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Glosario de Terminos

PYME

ETL

OLAP

Cubo OLAP

MDX

Pentaho

Kettle

Segun el ministerio de economia de Chile,
empresa que vende entre 2.400 y 100.000 UFs
anuales o que tiene entre 10 y 199 empleados.

Herramienta que permite extraer, transformar y
cargar datos en diferentes fuentes.

Conjunto de tecnologias y metodologias que
permiten el uso de bases de datos
multidimensionales con fines analiticos y
predictivos.

Modelo loégico de wuna base de datos
multidimensional, construible mediante
herramientas OLAP.

Expresiones multidimensionales. Lenguaje de
consulta para bases de datos OLAP.

Suite de herramientas de codigo abierto de
inteligencia de negocios.

Herramienta ETL dentro de la suite Pentaho.
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TI
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Business Intelligence.

Extract, Transform and Load.
On-Line Analytical Processing.
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Multidimensional Expressions
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Abstract

Strategic management support tools have been historically hard to acquire, being
reserved mostly for big enterprises. Nowadays there are great performance and low cost
(and even open source) alternatives to these tools. This allow an approachment between
business intelligence and smaller enterprises, letting them to include analysis tools as
dynamic dashboards, specially oriented to their business. The feasibility of a small or
medium enterprise business intelligence project it's about to be proved.

Resumen

Las herramientas de apoyo a la gestion estratégica han sido histéricamente de dificil
adquisicion, estando reservadas en su mayoria para grandes empresas. En la actualidad
existen alternativas de estas herramientas de bajo costo e incluso open source, de muy buen
desemperio. Esto permite hacer un acercamiento de la inteligencia de negocios a empresas
mas pequenas, permitiéndoles incluir herramientas de analisis como dashboards dinamicos,
especialmente orientados a su negocio. Esta por probarse la factibilidad de un proyecto de
inteligencia de negocios en una PYME.
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1 Introduccion

1.1 Descripciony Observaciones previas del proyecto

La motivacion principal de este proyecto es investigar y experimentar hasta qué
punto podemos llevar tecnologias que histéricamente han sido muy caras, a empresas de
limitados recursos. La directriz principal de este trabajo es, a su vez, demostrar que es
posible la implementacion de un sistema de apoyo a la gestion en una PYME, en especifico
un sistema de inteligencia de negocios.

El proyecto sera realizado sobre una PYME de la region: Alirio Olivares S.A., una
empresa de compra — venta de articulos médicos, ubicada en Vifa del Mar.

Este proyecto conjugara la investigacion de las tecnologias necesarias para la
implantacion de un sistema de apoyo a la gestion, como también la blsqueda de
metodologias que permitan un disefio correcto y eficiente. Ademas, se analizard a la
empresa en cuestion, con el fin de obtener un conocimiento de la situacion inicial y estar al
tanto de posibles dificultades que puedan tenerse en el proceso, en cualquiera de sus etapas.

Debido a lo anterior, seran tomadas las precauciones gque sean necesarias para evitar
un impacto cultural que atente contra las expectativas del proyecto.

Este informe expone las tecnologias que son necesarias para la implementacion de
un sistema de inteligencia de negocios, tomando en cuenta cada uno de sus componentes.

1.2 La Empresa

Alirio Olivares S.A. compra y vende articulos médicos de toda clase, con excepcion
de medicamentos. Vende desde parches y agujas hasta vaporizadores, camillas y sillas de
rueda. Sus compras no funcionan en base a importaciones, debido a que son una empresa
muy pequefia para traer grandes cargamentos, por lo que compran a intermediarios dentro
del pais. Esto Gltimo hace que sus precios no sean los mas convenientes.

Esta conformada de 8 empleados:

e 2 administradoras (socias y duefias)

e 1 ayudante administrativo (chofer de reserva)
e 1 vendedor externo

e 1 vendedor interno

e 1 encargado de bodega
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e 1 chofer
e 1 peoneta

Su estructura organizacional esté explicada por el siguiente diagrama:

Administradoras
(2}

Asistente
Administrativo

[ I I 1
Encargado de
Bodega

“endedor Externa Vendadaor Interno Repartidaor

Pianata

Figura n°® 1: Diagrama Organizacional Alirio Olivares S.A.

1.3.- Problematica

Durante afios, Alirio Olivares S.A. se ha ganado la confianza y la fidelidad de sus
clientes. La mayoria de las ventas que realiza en el mes corresponde a clientes frecuentes.
Extrafiamente, esta fidelidad se ha mantenido en el tiempo a pesar de que los precios
ofrecidos por la empresa no son los mas convenientes del mercado.

Lo que explica lo anterior es su gran elemento diferenciador: el servicio de
despacho. Alirio Olivares ofrece despacho gratuito e inmediato todos los dias habiles, lo
que permite acudir a ellos en el momento que se necesite y no sélo para compras
programadas.

Sin embargo, debido a la crisis econémica que aqueja al mundo hoy en diay a la
arremetida agresiva de los grandes del rubro, es muy dificil que el negocio crezca. Las
decisiones estratégicas se hacen cada vez mas criticas y no se cuenta con las herramientas
indicadas para apoyar tales procesos. A lo anterior se le suma el alto costo de las
herramientas de apoyo a la gestion estratégica y su implementacion.

No obstante, hoy en dia existen alternativas gratuitas a las inalcanzables
herramientas conocidas y, ademas, grandes desarrolladores de herramientas de apoyo a la
gestion han lanzado suites de bajo costo para empresas pequefias, acercando ain mas una
solucidn de este tipo a una empresa como Alirio Olivares S.A.



2 Objetivos del Proyecto

2.1 Objetivo General

El objetivo de este proyecto es analizar, disefiar e implementar una solucion de
inteligencia de negocios para una pequefia empresa de venta de articulos médicos.

2.2 Actividades del Proyecto

e Investigar y analizar los diferentes elementos de la Inteligencia de Negocios

e Recopilar informacién de la PYME en cuestion, su mision y visidén y sus objetivos

corporativos
e Realizar andlisis empresarial, cadena de valor y FODA

e Analizar la situacion organizacional actual de la pyme en cuestion con los

resultados obtenidos en los analisis previos
e Modelar e implementar un datawarehouse
e Modelar e implementar un ETL
e Modelar e implementar un cubo multidimensional

e Implementar herramientas de analisis de inteligencia de negocio

10



3 Plan de Trabajo

e Investigacion Tecnologias de Inteligencia de Negocios

e Recopilacion y anélisis de informacion relativa a situacion actual de la pyme en

cuestion
e Analisis FODA
e Analisis y definicidn de situacion actual de la empresa (problematica)

e Investigacion, analisis y eleccion de metodologia

e Investigacion de diferentes proveedores de herramientas de inteligencia de negocios

e Andlisis y disefio datawarehouse
e Analisis y disefio ETL

e Analisis y disefio cubo OLAP

e Eleccion de proveedor (o proveedores) de herramientas de inteligencia de negocios

e Construccion datawarehouse

e Construccion ETL

e Llenado datawarehouse

e Implementacion herramientas de analisis
e Efectuar analisis

e Evaluacién de la entrega

e Conclusiones con el cliente

11



Andlisis

4 Estado del Arte

4.1 Aspectos Generales de la Inteligencia de Negocios

Inteligencia de Negocios es el proceso de conversion de datos en conocimiento para
alguna organizacion, aunque el término también incluye las herramientas y tecnologias
necesarias para lograr tal objetivo.

La inteligencia de Negocios comprende desde las tecnologias de almacenes de
datos (Data Warehousing) hasta las herramientas utilizadas para generacion de reportes y
analisis, o sea, la creacion de conocimiento corporativo.

Pero, /Qué ventajas trae manejar este nuevo conocimiento creado, antes no
poseido? Al implementar una solucion de inteligencia de negocios, nuestro objetivo
primordial debiese ser el perseguir el liderazgo financiero, por lo que cabe preguntarse:
(qué escenario 0 nueva vision serian estas herramientas capaces de entregarle a la
organizacion para ayudarle a alcanzar tal liderazgo?

4.1.1 Un poco de Historia

Los primeros modelos para el andlisis de negocios fueron hechos con planillas de
calculo. Aunque estas herramientas siguen usdndose ampliamente hoy en dia, este era el
método Unico en los afios 80. Luego, hicieron su aparicion los sistemas EIS, prometiendo
dejar al alcance de la mano toda la informacion clave para los ejecutivos, pero con el
problema de necesitar mucho trabajo manual para convertir y cargar los datos desde las
fuentes de datos.

Ya en los afios 90, con la masificacion del uso de SQL y la aparicion del Data
Warehousing y de los ETL (extraccién, transformacion y carga), se cimentd la aparicién de
la inteligencia de negocios. Con el correr de los afios, en consecuencia, los sistemas de
apoyo a la toma de decisiones han evolucionado de un ambiente estéatico a la inteligencia de
negocios como la conocemos ahora.

4.1.2 Beneficios

Las ventajas de implementar una solucién de inteligencia de negocios son muy
variadas y radican en la motivacion que se tuvo para ponerla en marcha. Sin embargo, el
beneficio directo que se obtiene (o deberia obtenerse) tras su implementacién es la
agilizacion de la toma de decisiones.

12
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El éxito de la implementacion de una solucion de inteligencia de negocios depende
de los andlisis previos, de la disposicién de la entidad sobre la cual se implementa la
solucién (permeabilidad tecnoldgica), y de la destreza de los desarrolladores y sus
contrapartes (usuarios).

Una de las grandes ventajas que una solucion de esta naturaleza presenta es la
posibilidad de encontrar anomalias, fallos o incluso actividades fraudulentas dentro de la
organizacion.

4.2 Datawarehouses y Datamarts

Son repositorios de informacién de clientes, pudiendo ser esta de caracter
demografico, de interacciones o transacciones. No estan limitados al aspecto comercial,
aungue este es el uso mas tipico. Aunque son bases de datos como lo es también una base
de datos relacional, poseen una serie de caracteristicas que los hacen ser diferentes.

