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INTRODUCCION

=n la actualidad los conceptos de balance score card, indicadores, dashboard han
sido certificados y forman parte de las herramientas de trabajo de las grandes
ampresas exitosas que le permiten hacer una analisis global de su estrategia
operativa, sus costos, ingresos de tal manera que pueden tener control sobre su

s=ntabilidad y alcanzar sus objetivos como organizacion.

£1 mercado globalizado, el desarrolio del internet ha dado a lugar que en la
sctualidad las empresas no solo compitan con ofras empresas locales sino

=mbién con ofras empresas de otros paises y continentes.

L2 toma de decisiones cada vez se vuelve mas critica y debe ser mas oporiuna,
=0 se puede dar lugar a demoras y esto se ha logrado gracias a la evolucion de

== herramientas de inteligencia de negocios.

Debido al efecto beneficioso que causan este tipo de herramientas a [as
srganizaciones y la complejidad de construccion de sus modelos altamente
mtzgrados hace que consultorias, asesorias, preductos y proyectos de este tipo
s=a sumamente costos. Por lo expuesto es que generalmente |as soluciones de
mizligencia de negocios solo llegan de manera exitosas a las grandes
organizaciones mismas que logran sus objetivos por medio de las buenas

d=cisiones que toman soportada en la informacian que estas soluciones brindan.




Sin embargo en el mundo no solo existen grandes empresas, existen medianas y
sequefias empresas que por sus limitados recursos se les hace dificil
sresupuestar soluciones de este tipp y se gueden con herramientas poco
funcionales que no le permitan contar con la informacion de manera oportuna y asi

e=calar en el mercado.

Sor esta razén se propone esta solucion de crear una plataforma tecnologica en la
que se puedan configurar modelos de la industria y brindar servicios de
nteligencia de negocios a empresas medianas y pequefias mediante el cobro de
3 solucion como servicio dejando en los clientes proyectos llave en mano y que
sermita distribuir los costos de las asesorias y desarrollos del preducto en un
mercado diverso de clientes, explotando de la mejor manera la inversion hecha en

hardware y software para la solucion bnindada.

=sta solucion se la creard inicialmente en Ecuador y se usard un producto de
codigo abierto llamado “Pentaho” y se usara un ERF gque sea muy comun en
suestro medio v a este ERP se agregara la capa de Inteligencia de negocios, de
=sta forma todos los clientes que tengan este ERP podran usar esfa solucion sin

complicacion alguna.




1 2. Importancia de consolidar a las PYMES en los paises en vias de
Desarrollo
Las PYMES deben de consolidarse para los paises en via de desarrollo por
las siguientes razones:
« Aporte al PIB y la capacidad de contribuir en la generacion de
empleos
« Confrontan mayores problemas que las empresas grandes en cuanto
al acceso a mercados, financiamiento y tecnologia,
« Flexibilidad o adaptabilidad, ventaja competitiva, pueden mas

faciimente identificar y apropiarse de nichos de mercados.

El siguiente grafico muestra el entorno para el desarrolio de las PYMES en

Ecuadaor

EL ENTORNO PARA EL DESARROLLO DE LAS PYMES
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Hustracion 1 Entorno de desarrollo de PYMES

]

Diversas perspectivas de la inteligencia de negocios de los

Empresarios de las Pymes.

En el momento de crear una empresa, los objetivos son, presuntamente, la
maximizacion de beneficios a corfio y a largo plazo. A corto plazo el
problema se resuelve creando una estructura que haga coincidir el punto
mas bajo de la curva de costes totales medios con el precio del producto. A
largo plazo la empresa debera mostrar suficiente flexibilidad para,
modificando su tamafo y estructura, desplazar su curva de costes de forma

gue se permanezca el mayor tiempo posible con beneficios maximos.

Sin embargo este modelo esta alejado del mundo real, de las razones gque
declaran los empresarios utilizar en la adopcidn de decisiones, En la
realidad la informacion disponible por el empresario sobre la evolucion

futura del mercado es tan escasa que no pueden adoptarse decisiones




maximizadoras. Los riesgos son tan altos que el objetivo principal pasa a

ser la segundad.

Un enfoque tedrico alternativo consiste en contemplar a la empresa como
un individuo que lucha por su supervivencia en un ambiente ecologico
fluctuante. Seqgun este enfoque, el cambio en el mundo econdmico tendria
caracteristicas similares al mundo biologico: la evolucion estaria sometida a
las leyes darwinistas segun las cuales sobreviviria la empresa mejor
adaptada al entorno. Las empresas jovenes tratarian de emular a las
empresas de éxito imitando sus caracteristicas sobresalientes vy

contribuyendo asi a "subir el liston”,

Debemos por tanto considerar quién y como adopta las decisiones en las
empresas. Esta claro que las decisiones las toman los individuos que
dirigen las empresas pero ;Quiénes son esfos individuos y cuales son sus
objetivos? La teoria economica tradicional considera, coma hemos dicho,
que las empresas tratan de maximizar sus beneficios. Pero para que esto
sea indiscutible es necesario que, como ocurria antes, los propietarios de

las empresas sean los mismos que los administradores.

El empresario del siglo pasado asumia tres tipos de actividades:
+ el empresario emprendedor que toma la iniciativa de crear una
empresa,

« el empresario capitalista que aporta los medios necesanos para




llevarla a cabo y

« gl empresario administrador que gestiona la empresa que ha creado.

Aungue en la pequefia y mediana empresa ese tipo multifacetico de
empresario sigue existiendo, en las grandes empresas esas tres funciones
las realizan individuos que muy frecuentemente no se conocen entre si. Las
iniciativas emprendedoras son estudiadas y analizadas por las divisiones de
planificacién y marketing, los propietarios de las acciones pueden incluso
ignorar cudl es la actividad principal de la empresa, y los administradores
pueden haber sido contratados simplemente por tener una brillante

trayectoria profesional en otras empresas,

Cada vez es mas frecuente, y sobre todo en las grandes empresas, que os
propietarios sean un gran numero de pequefos accionistas sin ninguna
capacidad de decision. Incluso los consejos de administracion, formados
por los accionistas mas importantes aungue minoritarios, cederan la gestion
cotidiana a consejeros delegados, gerentes y a técnicos con un titulo de

Master en Direccion de Empresas.

En los ultimos tiempos han salido a la luz pablica las diferencias de opinion
existentes entre los propietarios y los gerentes de algunas grandes
empresas. De hecho es muy posible que el gerente esté mas interesado en
consequir poder o prestigio que beneficios. El poder y el prestigio pueden

consequirse haciendo gue la empresa aumente de tamano, gane cuotas de




mercado, aunque para elio se deban sacrificar los dividendos que se

reparten.

Se supone que los accionistas o el consejo de administracion pueden
cambiar en cualquier momento al gerente que no trabaje por sus intereses,
y asi sucede en ocasiones como sabemos. Incluso una empresa que no
esté siendo bien administrada puede ser objelo de absorcion por otra. Hay
de hecho en la actualidad empresas especializadas en apoderarse de otras
mal administradas, cambiar a los gerentes, reflotarlas y revenderlas con
impresionantes beneficios. Pero la influencia de los intereses de los
gerentes en la adopcion de decisiones en la empresa es un hecho gue debe

ser tenido en cuenta.




CAPITULO 2

2. Plataforma de Inteligencia de Negocios basados en

herramientas de codigo abierto

21. Arguitectura de plataforma de Inteligencia de Negocios a desarrollar.

La plataforma Open Source Pentaho Business Intelligence cubre muy
amplias necesidades de Analisis de los Datos y de los Informes
empresariales. Las soluciones de Pentaho estan escritas en Java y tienen
un ambiente de implementacion tambien basado en Java. Eso hace que
Pentaho es una solucion muy flexible para cubrir una amplia gama de
necesidades empresariales - tanto las tipicas como las sofisticadas y

especificas al negocio,
Los modulos de la plataforma Pentaho Bl son:

Reporting. Un modulo de los informes ofrece la solucion adecuada a las
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necesidades de los usuarios. Pentaho Reporting es una solucion basada en
el proyecto JFreeReport y permite generar informes agil y de gran
capacidad. Pentaho Reporting permite la distribucion de los resultados del
andlisis en multiples formatos - todos los informes incluyen la opcion de
imprimir o exportar a formato PDF, XLS, HTML y texto, Los reportes
Pentaho permiten también programacion de tareas y ejecucion automatica
de informes con una determinada periodicidad.

Analisis. Pentaho Analisis suministra a los usuarios un sistema avanzado
de analisis de informacién. Con uso de las tablas dinamicas (pivot tables,
crosstabs), generadas por Mondnan y JPivot, el usuario puede navegar por
lps datos, ajustando la vision de los datos, los filtros de visualizacion,
anadiendo o quitando los campos de agregacion. Los datos pueden ser
representados en una forma de SVG o Flash, los dashboards widgets, o
también integrados con los sistemas de mineria de datos y los portales web
(portlets). Ademas, con el Microsoft Excel Analysis Services, se puede
analizar los datos dinamicos en Microsoft Excel (usando la conexion a
OLAP server Mondrian),

Dashboards. Todos los componentes del modulo Pentaho Reporting y
Pentaho Analisis pueden formar parte de un Dashboard. En Pentaho
Dashboards es muy facil incorporar una gran variedad en tipos de graficos,
tablas y velocimetros (dashboard widgets) e integrarios con los Fortlets
J5P, en donde podra visualizar informes, graficos y analisis OLAFP.

Data Mining. Analisis en Pentaho se realiza con una herramienta Weka.

Integracion de Datos - se realiza con una herramienta Kettle ETL (Pentaho




2.2,

11

Data Integration) que permite implementar los procesos ETL, Ultimamente
Pentaho lanzo una nueva versién - PDI 4.0 - que marco un gran paso
adelante en OSB| ETL y que hizo Pentaho Data Integration una alternativa

interesante para las herramientas comerciales,

Diagrama y relaciones de los componentes de la solucion.

Pentaho Corporation es el patrocinador principal y lider del proyecto
Pentaho Bl. El proyecto Pentaho El es una iniciativa en curso de la
comunidad open source que provee a las organizaciones de las mejores
soluciones de su clase para sus necesidades de inteligencia de negocios. Al
aprovechar la riqueza de las tecnologias de codigo abierto y las
contribuciones de la comunidad de desarrollo de codigo abierto, Pentaho es
capaz de innovar mucho mas rapido gque los proveedores comerciales
Como resultado, Pentaho ofrece una alternativa de cddigo abierto que
supera a las soluciones de Business Intelligence propielarias en muchas
areas como arquiteciura, soporte de estandares, funcionalidad y simplicidad
de implantacion. En otras palabras, no se espera que la gente la adopte
solo porque es de codigo abierfo, se espera que la gente la escoja porque

23 SLpernor.
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llustracion 2 Suite de Pentaho

La suite de Pentaho contiene elementos y herramientas que facilitan lo

siguiente:

- Extraccion de datos para mantenimiento y actualizacion del almaceén de
datos.

Disefio y modelamiento de cubos de informacion

Configuracion de fuentes de datos

Administrador de usuarios

- Interfaz del cliente para manejo y acceso a los cubos de informacion

‘Componentes y framework para disefio de dashboards

Permitiendo de esta forma contar con una sclucion completa para el
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desarrollo de Proyectos y soluciones de inteligencia de negocios.

2.3, Componentes de la Arquitectura.

2.3.1.

2.3.2,

Servidor Web,

La suite de Pentaho funciona sobre un servidor web basado en
Tomcats.5 funciona sobre clases de Java que permiten via web una
aplicacion distribuible y de facil uso y acceso. La ventaja de este servidor
Web es gue la solucion puede ser implementada sobre servidores
Windows, Unix ¢ Linux de manera transparente dando la ventaja de
poder utilizar infraestructura ya ewistente del cliente o sobre nueva
infraestructura con bajo costos ya que solo se necesita adquirr el
hardware y la asesoria por la instalacion del Linux y MySUL que es una

base opensource recomendada por Pentaho.

Motor de generacién de Cubos.

El Motor de generacion de Cubos para la suite de Pentaho es Maondrian,
es un Servidor OLAP escrito en Java. Permite analizar interactivamente
grandes cantidades de datos almacenados en bases de datos de

diversos origenes sin necesidad de conocer de comandos de SUL

Este sistema OLAP utiliza sentencias MDX para hacer consultas a los

cubos de informacion.

MDX significa "multi-dimensional expresions’. Es el lenguaje de consulta
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principal en practica de Mondrian. MDX fue introducido por Microsoft con
Microsoft SQL Server Servicios OLAP en alrededor de 1998, como el

componente linglistico de la OLE DB para OLAP AFI.

La Arguitectura del sistema OLAP Mondrian consiste en 4 capas:
1. Capa de presentacion

2. Capa dimensional

3. Capa estrella

4. Capa de almacenamiento

Estas capas de detallan en la figura #3.

Pentaho Analysis Services: l - l L l-v ' L
Mondrian Praject
Architecture (S My = el o s

= B :
.-.-__.._-'1;- el o Y e oo e ™ :__”:i“___ L TR
= =
%ﬂ ot ———— "tz i
— | ! |
: =i
AR Do plen

& K

[ustracion 3 Capas del sistema OLAP Mondrian
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2.3.3. Disenador de cubos.

El esquema Mondrian Workbench es una interfaz de disefic que le
permite crear y probar esquemas cubo OLAP Mondrian visualmente. El
motor de Mondrian procesa las solicitudes de MDX con la ROLAP (OLAP
Relacional) esquemas. Estos archivos son los modelos de esguemas
XML de metadatos que se crean en una estructura especifica utilizada
por el motor de Mondrian. Estos modelos XML se puede considerar las
estructuras de forma de cubo que utilizan HECHO existentes y tablas de
dimensiones que se encuentran en su RDBMS. No requiere que un cubo
de fisica real se construye o mantiene, solo gue el modelo de metadatos
s@ crea.

La siguiente figura #4 muestra la pantalla de la herramienta de disefio de

cubos de informacion sobre Pentaho.

