelligence Development Studio.

3. DESCRIPCION DEL OBJETO DE ESTUDIO

Los rapidos cambios que se viven en el mercado actual junto a las competencias
gue se generan cada dia, hacen que las empresas no puedan postergar las
decisiones relacionadas directamente con el negocio; una demora en este sentido

puede llevar la gestion de la empresa al fracaso.

Es necesario entonces contar con un sistema que juegue el papel de soporte para
la toma de decisiones, de respuesta agil y rapida, con informacion precisa para
poder aprovechar las oportunidades, estar en el lugar indicado, en el momento

oportuno, con la informacion correcta.
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Los sistemas orientados para la toma de decisiones son los englobados por el
término Inteligencia de Negocios. Administrar una empresa sin contar con un
sistema de Inteligencia de Negocios adecuado se parece mucho a caminar con los
ojos vendados, se puede avanzar, ejecutar los procesos operacionales
correctamente, progresar aparentemente segun los objetivos y hasta crecer, pero
en cuanto algo falla, los procesos se descontrolan, la coordinacién desaparece v,

en el mediano plazo, la empresa se desploma sobre si misma.

Se pretende desarrollar con esta tesis, una herramienta de toma de decisiones
utilizando Inteligencia de Negocios enfocados al area de direccién y el mando
medio de la importadora Cavifacom, esta cuenta con un sistema informatico que
maneja control de inventarios, proveedores, clientes, contabilidad, tesoreria y

facturacion.

4. RESUMEN DEL PROYETO

El presente proyecto tiene como fin el desarrollo de un entorno de toma de
decisiones en el area de direccion, en donde se analizaran los diversos datos que

seran fundamentales para el estudio de la empresa.

Para el desarrollo de la herramienta de Inteligencia de Negocios se procedera a

realizar distintos tipos de preguntas como:

1. ¢Cdmo toman las decisiones los gerentes o administradores de la

importadora?

2. ¢Cudl es la estrategia favorita que tiene estos tomadores de decision
(gerentes o administradores)? ¢ Cudales son las preguntas que se realizan en

estas empresas?
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¢, Como estan acostumbrados a ver los resultados los tomadores de

decision y como les gustaria que se los presentara?

¢, Cudles son las opciones existentes que en los sistemas de informacién
posee la importadora a los tomadores de decision? ¢ Cuéles son sus fuentes

de datos?

¢, COmo estan relacionados los diferentes tipos de reportes con el rol de la
persona que lo ejecuta? Analizar los reportes de tipo operativos y

estratégicos de la importadora.

¢, Cuales son las reglas de NEGOCIO especificas de la importadora?

¢, Cual es la forma de conocimiento que utilizan en cada area o funcion de la

importadora?

Desarrolle un mapa de las decisiones empresariales de tipos internas y

externas de la industria.

Indique cada uno de los diferentes indicadores que posee la importadora,

especifigue como los calculan y si son estratégicos o tacticos.

A continuacion se procederd a efectuar el andlisis en el cual se definirdn

lineamientos para el cuadro de mando integral, una vez efectuado este se tomaran

los requerimientos para toma de decisiones, disefios de datamarts y bodegas de

informacion.

Para efectos del desarrollo del modelo se utilizaran datos reales de la empresa
CAVIFACOM
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5. JUSTIFICACION — IMPACTOS

A falta de una herramienta para gestionar medidas favorables que debe tomar una
empresa se ha decidido implementar la Inteligencia de Negocios que junto con sus
correspondientes herramientas, hacen centro en el analisis de la informacién para
la correcta toma de decisiones que le permita a la organizacion cumplir con los

objetivos del negocio.

IMPACTO TECNOLOGICO

La creacion de una herramienta de toma de decisiones para los usuarios de la
importadora que les permita determinar cuales son las falencias que les impide
situarse en un nivel competitivo comercialmente y poder tomar decisiones

favorables para la empresa tratando de llegar asi a los objetivos trazados.

IMPACTO SOCIAL

El impacto social de este proyecto esta dirigido al personal administrativo de la
Importadora ya que con la herramienta que se propone implementar facilitara la

toma de decisiones exitosas para la empresa.

6. PROBLEMATIZACION

Problema General

En la actualidad las empresas no cuentan con una herramienta que

les facilita la toma de decisiones ya sea por falta de conocimiento o
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por no poseer asesoria técnica, ya que estas han venido
desarrolldndose de una manera tradicional teniendo siempre la

incertidumbre en saber si esta decisidon fue o no la mas adecuada.

Problemas Especificos

La importadora cuenta con un sistema informatico y a su vez
informacion que se encuentra almacenada en diferentes tipos de
formatos, ubicados en informes impresos que son colocados en
armarios ya sea en el lugar de trabajo o en un depdsito externo y al
momento de recolectar datos que son necesarios se torna tardia su

localizacion.

7. OBJETIVOS

Objetivo general

Desarrollar un modelo de herramienta de Inteligencia de Negocios
para apoyar la toma de decisiones de una empresa importadora
partiendo de un analisis de sus datos historicos, estadisticas e

informacion general.

Objetivos especificos

Definir lineamientos para el Cuadro de Mando Integral.
Levantar requerimientos para la toma de decisiones.
Disefiar modelos punto y dashboard.

Disefio del datamart.

Disefio de la bodega de datos.
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* Crear ETL (Extract — Transform — Load) para depositar los datos en
la bodega de informacion.

 Aplicar la herramienta SQL Server Business Intelligence
Development Studio para el sistema de toma de decisiones.