Los Datamarts son mas especificos en su contenido de informacién, mientras que
los Data Warehouses pueden llegar a contener datos de todos los departamentos de una
gran compafiia, relacionando muchas veces areas completamente ajenas una de otra.

Estos repositorios son el corazon de un sistema de inteligencia de negocios. De ellos
se extraera la informacidn necesaria para generar el conocimiento buscado. Su disefio esta
basado en satisfacer a los analistas [Wolff, 02].

4.2.1 Caracteristicas de los Datawarehouses

Los Data Warehouses (0 almacenes de datos) combinan datos de todo tipo de fuentes,
son orientados al negocio, integrados, con variable tiempo, y manejan datos no volatiles,
con el fin de asistir el proceso de toma de decisiones [Walton y Cline, 00].

4.2.1.1 Orientados al Negocio

El disefio e implementacion de un datawarehouse se hace en base a las necesidades
concretas de la organizacion. Esto quiere decir que un datawarehouse deja de lado toda
aquella informacion que no sera utilizada en el proceso de toma de decisiones. Un
datawarehouse almacena informacion que servira para hacer consultas acerca de la
organizacién; no tiene el fin de soportar los procesos operativos cotidianos que se realizan
en ella, por lo que maneja entidades de alto nivel. Esta caracteristica supone la necesidad de
mantener la informacién desnormalizada (con redundancia de datos) y dimensionada, con
el fin de evitar recorrer la base de datos completa y asi disminuir los tiempos de respuesta.

13
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4.2.1.2 Integrados

Los datawarehouses deben integrar todos los datos de diferentes fuentes, tanto
internas como externas, de manera tal de establecer una convencién de nombres, unidades
de medidas, codificaciones, etc. El componente encargado de esta integracion es el ETL. El
ETL (Extraccion, transformacion y Carga) sera explicado mas adelante.

4.2.1.3 Variante en el Tiempo

Una consulta en un datawarehouse no es instantanea (a diferencia de una consulta
en un ambiente operacional, en la que se espera instantaneidad), lo cual es parte de su
naturaleza. Sin embargo, los datos en un datawarehouse mantienen un sello de tiempo. Esto
posibilita el manejo de versiones de informacion dentro del mismo sistema, siendo un
factor positivo (y fundamental) en pos del manejo de informacién historica, aspecto
esencial para el desarrollo de prondsticos y el estudio de tendencias y patrones.

4.2.1.4 No Volatil

Los datos en un datawarehouse son estables, a diferencia de un sistema operacional
en el que son constantemente cambiados (eliminaciones, modificaciones e inserciones).
Cuando los datos son consolidados en la base de datos con su sello de tiempo, permanecen
constantes con sus caracteristicas de carga.

4.2.2 Ventajas de los Datawarehouses

e Apoya la toma de decisiones convirtiendo datos orientados a aplicaciones en

informacion orientada al negocio

e Integra fuentes de datos de diferentes origenes, posibilitando unir elementos

empresariales que eran antes independientes y no relacionables
e Posibilita el analisis de diferentes areas de trabajo
e Aumenta la capacidad de reaccidn ante cambios del mercado
e Aumenta competitividad

e Permite dejar de producir elementos no necesarios de ser utilizados o producto de

aplicaciones mal disefiadas

14
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Mejora los tiempos y calidad de la informacién, proporcionando completitud,
correctitud, consistencia y accesibilidad.

Aumento en eficiencia en encargados de la toma de decisiones
Permite el acceso en linea a la informacion
Permite acceso multiusuario a la informacion

Permite mostrar informaciéon con herramientas de presentacién familiares a la
mayoria de los usuarios, como lo son las hojas de calculo, procesadores de texto,
software de analisis de datos, etc.

Fuente de datos Unica
Definiciones Consistentes
Relaciones bien documentadas

Tiempos de corte de servicios coordinados

Esto es muy importante debido a las tendencias y necesidades actuales, encontrandose
entre las mas importantes:

Sistemas centralizados e integrados

Usuarios no estaticos (escalables)

Prioridad de la seguridad

Conexion en tiempo real

Aumento de la criticidad de la disponibilidad de los sistemas (24/7)

Inclusion de fuentes de datos externas

15
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4.2.3

4.2.4

Desventajas de los Datawarehouses
Requiere de una inversion importante; se necesitan, en la mayoria de los casos,

muchos recursos para implementarlos.
Resistencia al cambio en usuarios no experimentados

Resultados positivos visualizables en el mediano a largo plazo, por lo que puede

producir desmotivacién

Informacién de alta criticidad visible a usuarios: se genera una nhueva

responsabilidad (usuario del datawarehouse manejara datos personales de clientes)

Incremento continuo de los requerimientos del usuario (que, segun sea el caso,

puede verse como una ventaja)

Subestimacién de recursos necesarios para captura, carga y almacenamiento de

datos
Subestimacién de de esfuerzo necesario para su disefio y creacion

Subestimacién de sus capacidades

Modelos de Data Warehouses

4.2.4.1 Modelo Estrella

El modelo estrella contiene una tabla de hechos y una serie de dimensiones en

profundidad simple, es decir, sin relaciones con otras tablas mas alld de la misma
dimension. Tiene como ventaja mayor velocidad de procesamiento, al prescindir de
operaciones “join” para relacionar a las demas tablas. Su desventaja es el almacenamiento
por la desnormalizacion, pero esto es poco critico.
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Dimension Fecha

Clave de Fecha (PK)
Atributos de Fecha por determinar

Dimensién Tienda TABLA DE HECHOS

Clave de Tienda (PK)
Atributos de Tienda por determinar

Clave de Fecha (FK)
Clave de Producto (FK)
Clavede Tienda (FK)
Hechos por determinar

Dimension Producto

Clave de Producto (PK)
Atributos de Producto por determinar

Figura n° 2: Ejemplo de modelo estrella

4.2.4.2 Modelo Copo de Nieve

El modelo copo de nieve mantiene relacion de sus dimensiones con otras tablas, con
el fin de clarificar logicamente las relaciones jerarquicas. Su gran desventaja es el
performance, dado los numerosos “joins” necesarios para las consultas. Su ventaja es el
espacio en disco, dada la normalizacion de datos.

( Dimension 2

( Dimension 2a
id_Dimension 2 (PK)
id_Dimension 2a (FK)
Campos por determinar

id_Dimension 2a (PK)
Campos por determinar

HECHOS

( Dimension 1

id_Dimensién 1 (FK) Dimension 4
id_Dimension 2 (FK)
id_Dimension 3 (FK)
id_Dimension 4 (FK)
Hechos por determinar

id_Dimensidon 1 (PK)
Campos por determinar

id_Dimension 4 (PK)
Campos por determinar

( Dimensién 3 i
Dimension 3a

id_Dimension 3 (PK)
id_Dimension 3a (FK)
Campos por determinar

id_Dimension 3a (PK)
Campos por determinar

Figura n° 3: Ejemplo de modelo copo de nieve
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4.3 ETL (Extraction, Transformation and Load: Extraccion,

Transformacion y Carga)
Es la aplicacion encargada de automatizar el llenado de datos del datawarehouse.

La extraccion de datos se hace de fuentes externas, pudiendo ser estas desde
archivos de texto plano, pasando por planillas Excel, hasta otras bases de datos, por lo
general de informacion a nivel transaccional, como lo seria una base de datos relacional.

La transformacién de los datos tiene como Unica funcién hacer calzar los mismos
segun las necesidades operacionales del datawarehouse.

La carga corresponde al proceso final, donde los datos, ya transformados, son
ingresados al repositorio de la solucién BI.

4.3.1 Importanciade los ETL

Es un gran y conocido problema el hecho de que diferentes desarrolladores de
software no tienen buena compatibilidad entre ellos. La unidad de intercambio de datos méas
sencilla y frecuente es el archivo de texto, pero la carga manual de estos puede ser
imposible en casos que su cuantia exceda ciertos niveles.

Un ETL posibilita obtener agilidad en la generacion del conocimiento deseado,
puesto que debe ser definido una sola vez, para luego ser ejecutado de manera automatica,
entregando dinamismo para etapas posteriores.

Proceso Histérico —_—

Reportes

Ingreso manual de archivos Importacioén de archivo

. = Exportacion de archivos

AY
e
PI’OCQSO AC[UB' ———————————— 4 —
A =
\\(\ 2
L= W -
A\ =

Carga automatica

— 3 Extraccion Automatica ) I

Proceso Actual y Futuro ————— TRANSFORMACION

-_ L J -_

Figura n® 4: Evolucion del proceso de carga de datos
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De un punto de vista mas grafico, el correcto uso e implementacion de un ETL
posibilita la comunicacion ideal entre los datos operacionales hacia las herramientas de
inteligencia de negocios, utilizando un datawarehouse o datamart como (nico paso
intermedio: destino de la informacidn histérica y fuente de conocimiento BI.

< >

ERP DATAWAREHOUSE - HERRAMIENTAS Bl

Il

\—//

Figura n° 5: Poblamiento y utilizacién de datos del datawarehouse

4.4 OLAP (On-Line Analytical Processing)

OLAP es una categoria de tecnologia de software. Se basa en el uso de bases de
datos multidimensionales para proveer a analistas, administradores y ejecutivos una vision
rapida, consistente e interactiva de una amplia variedad de informacion. Se diferencia al
uso exclusivo de un datawarehouse en que provee acceso rapido a informacion estratégica
para su andlisis posterior [Forsman, 97].

El acronimo OLAP sugiere diferentes explicaciones dependiendo del area especifica
al que este se refiere. Podemos, en consecuencia, hablar de: conceptos OLAP, lenguajes
OLAP, capas de producto OLAP y de productos OLAP completos [Thomsen, 02].