Fis B View Tooli Wiedoes  Hog

0 = FOB A
Sedpiis - Sl TRE Sebes Periormaree Cyor o CRN-S abss -Trerfol inand & ik
L Tl s
RAhaewady-ye BENR L2 XDa o ¥
| 3 wzchema
$ Baicdnures e Aitriugie = Wakpe
TEMme Era PR
TarlF duwb_lel Joreignkey
e Ap gt g @i g = s Lo g
- Lk peFrale
| e T2 Peennd Eapkion
| . I
S Tl S RIYiBUnE
S BT o] Sk

d . srpou Calpgoremion
| Siam Pevipd

{. wEnd Pemad

[] vetaharsa - sugarcrm atysoLs

N
r]

&




16

[lustracion 4 Editor de Cubos de Pentaho

Ofrece las siguientes funcionalidades:

1. Editor - esquema integrado con el ongen de datos subyacente para
su validacion, (\Véase mas arriba)

2. Test consultas MDX contra de esquema y base de datos

3. Examinar las bases de datos estructura subyacente

Consulte la guia de Mondrian técnica para comprender los esquemas.

Una vez que usted tiene el archivo de esquema, puede subir esto en su

aplicacion.

2.3.4. Herramienta para Reportes.

El Disenador de Pentaho Repeort (PRD) es una aplicacion de escritorio
que proporciona un entorno de disefio visual para crear definiciones de
informe. Las definiciones de informe se puede ejecutar y guardar
localmente a través del PRD o publicado en un servidor Pentaho Bi para
permitir @ muchas personas a la ejecucion de informes de acceso y
horario. PRD esta dirigido a usuarios experimentados y el poder, gue
estan familiarizados con los conceptos y las fuentes de datos utilizadas,
ofrece las siguientes funcionalidades:

1. Un ambiente rico e intuitiva disefio visual

2. componentes reutilizables informe que incluya las fuentes de datos,

formulas y resumenes
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3. Desarrollo rapido asistente de informes basados en

4. El acceso a cualguier fuente de datos, incluyendo JDBC / QDBC,
Web Services, XML, archivos planos, objetos Java y muchos mas

5. Soporte para maltiples fuentes de datos en el mismo informe

6. Internacionalizacion y soporte de localizacion

7. Miltiples informes en un Unico modelo

8. El desarrollo agil esta habilitada de disefio iterativo utilizando el

Disefiador de JReport y Studio JReport en JReport servidor

E
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s Ly By e BT o
ww re s Bl B T (HlS R

Waps Canrii TE By

L it = Bl o TR

ey ks e b e b =T ol wETT demmiian

TTIEIIY
[

.......

llustracion 5 Editor de Reportes de Pentaho

2.4. Herramientas de extraccion de Datos.

Para la creacion del almacén de datos es necesario contar con una
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herramienta que permita conectarse a varias fuentes de datos, tales como
bases de datos comerciales, de codigo abierto incluso archivos texlos,

Excel entre ofros.

En el mercado existern muchas herramientas de extraccion licenciadas tales
como Microsoft SQL Server y de cadigo abierto tal como la herramienta PDI

de Pentaho gue nos enfocaremos en esta lesis.

Una de las ventajas que tiene esta herramienta es gue trae ya en su core
componentes de conectividad para varias fuentes de daftos tales como,
AS400, Oracle, MySql, MS Sgl Server, ODBC, entre otros, al ser de codigo
abierio y basarse en Java tiene muchas herramientas de conectividad sin
costo en el mercado, esto facilita el poder disefar procesos de extraccion

sin invertir en licenciamiento.

Otra ventaja que ofrece esta herramienta es que permite disefar workflows
para definir el proceso de extraccion, permitiendo poner lbgica a la
extraccion que permita disefiar el almacén de datos de manera optima y
precisa, incluso se pueden agregar logica definida en JavaScritps,
conectarse via FTP o HTTP para obtener o subir archivos y definir alertas
via correo electrénico para poder hacer una buena administracion y control

del proceso de extraccion,

Una limitante de esta herramienta es que esta orientada a ejecutarse via
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LAN ya que necesita acceder a puertos de las bases de datos que
generalmente no se abren, para ello es necesario agregar una capa
adicional para poder utilizar un esquema de actualizacion de datos
utilizando como medio a internet, para ello se ha buscado una herramienta
del mercado que consiste en un cliente de sincronizacion y un servidor con
la particularidad de gue esta herramienta comprime los paquetes de datos y

hace una optimizacion de 10 a 1 del canal.

Herramienta de sincronizacion.

Como se menciond anteriormente para hacer una extraccion de datos via

internet se tienen que superar los siguientes inconvenientes:

1. Acceder a puertos de las bases de datos que generalmente no se
abren en internet,

2. Optimizar el ancho del canal, ya que cuando se accede directamente
a una base de datos se requiere de un buen ancho de banda para

transferr los datos.

Estas dos limitantes pueden ser mitigadas utilizando una herramienta
que no necesite los puertos de las bases de datos directamente abiertos
en internet y que comprima los paguetes de datos en una buena relacion

de compresion.
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La herramienta que suple esta necesidad es un producto ecuatoriano
llamado |Iconnector, este producto consiste en software cliente servidor,
en donde el cliente le envia o e solicita datos al servidor de los registros

de las tablas que han cambiado o que se necesiten actualizar.

El servidor y el cliente se comunican por un puerto especifico
configurable y cada uno por su lade se conecta a la fuente de
informacion, de esta forma cada uno es capaz de responder a preguntas
de sincronizacidén de datos que cada uno necesite ya que esla

herramienta maneja la sincronizacion en dos vias.

Para nuestro caso de guerer utilizarlo como herramienta de ETL la
sincronizacion se hara en una sola via, desde las fuentes transaccionales
hasta el almacén de datos, y aprovecharemos la compresion de datos ya
que la estructura del aimaceén de datos son muy diferentes a las de las
fuentes transaccionales por lo que no puede ser una sincronizacion sino

un proceso de extraccion y transformacidn.

La figura #4 muestra la arquitectura para esle esquema se extraccion y

transformacion utilizando lconnector.




21

Fuente de Datea 1 Fuente de Dalos 2 OatsWarsHouss
« T
> JLR
5 Nt o g
Cienle Sincromizacin Servidor Smcronizacitn
llustracion 8 Arquitectura lconnector

2E. Plantillas cuadros de mando integral.

Como se conoce tedricamente el cuadro de mando integral consiste en 4
perspectivas que dependiendo del negocio pueden ser mas y estas
perspectivas son:

1. Cliente

2. Financiera

3. Interna

4, De Aprendizaja

Como alcance de este producto se ofreceran dashboards con
indicadores para poder enfocarse en estas perspectivas, Con esta linea
de base cada negocio podra extender estos dashboards de acuerdo a su

necesidad.
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Este DataWareHouse es una solucion ornentada a una empresa que
distribuye productos para insumos agricolas y aerofumigacion y en base
a este negocio se han disefiado los cubos, dahboards e indicadores gue

se detallaran posteriormente.

Almacén de Datos.

El almacén de datos sera construido sobre un motor de base de dalos
de SQL Server 2005, y las fuentes seran también sobre SQL Server
2005 ya que el sistema ERP del cliente esta sobre este motor y

disponian de licencias.

E| almacén de datos se lo disefi¢ utilizando |a técnica del "Modelo Funto”
{écnica de Chris Todman® Esta técnica ayudo en los talleres con los
usuarios para definir la necesidad de informacion que tenian cada uno de

ellos representantes de las dreas comerciales, financieras y logistica.

Se usd |a plantilla definida en el anexo A, "formato para levantar medidas

y dimensiones”

De estos talleres salieron todas las medidas y dimensiones necesitadas
en cada modelo de informacion de este DataVWareHouse, levantandose
requerimientos particulares en esta selucion para el mangjo de Fechas
que para este negocio no son mensuales sino por pericdos definidos por

elios ya que ellos van de acuerdo a los ciclos de produccion bananera.
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CAPITULO 3

3. Disefio de procesos de extraccion orientados al uso

de internet como medio de distribucion

3.1. Disefio de almacén de datos basados en modelos de la industria de

importacion y distribucion de productos.

El DataWareHouse desarrollado se lo construyd basado en la estrategia

de construir pequenos datamarts enfocades a un solo datawarehouse, de

esta forma se tomaron modulos a médulos y definiende por cada maodulo

en talleres con los usuarios sus necesidades de informacion.

Del taller con usuarios comercial se definieron las siguientes dimensiones

y medidas:

CUBO DE VENTAS

Dimensiones

Definicion )

Anio-Periodos-Semana-

Dia

Tiempo en Afo, periodo, semanas y dia

Anio Mes Dia

Tiempo en AfD, mes y dia

| AsistenciaTecnica

Aplica Asistencia Tecnica
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Mombre de los aviones

Categorias Operativas

Categorias Operativas de los productos

ClienteTipoVenta

| Almacenista, cliente final

'Nombre de los Clientes

Clientes
Empresas Unidades de Negocio Aifa o Agritop
 EstadoMayorizado Tiempo de la orden en Anio, mes y dia

Dia

Fecha Egresoc Anio Mes

Tiempo en Afio, mes y dia

Dia

Fecha Orden Anio Mes

' Tiempo en Afo, mes y dia

GrupoClientes

| Categoizacion de los Clientes

| Haciendas

Mombre de las Haciendas

LineaMegocio

Calegorizacion entre nutricion, especialidades y

plagas, enfermedades

Motivos contables Motivas Contables de la operativa del negocio
Pais-Region-Provincia | Por Geografia

Por Zonas Zonas de venta (El oro, los rios, guayas) ]
Proveedores Nombre de los Proveedores

Tipo Producto ' Eategdfizar:inn ente producto y servicio

TipoCliente ';Eategurlzacion ente Independiente y Ubesa
TipoCultivos Categorizacion de los productos por cultivo
iTipuDucumenm Devoluciones, Factura NCreditFac, NCreditoMan

TipoFumigacion

Ciclo Corto, Folear,Plaga, Sigatoka
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Categorizacion entre  Ingreso variable y otros

Tipolngresos ingresos
Categorizacion entre ofras ventas y ventas
TipoVenta operaciones
Vendedores Nombre de los Vendedores
Medidas Definicion
ValorBruto Valor de la venta sin descuentos
NC 'Valor de las notas de creditos

Devoluciones

Valor de las devoluciones de ventas

Descuento Valor de los descuentos de ventas
Valor neto de la wventa sin devoluciones, ni
ValorNeto descuentos, ni notas de credito
‘Cantidad Cantidad de la venta
CantDev Cantidad de las devoluciones
Hectareas Hectareas fumigadas
DiasFact Dias en facturarse una orden
Margén Bruto Margen de la venta enfre la venta brula y el costo

Margen Neto

Margen de la venta entre la venta neta y el corto

MC Bruto

Porcentaje del margen Bruto

MC Meto

Porcentaje del margen neto

Tabla #1 Medidas y dimensiones para modelo de Ventas

Para el modelo de compras se definieron las siguientes dimensiones y
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CUBO DE COMPRAS

- Dimensiones

Definicidn

FPor Periodo de Compra

Tiempo en Periodos por Fecha de Compra

' Pais-Region-Provincia

Categorizacion Geografica por Pistas

Bodega

Nombre de las Bodegas

Categorias Operativas

Categorias Operativas de los productos

Empresa Unidades de Negocio Aifa o Agritop
Estados Facturados, Ordenados, por facturar, por ordenar
Inventariable Siono

Periodo Entrega

Tiempo en Periodos por Fecha de Entrega

Zonas

Zonas de Compra (El oro, los rios, guayas)

Por Zonas QOrden

Zonas de Orden de Compra (El oro, los rios, |

guayas)

Por Zonas Req

Zonas de Requerimientio de la Compra (El oro, los

rios, guayas)

'Por Periodo de Req.

Tiempo en Periodos por Fecha de Requerimignto

' Proveedor Nombre del Proveedor
Tipo Compra Categorizacion Exterior o Local
Tipo Producto " Categorizacion ente producto y servicio

Tipo Documenta

Devoluciones. Factura NCreditFac, NCreditoMan

Medidas

Definicion

Monto Neto de Compra | Valor de la compra




27

Cantidad Cantidad de items de la compra
Valor Bruto Valor Bruto de la compra

Descuento Descuento ofrecido por el proveedor
Valor VA Impuesto VA

Valor ICE Impuesto ICE

Costo Unitario

Costo unitario del producto

CostoLiglMp

' Costo liquido de la importacion

| CostoPesolLigimp

Costo por peso de la importacion

CostoUnitarioCompra Costo unitario del producto en la compra
CostoUnitarioLiglmp Costo unitario liguidado en la importacién
Cargos Cargos de importacion

PesoLiglmp | Peso liquidado en la importacion

TotalProrrateadoLigimp

Valor prorrateado  de la liquidacion de

importacion

DiasEntrega

Dias de entrega de la mercaderia

Bonificaciones

Eonificaciones ofrecidas por el proveedor

StockTransito

Inventario en fransito

Tabla #2 Medidas y dimensiones para el modelo de Compras

Para el modelo de estado de resultados se definieron las siguientes

dimensiones y medidas:
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CUBO DE ESTADO DE RESULTADOS
Dimensiones Definicidn
Anio  Periodo Semana
Dia Tiempo en Afio, periodo, semanas y dia
Plan de Cuentas Plan financiero de la empresa (Ingresos y egresos)
Empresas Unidades de Negocio Aifa o Agritop
Zonas Zonas de venta (El oro, los rios, guayas)
81 Segmento contable S1
52 Segmento contable 52
83 Segmento contable 53
54 Segmento contable S4
S5 Segmento contable S5
S6 Segmento contable S6
'S7 Segmento contable S7
S8 Segmento contable 58
| S9 Segmento contable 59
510 Segmento contable S10
Medidas i_
Credito Valor del credito
Debito Valor del débito
Saldo Saldo
SaldoToParent Porcentaje con respecto a la agrupacion
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Tabla #3 Medidas y dimensiones para el modelo de Estados de

Resultados

La siguiente tabla detalla las medidas y dimensicnes para el modelo de

saldos de inventarios:

CUBO DE INVENTARIO SALDOS

Dimensiones

Definicion

Periodos

Tiempo en Periodos

Categorias Contables

Categorias Contables de los productos

Bodega

Nombre de las Bodegas

Empresas

Unidades de Negocio Aifa o Agritop

Lineas de Productos

Categorizacion Por linea de los productos

Pais-Region-Provincia

Categorizacion Geografica por Pistas

Por Zonas Zonas de venta (El oro, los rios, guayas)
Proveedor Nombre de los Proveedores
| Medidas Definicion

Existencia Existencia de inventarios

Maonto Monto del inventario existente

Cantidadingreso

Canitdad de ingreso en el periodo

CantidadingresoAcum

Cantidad de ingreso acumulado

‘CantidadEgreso ‘Cantidad de egreso en el periodo
CantidadEgresoAcum | Cantidad de Egreso acumulado |
MontoEgreso Valor del egreso en el periodo