» Orientar a los directivos de la Importadora a tomar la mejor decision.

8. MARCO TEORICO

Para la implementacion del modelo de herramienta de inteligencia de negocios sera
necesario realizar reuniones con el gerente de la importadora Cavifacom para poder
definir correctamente las directrices que nos guiaran al desarrollo del sistema de

toma de decisiones.

Para el desarrollo de esta tesis se utilizara el gestor de base de datos SQL Server
2005, la herramienta de Visual Estudio .Net 2005 y SQL Server Business

Intelligence Development Studio.

Las aplicaciones para el soporte de decisiones se ejecutaran en warehousing , ya
que estas pueden hacer mas practica y facil la explotacion de datos para una mayor
eficacia del negocio tanto desde el punto de vista de la disponibilidad como de la

confiabilidad.

9. ESQUEMA TENTATIVO

1. Recoleccion y levantamiento de informacion.

1.1. Reuniones con el area de direccion de la importadora con el propdsito de

recolectar informacion pertinente al desarrollo del tema.
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1.1.1. Obtener datos histéricos y actuales que seran parte del sistema.

1.1.2. Evaluar la informacién obtenida.

2. Andlisis y estudio de la Importadora.

2.1 Realizar preguntas del cuestionario.

2.2 Analizar las perspectivas del negocio.

2.3 Definir lineamientos para el cuadro de mando integral.
2.4 Analizar estrategias de negocio.

2.5 Analizar tipos de reportes.

2.6 Clasificacion de los datos.

2.7 Analisis y definicion de los procesos que se implementaran.

3. Disefio del modelo de herramienta de toma de decisiones.

3.1 Disefio de tablas de hechos

3.1.1 Establecer relaciones de tabla de hechos.

3.1.2 Disefio de esquema estrella 0 copo de nieve.

3.2 Disefio de modelos punto y dashboard.

3.3 Disefio del Datamart.

3.4 Disefio de la bodega de datos.

3.5 Disefo del ETL(Extract — Transform — Load .)

4. Creacion del prototipo de la herramienta Business Intelligence.
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4.1. Estudio de la herramienta de Visual Estudio .Net 2005 y la herramienta.
SQL Server Business Intelligence Development Studio.

4.2. Estudio del gestor de base de datos SQL Server 2005.

4.3. Creacion del datamart.

4.4. Creacion de la bodega de datos.

4.5. Creacién de ETL(Extract — Transform — Load ).

4.6. Definir procesos de interface para obtencion de datos.

5. Conclusiones y recomendaciones.

10. PROCEDIMIENTOS METODOLOGICOS

Para realizar la investigacion y recopilacion de informacién nos basaremos en las

siguientes técnicas:

Libros

Para obtener conocimientos con el objetivo de captar informacién

sobre Disefio de Base de Datos, y la utilizacion de las herramientas

Entrevistas

Durante la ejecucion de esta tesis se debera estar en continuo
contacto con la importadora, con las personas que estén
relacionadas con el area de Direccion a fin de obtener la mayor

cantidad de informacion.
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Navegacién en Internet

El acceso a la web sera de gran utilidad para buscar informacion
sobre las herramientas que se utilizardn en el desarrollo del proyecto
y ademas obtener informacion, manuales, tutoriales para

complementar los conocimientos del tema a desarrollar.

11. RECURSOS TECNICOS Y FINANCIEROS

RECURSOS HUMANOS

Con el propésito de alcanzar los objetivos planteados en este disefio, seran

necesarios los siguientes recursos humanos:

« Director de tesis.
Ing. Pablo Pintado.

» Desarrolladores de la aplicacion:

Gabriela Méndez Leodn.
Silvio Regalado Villa.
RECURSOS MATERIALES

Para la elaboracion del proyecto se requerira lo siguiente:
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Hardware

* Laptop
0 Procesador Intel Centrino Duo 1.73 Ghz
Memoria 2048MB RAM
Disco 120 Gb
DVD-RW Drive

o O O

e Computador
0 Procesador Intel Pentium IV 4.6 Ghz
Memoria 512 RAM
Disco 120 Gb
Drive 1.44 MB
CD-RW Drive

Teclado

O O O O o o

Mouse

» Impresora de Inyeccion a tinta

Software

e Sistema Operativo Windows XP

» Gestor de Base de Datos SQL Server

* SQL Server Business Intelligence Development Studio
* Visual Estudio .Net 2005.

« Utilitarios
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RECURSOS FINANCIEROS

Gasto Cantidad Valor Unitario Valor Total
Resma de papel bond 3 4.00 12.00
CD 5 1.00 5.00
Cartuchos de tinta 3 25.00 75.00
Carpetas 5 1.00 5.00
Imprevistos 30.00

13. BIBLIOGRAFIA

ARIAS Emilio, Ebook — Business Intelligence.pdf

PROCUREMENT EXECUTIVES’ ASSOCIATION, Guide to a
Balanced Scorecard Performance Management Methodology.pdf

PILOT, Metrica y Control Cuadro de Mando Integra.pdf

FERNANDEZ Hatre Alfonso, Indicadores de Gestion y Cuadro de
Mando integral.pdf

ALBI, tutorial de Business Intelligence
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13. CRONOGRAMA

Tiempo

Fases

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

1. Recoleccién

y levantamiento

de

informacion

2. Andlisis vy
estudio de la
Importadora

3. Disefio para
la elaboracién
del modelo de
herramienta de
toma de

decisiones.

4. Creacion del
prototipo de la
herramienta
Business

Intelligence.

5. Conclusiones y

recomendaciones
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