4.4.1 Cubos OLAP

Se le llama cubo al mecanismo de organizacién y sumarizacion de datos dentro de
una estructura multidimensional. La estructura de un cubo es disefiada de acuerdo a las
necesidades del negocio en particular. EI cubo OLAP puede ser basado en una
representacion logica de una base de datos, como puede estar pareado 100% con la misma.
Dicha dualidad se ve representada y explicada en los tipos de OLAP, encontrandose entre
los mas comunes ROLAP y MOLAP. En el primero la representacion del cubo es un
reordenamiento de datos l6gico y en el segundo es directa con una base de datos fisica.
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4.4.2 Tipos de OLAP

4.4.2.1 ROLAP (Relational On-Line Analytical Processing)

Consiste en tecnologia OLAP construida sobre una base de datos relacional,
generalmente un datawarehouse. Las consultas se hacen directamente sobre la base de datos
y los problemas de performance se solucionan mediante el uso de indices [Kotler y Ketler,
06].

Un cubo ROLAP se basa en el modelo del datawarehouse y es de tipo légico, lo que
quiere decir que es una representacion multidimensional de la base de datos con una
motivacidn especifica del negocio.

En un sistema ROLAP se evitan las redundancias de datos, al mantener la totalidad
de la informacion en el repositorio fisico de origen, y hacer los modelos del negocio de
manera logica [Kotler, Armstrong, Camara, y Cruz, 04].

4.4.2.2 MOLAP (Multidimensional On-Line Analytical Processing)

Consiste en tecnologia OLAP que utiliza una base de datos multidimensional para
realizar los analisis. A diferencia del ROLAP, si utiliza un repositorio fisico, conllevando a
la replicacion casi total de los datos (dependiendo de las necesidades del negocio).

Esta estrategia evita el uso de consultas SQL para efectuar el andlisis. La
navegacion de los datos es méas natural, al permitirse drill downs y roll ups: aumento y
disminucidn de detalle de informacidn de manera instantanea, navegando por las jerarquias
del cubo [Piedrabuena, 05].

4.5 Tendencias

La popularidad de la tecnologia de inteligencia de negocios en los ltimos afios la
ha llevado a posicionarse firmemente entre empresas de cada vez mas cantidad de tamafos.
Esto significa que la accesibilidad a esta es cada vez mayor para empresas con menor poder
adquisitivo. De la mano de la aparicion de herramientas de codigo abierto, como Pentaho,
también han hecho su entrada soluciones de bajo costo de grandes empresas como Oracle,
como su producto Oracle Bl Standard Edition One, que cuenta con base de datos, ETL y
herramientas de analisis por un precio bajo.
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5 Elementos de Analisis Empresarial

Para proporcionar una solucion que sea beneficiosa, es necesario conocer en
profundidad la realidad de la empresa. Para esto, no solo basta con conocer en las
caracteristicas de la empresa en particular, sino también el comportamiento del entorno y la
influencia que tiene sobre ella.

5.1 Misidény Vision

Es imprescindible conocer a la empresa desde afuera, como también es muy
importante estudiar como la ven sus duefios, gerentes, administradores e incluso operarios.
La mision y la vision de la empresa serviran para ser alineados con los analisis que seran
desarrollados sobre la misma y poder determinar estrategias. Buenas misiones y visiones
buscan suefios casi imposibles de ser realizados. Este estado empresarial ideal y
virtualmente inalcanzable que se presenta mas que como un objetivo como una filosofia, es
precisamente el mas apropiado [Llombart, 08].

5.1.1 Mision

Es un elemento fundamental para la planificacion estratégica, puesto que de ella se
obtienen los objetivos organizacionales [Piedrabuena, 05]. Por consiguiente, es materia de
este proyecto, ya que las herramientas de inteligencia de negocios son un apoyo a la toma
de decisiones, lo que esta estrechamente relacionado con los objetivos de la empresa.

Una versién mas radical de lo que es la mision de una empresa consiste en que esta
contesta a la pregunta de por qué existe la empresa [Diez de Castro, 01].

5.1.2 Vision

La vision define hacia donde va la empresa en el largo plazo y orienta las decisiones
estratégicas y de competitividad [Fleitman, 99]. Una caracteristica que tiene la vision es la
de no centrarse Unica y exclusivamente en el presente de la organizacién, sino mas bien en
las posibles situaciones que se podrian generar con el llegar de nuevas tecnologias, desafios
productivos, nuevas competencias, etc. [Thomson, 01].

5.2 Analisis FODA

El anélisis FODA es una herramienta muy 0til de apoyo a la planeacion estratégica.
Proporciona informacion fundamental para la toma de acciones ya sean correctivas
(eliminacién o modificacion de elementos) o de adicion de elementos faltantes o
potencialmente Utiles.
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El andlisis FODA tiene la ventaja de ser muy simple y facil de implementar, lo que
hace de esta herramienta un acercamiento muy rapido y eficaz para empresas de pequefio
tamario al analisis empresarial [Maturana, 02].

FODA es un acrénimo que significa fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas. El analisis FODA es una metodologia que estudia la situacion competitiva de
una empresa en su mercado. Estudia tanto sus caracteristicas internas como externas
[Kotler y Ketler, 06].

- Mercado y Competencia
i - Recursos Naturales
ECONOMICOS — - Recursos Financieros
- Politica Econdmica
- Tendencias

- Estabilidad

POLITICOS — - Situacion Social
- Institucionalidad

. - Coyunturas

- Dinamica Social

SOCIALES — - Género

CULTURALES - Educacion
- Valores

f \ - Socio - ambientales
DEMOGRAFICOS J — - Servicios basicos

- Migraciones
- Crecimiento poblacional

.

Figura n°%: Dimensiones del analisis FODA

El analisis FODA considera diferentes factores o dimensiones. Estos son los
factores econdmicos, politicos, sociales y culturales. Cada uno de esos aspectos influira de
diferente manera, dependiendo de la ubicacion geogréfica e incluso temporal de la
organizacién. Las dimensiones del FODA son explicadas en la figura n® 5.

En consecuencia, por lo anterior, tenemos que un andlisis FODA tiene relacion
exclusiva con el tiempo en el que fue confeccionado, es decir, un analisis realizado en el
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afio 2005 no arrojara los mismos resultados que uno del 2009 de la misma empresa
[Instituto Politécnico Nacional, 02].

5.2.1 Variables de Analisis
5.2.1.1 Variables Internas

5.2.1.1.1 Fortalezas

Son capacidades que tiene la empresa que potencian una posible diferenciacién
positiva sobre los demas competidores. Son recursos controlados directamente por la
empresa, habilidades o cualidades en general.

5.2.1.1.2 Debilidades

Son factores internos que gatillan una posicion desfavorable frente a los
competidores. Son las carencias de habilidades y cualidades de la empresa.

5.2.1.2 Variables Externas

5.2.1.2.1 Oportunidades

Son todos aquellos aspectos del entorno que resultan positivos y que, de alguna
manera, permiten a la empresa beneficiarse de ellos. Son los aspectos externos a la empresa
que proporcionan elementos de diferenciacion con respecto a la competencia.

5.2.1.2.2 Amenazas

Son todas las situaciones externas a la empresa que pueden poner en riesgo la
capacidad competitiva de la misma. Pueden ser tan fuertes como para llegar a poner en
duda la permanencia de la organizacion. Son variables muy poderosas que dificilmente
pueden ser evadidas del todo, sin embargo, sus efectos han de ser minimizados luego de ser
identificadas.

La identificacién de las variables internas y externas puede ser asistidas con el
reconocimiento de las actividades primarias y de apoyo segun la teoria de la cadena de
valor [Hax y Majluf, 04].
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5.2.2 La Matriz FODA

Esta es una matriz simple de 2 x 2 celdas en la que se listan por orden de
importancia cada uno de los aspectos internos y externos, positivos y negativos de la
organizacion. Un ejemplo de matriz FODA genérico es mostrado a continuacion.

N O R
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1 D1
F2 D2
Fn Dr
. o v
™ e
OPORTUNIDADES AMENAZAS
01 A1
02 A2
65 AS
. \_ _4

Figura n® 7: Matriz FODA genérica

5.2.3 Estrategias

Dados los resultados del analisis en la matriz FODA, es necesario adoptar una
iniciativa que permita hacer frente (o tomar ventaja) de la situacion que se enfrenta. De la
misma matriz FODA se desprenden 4 estrategias [Marquez, 99].

5.2.3.1 Estrategia DA (Mini - Mini)

Consiste en minimizar las debilidades y las amenazas. En el caso que una empresa
se enfrente a una mayoria de debilidades y amenazas seria una situacion mas que
preocupante, en la que la organizacion tendria que preocuparse basicamente por no
desaparecer. En la mayoria de los casos, esta estrategia deberia tratar de evitarse.

5.2.3.2 Estrategia DO (Mini — Maxi)

Consiste en minimizar las debilidades y maximizar las oportunidades. Podria darse
el caso en el que el ambiente ofrezca oportunidades que la organizacion es incapaz de
aprovechar debido a carencias internas en particular. Por consiguiente, esta estrategia
sugiere proponer los cambios internos necesarios para hacer frente a este
desaprovechamiento de posibilidades. Cabe destacar que el resultado de un analisis DO
podria arrojar el no aprovechar la oportunidad.
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5.2.3.3 Estrategia FA (Maxi — Mini)

Consiste en maximizar las fortalezas y minimizar las amenazas. Se busca potenciar
aquellas fortalezas que pueden que anulan o al menos apaciguan los efectos de ciertas
amenazas. Es muy importante aclarar que una empresa fuerte no necesita una busqueda
extensa de amenazas; éstas deben tratarse a medida que son identificadas.

5.2.3.4 Estrategia FO (Maxi — Maxi)

Consiste en maximizar las fortalezas y maximizar las oportunidades. Es la situacion
ideal en la que cualquier empresa buscara encontrarse. En este caso es posible hacer uso y
potenciar las fortalezas para hacer mejor frente de las oportunidades existentes. Es posible
también, en caso que se esté en una situacion de éxito y estabilidad, intentar transformar las
debilidades en fortalezas, como también sortear las amenazas para enfocarse en las
oportunidades.
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6 Analisis de la empresa
6.1 Misiény Vision
Estudiar la mision y vision de la empresa ayuda a entender de mejor manera sus

motivaciones y anhelos. Esto debera alinearse con los resultados del analisis FODA y con
la estrategia a seguir.