MontoEgresoAcum

Valor del egreso acumulado
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Montolngreso Monto del ingreso en el periodo
MantalngresoAcum ' Monto del ingreso acumulado
CostoVenta Costo de la venta en el periodo
CostoVentaAcum Cosfo de la venta acumulado
CostoVentaEgresos Costo de la venta egresada del inventario
CostoVentalngresos Costo de la devolucion de ventas

Tabla #4 Medidas y dimensiones para el modelo de Saldos de Inventarios

Para el modelo de cobranzas se definieron las siguientes dimensiones y

medidas:

CUBO DE COBRANZA

Dimensiones 'Definicién

|
Por Zonas Zonas de venta (El oro, los rios, guayas)
Clientes Nombre de los Clientes

Mombre de las formas de Pago

FormasPago (Autoconsumo,cheque, efectivo, incobrables)

Tiempo en Afio, pericdo, semanas y dia por Fecha

AnPeSeDi Efec. de Efectivizacion

“ApiCobro Aplica Cobro si o No
Empresas Unidades de Negocio Aifa o Agritop
EstadoEfectivizado Si esta o no efectivizado el pago

Tiempo en Afo, periodo, semanas y dia por Fecha

F.Emision. An-Pe-Se-Di | de Emision
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Tiempo en Afio, pericdo, semanas y dia por Fecha

de Vencimiento

| GrupoClientes

Categorizacion para clientes

.TipuCIiantﬂ Agrupacion de clientes

Rangos Por vencer , vence hoy o vencido
Medidas Definicion

Manto Valor de |a venta

Otros Montos Otros recargos

Iva Impuesto iva

Cartera Saldo de |a cartera

Cartera Aplic. .E-Elmara cobrada

Total Efectivizado alor efectivizado de la cobranza
Mo Efectivizado Valor no efectivizado de la cobranza

Tabla #5 Medidas y dimensiones para el modelo de Cobranzas

Para el modelo de cuentas por cobrar se definieron las siguientes

dimensiones y medidas:

CUBO DE CUENTAS POR COBRAR

Dimensiones

Definicion

F. Emision An-Pe-S5&-Di

Tiempo en Afo, periodo por Fecha de Emision

F.Venci An-Pe-Se-Di

Tiempo en Afio, periodo por Fecha de Vencimiento

Pais-Region-Provincia

Categorizacion Geografica por Pistas

Por Zonas Reg

Zonas de Registro (El oro, los rios, guayas)
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Categorizacion de los montos Por Vencer, Vence

Hoy y Vencido

Tipo Documento

Devoluciones Faciura, NCreditFac, NCreditoMan

Tipe Cultiva Categorizacion de los productos por cultivo
Vendedores Nombre de los Vendedores

Por Zonas Zonas (El oro, los rios, guayas)

Tipo Cliente Categorizacion ente Independiente y Ubesa
'Ap! Cobro Aplica si o no

Clientes Mombre de los Clientes

Documentos Id de los documentos

' Grupo Clientes

Jerarguia de los Clientes

Medidas Definicion

'No. Efectivo Valor no efectivizado
‘Mento Monto original de la deuda
| Cartera | Valor de la cartera
Cartera Apl. "Valor aplicado a la cartera

Dias Vencidos

Dias vencidos

Dias Credito Clienta

Dias de credito del cliente

‘Efectivizado

"Valor efectivizado del pago

Otros Pagos

Otros pagos

Mo Efectivizado Valor no efectivizado
Otros Montos Otros Montos
lva Valor Impuesto
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Porcentaje de la cartera con respecto a la venta

Tabla #6 Medidas y dimensiones para el modelo de Cuentas por cobrar

Para el modelo de cuentas por Pagar se definieron las siguientes

dimensiones y medidas:

CUBO DE CUENTAS POR PAGAR

Dimensiones

Definicién

'Fecha Final (An-Pr)

Tiempo &n Afo, periodo por Fecha Final

Fecha Pago(An-Pr)

Tiempo &n Afo, periodo por Fecha de Pago

Fecha Solicitud (An-Pr)

Tiempo en Afio, periodo por Fecha de Solicitud

Fecha Emision (An-Pr)

Tiempo en Afio, periodo por Fecha de Emision

Num_Documento

Numero del documento

Pais-Region-Provincia

Categorizacion Geografica por Pistas

Par Zonas Zonas (El oro, los rios, guayas)
| Categorizacion de los montos Por Vencer, Vence
Rangos Hoy y Vencido

Tipo_Documento

Devoluciones,Factura NCreditFac, NCreditoMan

Tipo_Participante

Empresas

Unidades de Megocio Aifa o Agritop

Beneficiarios

Mombra del Beneficiario

Medidas

Definicidn

Saldo

Saido de la deuda

Monto Cancelado

Monto cancelado




Monto Total ‘Monto total de la deuda

Descuentos | Descuenios otorgados por proveedor

Anticipos Anticipos de los pagos

Retenciones Valor en retenciones

Motas Credito Valor en notas de credito |
'Valur Pagar \alor a pagar

Dias Credito 'Dias credito

Dias Atrasc Dias de atraso

Pago Caja Pago realizado en caja

Tabla #7 Medidas y dimensiones para el modelo de Cuentas por Pagar
Para el modelo de cuentas por Pagar se definieron las siguientes

dimensiones y medidas:;

CUBO DE PAGOS PROVEEDORES

Dimensiones Definicion
“Anio Per. Emi. 'Tiempo en Ao, periodo por Fecha de Emisidn
Anio Per. Pago ‘Tiempo en Afio, periodo por Fecha de Pago

Anio. Per Venc Tiempo en Afo, pericdo por Fecha de Vencimiento
Anio Per. Final Pago Tiempo en Afo, periodo por Fecha Final

Bancos Nombre de los Bancos

Nombre de las formas de Pago (Autoconsumao,

Forma de Pago cheque, efectivo, incobrables)

Pais-Region-Provincia Eategnﬁzaciﬁn Geografica por Pistas
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Zonas (El oro, los rios, guayas)

Proveeedor

Nombre de los Proveedores

Tipo Particpante

Empresas Unidades de Negocio Aifa o Agritop
Medidas Definicién i

Monto lMG!‘ItI.‘.I del pago

Dias Credito Dias credito

Dias Atraso Dias Atraso

Tabla #8 Medidas y dimensiones para el modelo de Pagos Proveadores

Para el modelo de Gastos se definieron las siguientes dimensiones y

medidas,

CUBO DE GASTOS

Dimensiones

Definician

Anio-Periodos-Semana-

Dia Tiempo en Periodos por Fecha de gasto
'Empresas Unidades de Negocio Aifa o Agritop

Por Zonas Zonas (El oro, los rios, guayas)
Departamento Departamento del gasto

Beneficiario Beneficiario del Gasto

Concepto Concepto del Gasto

Cargo Cargo del Beneficiario

Cajas Caja que emitio el gasto




LineaNegocio | Lineas de negocios
Responsable Custodio
TipoBenificiario Clasificacion para el beneficiario
TipoCaja Clasificacion para la caja
| TipoCultivos Tipos de cultivos
TipoGasto Tipo de gasto
TipeMovimiento Tipo de movimiento
TipoProceso Proceso que origino el gasto
Medidas Definicién
Valorgasto Valor del Gasto
5 ValorDeducible ‘alor deducible del gasto
WalorNoDeducible |

Valor no deducible del gasto J

Tabla #9 Medidas y dimensiones para el modelo de Gastos

Para el modelo de Saldos de Tescreria se definieron las siguientes

dimensiones y medidas:

CUBO DE SALDOS DE TESORERIA

Dimensiones

Definicidn

Empresas Unidades de Negocio Aifa o Agritop
Por Zonas Zonas (El oro, los rios, guayas)
| FormasPago Formas del pago cheque, taneta o efectivo

CuentaBco

Cuenta bancaria
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Periodos Tiempo en Periodos hasta semana
Bancos Banco de la cuenta del saldo
TipoCajaBanco Si es caja o banco

Medidas Definicion

Saldo Saldo de efective

MontoEgreso Egreso de Efectivo

Montolngreso Ingreso de Efective

Tabla #10 Medidas y dimensiones para el modelo de saldos de Tesoreria

Mediante Talleres y sesiones con usuarios del negocio y de tecnologia se
pudo hacer una lluvia de ideas que fue provechoso para determinar que
perspectiva de informacion tienen los usuarios y con ftecnologia para

mapear que datos era posible obtener de sus sistemas transaccionales.

Hubo muchos datos que no fueron posibles obtener ya que por parte del
sistema transaccional no se estaban capturando y el tener esfo implicaba
llevar implementaciones a nivel de procesos y desarrolio de software

guedando pendiente para una segunda version,

En la siguiente seccion se hara un analisis detallado de los datos que
soportan este DataVWareHouse que se lo empezo desarrollando DataMarts

que se enfocaron a un DataWareHouse integral, esta técnica ayudo a
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desarrollar un DataWareHouse integral sin necesidad de enfocarse en
tener todo en una primera version y evitar crecer de manera desordenada

en el disefio, creacion e implementacion de los DataMarts.

12 Disefio de estructuras especiales particulares para el cliente.

Para el disefio de este DataWareHouse fueron necesarias las siguientes

estructuras:

1. Dimension tiempo: Para esta dimension fue necesario considerar el
hecho de que sus cortes de transacciones no son mensuales sino por
periodos de acuerdo al ciclo de la produccion bananera, esto hace que
los cortes no sean mensual sino dentro de un periode determinado,
dando una jerarguia que tiene 13 periodos al afo.

2. Saldos de inventarios: Para esta transaccion fue necesario considerar
que el valor de saldos para el fin del periodo es el saldo de la dltima
semana y para el afo es el saldo del ultimo periodo, esto implico
considerar una técnica en el desarrollc del modelo llamado
agregaciones.

3. Saldos de Tesoreria. Para esta fransaccion fue necesario considerar
que el valor de saldos para el fin del periodo para bancos y cajas es el
saldo de la Ultima semana y para el afo es el saldo del Gltimo periodo,
esto implicd considerar una técnica en el desarrollo del modelo llamado
agregaciones.

4. Modelo de Cobros y cartera: Para este modelo se tuvo la complicacion
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de gue no se podia unir las transacciones de pagos de cartera y la
cartera ya que la cartera era una cabecera resumida y los cobros eran
transacciones aplicadas a cada documento de cuentas por cobrar, para
ello se manejaron dos tablas de hechos una para cuentas por cobrar y
otra para cobranza y una vez disefiado cada cubo se los tuvo gque unir
mediante una técnica que tiene el Penfaho gue se llama cubos
virtuales. Para que esto sean consistente las dimensiones de unos de
los modelos deben ser las mismas que el ofro y de esta forma por cada
documento con salde de cartera se pueden ver los respectivos pagos

aplicados

33, Mapeo de datos de sistema transaccional a modelos del almacen de

datos.

El sistema transaccional ufilizado para el desarrollc de este
Data\WareHouse es un sistema ERP que tiene bastante parametrizacion y
tiene casi todas sus tablas normalizadas, esto a nivel transaccional es
optimo pero a nivel de lectura no ya que para sacar una wvisla de
informacién alineada al negocio se tienen que hacer muchos Joins entre

las fablas.

Para mejorar la extraccion y hacerlo a futuro un proceso facil de mantener
se cred una capa en la base de datos transaccional que a manera de

funciones con tipo de datos de salida tablas se podia procesar loda la
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iégica del negocio y entregar una vista con datos consistentes, con las
respectivas operaciones del negocio y con una estructura para poder crear
un modelo de copo de nieve con sus respectivas tablas de hechos y

dimensiones.

Por citar un ejemplo para el modelo de ventas las tablas transaccionales
son cerca de 8 pero en el DataWareHouse solo una tabla de hechos de
vantas gue con la respectiva logica se crearon dimensiones que
permitieron a nivel de cubos contar con fitros gue le daban diversos
enfoques a la informacién, enfeques tales como financiero, operativo sin

necesidad de crear tablas de heches o datamarts aislados.

La siguiente figura muestra conceptualmente la capa generada para

simplificar el proceso de extraccion.

CLIENTE PROVEEDOR
[ 1
Funclanes ds (i | ]
1mn:5::;:::rﬁn i * .. B £ e Pﬂr:ahn*
A i S

lustracién 7 Capa de funciones de pre procesamiento de Datos
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Esta capa tiene ademas ofras funciones y ventajas tal como la de poder

ocultar el procesamiento de datos del cliente, de esta forma ellos entregan

la funcién que arroje los campos para la tabla de hechos y la logica de sus

sistema se la puede ocultar, ya que estas funciones pueden ser

encriptados.

Generalmente el cliente conoce todas sus estructuras y son celosos en

mostrar informacion de la misma este mecanismo ayuda a vencer esa

barrera e incluso dejar el trabajo de generar sentencias sql en manos del

cliente que es quien conoce sus estructuras y reglas del negacio.

De esta forma el mapeo de datos de cada una de las fablas de

dimensiones y hechos quedaria de la siguiente manera:

Cubo

Nombre de Cubo

Tabla Hechos

| Cubo de Ventas

Comercial | Comercial VentasC HEC \entas ETL_Facturacion
Cubo de Ventas HEC_Venta_Oper

Comercial _{]gemwa VentasOperativa |ativa ETL Facturacion
Cubo de Ventas HEC Ventas Mar

Comercial | Rentabilidad VentasRentabilidad | gen ETL_Facturacion

Logistica

Cubg de Inventario

Inventario_Saldos

'HEC_Inventario_5 |

ETL_lnventarios
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Saldos aldos
Logistica |Cubod mpras | Compras HEC_Compras ETL_Compras
Cubo Estado de
Financiero |Resultados Contabilidad HEC Contabilidad ETL_Cont
Cubo Chegues HEC_Cheques_Pr
Financiero | Protestados Protestos otestados ETL Hechos
HEC_Carteray
Cubo Cobranza HEC CobranzaEf
Financiero |CXC Cobranzacxc ectivo ETL_CXC
Cubo Cuentas Por
Financiero | Pagar CxP HEC Cxp_Saldes ETL_Hechos
Cubo Cuentas Por
Financiero | Cobrar CxCCon HEC Cartera ETL_CXC
HEC Detalle Pag
Financierp | Detalle de Pagos | Pagos o5 ETL Hechos
Financiero | Cub os |GastosCajaChica |HEC_Gastos ETL_Tesoreria
] Cubo de Saldos de
Financiero | Tesoreria SaldosTesoraria HEC_Saldos_Tes |ETL_Tesoreria
Cubo de
movimientos de HEC Saldos_Tes
' Financiero | Tesoreria Tesoreria Det ETL_Tesoreria

Tabla #11 Mapeo de Cubos. tablas de Hechos y Procesos ETL
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Para las dimensiones del DataWareHouse se usaron las siguientes tablas
gque se crearon a partir de diversas tablas de maestros del sistema

transaccional.

Tabla DWH

DIM_Unidad_Negocio

DIM_Categoria_UNegocio

DIM_Oficinas

DIM_Clientes

DIM_Bodegas

DIM_Empleados

DIM_Productos

DIM_Pais

DIM_Provincias

DIM_Regiocnes

DIM_TipoCultivos

DIM_TipoDoeCxe

DIM_TipoDocContable

DIM_UnidadMedidad

DIM Tipe Documento

DIM_CategoriaArticulos

DIM_TipoFumigacion

DIM_Tiempo




DIM_Ciudades

DIM_Fimcas

DIM_MotivosContables

"DIM_LineasNegocios

DIM_ArticuloProveedor

DIM_Zonas

DIM_Proveedores

Es importante notar en este mapeo gue se pueden generar diversas vistas
desde un solo maestro del sistema ftransaccional, por ejemplo si se
observa las dimensiones de pilotes, vendedores, clientes, proveedores

todas se alimentan de una tabla que se llama participantes,

En el proceso de extraccion se disefo el diagrama de flujo de la siguiente

manera mostrada en el grafico #8.
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- ER_Temnir
Sepsnlamnaz o i
llustracion B Diagrama de Flujo det proceso de extraccion

Este diagrama de flujo define el proceso por médulos, en donde cada
maodulo tiene las sentencias para extraer y transformar las respectivas
tablas de hechos y dimensiones necesitadas por el respectivo modelo de

datos,

Cada componente de extraccién contiene los siguientes pasos:

1. Eliminacién de datos a procesar: Antes de traer la data al
DataVWareHouse elimina para traer |a data de nuevo, esto se hace con
el fin de gue si en el sistema transaccional hubo algun ajuste este
cambio se vea reflejado en el DataVWareHouse.

2. Extraccion de Datos desde el sistema transaccional: Por rango de
fechas configurados en fablas de trabajo se pone el rango de fechas a

procesar que debe ser consistents con el rango de fechas eliminados
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para traer incrementalmente la data al DataWareHouse, Este proceso
de extraccion contiene todas las tablas de hechos y dimensiones
correspondientes al médulo.

3. Sentencias SQL se ajustes: Una vez traida la data de las tablas de
hechos y dimensiones es necesario validar para aplicar técnicas de
disefio de DataWareHouse, ya sean para hacer consistentes y validas
las dimensiones o generar tablas de agregaciones a partir de las tablas
de hechos, es por esto que cada proceso de extraccion tiene al final un

médulo de ajustes basados en sentencias SQL.

Considerando esto los flujos de extraccién para los diversos datamarts del

DataWareHouse son.
Paso 1. Inicio

Paso 2. ETL Maestros. Este paso extrae todos los maestros compartidos

por todo el AD

Paso 3. ETL _Hechos. Este paso extrae ciertas lablas de hechos que

basicamente corresponde al modulo de CXP
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llustracion 9 Diagrama de extraccion Tablas de Hechos

Paso 4. FEtl Facturacion. Subproceso de extraccion enfocado

exclusivamente al modulo de ventas.
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: 1 4
-

Efminal stosProcesar ETLG T-?’d“‘“i“‘ _rhcualizarDatos

u
e

ETL_GT_Facturacion_Ope

llustracion 10 Flujo de Extraccion para DataMart de Ventas

Paso 5. Etl Compras. Subproceso de extraccién enfocado exclusivamente

al madulo de compras

o
ke

ETL_GT_Hechoz_Compras

Hustracidn 11 Flujo de Traba|o para DataMart de Compras
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Paso 6. Etl_Inventarios. Subproceso de extraccion  enfocado

exclusivamente al modulo de Inventarios

Ful_lndaduies,_ I Als LI Contefenadas

m _— HEC. Movimsntsd lew

SNt HEC_S iz I Hyernl
=
[ a
FLI_Periodos DIM_Fricden

€ - @
U _pechas My [ Temmgn_Com
llustracion 12 Dilagrama de Fiujo para DataMart de

Inventarios.

Paso 7. Efl_Cont. Subproceso de extraccion enfocado exclusivamente al

madulo de contabilidad
Este diagrama de flujo realiza:

1. Elimina datos a actualizar

2. Trae Maestros para dimensiones propias del madulo

3. Extrae tablas de Hechos para Contabilidad

4. Inserta en cuentas contables los calculos para rentabilidad

5, Realiza ajustes de dimensiones y calculos para mantener consistencias
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START
'l 4
B
ﬁg_ e ETL_Aifa_Maesstros Contabibdad
E liminal atozProcesar
W
AR
ETL_GT_Contabiidad
Inserta cusntas ER _E

Inseita ER

Hustracidn 13 Diagrama de flujo para DataMart de contabilidad

Paso B. Etl_ CXC. Subproceso de extraccion enfocado exclusivamente al

modulo de Cuentas por cobrar,

Paso 9. Etl_Tesoreria. Subproceso de extraccién enfocado exclusivamente

al modulo de Tesoreria.
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Paso 10. Depuracion de Datos. Proceso dedicado a validar dimensiones y
aplicar parametrizaciones a tipos de documentos contables para el proceso

de ventas.

Este proceso de extraccion y trasformacion llena y mantiene actualizada las

siguientes estructuras:



2pg. 2 HEC Inventario_Saldos_anio

Id_Unidad Wegggho
Anig
Eerigdg

HEC_ Contabilidad

id_CuentaCtable
Id_Unidad_Negocia
id_{ficina
IdModulo
IdTransaccian
ldBdativg
IdDecumento

ZRRFTFEZ

Id Coicing
Id Bodega
Id_Proveador comp
bd_Progducto

Cantidadingreso
CantidadingresaAcum
CantidadEgrase
LantidadEgresaicum
Existencia

Montcingreso

Mo rteingrescloum
MonteEgreso
MortoEgresahcum
Saldo

contador
CostoVentadcum
CostoVentalngresosdcum
CostoVentaEgresosAcum
Cosloventa
idCatepariaRaiz

rotacian

ETL_Performance

My BATEH
TRANSNAME
STATUS
LINES_READ
LINES_WRITTEN
LINES_UPDATED
LINES_INPUT
UNES_CUTPUT
ERROAS
LTARTOATE
ENDDATE
LOGDATE
DEPDATE
REPLAYDATE

Idiote
Idiaria
IdAsEnio
ld5ecuentia
MdCuenta
idCoosto

L |
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53

4

55

56

57

]

59

510

Fecha
Totlkebito
TotCregito
Saldo
TipaWalor
moduls

appl_HEC, Saldos_Tes_mes

PK | id_Unidad Negocio
PE | Id_DOficing
FE | ld_Banco
Y | Banco

P | 1d Cuenta
PK | IdFormalagg
PE | TipoSalda
PK | anio

PK | Perodo

FE | Spmana

FactCount
hantaEgraso
Moo ngre s
Salda




DIM_Fabricante

ld_Fabricante
id_Fabricante_org
Fabricante
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HEC_Cxp_Saldas

DIfA_Tipos_Segmentos

Id_Tipo_Segmanto
Tipo_Segmento

HEC_Saldas_Tes_Det

id_Unidad_Megocio
id_Cificina
id_Banco

Bann

I cuenta
Id_Benefizario
Farticipante
idFormaPags
ldTigohouinmiant o
Fechatantable
T

Iicnia

MBLG
Dipcumentalontabls

id_Unidad_Negacio
id_Oficing

I dentha
TipoParticiparte
Farticipante
IdTepaDacumenta
MumDotumento
MNumeroFactura
Fechasolicitud
FechaEmision
EachaPago
DiasCredito
fechapagodinal
DiazAiraso
TipelocAsaciado
NumDochsaciado
Estada
TatalDooumante
[rascuenios
Anticipos
TotalRetenciones
TotalNC
WalerFagar
pagatniala
Salde
RefarenciaPage
Dpoumants
rango

PRO_Fechas

dosde
hasta
maduss
piesde
phasta

AUD_Tablalog

FO_IO8
JOBNAME
STATUS
LINES_READ
LINES WRITTEM
LINES_UPDATED
LINES_INPUT
LINES_DUTFUT
ERRDRS
STARTDATE
EMCDATE
LOGDATE
DEPDATE
REPLAYDATE
LOG_FIELD




[EM_Tharmpo

Eecha

anio

mes

dia

diasemana
nombredsa
nombremeas
AnsoPerindo
Periodn
Samanaferinda
Nombreferiodo
rombresemanaf
MombreDiakles

HEC_Irmventario_Saldos

RRRERIAF

Cantidadingreso
CantidadingresoAcum
CantidadEgreso
Cantid st EgresoAcum
Existencla

Mantolngrase
MantalngraseAnem
haontoEgreso
honioEgresaAcum
Saldo

CostoVantafoum
CostoVientalingresosioum
CostoVentaEgresosAcum
EsBodegaConsignacion
Costoiventa
WiCategariaRaiz

rgtacion

HELC_Venta_Operativa

HEL_GastosCajachica

id_Unidad_Megotio
kd_Qficina

il _caja

Cyistondic
Beneficiario
Nepartamenio
Cargo

Concepla

facha

Valorale

Walpg Deducibla
valor NoDEducible
detalle

MumeroFactura
H_Unédad_Megooks
ié_Producios
id_Froveador
Id_verdedor
Id_Bodega
id_tliente
ldGrupaClionte
id_Cricina
Id_Caja
IdmMiotive
IdDpoContakble
Tipofurmigacian
TipeCultiva
IdHacienda
Linealeg oo
GrupaClienta
TipoChiente
ldAvianats
IdPilets
FechaErmision
SubTotal
Recargo
Totalescusntos
Totallva
TotalFactura
Cantidad

Costo

Fracin

I3

Descumnta

D scusntawta
ValorBruto
CantidadDevuelta
walor Devolucion
TipaDee
FechaHoda
idTipofurmigacion
M Cuentai table
hectareas
Asistencialecnica




DM _Vendedores

id_Vendedor Comp

id_Vendedor_Crg
Id_Unidad_MNegoclo
id_Oficina
Id_Supervidor
Id_Tipo_Vendedor
Id_Estada
Identificacion
MWombre

HEC_Cartera

FechaEmision
Fechavencimiento
Id_Unidad_Megoclo
Id_Clignte
Id_Estada

id_Cultivo
id_Tipoe_Docuemento
1d_Oficina_Registro
Id_Oficina

MNumere Docurmento
Id_Wendedar
Dias_Credite_Cliente
Dias_wvencida
ronto_Original
honto_ Cobranza
Cartera

AptiEfecti

Salda

Montos_otros
Monto_Cobrado
Apl Cartera
NoEfectivizado

Pare

CitrgsMonbo

Iea

IdGrupothents
id_TipoClhznte
Vencido

DIM_MativasContables

HEC_Detalle_Pagos

id_Motivo
descripcion

id_Unidad: Negocio
Id_Dficina
Id_Provesdor_comp
TipaParticipante
ldCrdenChyg
IdBanco

Banca

IdCuenta

Cuenta
IdFormaPfagoe
FormalFago

Egraso
Refer_MWumChg
Beneficlariofinal
Fecha

FechaEmision
Fechalencimiento
Manto
IdBeneficiaricinicial
DiasPago
FechaFinal
Diasatrasn




DIk _Cientes

PK

Id_Cliente comp

Id_Cliente_org
id_Unidad_Nego<io
il _Tigo_ldentification
Identificacion
Mombires
Id_estada_clienta
Id_tipo _persona
fecha_mnac

Id Genero
H_Macionalidad
id_Tipa_Cliente
id_Categoria
Id_Segmenta_wenta
Id_Segmenta_rent
Id_Segmento_cob
fecha_lngr

fecha ult_compra
Id_Oficing
id_Oficina_gest

HEC_CostoVentas

Id Unidad_Megocio
Id_Dicing
Id_Bodega
idhdotivo
id_Cliente
ldordenyenta
IdGrupolliente
Id_Proveedor
Id_Vendedar
IdDocumentoContable
td_Productos
FechaContable
FechaTransaccion
FechaGrabacion
Cantidad

Costo

honto

Descuento
CostoVenta
MurmerFactura

HEC_Cheques_Frotestados

IdEmpresa
kdBanco
HCuenta
NumeroCuenta
idMatabebito

FechaDebito
Id_Clignee
Concepto

MurmeroChegue
ldawizoCobro
MontoProtestado
id_Oficina

IdTipaocCobro
IdBocCabro




DI _Produectas

bl_Products comg

i Producto_org
i_Categaiia
id_Unidad_Megocio
Descripcion
Id_Linidad_Medida
Casta_Unitario
Id_Fabricante
Id_harca
1d_Segmento_Margen
ld_Segmento_Rotacien
Ingice_Rotacicn
id_Tipo_Producto

k. Categoria_oant
TipaWenta
Permatirirmeentariar
Aliashriiculo
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HEC_Campras

HEC. Colbranza

HEC_Mavimientas_Iv

id_Unidad_Negoacis
id_Oficima
ii_Raodega
id_Praweedod_comg
id_Prediscta
Id_tipo_moy i
Tipaklovimientio
Fechatontable
FechabAgwemiente
Uinsdades

Costn

Pt
CantAntarior
Canthctual

b_Unidad_Negocio
id_Cicina
IdTipaDacuments
IdDeCumento
1d_Cficina_Cabro
[Feli=rataTa]
Id_Cliante
Cobranzs
Efectivizadn
FechaCobra
MumeroFactura
Saldalnicial
Blazofaga
FachaPago
EstadoEfectivizada
FechaFactura
FechaEfectivizacion
Tipaséglicacicn
FechaCmpRie
IdTipaios
id_Vendedar
ldTipeCultive
FechaVWencimienio
DiasFags

Tepolhac
TotalFactura

id_Lnidad_Megocio
d_Oficina
ui_Oficina_Reg
id_Ofiting_Ordan
Id_Bodega
1d_Proveedor_gomp
Idarticula
ldTipoCompra
IdTipohooumentia
ldCompra
IdRequerimienta
FedhaRequernimients
FechaCompra
Fechabniregableniad
DiasEntraga