6.1.1 Mision

“Nuestra mision es satisfacer las necesidades de nuestros clientes del mercado de
insumos médicos con integridad, ofreciendo productos y servicios de la mejor calidad y
variedad a un precio justo. Agregaremos valor a estos productos ofreciendo un excelente
servicio de despacho y poniendo a su disposicion los mas de 40 afios de experiencia que
nos avalan.”

6.1.2 Vision

“Nuestra vision es liderar el mercado de venta y distribucion de insumos médicos a
lo largo de la V Region, con el mejor equipo de trabajo y tecnologia disponible para
satisfacer las necesidades de nuestros clientes, especialmente en el area de la salud publica
y privada, industria y la seguridad.”

6.2 Analisis FODA

Para el reconocimiento de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, se
identificaran las actividades primarias y secundarias presentes en la organizacion.

e Actividades Primarias

o0 Logistica de Entrada: Recepcion de productos ordenada y controlada.
Gestion de stocks manual. Programacion del arribo de productos
dependiente directamente de la orden de las duefias.

o0 Operaciones: Sistema de re — embalaje y creacion de packs promocionales
amoldado a necesidades del cliente.

0 Logistica de Salida: Sistema de despacho inmediato. Sala de preparacion de
despachos para agilizar los mismos.
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(0]

(0]

Comercializacion y ventas: Excelente relacion de la empresa con sus

clientes. Canales exclusivos en base a confianza y fidelidad de los clientes.

Servicio de post — venta: Contacto con el cliente para posibles reembolsos.

e Actividades de apoyo

(0]

Adgquisiciones: Constante busqueda de proveedores mas convenientes.

Desarrollo de la tecnologia: Conocimiento de los productos transados.
Constante innovacion de acuerdo a actualidad tecnoldgica.

Gestion de recursos humanos: Fomento de la confianza y motivacion a sus
empleados con incentivos y ofrecimiento de participacion. Relacion cercana

entre empleados y duefias.

Infraestructura gerencial: Gestion gerencial suficiente. Gestion financiera y

de ventas deficiente.

Con el fin de analizar la influencia del entorno sectorial y el macro entorno sobre la
empresa, es que realizamos un analisis de 5 fuerzas de Porter:

e Amenaza de entrada de nuevos competidores

(0]

(0]

Bajas barreras de entrada

Economias de escala amenaza constante; grandes empresas del rubro

manejan precios muy convenientes

Existe gran valor de marca en la quinta region, siendo una empresa conocida

y solicitada por su gran prestacion de servicios adicionales a la mera venta

El coste de cambio es bajo, por lo que significa una amenaza de entrada de

nuevos competidores

Requerimiento de capital relativamente bajo, siendo esto una amenaza de

entrada de nuevos competidores
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Ventaja absoluta de coste no efectiva, por lo que es una amenaza

Existe una ventaja en la curva de aprendizaje, dada la cantidad de afios en el

rubro.

El incumplimiento es castigado ampliamente en este sector, puesto que son
bienes que no pueden demorar en ser obtenidos (primera necesidad). Al ser

una empresa ordenada y cumplidora, se entiende esto como una oportunidad

Las mejoras en tecnologias no son factor en este negocio, por lo que no

representan una amenaza, pero tampoco una oportunidad

Poder de negociacion de los proveedores

o0 Esto no representa una amenaza, dado que existen numerosas opciones de

compra para articulos médicos. No son articulos altamente especificos y las
vias de compra van desde la compra a importadores hasta la importacion

directa, en caso de grandes volimenes para ciertos articulos.

Poder de negociacién de los compradores

0 En este punto se considera que los compradores si tienen buen poder de

negociacion, pero sélo hasta cierto nivel, puesto que el elemento
diferenciador de la empresa (su excelente servicio de despacho) hace que

este atributo mengue considerablemente.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

0 No existe propension por parte del consumidor a sustituir, puesto que son

elementos de primera necesidad y no se puede escatimar en ellos.

El coste de cambio del comprador es bajo, dado que existen otras empresas
de compra y venta de articulos médicos que venden productos similares. Sin
embargo, si se toman en cuenta los servicios adicionales de post venta que

entrega la empresa, este costo aumento en cierto sentido.
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e Intensidad de la rivalidad de los competidores

o Existen diversos competidores, numerosas pequefias empresas dedicadas a

lo mismo y unos cuantos grandes del rubro.

0 Los costos fijos de la actividad son bajos, por lo que la competencia se hace

mas dura segun ese respecto.

o0 La empresa en cuestion goza de mejor posicionamiento que las demas
pequefias empresas del rubro en la zona, pero las grandes la superan. El
posicionamiento en cuentas pequefias es liderado por la empresa en cuestion,
dado su sistema de servicio de despacho inmediato, servicio Unico en su

categoria.

A partir de la identificacion de las actividades primarias y de apoyo se reconocen los
siguientes elementos del FODA:

6.2.1 Fortalezas
e Buena relacion con proveedores

e Confianza ya ganada de clientes importantes
e Excelente servicio de despacho
e Buena salud de estados contables

e Equipo de trabajo comprometido

6.2.2 Debilidades
e Poca variedad de productos

e Baja capacidad de bodegaje

e Precios Altos
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6.2.3 Oportunidades
e Cambio monetario favorable

e Buena reputacion potencial fuente de nuevos clientes
e Baja de precios en importaciones por crisis mundial

e Recesién disminuye probabilidad de nuevos competidores

6.2.4 Amenazas
e Crisis cohibe expansion de los negocios

e Importaciones tienen precios excesivos en cantidades pequefias

e Grandes del rubro con mayor poder de manejo de precios

6.2.5 Estrategia

Analizando sélo los factores internos, podemos determinar que la empresa posee
grandes fortalezas, las que claramente han sido fundamentales para la supervivencia en un
mercado tan turbulento como en el de la venta de articulos médicos. De todas ellas, el muy
buen servicio de despacho ha sido un gran elemento de diferenciacion. Con respecto a las
debilidades, son elementos que la empresa ha sabido manejar. Aunque seria muy positivo
mejorarlos, es mas conveniente enfocar la estrategia en las fortalezas.

Debido a la crisis econdmica y a la inestabilidad politica e incluso social que existe en
gran parte del mundo, son las amenazas las que adquieren una connotacion diferente. Si
bien es cierto existe una cantidad importante de oportunidades, las amenazas son mucho
mas criticas en este caso (atentan contra la permanencia de la empresa).

La fuerza e importancia que adquieren las amenazas en este caso podrian suponer una
estrategia de supervivencia, pero considerando que Alirio Olivares S.A. es una empresa
fuerte internamente y que, durante afios, ha permanecido vigente gracias a esa virtud, es
que se descarta una medida tan extrema. Por lo anterior es que se propone una estrategia
defensiva que haga frente a las peligrosas amenazas, potenciando las fortalezas que puedan
coparlas, es decir, estrategia FA (Maxi — Mini).

Un analisis mayor de la estrategia a seguir escapa al alcance de este proyecto. No
obstante, han sido trazadas importantes directrices sobre las cuales debiese concentrarse la
funcionalidad de las herramientas de inteligencia de negocios que se desean implementar.
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7 Metodologia

La utilizacion de una metodologia de trabajo es lo primordial para asegurar que las
distintas etapas del proyecto se alineen entre ellas con el fin de conseguir el objetivo
principal. Usar una metodologia en proyectos en los que no se tiene experiencia previa se
hace aun mas necesario, como medida cautelar a posibles problemas. Dicho de otro modo,
trabajar al amparo de la madurez de una metodologia sélida proporciona seguridad y
consistencia en el desarrollo de las distintas tareas involucradas en el proyecto.

La metodologia debe ser lo suficientemente flexible como para hacer posible la
realizacion de un proyecto de esta naturaleza en una empresa pequefia. Esto quiere decir
que debe ser posible hacerle modificaciones a la metodologia escogida, tomando en cuenta
que la magnitud de un proyecto Bl en una PYME sera bastante pequefio en comparacion a
empresas grandes.

Las metodologias existentes son, en su mayoria, para desarrollar proyectos TI
genéricos. Sin embargo, existe una cuyo eje fundamental son los proyectos de inteligencia
de negocios: la metodologia de Larissa Moss. Moss considera todas las etapas necesarias en
un proyecto BI, incluso mas de las necesarias en un proyecto mas reducido como lo es éste.
Sin embargo, Moss identifica y clarifica cada una de las etapas de su metodologia, haciendo
facil la eleccion de los pasos que no son necesarios de ser utilizados.

7.1 Kimball e Inmon

Kimball e Inmon apuntan a la creacién de los componentes de un proyecto Bl mas
que a su integracion con la organizacion. Esto puede ser muy nocivo en un proyecto en el
gue no se tiene mucha experiencia y en el que se necesita un hilo conductor de principio a
fin. A continuacion analizaremos a grandes rasgos las metodologias de Kimball e Inmon.

7.1.1 Kimball (Bottom Up)

La propuesta de Kimball consiste en generar un data warehouse a partir de la unién
de 2 0 mé&s data marts. Para eso, es necesario identificar las diferentes unidades de negocio
que seran parte de la organizacion y generar un data mart de cada una de ellas. Para
Kimball, el data warehouse de la organizacion es simplemente la union de cada uno de los
data marts formulados (Kimball, 2002). El siguiente diagrama explica la vision bottom up
de construccion de data warehouse propuesta por Kimball:
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ff—

DATA WAREHOUSE

integjracion

Data Mart 1 Data Mart2 | Data Mart N

Figura n° 8: Data warehouse segun Kimball

Este enfoque es muy simple de entender y de poner en préctica. La identificacion de
las unidades de negocio puede llegar a ser casi trivial. Es a la hora de unir los data marts
que la complejidad aumenta. Darle un sentido transversal a un grupo de data marts puede
ser una tarea compleja y delicada, en donde el principal cuidado debe ser no perder el foco
del proyecto general.