HumL

Cantidad
Costollnitariclompra
WalorDescuents
Cargos

Walarlva

ValoriCE
Bomificaciones
Costoligimg
TatalCompra
Valgrarato

dEstado
dDepartamants
Hligimp
StockTransito
Costalindarioligimg
PFesolgima
CastaPesoligimp
Tut.alPtm.'r!:lﬂduLiqh‘ﬁ'ﬂ-
Departamento




HEC_ Venla_Operaliva_E
NumeroFactura
I Unidad_Negocio
ld_Productos
Id_Froyeedor
id_Vendedar
ld_Bodega
td_Cliente
ldGrupeCliente
td_Oficina
id_Caja
idMintivo
idDocContabie
Tipofumigacion
TipaCultivo DIM_CtaCtable
tdHaclenda — Z
LineaMegocic PE | 1d_CuentaCiablg
Grupalliente
TipoLlienta idCateporial
IdAvioneta Categorial
IdPiatna Crdend
FechaEmishon IdCategoriad
SubYotal Categorial
Recarge Orden
Totallescuenios IdCategoriad
Totallva Categoriad
TotalFactura Sigla
Cantidad Orden3
Losto OrdenResurnen
Precio IdCategariad
lwa Categoriad
Descuento Crdent
DeLcuentovia ldCategarias
ValorBruto Categoras
CantidadDewuelta Crdanb
VatgrDevalucion fdCuenta
Tipoboc Il Ciosto
FechaHoja MNombre
ldTipaFumigacion Maturaleza
Id_Cuentaltable Operacion
hactareas IdEmpress

[HM_Uinadad _MNegocio
PE | 1d_UNegoclo comp

Id_UNegocio org
Nombre
Id Categoria_UMegocio
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Dih_Tipo_Producto
PK |Id Tipo Producto

HEC_Indicadores_|nv

Tipe Producto

DIM_RangosCartera
Id_Unidad_MNegacie
1d_OHficina PE | ld Rangos

id_Bodepa

Id_Provesdaor

Id_Productn i

Idhedalo Descripcian
Tipo

Madelo

Abreviacion Qecen

Desde

Cantidad
StockMinimo
Stockhaximo
StockTransito
Cantidadlogica
CantidadSugerkda
Id_Tipe_Persona RequisreCompesar
Tipo_Persana FechaCorta

DIM_Tipss_Persona

DMM_Estado_Compra

IdEstadn
Estado

DIM_Proveedores
PK | 1d_Proveedor comp

id_Prowecdor_org
id_Unidad_Negodio
IdTigaldentificacion
identilicacion
TipoParticipanta
wombre

id_Estado

Rusc:
idTipoMacionalidad
TipoProweedor




BIM_Estado_Vendedores

id_Estado
Estadn

DIM_Perlodos

PR

Id_Eerigdo

anso

Periodo

METIANS
NombrePeriodo
MombreSamana

agg?_HEC_Saldos_Tes_anio

PK
PK
FE
FE
FE
PE

FactCount
ontoEgresn
Mantaingreso
Saido

ZRRAIRAR

Id_Proveador
Costoenta

DIk _ArticuboProveedsor

nombre

td_Productos
id_Proveedor

TipoProveedor

DIM_Tipo_SepmentoFroducta

id_Tipo Segmento Froducto
Tipo_Segmento_Producko




DIM_Tipa_Documento

Id_Tipo_Documento
IdEmpresa
Idpoumento
IdFormislars
DascAlierno

Hh_Bodregas

PK | ldBodega

IdEmpresa
IdCrhcina
Hodega
Tipo

DIk _Tipa_Oficing

Id_Tipa_Oficina
Tipo_(Hicina

DIM_Cateporia_Productos

P¥ |ldCategoria

ldCategoraPadreld
IdEsmpresa
Koambre
NombrePadre

DIM_TipoCapaBanco

TipoSakdo

DIM_Tipa_Compra

PE | idtipocomora

thpocompra

Dist_Pos Cra

sigla

posicikn

DIMA_Baricos

Id_Banco
Banco

DIM_TipoCliente

PK | ld_TipoCliente

TipaChente
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DIM_Tipo_Movimiento. tes

HEC_ Ventas

IdTigeMovimiento
Descripcion
DM Cisdades
PK | 1d_Cludad
Id_Provincia
Cludad

DIM_Tipo_Mavirmients_iny

PK | ld_Tipe mov iny

Tipa_mev_iny

HM_Regiones

Id_Region
Id_Pais
Fegion

MumensFactura
ld_Unidad_Megocio
Id_Productos
Id_vendedor
Id_Bodega
Id_Cliente
ldGrupaCliente
id_Oficing
id_Caja

TPt jven
TigaFumigacion
TipoCultivo
IdHacienda
FechaEmesion
SubTotal

Recargn
TotalDescuentos
Tatallva
TotalFactura
Cantidad

Costo

Precin

Iva

Descuanto
Valorgruto
CantidagDevuelta
LieaMegocio
Waloriewolucion
Idéwicneta
IdPilata
Descuantovia
GrupcCliente
TipoCliente
ldDocContabla
Tipobioc
IdTipalngraso
FechaHoja
IdTigeFumigation
td_CuentaCtable
id_Prowesdor
id_Tipo_wenta
hectarcas
Refackurar
AsistenciaTecnica
IdCrden
Mayorizada
dinsface
Fechabgreso
IdClienteTipoventas
ClisnteTrpoWenta
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Dik_TipoDocContabla

HEC Gastos

id_TipolDoc
descripoion
TepoTransaccion

Id_Unidad_Megoca
Id_oficing
Id_caja

Cruslodin
TipoBenificiaric
Beneficianio
Departamento
Cargo
ldCancepto
Concepto
IdTigoGasto
TipoGasto

fecha

detalle

TipoCaja
TipoProceso
‘Valorgasto
ValorDeducible
WalordoDEducible
EsGastn
ldBenaficiario
TipoMovimienta
|l
Id_LireaMegocio

HEC_OrdenesCheque

TipoUrdenCheque
id Unidad Negocio
Id_Oficina

Id_caja

Fecha
TipoDocumenta

mMonto

DiM_Oficinas

DIM_Cuentas_Beo

FE

id_DOficina_Comg

id_Oficina_Ori

id_Tipo_Oficina
id_Ciudad
IdTona

Estado
Identificacion
Bescripoion

id_Unidad_Megocio

Id_cuenta
MumercCuenta
TipoCuenta
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DIM_Catogorias_Clientes

Id_Cateparia_Comp
id_Categoria_Ovg
Mvell

Mivald

Ml

MNivald

Wivels

m——

DIM_Segmento_Productos

bd_Segmento_Prodiscto
Id_Sepmento_Preducto_org
Segrnento Prodectn

DIM_TigoVenta

PE | ldTipoYenta

TipoWenta
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HEC Wentas_Margen
PK | 1d Unidad MNegocio
PK | 1d_Oficina
agg 1 HEC_Inventario_Saldos_mies :: Id Vendedgr
PE | ld_Linidad Mesodo P | 1d_Periodo
PK |Anio PK | 1d Productos
: Semana Cantidad
P | Id_Oficina iva
PE | ld_Bodega Descuento
PK | ld_Proveedor comp ValorBruto
id_Producto CantidadDevuelta
55 valorDevolecion
Cantidadingraso Descuentovta
CantidadingresoAcum hectargss
CantidadEgresa Cergtn
CantidadEgresofoum
Existencia
Montolngreso
MontolngresoAcum
MontoEgrasn
MentaEgresodCum
Salddo
contador
CostoVentaAoum
CostoVentalngresosSoum
CostoVentaEpresosacum DIM_ Sepmentos
Costolenta
IdCategoriaRair
o= il Id_Segmento
id_Tipa
Legmantn

PRO_Cubos_Medidas

DM _Categoria_UNegocic

Id_Categoria UNegogio Comp
idCubo
Id_Categoria_UNegocio_Org E;mdfda
i ot Descripcion
DM _Generss
Id_Genars
l Genaro
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DIk _Sepmentos_cbies

DIM_Marca_Froductos

PK | ld Segmentp

DIM_TipoDoctse

id_Marca
id_Marca_org
mtarca

IdEmpresa
ldSagmenta
TipoSegrmento
Iditem
Mombre

id_Tipoloc
TipaDootre
TipoTransaccion

DiM_Aplicacion

DiM_Tipa_Ingreso

TipoAplicacion
ldTipoAplicacicon

Tipolngreso

DIM_LineasMegocios

Id_LineaMegocio
dascripcion

DIM_Paises

DIM_Valores_Logices

PE | ld _Walor Logico

Id_Nacionaldad
Macionahdad

DIM_UnidadMedida

PE | ldunidadmedida

wombre

Valor_Logsoo
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HEC_Cobranza_Efec DEM_TipaCultive DIM_Forma_Pago

i Unidad_Megocio §d_TipaCultive Codigo )
Ki_CHicina Tipelultiva Descripcion
I TipoDocumento
ldfocumento
id_Oicina_Cobro
IdRecibo
Id_Clante
Codign
Mpnte DIM_Provincias
Efectivizada
OtrasPages DiMA_Estado_Clhentes
kil 4_provici
dls
,,P-I:,:: :::; id_Estado Id_Region
EstapoEfectivizade Estado Pravincia
Aafacturar
FechaDocuments
FechaEfactivizacion
Tipoaplicackon
FechalmpRte
1dTipa D

IdFarmaFags DikA_Tipo_Identificacion

Fechav'encimienio
DéasPago

TatEfactivizats
Salda
Idveandador

MM _Zonas M_Tipo_|dentificacion
Tipo_kdentificacion

IdTipaCultive
apl_Cartera id_fona
MoEfectivizado Tona
FormaFago
lGrupaClients
i TipaClhante

Pr | 14 Unidad Mepocia
DIkA_TipoFumigacion PK | ld Oficing

PK | id Banco

FE | ld_TipoFumigadion PE | id_Cuenis

PE | kFormaPago
ThpoFamigacian PE | Banco

P | id_Perindo

PK | TipaSaldg

MantoEgresoAcum
MantaEgreso
ontalngresoAcism
Gl _CajasChicas Montalagreso
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Uso de herramienta de sincronizacion para extraccion del sistema

transaccional con el almacén de datos.

En la seccién anterior se hizo referencia al uso de la herramienta de
Pentaho para disefiar el proceso de extraccion, pero esta herramienta
tiene una limitante, que es que esta orientada a redes LAN y accede
directamente a los puertos de las bases de datos, circunstancias que si
gueremos hacer el proceso de carga y exiraccion via internet se va a

complicar.

Para ello en la seccion 2.5 se menciond una herramienta de
sincronizacién llamada lconnector. Una vez que se tenga disefiado todo el
proceso de Extraccion y carga podemos utilizar las mismas sentencias
SQL para configurarias en esta herramienta, la ventaja es que esla
herramienta solo necesita que se abra un puerto y por medio del mismo
envia la trama de datos comprimidas, aprovechando el canal y haciendo

posible una sincronizacion via internet,

Una vez configurado todos los scripts podremos hacer sincronizacion via
internet sin abrir puertos de bases de datos y comprimiendo la trama para

aprovechar el ancho de banda.
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Esquemas de mantenimiento y actualizacion del almacen de dato para

los respectivos ETL.

Para mantener actualizade este DataWareHouse se ulilizara
actualizaciones incrementales gue van sin incluir desde el Gltimo dia de 3
meses alras a la fecha, esto se hace con el fin de poder hacer cargas
incrementales con un periodo que incluya automaticamente cualquier

actualizacion a periodos anteriores.

Por lo general en las empresas suelen abrir periodos cerrados de meses
atras para cofregir transacciones, con este esquema se hara la respectiva

actualizacion en el modelo de datos de manera automatica.

En caso de requerirse actualizaciones en fechas anteriores que estén fuera
de este rango se ha definido una tabla en el datawarehouse llamada

PRO Fechas que confieng los siguientes campos:

1. Fecha Desde, fecha inicial del rango

2. Fecha Hasla, fecha final del rango

3. Modulo, hace referencia al DataMart, por ejemplo FAC indica que este
registro contiene el rango de fechas para el DataMart de Facturacion.

4. PDesde, tiene la misma funcion que la fecha inicial solo que esta en
formato de periodos, por ejemplo 201007 es el periodo 7 del afo 2010

5. PHasta, tiene la misma funcion que la fecha final solo que esta en

formato de periodos, por ejemplo 201007 es el periodo 7 del ano 2010
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De esta forma la tabla contiene los rangos de fechas de los procesos, cada
proceso del ETL llama a este rango de fechas antes de hacer el proceso de

extraccion.

La siguiente tabla es una muestra de esta tabla:

desde Hasta modulo | pdesde | phasta
2009-12-01| 2009-12-31|CIN  |[NULL  |NULL
2009-01-01| 2009-01-31|CVE |NULL  |NULL
2009-12-01] 2009-12-31|CCC  |NULL NULL
2009-12-01| 2009-12-31[CCP  |NULL NULL
2000-12-01| 2009-12-31|CBC  [NULL NULL
2008-12-01| 2008-12-31|CCH |NULL NULL
2010-01-01| 2010-12-31|CON  [NULL NULL
2010-01-01| 2010-12-31[COM | NULL NULL
2010-01-01| 2010-12-31|FAC 200911 2009131
S040-01-01| 20M0-12-31 |CXC  |NULL  [NULL
2010-01-01] 2010-12-31 [INV 200911 2009131
| 2010-01-01| 2010-12-31|TES 200911 2009131

Para hacerlo compatible en internet hay que tener presente de configurar
esta tabla en los diversos scripts de extraccion que utiliza la herramienta de

sincronzacion.
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CAPITULO 4

4. Inteligencia de Negocios sobre la plataforma creada.

41.

Generacion de modelos de datos

411 Enfoque en Informacion resumida

Uno de los principales retos en la implementacion de proyectos de
inteligencia de negocios es transmitir bien el concepto de informacion
detallada asociada con la operacién y la informacion resumida asociada a lo

estadistico y gerencial.

El motivo por el cual esto es muy importante es porque ayuda a definir el
alcance y delimitar al cliente a que no pida hacer funcionar a la solucion
como algo operativo que procese reportes transaccionales, sino mas bien

enfocarse en el soporte a la toma de decisiones.

La facilidad de navegacion gque ofrecen los cubos de informacion, los
dashboards que se les puede dar la funcionalidad de drill-down hace que &
usuario piense en usar a la herramienta para completar falencias de
reportes de su sistema transaccional y si caemos en esto la solucion

presentara muchos problemas y no tendra la vision adecuada.
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Por lo expuesto un sistema de Inteligencia de Negocios debe enfocarse a
informacion resumida, en lo posible disefar dashboards enfocados en
lematicas del negocio que con indicadores muestren la situacion de la
organizacion y si se necesita un mayor detalle navegar en los cubos y si se
quiere llegar a un enfoque transaccional buscar con mejor criterio el reporte
respectivo pero en el sistema transaccional y asi delimitar bien los detalles

de informacién requerida.