Sin embargo, en el caso de este proyecto, existe s6lo una unidad de negocio
identificable, dado que es una empresa pequefia. Esto simplifica mucho el problema,
quedando el data warehouse constituido por un solo data mart.

Kimball propone 4 pasos para la construccion de un data mart. Estos pasos son los
siguientes:

1.- Seleccionar el proceso de negocio para modelar:

En este paso debe fijarse el negocio que sera modelado por el data mart. Posibles
negocios a modelar pueden ser ventas, inventario o proveedores.

2.- Declarar la granularidad del proceso de negocio:

Esto es especificar la informacion que provee cada hecho de la tabla de hechos.
Kimball propone tener especial cuidado en este punto, ya que una mala decision en esta
etapa del proyecto puede llevar a un problema muy costoso de ser solucionado en el futuro.
Kimball propone no escatimar en la eleccion de la granularidad de los datos y especificar la
mayor cantidad de detalle disponible, a no ser que se esté completamente seguro.
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3.- Escoger las dimensiones que apliquen a cada fila de la tabla de hechos:

La eleccion de las dimensiones se obtienen de responder la pregunta: “;Cémo se
pueden describir los datos que resultan del proceso de negocio?”. Dicho de otro modo, las
dimensiones son descriptores de cada una de las filas de la tabla de hechos.

4.- ldentificar los hechos numéricos que poblaran cada una de las filas de la
tabla de hechos:

Los hechos se desprenden de la pregunta: “;qué queremos medir? “. La eleccion de
cada hecho debe tener estrecha relacion con la eleccién de la granularidad (paso 2).

7.1.2 Inmon (Top Down)

La propuesta de Inmon consiste en modelar un data warehouse general y transversal
a toda la organizacion y, luego, desagregarlo en 2 0 mas data marts [Inmon, 96]. La vision
top — down de Inmon implica la creacion de data marts a partir de una idea macro, por lo
que no debe perderse el foco general. Los procedimientos necesarios para la divisién de un
data mart son complejos y lejos de la trivialidad.

DATA WAREHOUSE

Data Mart 1 Data Mart 2 Data Mart N

Figura n® 9: Data warehouse segln Inmon

La vision mas corporativa y amplia de Inmon la hace una buena opcion para
proyectos de gran magnitud, pero no es una opcién simple de implementar. Los procesos
necesarios para desagregar un data warehouse en distintas unidades base o data marts son
complejos.
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7.2 La Metodologia de Larissa Moss

La metodologia de Moss propone una serie de pasos para la creacién de la solucion
BI, desde la justificacion del proyecto hasta la implementacion del ETL y data warehouse
[Moss, 03]. Los pasos identificados.

Como se explicaba, la metodologia de Moss considera cada una de las etapas del
ciclo BI, pero ademas ofrece la posibilidad de dejar de lado ciertos pasos de la metodologia,
advirtiendo oportunamente los riesgos que implica omitir cada uno de los pasos. Sin
embargo, en un proyecto pequefio existen varios de estos riesgos que no aplican de la
misma manera que un proyecto grande, como también hay riesgos que pueden acrecentarse.
Es por esto Gltimo que una adecuacién de la metodologia a la realidad del presente proyecto
se convierte en una accion obligada.

Las evidencias previamente mostradas ratifican a Moss como la metodologia idénea
para este proyecto. No obstante, como también ya se establecid, seran realizadas ciertas
modificaciones en ella para que calce con la realidad de este proyecto.

Las etapas y flujo de la metodologia de Moss estan ilustrados en la siguiente figura:
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1
Estudio de caso
de negocio

2
Evaluacion de
infraestructura de
la empresa

3
Planeacion del
proyecto

Definicion de los
requerimientos
del negocio

5
Andlisis
de datos

Creacion del Andlisis de
prototipo de la repositorio
aplicacién de metadata

8
Disefio de la
base de datos

9 Disefio del
Disefio repositorio
del ETL de metadata

10

Desarrollo de
la aplicacion

1" 13 14
Desarrollo Mineria de datos Desarrollo
del ETL (Reemplazado del repositorio
por reportes) de metadata

15
Implementacion

16
Evaluacion
de la version

Figura n°10: La metodologia de Larissa Moss

A continuacion, se describirdn estas etapas, en funcion de su posible aplicacion en

este proyecto:
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7.2.1 Justificacion
Paso 1: Estudio de caso de negocio

En este paso deben presentarsele al cliente las razones por las cuales debe ser
implementado el proyecto. Dicho de otro modo, se refiere al momento en que el cliente es
convencido con buenas y claras razones para poner en marcha el proyecto.

Este paso cobra vital importancia al tratarse de la instancia propicia para explicar el
por qué de un proyecto Bl en una PYME. Esto es muy importante si va de la mano con
justificacion del proyecto con el cliente, ya que él sera el primero que debera entender y
creer que incursionar en el proyecto sera beneficioso para su empresa.

7.2.2 Planeacién
Paso 2: Evaluacion de la infraestructura de la empresa

En este paso se describe la infraestructura técnica y no técnica propia de la empresa
que formaré parte de la infraestructura del proyecto, o que de alguna manera se conectara a
él. Ademas, es necesario especificar qué componentes seran tomados desde los ya
existentes y cuales son necesarios de ser incorporados.

La especificacion de la infraestructura técnica sera muy util para el disefio del ETL
y para mayor claridad y transparencia en la etapa de implementacion. Sin embargo, Alirio
Olivares S.A. cuenta con apenas un sistema transaccional de facturacion simple y no
existen repositorios de metadata 0 modelos l6gicos que pudiesen ser importados o
reciclados. Por esto altimo, este paso se reducira a la evaluacion de la infraestructura
técnica de la empresa.

Paso 3: Planeacion del proyecto

En este paso se define el plan a seguir del proyecto. Un plan adecuado considera
qué se construira, cuando se hara, cuanto costard y quién lo hard. Aunque las 2 Gltimas
interrogantes de las 4 mencionadas no son de vital consideracién en este proyecto, si lo son
las 2 primeras.

7.2.3 Analisis del negocio
Paso 4: Definicion de los requerimientos del proyecto

Los requerimientos del proyecto tienen directa relacion con el proceso de negocio.
En términos simples, los requerimientos se traducen en lo que se quiere saber de modelar
determinado proceso de negocio. Una buena captura de requerimientos del proyecto se
traducird en un buen disefio de los distintos elementos de la solucién de inteligencia de
negocios.
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Paso 5: Analisis de datos

El andlisis de datos se refiere a cdmo se tratan los mismos dentro del proyecto, su
andlisis estructural (como se ordenan) y de pureza (limpieza de datos). Para analizar los
datos en su estructura, Moss propone dos métodos bastante parecidos a los de Kimball e
Inmon. Estos son los enfoques bottom up y top down respectivamente. Como ya se dijo
anteriormente, una PYME cuenta con solo una unidad de negocio, por lo que la eleccién de
cualquiera de estos dos enfoques puede omitirse.

No obstante, serd necesario tener cuidado con la limpieza de los datos. Esto es,
elegir correctamente los datos que apoyan los requerimientos de negocio del proyecto.

Paso 6: Creacion de un prototipo de la aplicacion

La creacion de un prototipo de una aplicacion simple puede reemplazarse con la
exhibicién de una aplicacion de ejemplo de la suite escogida. Pentaho cuenta con una
aplicacion de ejemplo en su pagina Web y puede navegarse de manera gratuita.

Paso 7: Analisis del repositorio de metadata

En este paso se definen dos tipos de metadata: la metadata de negocio y la metadata
técnica. La metadata de negocio se refiere al manejo de perfiles de usuario y roles en el
sistema. La metadata técnica se refiere a los nombres que describiran la informacién en el
sistema mismo (bases de datos, cubos).

Con respecto a la metadata de negocio es totalmente prescindible en este proyecto,
dado que sera utilizado por a lo mas dos personas (dos socias).

Con respecto al repositorio de metadata técnica, es bastante prescindible
considerando la magnitud del proyecto.

En conclusion, se prescindira de este paso.

7.2.4 Disefo
Paso 8: Disefo de la base de datos

Moss propone un disefio de base de datos orientado a los requerimientos de grandes
proyectos, que consideren la desagregacién top down o integracion bottom up. Sin
embargo, existiendo una Unica unidad de negocio como parte del sistema, se evidencia la
conveniencia de utilizar un enfoque que ataque en detalle la creacion de un data mart.

Por lo anterior, se usara el enfoque de Kimball para el disefio de la base de datos,
por su simpleza y por estar enfocado principalmente al desarrollo de cada data mart por
separado (que seria la totalidad del presente proyecto). Con esto, se prescinde del paso
posterior de integracién de data marts, considerando lo generado como la Unica unidad de
base de datos fisica del proyecto.
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DATA WAREHOUSE

Data Mart 1

Figura n® 11: Relacién uno a uno de data mart y data warehouse

Paso 9: Disefio del ETL

Moss propone un disefio detallado del ETL, para cada una de sus capas: extraccion,
transformacion y carga. Aunque el tamafio del ETL de este proyecto sera bastante pequefio
y simple, es necesario especificar el flujo que tendran los datos desde la fuente hasta la capa
de analisis. Esto permitird establecer mas facilmente las politicas de manejo de datos una
vez puesto en marcha el sistema.

Paso 10: Disefio del repositorio de metadata

El disefio del repositorio de metadata no sera implementado, dado que no se
realizara el analisis. Tampoco lo sera el desarrollo del repositorio de metadata.

7.2.5 Construccion
Paso 11: Desarrollo del ETL

Este paso contempla la construccion del ETL, como también el desarrollo del plan
de pruebas respectivo para analizar la integridad de los datos cargados en el data
warehouse.

Paso 12: Desarrollo de la aplicacién

Este paso cosiste en el desarrollo de las aplicaciones Bl propiamente tal, como
cubos OLAP, reportes, dashboards, etc. La creacion de estas aplicaciones debe estar en
directa relacion con los requerimientos establecidos en las etapas anteriores. Se considera
tanto el disefio como la creacién y prueba de las aplicaciones.