412 Enfoque en Informacion detallada a nivel transaccional

Para hacer simple este enfoque una informacion detallada a nivel
transaccional es cuando en el informe a revisar incluye hasta el detalle de
los documentos e incluso el contenido de los documentos. Por citar un
ejemplo un detalle a numero de documento en un modulo de facturacion es
la factura, pero se puede llegar a mas detalle ya que la factura puede

contener varias ordenes de pedidos y cada orden de pedido productos.

El momento gue nuestro analisis de informacion llega a este nivel de detalle
nuestro enfoque es transaccional y generalmente esto sirve para controles y
auditorias pero para analisis gerencial sirve mucho mas el enfogue

resumido.

41.3 Andlisis Multidimensional de la Informacion.

Generalmente cuando se revisa un reporte operativo emitido por algun
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sistema ERP se observa en las columnas una variable de analisis, en las
filas otras variables de andlisis y en el cruce valores cuantificables, se
puede pensar en un reporte que cruce el iempo con los productos y se

revise el valor de la venta bruta y los descuentos.

Pero esto es un reporte limitado ya que un negocio no tiene solo dos o tres
variables sino que muchas mas, y disefiar un reporte por cada cruce implica
muchas horas de desarrollo y lo mas comun cuando un usuario revisa la
informacién es que su enfoque cambia a medida que sus preguntas van

siendo respondidas.

Por eso cuando consumidor de informacion revisa un reporte de ventas por
zonas y ve una zona baja en ventas va a querer luego saber que
vendedores estan en esas zonas y luego de identificar al vendedor va a
querer saber los clientes, luego los productos e incluso el proveedor del

producto.

A este facilidad, o funcionalidad de tener en un modelo de informacion
muchas variables del negocio, muchos valores cuantificables o medidas y le
permita al usuaric cambiar por si mismo los diversos enfogques de
informacion y variables del negocio, pudiendo el mismo llegar desde una
vista general a una vista con mas dimensiones se o conoce Ccomao analisis

multidimensional.



73

E| Analisis Multidimensional de Datos (numéricos, textuales, simbolicos) es
la alternativa a la Estadistica tradicional para el tratamiento de datos no
convencionales, favoreciendo la  ufilizacion conjunta de técnhicas

cuantitativas y cualitativas.

Esta corriente, ha tomado gran impulso debide al avance de la computacion
y s nutre en la actualidad con los progresos realizados en la inteligencia

artificial, lenguajes y bases de dalos orientadas a objetos,

Una aplicacion de este tipo de analisis da apoyo a la planificacion
estratégica, el seguimiento de metas. la definicion de indicadores que
necesitan alimentarse de las fransacciones y aplicarle un modelo

multidimensional para facilidad de consulta y seguimiento de resultados,

En un proyecto de Inteligencia de negocios se busca integrar en una sola
base de datos, conocida como almacén de datos o DataWareHouse, todos
los datos requeridos para hacer un analisis global del negocio que suelen
tener enfoques operativa, comercial, financiero y logistica. Muchas
organizaciones cuentan con sistemas diversos para capturar estos datos y
hacen que consolidarlos para hacer reportes estadisticos lleve mucho

tiempo.

Esto trabajo puede reducirse substancialmente al implementar un proceso

de extraccion y carga conocido como ETL (Extraction, Load and
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Transformation) que actualice el almacén de datos, luego sobre el se
implementan  herramientas para  sacar provecho del analisis

multidimensional.

414 Modelos de datos para andlisis comercial
Para hacer un analisis multidimensional para un enfoque comercial los

modelos que generalmente se definen son:

=  \entas
« Cartera
«  Mercadeo

» Control de Presupuestos de Ventas

»  Servicio al Cliente

Estos modelos nos ayudan a identificar problematicas tales como:
« Seguimiento detallado
« Comparaciones entre productos
« Lanzamiento de Productos
= Promociones
« Resultados del canal
=  Base de clientes

« Efectividad en la comunicacion

Con estos modelos se puede analizar

W Ventas de Productos:
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. En Importe Neto, Importe Bruto y Margen.

. Por Cliente, Zona Geografica, Fuerza de Ventas, Familia de
Productos
= Por cualguier unidad de Tiempo

v Analisis del Canal de Ventas

v Segmentacion de Clientes

v Analisis de la frecuencia de compra y estacionalidad
v Analisis de tendencias en descuentos

v Analisis de Devoluciones

v Analisis de perfiles de Clientes

4.1.5 Modelos de datos para analisis financiero
Para el andlisis financiero se dispone de los siguientes modelos de
informacion:
v Estado de Resultados:

= Plan de cuentas

= Créditos, débitos y saldos

= Utilidades operacionales, antes impuestos
o Cuentas por cobrar,

» Saldo de cartera por empresas, oficinas, clientes, vendedores

s Detalle de cobranza a clientes, demora en pagos, pagos a tiempo
¥ Cuentas por pagar,

» Saldo de pago a proveadores, descuentos, retenciones
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» Pagos detallados a proveedores

o (Gastos
= (Gastos por empresas, departamentos, benéficiarios
= Detalle de los gastos por RRHH, administracion.

4 Tesoreria y saldos banco

Con estos modelos de informacion se podra hacer un andlisis del estado
financiero de la organizacion y poder analizar el flujo de efectivo entre lo
que una empresa debe pagar a sus proveedores y el tiempo en que sus

clientes pagan por los productos o servicios.

Esto permitira hacer proyecciones de efectivo y prepararse para los meses
en los que la empresa tenga bajo flujo de efectivo, dependiendo del modelo

de negocio las empresas tienen meses bajo v allos,

416 Modelos de datos para analisis de logistica

Para un analisis de logistica se debe tener presenie que la rofacion de
productos y el mantener los stocks adecuados es primordial para un
negocio de distribucion. Tener productos en bodega sin rotacion no genera
ganancia, incluso estos productos deben ser analizados en base a su
rentabilidad por proveedor ya que existen productos que se adquieren a

diversos proveedores y es importante este indicador de rentabilidad.

Un modelo de logistica debe enfocarse en lo siguiente:
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" Saldos de inventarios:
« Por periodos de tiempo, por empresas, por bodegas, por
proveedores, por productos
¥ Movimiento de inventarios:
» Por periodos de tiempos, por empresas, por tipo de transaccion, por

naturaleza de transacciones

Desarrollo de cuadro de mando integral.

417 El Analisis de los Reportes de Informacion Transaccional —
Relacional.

El objetivo del DataWarehouse es incorporar, tanto en metadata como en

construccian fisica de la base de datos, la representacion del modelo de

informacion previamente disefiado, el cual responde a las necesidades

previas identificadas de analisis e informacion.

Estas necesidades previas de informacion se las obtiene mediante un
proceso de levantamiento de informacion que consisie en analizar los
reportes de informacion transaccional. En estos reportes estan las diversas
variables y medidas o indicadores cuantificables gue son objeto del analisis

de los usuarios consumidores de la informacion,

Para hacer este analisis es necesario tener respuestas a estas preguntas:
- ¢Cudl es el negocio?

- iCuales son las pregunias mas relevantes por area de negocios gue
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los usuarios buscan responder con los repories?

- .Cuales son los procesos involucrados en |a toma de decisiones?

Enfocados en las respuestas a estas preguntas podemos empezar el
proceso de levantamiento para definir el alcance del proyecio y en base a
los reportes de informacion transaccional poder identificar que no se podra

satisfacer con este DataWareHouse.
Las actividades para realizar este analisis consiste en:

1. Entrevista directa con las personas para conocer sus perspectivas del
negocio. De esta forma se obtiene informacion individual.

2. Reunion de facilitacidn que consiga el consenso de los participantes
sobre el modelo de informacian. De esta forma se obtiene informacion
en grupo.

Siguiendo estos pasos podremes llegar de un criterio individual a una

propuesta grupal y finalmente a un acuerdo colectivo,

Para las reuniones grupales se hacen talleres con lluwias de ideas que
luego son alineadas con el personal técnico de sistemas para determinar
que es posible obtener del sistema transaccional y que no va a ser posible

ineiuir,

Los pasos a seguir en los talleres son:
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Introduccién: Los participantes se presentan ellos mismos y se presenta

los objetivos de la sesidn.
Educacién: Se relevan los conceplos y los procesos.

Brainstorming: Es usado para desarrollar listas potenciales de preguntas,

dimensiones y hechos.

Refinamiento: La lista potencial es revisada y refinada para arribar a un

conjunto especifico.
Conclusién: Se presentan los resultados para revisar su respuesta

¥ el resultado de esto es un documento de vision y alcance que forma parte
del acuerdo de la solucion a desarrollar, En este documento se especifica
que se hace por parte del proveedor y que hace el cliente con su personal

interno.

Generalmente por parte del cliente queda la tarea de proporcionar el
diccionario de datos de sus aplicaciones y definir el equipo de trabajo para
el control de calidad, los sistemas del cliente son de dominio de su personal
técnico 0 de asesores en caso de que el cliente tenga en outsourcing fa
administracion tecnolégica. ¥ para evitar conflictos de intereses y no ser
juez y parte en el control de calidad el cliente debe proporcionar el equipo

que certifigue el cuadre de informacidén.

418 Dizefio del cuadro de mando integral para una empresa de

importacion y distribucion de productos.
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El cuadro de mando integral se basa en las siguientes perspectivas del

negqocio;

1. Financiera, ;como nos ven los accionistas?

2. Cliente. ;como somos percibidos por el cliente?

3, Interna. ;jcomo somos percibidos por el cliente?

4. Aprendizaje y crecimiento. ¢;podemos seguir mejorando y creando
valor?

Este esquema de cuadro de mando integral que se menciona es el de los

autores Kaplan y Norton. Con esta técnica nos ayudan hacer una analisis

estratégico que ayuda a las organizaciones a determinar sus fortalezas,

oportunidades, amenazas y debilidades y definir un plan de accion que

ayude a alcanzar los objetivos planteados.

La base de todo es el aprendizaje interno es lo gque ayuda a las
organizaciones a determinar cuanto valor se puede agregar con el personal
y habilidades actuales, y de alli sube a la perspectiva interna, al cliente y
finaimente la parte financiera es una efecto de las estrategias aplicadas,

pero en donde se trabaja es en el personal y el cliente

La siguiente figura nos muestra una plantilla para crganizar las metas y

objetivos utilizando estas perspeclivas.
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lustracion 14 Cuadro de mando integral

De esta forma se pueden obtener indicadores gue pueden ser disefiados
como dasboards scbre la solucién de inteligencia de negocics. Pentaho [a
herramienta que se esta utilizando para este proyecto tiene un framework
para disefar dahsboards que permite graficar barras, pies, semaforos y

varios objetos adicionales que seran utiles para indicadores.
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El modelo de cuadro integrar es un modelo causa efecto que busca con
acciones sobre el personal interno, la organizacion causar el efecto de

aumentar |a rentabilidad y atraccion de los clientes.

Los indicadores financieros permiten una gestion reactiva porgue explican

lo que ha pasado, no son “causas” sino “resultados”.

Si la empresa alcanza los objetivos de servicio al cliente, se incrementara

su valor, y asi lo reflejaran los indicadores financieros.

Una correcta ejecucion de los procesos internos, y una capacidad de
aprendizaje y crecimiento tienen como consecuencia una optimizacion del

senvicio al cliente.

Bajo esta técnica lo que se debe buscar son los impulsores principales del
negocio, El enfoque “quélcoma”, ;qué hay que lograr?, jcomo se deberia
conseguir?, Es para traducir un objetivo empresarial de alto nivel en una

serie de sub-objetivos necesarios.

La siguiente figura muestra este esguema de causa y efecto sugerido por

esta técnica del cuadro de mando integral de Kaplan y Norton.
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estadisticos

Perspectivas
Beneficias financieros Financiera
Uperiras
Compra repetida
mas frecuentemeanie
Cliantes
satisfacciin de los clientes
Aumento de |a fiabilidad
e el mercado
Calidad mejorada Froceso
Interna
Incremento del contro
Formacion en Innavacion vy
Control de procesas Aprendizaje

Para este proyecto los dashboards se enfocaron en la perspectiva interna
para analizar la capacidad de entrega, la emisién de facturas y ventas a

clientes, la perspectiva del cliente y la perspectiva financiera.

4.1.9 Desarrollo y herramientas del cuadro de mando integral.

Para el desarrollo de los Dashboards se usé el framework que viene en
Penaho llamado CDF, ‘Community Dashboards Framework”. este
framework se basa en objetos java que son llamados utilizando javascript

desde una plantila html. Existe una herramienta no muy madura pero
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funcional para el desarollo de manera grafica, pero es flexible hacerlos

directamente con html y javacripts.

La desventaja de este esquema es que no se tiene una herramienta grafica
para hacer debug de errores, se tiene que usar sentencias como el "alert()”
que envia mensajes al navegador y alli se pone el string que se envia al

componente para identificar el problema

| os Dashhoards disefiados consumen cubos de informacion, no acceden a
la base de datos directamente sino a traves de un cubo de informacion. Se
usan sentencias MDX para definir los quenes a los cubos y mostrar la

informacion requerida.

Estas sentecias MDX son enviadas utilizando javascript al componente CDF
y este procesa la informacion. Estos componentes CDF permite relacionar
dashboards para poder usar filtros de informacién y mostrar informacion

relacionada entre cubos de informacion

En el sitc de la comunidad de Pentaho existe informacion para la

programacion de dashboards utilizando CDF.

Implementacién del cuadro de mando integral

4 3.1. Estudio y analisis de habilidades del personal de |la empresa
Como parte de la metodologia utiizada para asegurar el resultado del
proyecto siempre se parte de identificar a los principales interesados, ya

sea que estén a favor o en contra del proyecto, en teda crganizacion hay
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siempre resistencia a los cambios y es frecuente encontrarse con barreras

para el desarrollo del proyecto.