Moss propone la utilizacion de 4 ambientes para cada una de las etapas del
desarrollo de aplicaciones de inteligencia de negocios. Estos son:

e Ambiente de prototipado: Donde se prueba la tecnologia en términos genéricos. Son
solidificados los requerimientos del proyecto.
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e Ambiente de desarrollo: Donde las aplicaciones son creadas y probadas por los

desarrolladores.

e Ambiente de QA (aseguramiento de calidad): Donde los scripts y programas son

probados antes que sea aprobado el paso a ambiente de produccion.

e Ambiente de produccion: Donde las aplicaciones seran ejecutadas después que sea

puesto en marcha el sistema.

El nimero de ambientes puede reducirse si el tamafio del proyecto asi lo sugiere.
Para este proyecto, seran considerados dos ambientes: el de desarrollo y el de produccion,
quedando las pruebas como parte del ambiente de desarrollo.

Paso 13: Data mining

En este paso se define y especifican las actividades de data mining. En cualquier
caso, data mining no es alcance de este proyecto, por lo que podemos a priori establecer
que no sera utilizada esta parte de la metodologia.

Paso 14: Desarrollo del repositorio de metadata

Este paso no sera considerado, como tampoco lo seran los pasos 7 y 10.

7.2.6 Despliegue
Paso 15: Implementacion

Este paso consiste en el despliegue de la solucién en el ambiente de produccion.
Considera entre sus actividades:

e Manejo de la seguridad

e Respaldos y recuperacion

e Monitoreo de utilizacion de recursos
e Manejo del crecimiento

Paso 16: Evaluacién de la entrega

En este paso, se propone una serie de guias y esquemas para evaluar la version
desplegada. Consiste en la realizacion de revisiones y comparaciones con el fin de evaluar
los diferentes ambitos del sistema, como tiempo de entrega, presupuesto, satisfaccion del
cliente, alcance, entre otros.
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8 Desarrollo del Problema

El sistema ser4 desarrollado de la mano de la metodologia de Larissa Moss,
utilizando la metodologia de Kimball para el disefio del data warehouse. Las etapas de la
metodologia de Moss seleccionadas para este proyecto quedan ilustradas en la siguiente
figura:

1
Estudio de caso
de negocio

Evaluacion de
infraestructura de
la empresa

3
Planeacion del
proyecto

4
Definicién de los
requerimientos
del negocio

8
Disefio de la
base de datos
9
Disefo
del ETL

I
12

Desarrollo de
la aplicacion

1
Desarrollo
del ETL

Implementacion

16
Evaluacion
de la versién

Figura n°12: Metodologia de Moss adaptada
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8.1 Justificacion

8.1.1 Estudio de caso de negocio

Las soluciones BI ofrecen ventajas competitivas con respecto a la manera en que es
posible analizar la historia para tomar mejores decisiones en el futuro. Esto es a grueso
modo, pero el cuadro es muy diferente si comparamos empresas de gran tamafio con
PYMES. Una empresa grande, o0 mejor dicho, un holding o grupo econémico, tendra que
necesariamente incorporar tecnologias de analisis de datos si su intencion es no verse
sobrepasado por competidores mas preparados para el cambio. En el caso de las empresas
pequefias el escenario es bastante diferente, donde la incorporacion de tecnologias
innovadoras es considerada una decisién arriesgada.

Pero, ¢qué argumento podria darse para la implementacién de una solucién Bl en
una PYME?

Ya es sabido que una solucion de inteligencia de negocios bien implementada
otorga una ventaja competitiva y, en el caso de una PYME, esa ventaja seria ain mayor,
considerando que muy pocas empresas de similar tamafio tomarian una decisién parecida.
Esto sigue siendo un argumento débil, pero es, al menos, un buen indicio.

Al incurrir en cualquier inversion, es necesario tener conocimiento del negocio en el
que se esta entrando: deben manejarse muy claramente los objetivos del negocio, contar
con un analisis del mismo, hacer un andlisis de los costos y los beneficios que se obtendrian
y saber a los riesgos a los que se esta expuesto.

Conductores de Negocio

Los conductores de negocio corresponden a la motivacién por la cual se incurrira en
el proyecto. Alirio Olivares S.A. es una empresa pequefia que se ha mantenido en el tiempo
muy sélidamente gracias a una gran relacion con su clientela. Sin embargo, lleva afios sin
experimentar un crecimiento significativo. Esta congelamiento del negocio se debe a que el
manejo “por olfato” de una empresa tiene un limite relacionado con el tamafio de esta. Esto
quiere decir que mientras mas crece la empresa, mas dificil es visualizar la informacién que
la historia de la misma presenta y, por ende, mas complicado se hace el tomar decisiones a
partir de ellas.

Por consiguiente, el conductor de negocio en una pyme se traduce en algo tan obvio
como esencial: mejorar la gestion de la empresa. Para una PYME esto puede ser un antes y
un después, especialmente para aquellas que se encuentran en una posicion privilegiada con
respecto a sus competidores directos.

Analisis del Negocio

Alirio Olivares S.A. es una empresa estancada que no ha sabido aprovechar su
potencial y sus ya probadas formulas de relacion con clientes. Sin embargo, cuenta con un
elemento clave: una base de datos que guarda informacién histérica desde el afio 2003. Esto
es basicamente toda la materia prima necesaria para el desarrollo del proyecto BI.
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A partir de esos datos histéricos, es posible generar los modelos que daran origen a
al data warehouse y luego a los cubos y reportes para el tan ansiado analisis.

Andlisis Costo Beneficio

En términos generales, la consultoria es un trabajo disciplinado altamente
especializado, muchas veces inalcanzable para organizaciones méas pequefas. En la mayoria
de los paises desarrollados, los consultores gozan de sueldos suculentos y contar con sus
servicios muchas veces es sinénimo de tener finanzas mas que solidas. Y es que la
diferenciacion que ofrece una consultoria bien hecha es bastante potente y, muchas veces,
un aspecto decidor en la obtencion de ventajas competitivas.

En el caso de nuestro pais, la brecha entre empresas que pueden y no pueden contar
con mano de obra especializada de este tipo no es tanto mas amplia que en los paises
desarrollados, debido a que la mano de obra en general es peor pagada que en paises como
EEUU y la mayoria de los paises europeos.

Tomando en consideracion que existen suites de soluciones Bl open source, los
costos de implementar este tipo de soluciones recaen casi netamente en el servicio prestado
y equipamiento.

Estudio de Riesgos
Algunos riesgos o0 aspectos que deben ser tomados en cuenta son:

e Inestabilidad de requerimientos: Incluso en las grandes empresas se da el caso que
los requerimientos no estan del todo claros en este tipo de proyectos. Es muy comin
que cuando el cliente comience a interiorizarse con la tecnologia empiecen a surgir
nuevas inquietudes. Esto se traduce en una amenaza a los tiempos y metas
establecidas del proyecto. Para esto, es necesario que el grupo consultor lleve
enérgica y solidamente el proyecto. Un modo de hacerlo es siendo més protagonista
en la toma de requerimientos, haciendo uso de la experiencia para sugerir caminos
apropiados. El otro modo es proponer al cliente que todas esas ideas que vayan

surgiendo se plasmen en un proyecto posterior.

e Politicas: Las politicas amenazan a la implementacion del proyecto no sélo con
trabas y dificultades de uso, sino también con dejar de lado por completo el sistema.
El costumbrismo y falta de destrezas Tl en una organizacion puede pasar la cuenta
en proyectos en los que se desean cambiar habitos por otros completamente
diferentes. El grupo consultor debera desarrollar estrategias integradoras, en las que

se haga participe a cada personaje involucrado en el sistema. Para eso, es muy
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necesario mostrar resultados efectivos para todos los niveles de participacion, tanto
para la alta gerencia como para los operativos, con el fin de asegurar el compromiso

general con el proyecto.

e Motivacion: Es muy importante que el interés por el proyecto no se quede en el
inicio. Para esto, es indispensable que el grupo consultor mantenga incluido al

cliente en todo el proceso.

8.2 Planeacién

8.2.1 Evaluacidn de la infraestructura técnica de la empresa

La inversion necesaria para el proyecto puede disminuirse significativamente si se
identifican elementos existentes en la organizacion que pudieran reutilizarse. La sola
existencia del recurso no significa necesariamente que se pueda tener disponibilidad
completa de €l, por eso es necesario tener una idea de las cuotas de uso asociadas.

Hardware

Alirio Olivares S.A. cuenta con 3 computadores de escritorio, cada uno con las
siguientes caracteristicas:

- Procesador Intel Pentium 4 1.6 Ghz
- 1GbRAM
- 120 Gb Disco Duro

El servidor de la base de datos transaccional es un computador de caracteristicas
bastante limitadas:

- Procesador Intel MMX 233 Mhz
- 256 Mb RAM
- 80 Gh Disco Duro

Se estima que los computadores de escritorio son suficiente como para ser empleados
como clientes del sistema (capa de analisis). En lo que respecta al servidor, claramente se
requerird una inversion adicional.
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Red

La empresa cuenta con una LAN con conexion a Internet. Dado que sélo tienen una
dependencia fisica, toda la empresa esta conectada. Esta red puede ser utilizada por el
sistema BI sin mayores complicaciones, conectando el servidor del proyecto al router.

Middleware

De middleware es poco lo que se puede decir. EIl Unico Middleware existente es el
driver de la base de datos, pero para efectos del proyecto esto no sera utilizado, por lo que
se omitira.

Sistemas de Bases de Datos

La empresa tiene implementado un sistema de base de datos en Novel. Las
relaciones de las tablas no se hacen mediante lenguaje SQL, sino por manejo de archivos.
Esto dificulta la eventual conexién directa entre los dos sistemas. Sin embargo, las tablas
son exportables facilmente, por lo que seran un muy buen canal de informacién mediante el
uso de un ETL.