-F'ara el control de calidad siempre es importante contar con usuarios muy
exigentes que nos aporten en la identificacion de errores, los errores mas
comunes en este tipo de proyectos es el descuadre de informacion que en
muchas ocasiones no se produce por la extraccion de datos sino por
consideraciones en los filtros de datos que se utiliza para consultar la

informacian,

Por citar un ejemplo la empresa tiene registrado en sus ventas todas sus
transacciones, pero las liene clasificadas por ventas operalivas y ofras
ventas, si las ventas son consultadas por un financiero le interesaria ver
todas pero para un comercial solo las operativas, si no se hace el filtro
adecuado veran descuadres de informacién que realmente no existe sino

que &l criteno no es el correcto.

Para estos filtros en los modelos de informacion se tiene que crear
dimensiones gue permitan hacer las respectivas selecciones dependiendo
del perfil del usuario. En proyecto de inteligencia de negocios es muy
sensible a la informacién si se tienen descuadres el usuario empezara a
desconfiar y dejar de utilizarlo. Es muy importante tener muy claro todos los
esquemas de cuadre de informacion y ejecutarlos durante |a fase de control

de calidad.
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Para lograr una aceptacién, la comunidad de usuarios debe formar parte del
proceso de identificacién del problema. Aun cuando la decision de seguir
con la impleméntacion viene de la direccion, necesita la informacion sobre
los requisitos de los usuarios, ya que puede representar la diferencia entre
implementar una herramienta gque funciona como propuesta de valor e

implementar una que puede percibirse como inutil.

Una forma para contribuir al éxito de un proyecto es decidir cuando se
llevara a cabo la capacitacion. Las iniciativas de capacitacion deben
empezar durante o antes de la fase de implementacion. Sin embargo, en
muchas organizaciones, inician meses antes de la implementacion misma.
En esios casos, los empleados se entusiasman con el sistema nuevo y todo
lo que podran hacer con &l, pero cuando finalmente llega el momento de la
implementacion —algunas veces meses mas tarde-, la excitacion inicial y la
aceptacion han disminuido y, lo gue es mas importante, los usuarios han
olvidado sus nuevas habilidades. Para volver a generar un impulso hay que

repetir la capacitacion -y gastar dinero y tiempo.

Nunca es facil lograr que en una organizacion se acepten los cambios. Los
usuarios se apegan a sus procesos actuales, aunque estos no
necesariamente sean productivos. La aceptacion no es algo que se da
inmediatamente al mostrarles a los usuarios el valor inherente de Bl, ya que
cambiara toda la forma en gue hacen negocios. Crear un programa de
capacilacion y ofrecerla a tiempo ayuda a los usuarios a aplicar sus nuevas

habilidades inmediatamente y a que aceplen mejor el sisterna.
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432 Modelos de participacion para guiar al usuario.
Para proyectos de Bl es muy necesario utilizar talleres para promover la
participacion de los usuarios 'y contar con su criterio y aceptacion de la

herramienta.

El primer paso para asegurar el éxito de un proyecto es identificar el
problema de negocios de Bl. Cuando una empresa sabe perfectamente que
es lo que no funciona, puede no solo empezar a buscar formas para
corregirlo, sino identificar los recursos adecuados, generar una aceptacion y
asignar prioridades a las medidas que tomara para atacar el proyecto. Para
generar un retorno de la inversion, la solucion de Bl debe corresponder con
un problema de negocios de la organizacion, de lo contrano, implementar
una herramienta de consultas pariculares, un cubo de procesamiento
analitico en linea (OLAP) o un tablero de control no sera una medida que

genere ventajas a fargo plazo.

Los usuarios operativos conocen el dia y viven la problematica de la
axtraccion de informacion solicitada por sus mandos superiores, es por esto
que es muy importante realizar talleres grupales y sacar las diversas
perspectivas de informacion que tiene los usuarios y asi se idenfificaran
con el modelo desde el principio y se iran alineando las expectativas sobra

la solucidn,

433 Talleres de implementacion
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Una vez desarrollado los modelos identificados en conjunto con los usuarios

< deben de hacer los talleres de implementacion, para gue revisen los

formatos de los modelos y el cuadre respectivo de la informacién.

Esta revision inicial debe hacerse con un equipo de usuarios gue tendran la

funcién de hacer el control de calidad y detectar posibles fallas e

inconsistencias en los modelos, cada observacion debe ser registrada en

una matriz y clasificar los diversos incidentes para su posterior revision.

La matriz de incidentes debe registrar lo siguiente:

1. Tipo de objeto. cubo o dashboard

2. Descripcion de la prueba

3. Objetivos de la prueba

4, Descripcion del resultado de |a prueba

5. Datos de entrada de la prueba

6. Salida esperada de |a prueba

7. Fecha del incidente

B. Usuario que reporta

9. Responsable de la solucion

10.Estado del incidente, resuelto, pendiente, en proceso, en control de
cahdad

11.Imagen del error.

Este registro ayudara a revisar cada incidente y se arman los respectivos

planes de correcciones.
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Una vez que la solucion esté libre de errores se hace la entrega por cada

madulo a los usuarios respectivos y se les da una capacitacion enfocada al

uso del modelo, las diversas opciones del navegador entre otros.

De esta forma el proyecto cumple el siguiente cicla:

Levantamiento de requerimientos, Talleres con usuarios para definir el
alcance

Andlisis de requerimientos, talleres con personal de sistemas del cliente
para identificar que es posible y que no ir en los cubos ya que los cubos
deben leer un almacén de datos que extrae informacion del sistema
transaccional

Desarrollo de cubos y dashboards identificados con usuarios y definidos
los alcances con el personal de sistemas.

Contral de calidad de los modelos, inicio de los talleres de
implementacion y control de calidad con los usuarios designados a esta
tarea.

Entrega y cierre, se entregan los modelos y se firman acta de entrega

En lo posible todos estos talles deben realizarse con la herramienta, esto

ayudara a que el usuario tenga expectativas reales de las herramientas

4.3.4. Capacitacion de las herramientas.

Las herramlientas a capacitar utilizando a Pentaho como solucion de Bl son:

1.

2

Capacitar sobre las plantillas y formatos a utiizar durante el proyecto

Induccién sobre la herramienta de Extraccion llamada PDI (Pentaho
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Data Integration) de Pentaho, esto se hace con el personal de sistemas
que tiene a cargo la generacion de gueries y entrega de informacian, la
informacian de los clientes es confidencial y es mejor manejar esta parte’
con el personal interno y alineados con la metodelogia

3. Induccién sobre la herramienta de disefio de cubos PSW (Pentaho
Schema Workbench), esta herramienta sirve para el desarrollo de los
cubos de informacion, de igual forma es recomendable hacer los talleres
con el personal técnico para que esten claros en los conceplos y
disefios aplicados en los diversos cubos desarrollados para que asi
puedan dar mantenimiento.

4 Induccién sobre la herramienta de disefios de dashboards, que
basicamente consiste en como utilizar los diversos componentes del
framework CDF de Pentaho utilizando javascript y htmi

5 Induccién de la herramienta front-end, que es el visor de cubos para el
usuario final y de dashboards. Con esta herramienta el usuario podra

consultar cubos y crear nuevas vistas sobre los modelos creados

Cubos y modelos bases para el cuadro de mando integral

Pruebas y control de calidad

4.5 1. Metodologia de pruebas.

La metodologia utilizada consiste en:

1. Talleres con usuarios

2. Registro de preguntas y consultas ya sea de parte del cliente o del

proveedor, este registro consiste en grabar lo siguiente:




h.

N

Campo ID, para identificar la pregunta

Campo Responsable, para registrar el responsable de la
respuesta
Campo para tipo de pregunta,

Campo para la pregunta, solicitud o actividad pendiente

. Campo para el seguimiento en donde se registra la ultima

actividad

Campo para el estado de la pregunta, para ver si esta pendiente o
no

Fecha de registro de la pregunta

Fecha de la altima actividad

Fecha de cierre de la pregunta

3. Registro de incidentes en los que se registra:

Tipo de objeto, cubo o dashboard

Descripecién de la prueba

Objetivos de la prueba

Descripcion del resultado de la prueba

Datos de entrada de la prueba

Salida esperada de la prueba

Fecha del incidente

Usuario gue reporta

Responsable de la solucion

Estado del incidente, resuelto, pendiente, en proceso, en control

de calidad



92

k. Imagen del error.
Con estos formatos se facilitara el registro y control de calidad, es
importante tener mucha disciplina en esto para no perder el respectivo

control y seguimiento.

Con esta informacion registrada en estos formatos se definen vy

dimensionan las respectivas correcciones a realizar.

Mo es necesario esperar al final del proyecto las pruebas y cuadres de
datos puede hacerse desde la extraccion de datos, como el cliente
proporciona la informacion desde alli es necesario hacer les cuadres para

avitar tener una cantidad acumuladas de correcciones al final.

452 Casos de pruebas

Los casos de pruebas que se definan son obtenidos de los reportes
operativos del cliente. Por esta razén se debe contar con un inventario de
reportes del cliente para poder cuadrar la informacion, el datawarehouse
debe cuadrar con todos los reportes colectados para certificar la solucion.
Hacer bien el proceso de extraccion no garantiza que cuadre la infarmacian
ya gue pueden existir repories gue usen criterios diversos para analizar la
informacién y el modelo de datos debe de contener todos estos fillros en
dimensiones para poder crear las diversas perspectivas de analisis,

Estos reportes operativos definirdn los casos de pruebas para poder
cuadrar la informacion durante el proceso de control de calidad.

Para citar casos se pueden presentar la sifuacion que un reporte de venias
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para el &rea financiera le interese solo los gue tienen clasificados como
cuentas contables de ingreso, sin embargo los datos de ventas pueden
contener todas las ventas incluso ventas no operativas que para el
comercial le puede ser de interés y al financiero no, y para emitir el informe

cada uno emitira un criterio de seleccion diferente.

4.5.3. Calidad de la informacion del almacen de datos

Un sistema de Inteligencia de Negocios es muy sensible a la calidad de

informacion. si el usuario del sistema observa inconsistencias empezara a

desconfiar de la solucion, el proceso de control de calidad para el almacen

de datos debe ser muy preciso, el equipo de trabajo para este proceso debe
ser el siguiente:

1. Lider de las pruebas, este rol define los casos de pruebas y se encarga
de inventariar los reportes operativos con los cuales se cuadrara |a
informacién, adicional identificard inconsistencias en las dimensiones
producto de algin mal ingreso de datos en el respectivo sistema
transaccional, por ejemplo el dato de nacimiento de un cliente muchos
sistemas transaccionales no lo validan y el operario ingresa cualquier
valor, pero en el almacén de datos si existe un andlisis basado en la
edad de los clientes se mostrara informacion inconsistente en este dato.
Adicional a lo descrito este rol se encargara de confrolar y priorizar los
incidentes registrados para su respectiva solucion.

2  Usuario de las pruebas, este rol se encarga de ejecutar y validar cada

modelo de informacién, este rol debe ser personal del cliente que
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domine el proceso en el que se baso el modelo de informacién o cubo
de informacion. Al ser personal del cliente y dominar el respectivo
proceso tendra un criterio que aporte a encontrar las inconsistencias al
modelo.

3. Técnico de las pruebas, este rol se encarga de resolver [as
inconsistencias encontradas en el modelo, dependiendo del incidente
podra ser resuelto por el proveedor o en conjunto con personal tecnico
del cliente.

Estos roles ayudaran a llevar un proceso de control de calidad preciso y que

garantice la calidad de datos del almacen.

El tipo de datawarehouse utilizado es rolap por lo gque la solucion a

incidentes se basa en corregir y emitir las sentencias sgl adecuadamente.

4 .5.4. Talleres de pruebas con el usuario

Para realizar el proceso de control de calidad para el almacen de datos se

debe clasificar las tareas en dos grupos:

- Un grupe para cuadrar los datos y sentencias sql emitidas por el cliente,
si esta entrega de informacion es inconsistente el modelo sera
inconsistente y es basico pasar a la siguiente fase con usuarios con las
sentencias SOL y datos cuadrados a nivel de registros y tablas de la
base de dates, es decir que si un ETL que arma un modelo de ventas
emite una tabla de hechos de ventas esta tabla de hechos debe de
cuadrar con cada una de las tablas fuentes de donde se origina |a

informacion, como la informacion es ftransformada a pesar de [a
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transformacion los valores cuantitativos deben de cuadrar, para ello se
hacen sumas de los registros extraidos y se hace la suma de los valores
en los registros fuentes y estos deben de cuadrar, 5i se cuadra a este
nivel se podra pasar a la segunda fase de cuadre sin problemas.

- El segundo grupo de tareas consiste en revisar los datos del almacen
pero usando los cubos de informacion y mosirandole a los usuarios,
para esto es necesario realizar talleres de capacitacion de la
herramienta para que el usuario sea capaz de poder interactuar con la
solucion y realizar el respectivo proceso de cuadre, si garantizamos el
primer grupo de tareas en este segundo grupe los descuadre gque suelen
presentarse se deben a diferentes criterios para emitir los filtros de

informacian.

De esta forma se lleva a cabo el proceso de control de calidad con usuarios
mediante talleres, esto ayuda incluso a que el usuario se familiarice con la
solucion desarrollada y cuando se libere luego de cerfificar los datos los

usuarios ya estaran capacitados.

4.5 5. Certificacion de la solucion

La solucion se la certifica una vez que se tenga listo y cuadrado todos los
modelos, es importante llevar un registro de cada incidente y el respectvo
control de las tareas realizadas para su correccion,

En el anexo B =e muestra un formulario para el proceso de certificacion de

la solucién que consiste en un formulario que detallar el modelo cada una
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de sus dimensiones. medidas con un indicador que muestre si la medida o
dimension cumple con lo exigido por el cliente

Si alguna dimension o medida no satisface ya sea porgue el sistema
transaccional no registra ese dato o por cualguier ofro motivo se debe
registrar el respectivo resultado y una observacion para tener presenle este
incidente.

Por ejemplo el cliente puede solicitar mostrar rentabilidad por proveedor,
para ello es necesario contar con la dimension proveedores y la medida de
rentabilidad, a nivel de estructura del cubo de informacien se lo puede
desarrollar pero si el sistema transaccional no lleva control de lotes para
indicar a que proveedor se comprd determinade producto este valor no
tendria sentido a pesar de que el cubo de informacion lo tenga, ¥ se debe
de registrar en el formulario de aceptacion al cliente que a pesar de tener el
cubo esta informacién el sistema transaccional no lo registra y ya queda a

criterio del cliente mejorar este proceso,
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CAPITULO 5

5. Modelo de negocio para la venta del servicio sobre la

plataforma creada.

5.1. Estudio de mercado.
El mercado sujeto a estudio es el mercado ecuatoriano, las grandes soluciones de
Inteligencia de negocios solo han llegado a unas cuantas empresas grandes pero

las medianas y peguenas no.

Sin embargo las medianas empresas y algunas pequefias dependiendo del nivel
de preparacion de sus administradores se han convencido que estan sobre mucha
informacién y que no saben qué hacer con ella y que sus decisiones las toman sin

un verdadero sustento de informacion.

El costo elevado de las soluciones licencias para inteligencia de negocios hace
que las empresas no inviertan en soluciones de este tipo y sigan lrabajando en

realizar informes de manera manual.

Otra situacion que se da es que los administradores saben gue necesitan de una

solucion de este tipo pero que su personal no fiene la cultura para utilizar estas
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herramientas y piensan que el comprarias les resultara costoso para el provecho

que le sacaran sus usuarios.

Todas estas situaciones desclritas llevan a la conclusién de que existe [a
necesidad de contar con una herramienta de Inteligencia de negocios cuyo Coslo
inicial no impacte al negocio y gue paulatinamente conforme madure la cultura de
los usuarios de la organizacion se justifiqgue conforme a su necesidad los costos

respectivos.

Por esto se ve una oportunidad de captar todas esas medianas empresas que
quieren soluciones de Inteligencia de negocios y que cuentan con bajo
presupuesto, con Pentaho utilizando la version de |la comunidad se evita costos de
licencias y se puede generar utilidad de las consultorias para construir el almacen

de datos, el disefio de cubos y dashboards,

5.2. Tacticas de mercadeo (4P)

Las 4F se refiere a;

Producto

Precio

Plaza

- Promocidn

Para nuestro producto basado en esas tacticas la eslrategia es:

Producto, el producto basadoe en esta solucion open source Pentaho se lo puede

desarrollar de las siguientes formas.
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1. Instalar la solucion las instalaciones del cliente, el cliente debe adquirir los
equipos para instalar el servicio.
2. Instalar la solucian en algdn servicio hosting adquirido por el cliente, de esta

forma se evita adquirir equipos

Precio, al ser un producto open source se evita pagar licenciamiento haciendo que
el costo de la solucion baje considerablemente ya que el costo se reduce al trabajo
de consultorias y horas de trabajo que lleve |a construccion del almacen de datos,
el desarrollo de los cubos de informacion y de los dashboards. Contando con
estos beneficios el precio que se puede ofrecer con competidores que ofrecen
productos licenciados es considerablemente bajo y rentable por las horas de

desarrollo, control de calidad e implementacion.

El producto posee un nivel de complejidad que se requiere tener dominio sobre

ingenieria que hace que el cliente necesite de soporte y atencion.

Plaza. iniciaimente debido a las limitaciones del equipo de trabajo la venta que se
haga sera directa, a futuro conforme la solucion gane madurez se hara un
producio empaguetado con los modelos y dashboards que contengan analisis
estadisticos predefinidos que sean diferenciadores de otras herramientas del
mercado, contado con este producto empaguetado se podra hacer distribuciones

utilizando canales y llegar a otros paises

Promocién, la promocion del servicio se |0 hara de utiizando los siguientes

medios:
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a) Venta personal: definida como la presentacion personal de los servicios en
una conversacion con uno o mas futuros compradores con el proposito de
hacer ventas,

b) Relaciones Publicas: definida como la estimulacion no personal de
demanda para un servicio obteniendo noticias comercialmente importantes
acerca de éste, en cualquier medio u obteniendo su presentacion favorable
en algun medio que no este pagado por el patrocinador del servicio

¢} Promocion de ventas: actividades de marketing distintas a la publicidad.
venta personal y relaciones publicas que estimulan las compras de los

clientes y el uso y mejora de efectividad del distribuidor.

De esta forma se podra ir desarrollando los diversos servicios de asesoria y a
la vez ir madurando una solucion que pusde desarrollarse diversas versiones

para una industria o sector de mercado.

Para no crecer en infraestructura de venta y madurar un producto comercial
conforme se desarrollen para diversos sectores o industrias se tiene pensado
empezar con pequefas y medianas emprasas que pueda soportarse con una

estructura de 4 a 5 personas

Cada cliente nos deja la experiencia de modelos y estructuras de tablas que
sirven para el desarrollo del datawarehouse de futuros clientes. Los negocios
sin importar su modelo tienen procesgs comunes que pueden ser

estandarizados en estructuras o modelos de datos de un datawarehousa,
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Servicios ofrecidos por la plataforma de inteligencia de negocios

411 Disefio, creacion y mantenimiento del almaceén de datos.

Este servicio consiste en lo siguiente:

1. Levantamiento de informacion en base a reportes usados por la
organizacion

2 Talleres con usuarios para investigar las diferentes visiones vy
perspectivas de la organizacion

3. Disefio de DataWareHouse con informacion levantada

4. Desarrolio de procesos de extraccion y transformacion ETL

5. Construccion y validacion del DataWareHouse

6. Control de calidad de datos procesados

Con estos servicios el cliente contara con un DataWareHouse para montar

sobre el mismo cualguier herramienta de inteligencia de negocios.

El DataWareHouse es lo mas critico en una solucién de inteligencia de
negocios, ya que este brindara la informacion para los diversos modelos de

datos, dashboards e indicadores gue se implementen.

El disefio y desarrolio del DataWarehouse suele llevar aproximadamente el

40% del tiempo de un proyecto de inteligencia de negocios.

412 Desarrollo del Portal Web.
Sobre el portal web lo que se disefa es la imagen corporativa del cliente,
dizefic web, logos, mision, vision.

La herramienta trae una pantalla inicial que puede ser disefada para el
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cliente la siguiente figura muestra la pantalla inicial de la herramienta

Pentaho.

£ = OO v Degem s el S =Ptk e il

L2
HErT reoey ghes ) Pd LG J
Wl ZET P Een m—iy ] =

oo, 1 g el e, ppeia s Tg P B et in pooskiei b i
vt ik B ip SR corlde ey parrew of Bl oipadsitn ey Dol 2
e b e T s LOAN pobr anteh et e i BT LECUEER R
serarrr e sl o ET e T T
e L R o] Frolaaing Ferwphn Erpes i gl e
st ol L EA 3 Tt

(E ] Ll

- bl | T (A R L 1

llustracion 15 Pantalla de Login de Pentaho

Esta pantalla puede modificarse y aplicarse disefio grafico para adaptario a
una imagen corporativa del clente.

La pantalla front end para navegar en los cubos y dashboards desarrollados
no tiene mucho que hacer a mas de cambiar logos ya que esta orientada a
visualizar cubos y dashboards y el disefio grafico no primar sobre el orden y
la facilidad del manejo para navegar en los cubos.

La siguiente figura muestra fa pantalla front end de Pentaho para la

navegacion de cubos.
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llustracion 16 Pantatia Front End de Fentahii

413 Desarrollo de cubos

Este servicio consiste en el desarrcllo de cubos de informacion a partir del
almacén de datos o datawarehouse, los cubos constituyen la estructura
basica para el analisis multidimensional ya que elio lo estructuran.

En Pentaho los cubos de informacién la primera vez leen del almacen de
datos, ejecutan sentencias SQL, es por esto que se debe hacer un tunning
a la base de datos para que tenga un buen desempefio, |a siguiente vez
que un cubo es llamado siempre y cuando las dimensiones y medidas sean
las mismas que la primera consulta ya no [o lee de |a base de dates sino del
cache del servicio de Pentaho para la ejecucion de cubos que se llama
mondrian.

El disefic de cubcs de manera colateral lleva tareas de tuning en el



104

desempefio de la base de datos y cuando se necesita leer cantidades
mucho mas grande de datos se deben aplicar ciertas técnicas llamadas
agregaciones que haran gue las consultas sean rapidas incluso sobre
millones de registros.

Una vez afinada la base de datos que contiene el almacén de datos, los
cubos de informacion tendran buen resultados en su ejecucion y sera buena
su aceptacion ante los usuarios.

414 Disefio y Desarrolio de cuadros de mando integral

El disefio y desarrollo de los cuadros de mando integral es la parte mas
laboriosa de un proyecto de Inteligencia de negocios.

Esta labor parte de los talleres con usuarios, en donde se loman
perspectivas individuales, perspectivas grupales y acuerdos colectivos que
definen el comportamiento de la organizacion y la cultura de informacion de
los usuarios.

El fin de estos talleres es determinar la vision del negocio gue tienen los
diversos directivos y funcionarios de la organizacion y esa vision plasmarla
en un pantalla que contenga de manera resumida los indicadores mas
importantes que muestran la situacion del negocio.

La forma como los usuarios quieren ver los indicadores hace que no se
ajustes a una sola plantila estandar sino que se lenga que disenar y
desarrollar dashboards a la medida.

Sobre Pentaho estos dashboars se los desarrolla usando fos compontes
para graficos que trae la herramienta, pero no es tan sencillo ya que tiene

muche codificacion en javascript de por medio, y esto se hace sobre una
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programacion web en la que el manejo de eventos sobre los objetos de una

pagina web no es tan flexible.

Servicios basados en consultorias de planificacion estratégica que se

genere por los modelos de inteligencia de negocios creados.

Una vez concluido el proyecto de Inteligencia de negocios y los usuarios se
familiaricen con el uso y la explotacién de la informacion para la toma de
decisiones se puede brindar servicios adicionales a los clientes que se

basen en planificacion estrategica.

Madurar la cultura de informacidn hace que se cambie la forma de pensar
del personal de la organizacion y les hara mas senfido el enfogque
estratégico, direccionar el trabajo en base a indicadores que se los pueda

medir con frecuencia y analizar el resultado de las decisiones.

Se puede aportar con este estudio que cuando en las corporaciones se
hacen planificaciones estratégicas y la organizacidn no tiene madura |a
cultura de organizacion existe una brecha entre los objetivos estrategicos

de los directivos y el desarrollo del dia a dia de los procesos operativos.

Por esta razon el roadmap para el desarrollo estratégico de una corporacion
puede empezar con modelos basicos que muestren el resultado de la
operacidn y mediante indicadores bien estructurados ir enlazando con |a

visidn esiratégica de los direchivos.
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El desarrollo de la planificacién estratégica y el mapeo de los procesos de
negocios con la tecnologia pueden dar lugar a muchos servicios de

asesorias y consultorias que pueden ser muy rentables.

Muchos profesicnales que asesoran en planificacion estrategica dejan
indicadores y dashboards en Excel que son complejos de mantener y
utilizar, pero con un portal con cubos, dashboards e indicadores bien
estructurados y automatizados puede hacer mucho mas facil el desarrollo

estratégico de los clientes.
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CONCLUSIONES Y

RECOMENDACIONES

Como conclusiones se aporta con lo siguiente:

1. En el mercado ecuatoriano medianas empresas acercandose a ser grandes
no toman decisiones en base a informacion resumida o estadistica basada
en indicadores, la mayoria solo se basa en reportes operativos que de
manera aislada no presentan una verdadera situacion del negocio.

2. Es posible con un proceso de extraccion de datos y correctamente
automatizado reducir la generacion de informes por parte del personal de 4
horas a segundos brindando facilidades a la organizacién y aliviando de
carga de trabajo y reproceso de informacion innecesaria a sus
colaboradores

3. |Un sistema de inteligencia de negocios no cubre los vacios de informacion
de los sistemas transaccionales de la operativa diaria, es un error tratar de
cubrir informes operativos con cubos de informacion, los cubos de
informacién o dashboards estan onentados a informacion estadistica
resumida que en base de indicadores con informacion consclidada brindan
un analisis mas amplio de la informacion,

4. Se puede aprovechar las funcionalidades disponibles en las herramientas
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de opensource para desarrollar la cultura de informacion en las
organizaciones a un bajo costo rompiendo la barrera de costos altos que
generalmente incurre una sclucién de inteligencia de negocios del mercado.
Al romper esta barrera el desarrollo de modelos y la facilidad que brinda el
andlisis multidimensional para cambiar dinamicamente los criterios y
perspectivas de la informacion cambian la manera de pensar de sus
directives v funcionarios para llevarlos a otro nivel de analisis que los haga
pensar en como direccionar el negocio en base al comportamiento historico
de la compafia, comportamiento que esta registrado en sus diversas bases
de datos o fuentes de informacion que la organizacion utiliza.

5. Una planificacion estratégica no puede obtener los resultados esperados su
existe una disociacién entre la parte operativa y la vision de los directivos, si
existe esta brecha los objetivos y metas no estaran alineados con los
procesos del dia a dia incluso los sistemas no capturan los datos de control
necesarios para sustentar los diversos indicares de negocio que serviran de
guia para direccionar el negocio de manera oportuna. con decisiones

correctas que haran aumentar su rentabilidad.

Entre las recomendaciones se tiene:

1. Seguimiento a la comunidad de Pentaho para estar actualizados con los
nuevos desarrollos gue se hagan sobre la plataforma, cada dia se
desarrollan nuevas funcionalidades que faciltaran la administracion y

desarrollo de proyectos sobre esta plataforma.
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2  Desarrollar versiones orientadas a diversos sectores o industrias para poder
contar con productos empaguetados que puedan ser distribuidos por
canales que permitan atender mayor cantidad de clientes no solo en el
mercado ecuatoriano sino extenderse a la region.

3. Mejorar constantemente las plantillas necesarias para el registro de
informacion que sirva para documentar correctamente el datawarehouse y
todos los cubos y modelos canstruidos sobre EL

4. Como recomendacién final hay que ir midiendo el desarrollo que tengan los
clientes sobre la version opensource de pentaho, si el cliente madura su
cultura de informacion y necesite analisis mas avanzados necesitara
herramientas que las tiene la version empresarial de pentaho, esta version
empresarial es licenciada, a pesar de ser licenciada su costo no esia a la
altura de otras herramientas comerciales como cognos, Oracle entre otros,
la version empresarial utiliza el mismo motor de cubos pero contiene
herramientas que facilitan el analisis y brinda herramientas adicionales que
ofrece mayor funcionalidad, la comunidad se encuentra desarrollando
alguna de estas herramientas pero aun s nivel de madurez no supera a la

version empresarial.
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ANEXOS

ANEXO A

LEVANTAMIENTO DE MEDIDAS Y DIMENSIONES PARA MODELO DE INFORMACION

Mombre del Modelo

Facha: Documentado por:
Meadidas de Hecho
Nombre Medida Descripcion Formula
DIMENSIOMES
Nombre dimensidn
CAMPOS DESCRIPCION
Nombre dimension .
CAMPOS DESCRIPCION
|
Mombre dimension CLIENTES
CAMPOS DESCRIPCION
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