Herramientas de Analisis

Actualmente la empresa no cuenta con ninguna herramienta de analisis.

8.2.2 Planeacién del proyecto
Definicién del proyecto

Lo que se persigue con la implementacion de un sistema Bl es, en términos
generales, obtener un beneficio econdmico, ya sea por el aumento de ingresos o
disminucidn de costos. En el caso de Alirio Olivares S.A., la meta es apoyar las decisiones
de negocios en el corto plazo y que eso se traduzca en una mejora notable en la gestion de
la empresa.

Sin embargo, es complicado determinar un objetivo financiero o comercial en
términos porcentuales. Dado que este es un trabajo mayormente de investigacion, podemos
decir que el objetivo es demostrar que la implementacion de un sistema Bl en una pyme
proporcionara ventajas notorias de gestion empresarial y que, de la mano de lo anterior,
conllevara a beneficios monetarios sustentables importantes.

Plan de proyecto

El plan del proyecto esta listado completamente en la primera parte de este informe,
en el capitulo “Actividades”.
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8.3 Analisis del Negocio

8.3.1 Definicion de Requerimientos del Proyecto

Alirio Olivares es una empresa pequefia que se ha mantenido en el mercado con
gran astucia. Es una empresa ordenada en sus gastos, de finanzas claras y muy alerta. Sin
embargo, poco se sabe sobre cual es la mejor decision en cuanto a negocios. En primera
instancia, esto sugiere que se apoye la gestion de las ventas.

Conversaciones con el cliente acerca de las potencialidades de la inteligencia de
negocios llevaron a los requerimientos en esa direccion: la gestion de ventas.

En términos concretos, el cliente requiere:

e Analizar los comportamientos de las ventas de productos en todos los afios de los

que se tiene registro historico.
e Comparar el desempefio de los vendedores con respecto a los distintos productos.
e Comparar el desempefio de los vendedores con respecto al giro de los clientes.
e Analizar tendencias de ventas de los productos en diferentes momentos del afio.
e Analizar los comportamientos histéricos de los clientes.
e Efectuar rankings de clientes, en cuanto a volimenes de compras.

Esto se traduce en la creacion de un cubo OLAP de ventas.

8.4 Disefo

8.4.1 Diseio de la base de datos (Kimball)

La base de datos sera disefiada segun la metodologia de Kimball, como fue
establecido previamente en este informe. Kimball propone 4 etapas en la creacion de un
data warehouse, las cuales en este caso seran alineadas con la metodologia de Larissa Moss.

Seleccion del proceso de negocio a modelar

Este paso esta cubierto por la metodologia de Moss. Esto se refiere a la gestion de
ventas. De todas maneras no esta de mas recalcar que el data warehouse debe ser construido
pensando en la posterior construccion del cubo OLAP que soportara esta tarea.
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Declaracion de Granularidad

La granularidad de la base de datos define qué representa cada hecho de la tabla de
hechos. En el caso de este data warehouse, el detalle que contendra serd a nivel de
transaccion. El hecho de elegir granularidad lo mas detallada posible aumentard la
versatilidad a la hora de disefiar el cubo OLAP. Ademas, redisefiar un data warehouse una
vez implementada la capa de analisis conlleva a la necesidad de rehacer también el ETL.

Eleccién de las Dimensiones

La eleccidn de las dimensiones esta sujeta a los requerimientos de negocio que se
hicieron previamente. Las dimensiones deben apoyar la capacidad de analisis de ventas y
clientes. Esto supone de manera inmediata que deben incluirse las dimensiones “Producto”
y “Cliente”. Indispensable es, naturalmente, la inclusion de la dimension “Fecha”, que
permitird analizar la historia de los datos. Ademas del andlisis de clientes, el usuario
manifestd su deseo de analizar a sus vendedores, por lo que se incluird también la
dimension “Vendedor”.

Identificacion de Hechos

La eleccion de los hechos va de la mano de la eleccion de la granularidad. Los hechos
deben tener relacion entre ellos y deben coexistir de manera ldgica en cada registro de la
tabla de hechos. Esto quiere decir que deben describir el mismo proceso de negocio. La
eleccion de hechos es el ultimo paso en el disefio del data warehouse, porque la tarea se
simplifica al conocer de qué manera describiran las dimensiones a la tabla de hechos.
Ademas, teniendo claridad del proceso de negocio que se quiere apoyar es posible
comprobar la relacion de cada hecho con los requerimientos de manera directa. Los hechos
escogidos son los siguientes:

e Numero Factura: Mayor nivel de granularidad transaccional posible.
e Venta: Valor en pesos de la transaccion.

e Monto: Precio unitario del producto

e Cantidad: Cantidad de producto vendida en la transaccion.

e Descuento: Descuento al cliente por transaccion.

e Comision: Comision del vendedor por transaccion.
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El modelo del data warehouse queda como muestra la siguiente figura:

( Fecha

Cliente 7 Fecha Key (PK)
TABLA DE HECHOS Afio
Clave-Cadigo-Cliente (PK) Mes

Nombre cliente Clave-Codigo-Cliente (FK) Dia
Giro Cadigo Vendedor (FK)
Ciudad Fecha Key (FK)

Codigo -producto (FK)
Codigo-tipo-paga (FK)
Numero factura (PK)
Venta

Monto

Descuento

Comisian

Producto
Vendedor

Cadigo- producto (PK)
Descripcion producto
Familia

Codigo Vendedor (PK)
Nombre vendedor

( Tipo-Pago

Caodigo-tipo-pago - (PK)
Tipo-pago

Figura n°13: Diagrama del Data Warehouse

8.5 Construccion

8.5.1 Disefo del ETL

ElI ETL de la solucion es bastante sencillo en cuanto a su estructura, pero no por eso
debe descuidarse un asunto muy importante: la integridad de los datos. La limpieza de la
informacidn es un proceso que debe definirse en la capa del ETL.

Bésicamente consta de la lectura de archivos .dbf y la reorganizacion de la
informacion contenida en ellos en las tablas del data warehouse.

Con respecto a los procesos de llenado de datos, existen 3 etapas:

e Carga inicial: Corresponde a la carga de datos una vez puesto en marcha el proyecto
hecha por el desarrollador.
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e Carga Historica: Es una extension de la carga inicial, pero contempla los cambios
que puedan haberse manifestado durante el tiempo de desarrollo. Esta carga es
hecha por el desarrollador.

e Carga Incremental: Corresponde a la carga de datos que se realiza una vez puesto en
marcha el proyecto. Debe definirse una periodicidad. Esta carga es realizada por el

usuario.

La ejecucion del ETL sera realizada por el usuario una vez que el proyecto esté en
produccién. Para esto, es necesario definir una secuencia de carga de datos, en la que se
defina la periodicidad de extracciones de la base de datos transaccional y de lectura de los
archivos .dbf para el llenado del data warehouse. Esto forma parte de las politicas internas
de implementacion, por lo que sera incluido en las etapas finales.

Herramienta

La herramienta con la que se construy6 el ETL es Spoon, el ETL de la Suite de BI
Pentaho. Con esta herramienta es posible realizar desde transformaciones simples (como
lectura de una fuente de datos y escritura de los datos en otra fuente de manera directa)
hasta transformaciones complejas (con joins entre distintos elementos, multiples fuentes de
datos, filtrado de valores, validacion por valores de campos, control de flujo de datos, entre
otros).

Las cargas de las tablas se realizan mediante la ejecucion del modelo del ETL,
representado de manera gréafica con pasos y flujos.

8.5.1.1 Carga de tablas con Spoon

La carga del data mart se realizd completamente con Spoon de Pentaho. Esta carga
corresponde a la carga historica inicial del sistema, por lo que considera datos histéricos
desde el 2003 a la fecha.

Como especificacion, los origenes de datos (extracciones de archivos .DBF de la base
de datos transaccional de la empresa) deberén situarse en una carpeta a definir, y ser
reemplazados cada vez que se realice una nueva ejecucion del ETL. Con esto se logra que
el ETL no tenga que ser modificado cada vez que cambie la ruta del origen de datos o los
nombres de los archivos que forman el mismo.

Llenado de dimension Cliente

Como primer paso, se lee el archivo que contiene la informacion de los clientes. Luego,
se seleccionan los valores a utilizar en la carga del data mart. Como los valores pueden
venir con espacios al final, se hace un trim a cada uno de los campos seleccionado en el
paso anterior. Para esto, se agrega un paso de javascript aplicando trim a todos los campos.

Como interesa analizar las transacciones realizadas exitosamente, se deben dejar de
lado todas aquellas transacciones nulas que no aportan valor al modelo. Para eso, se filtran
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las filas que tengan un cddigo de cliente vacio (o nulo) y se envian a un paso que no haga
nada; si el campo tiene algun valor, entonces se pasa la informacién al Gltimo paso que se
encargara de hacer la insercion en la tabla Cliente del Data Mart, manejando las
credenciales e informacion de conexidn respectiva de la base de datos en Mysq|l.

Crurnrgst [do nothing]

== &
»
= = -
/’b’— = Yu_f — =
% Select valug o e ! |
Filter rows :
DBF Clientes Table output

P

Madified Java Script Walue

Figura n°14: Modelo de llenado tabla Cliente

Java scripk

I Scripk 1 232

Codigo Cliente = trimn(Codigo Cliente):
Giro = trin(Giro);

Hombre_Cliente = trim{Hombre Cliente):

Ciudad = trim {(Ciudad):

Figura n°15: Funcidn trim (borrado de espacios sobrantes) sobre campos seleccionados

Llenado de dimensién VVendedor

El proceso lee la tabla de origen de empleados, selecciona los valores que seran
utilizados en el data mart, filtra filas vacias para luego llenar la tabla VVendedor del data
mart en Mysql.
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Drugprive [dio nothing]

x
DBF Empleada Select values

= =
W= =7
- | J
il
[— G

Filker rows o

.,

&

T able output

Figura n°16: Modelo de llenado tabla Vendedor

Llenado de dimension Fecha

La carga de la dimensién fecha se hace a partir de un archivo creado y no uno extraido
de la base de datos del cliente. El archivo contiene los campos necesarios para formar la
dimension de la base de datos Mysqgl, segin lo requieran los registros de las transacciones
de la base de datos de origen.

AL i

A B]c|p
Fecha_key Afio Mes Dia
|2003-01-01 200301 ‘M1
2003-01-02 200301 D2
12003-01-02 200301 03
2003-01-04 200301 D4
|2003-01-05 2003'01 DS
2003-01-06 200301 06
|2002-01-07 200301 07
2003-01-08 200301 08
2003-01-09 2003701 09
2003-01-10 200301 10
|2002-01-11 200301 11
2003-01-12 200301 12
|2002-01-13 200301 13
2003-01-14 2003701 14
|2003-01-15 2003701 15
2003-01-16 200301 16
|2002-01-17 200301 17
2003-01-18 2003701 18
|2002-01-19 200301 19
2003-01-20 2003701 20

4|22 2003-0121 200301 21
H 4 » M| Sheetl | Bookl [/

Count: 4 H

W oo~ |t B w M

w W w
PR3 [ | [ | | [
(O (w ey otk w (N RS

Figura n°17: Muestra de archivo fuente de fechas

Una vez creado el archivo fuente, sélo debe leerse su contenido, seleccionar los campos
y llenarlos en la tabla Fecha de la base de datos Mysq|l.
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= J

Tut fechas able output

= =
*
=== =
by

Select values

Figura n°18: Modelo de llenado tabla Fecha

Llenado de dimension Producto

La carga de la dimension Producto se lleva a cabo leyendo el archivo de inventario de la
extraccion del transaccional. Se seleccionan los valores y se eliminan los espacios sobrantes
con la funcién javascript trim. Luego, se cargan los campos en la tabla Producto de la base
de datos Mysql.

2\& ==
| —
|:>-|c | 5
#Baze input X |
Select values 5

Modified Jawa Script Value
Table output

Figura n°19: Modelo de llenado tabla Producto

Llenado de la tabla de hechos

Para llenar la tabla de hechos es necesario hacerlo a partir de dos tablas de origen: la
tabla de ventas (informacion general por factura) y la tabla de detalle de ventas (detalle de
factura). En esas dos tablas se maneja toda la informacion necesaria para llenar la tabla de
hechos.

Para poder hacer una seleccion mas natural de campos sobre dos tablas diferentes, se
debe hacer un merge join en el proceso ETL. Para esto, se ordenan ambos origenes de datos
por numero de factura y luego se realiza un FULL OUTER JOIN sobre las mismas. Se
ordenan las tablas para garantizar que el resultado del join sea el correcto.

Una vez realizado el join, se seleccionan los valores que seran utilizados en el llenado
de la tabla en Mysql. Luego, por razones de consistencia con la clave primaria, se filtran las
filas que contengan valores vacios en la fecha y en el codigo de producto.

Posterior a todo, se realiza la insercion de las filas en la tabla Metrica de la base de
datos Mysql
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Sort rows

DEF Delalle\fmlg
=
5
L5

&

% /ﬂ erge Ju:uin\%\
DEF wm& Ly
f// =

x
C—
= =
II:I w0
=

Select values 3

Sort rowes 2

Figura n°20: Modelo de llenado tabla Metrica

8.5.2 Desarrollo de la aplicacion

Data Mart

Filtgr rows

DCrummy

~Ea
E =
1]
=

Filter rows

o nothing)

2

Table output

Para la construccién del Data Mart fue utilizado el motor de base de datos Mysql,
por ser de libre uso y ademas estar 100% soportado por las herramientas de inteligencia de
negocios a utilizar (Suite Pentaho). la construccién de las tablas fue realizado a mano,

segun lo definido en el disefio del data mart.

Cubo

La creacion del cubo deberd apoyar las potencialidades de analisis requeridas.
Basicamente, se incorporardn dos elementos fuertes del analisis OLAP: jerarquias y

miembros compartidos.

Jerarquias

Las jerarquias permiten modelar dependencias padre hijo a partir de una misma
dimension del data warehouse. Esto evita incorporar manualmente relaciones inter tablas a

base de “joins”, reduciendo la complejidad légica.
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El manejo de jerarquias ofrece una funcionalidad analitica muy poderosa. Ofrece
ventajas como:

e Consolidacion: Permite consolidar valores en un miembro comun, otorgando menor

granularidad de analisis para los casos que lo amerite.
e Orden: Permite darle un orden logico a las dimensiones.

Miembros Compartidos

Los miembros compartidos corresponden a miembros que son replicados en alguna
parte de la misma dimensién a la que pertenecen, ofreciendo otra perspectiva de analisis de
la misma informacion. Del punto de vista estructurado, son punteros a miembros que
replican toda la informacién que describen.

Un ejemplo de miembro compartido puede apreciarse en la dimension cliente. Los
clientes son agrupados por su giro, pero también es necesario analizarlos por su ciudad de
origen. Sin embargo, el miembro “cliente” bajo ambas jerarquias es el mismo, debiendo
uno depender del otro.

Las dimensiones del cubo son las siguientes:

-
METRICA
S Venta
Monto
— Cantidad
Descuento
——— Comision

Figura n°21: Dimension “Métrica”™

53



Disefio

PRODUCTO

Figura n° 22: Dimension “Producto”

CLIENTE

Giro
Cliente

Ciudad

Cliente

Figura n° 23: Dimensidn “Cliente”

VENDEDOR
L Nombre vendedor

Figura n° 24: Dimension “Vendedor”
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Figura n° 25: Dimensién “Fecha”

8.5.2.1 Creacién del Cubo con Mondrian

La creacion del cubo es realizada con Mondrian, un servidor OLAP escrito en Java
de la suite Bl de Pentaho. La generacion del cubo se realiza con una herramienta gréfica
Ilamada Aggregation Designer, la que facilita el mapeo de las dimensiones del cubo, como
también la generacion de la estructura jerarquica del mismo.

Un cubo estd determinado por estructuras XML, las que son definidas en un
comienzo por el Aggregation Designer.

Las consultas sobre los cubos se realizan en lenguaje MDX (Expresiones multi
dimensionales).

El esquema del cubo de Ventas de esta solucion es el siguiente:
<Schema name="AO0SA">
<Cube name="Ventas" cache="true" enabled="true">
<Table name="metrica" alias="">
</Table>

<Dimension type="StandardDimension™ foreignKey="Fecha_Key"
name="Tiempo">

<Hierarchy name="Por A&#241;0" hasAll="true" allMemberName="Por
A&#241;0 - Todos" primaryKey="fecha_key" primaryKeyTable="fecha">

<Table name="fecha" alias=""">

</Table>
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<Level name="A&#241;0" table="fecha" column="Anio" type="String"
uniqueMembers="false" levelType="Regular" hideMemberIf="Never">

</Level>

<Level = name="Mes" table="fecha" column="Mes" type="String"
uniqueMembers="false" levelType="Regular" hideMemberlf="Never">

</Level>

<Level name="Dia" table="fecha" column="Dia"  type="String"
uniqueMembers="false" levelType="Regular" hideMemberIf="Never">

</Level>
</Hierarchy>
</Dimension>

<Dimension type="StandardDimension" foreignKey="Codigo_Producto"
name="Producto">

<Hierarchy name="Por Familia" hasAll="true" allMemberName="Por Familias"
primaryKey="Codigo_Producto" primaryKeyTable="producto">

<Table name="producto" alias="">
</Table>

<Level name="Familia" table="producto” column="Familia" type="String"
uniqueMembers="false" levelType="Regular" hideMemberlf="Never">

</Level>

<Level name="Producto" table="producto” column="Descripcion_Producto"
type="String" uniqgueMembers="false" levelType="Regular" hideMemberlf="Never">

</Level>
</Hierarchy>
</Dimension>

<Dimension type="StandardDimension" foreignKey="Codigo_Cliente"
name="Cliente">

<Hierarchy name="Por Giro" hasAll="true" allMemberName="Por Giro -
Todos" primaryKey="Codigo_Cliente" primaryKeyTable="cliente">

<Table name="cliente" alias=""">

</Table>
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<Level name="Giro" table="cliente" column="Giro" nameColumn="Giro"
type="String" uniqgueMembers="false" levelType="Regular" hideMemberlf="Never">

</Level>

<Level name="Cliente" table="cliente" column="Nombre_Cliente"
type="String" uniqueMembers="false" levelType="Regular" hideMemberlf="Never">

</Level>
</Hierarchy>

<Hierarchy name="Clientes" hasAll="true" allMemberName="Clientes -
Todos" primaryKey="Codigo_Cliente" primaryKeyTable="cliente">

<Table name="cliente">
</Table>

<Level name="Cliente" table="cliente" column="Nombre_Cliente"
type="String" uniqgueMembers="false" levelType="Regular" hideMemberlf="Never">

</Level>
</Hierarchy>
</Dimension>

<Dimension  type="StandardDimension"  foreignKey="Codigo_Tipo_Pago"
name="Tipo_Pago">

<Hierarchy name="Tipo_Pago" hasAll="true" allMemberName="Tipo_Pago -
Todos" primaryKey="Codigo_Tipo_Pago" primaryKeyTable="tipo_pago">

<Table name="tipo_pago" alias="">
</Table>

<Level name="Tipo_Pago" table="tipo_pago"” column="Tipo_Pago"
type="String" uniqueMembers="false" levelType="Regular">

</Level>
</Hierarchy>
</Dimension>

<Dimension  type="StandardDimension" foreignKey="Codigo_Vendedor"
name="Vendedor">

<Hierarchy name="Vendedores" hasAll="true" allMemberName="Vendedores -
Todos" primaryKey="Codigo_Vendedor" primaryKeyTable="vendedor">
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<Table name="vendedor" alias=""">
</Table>

<Level name="Vendedor" table="vendedor" column="Nombre Vendedor"
type="String" uniqgueMembers="false" levelType="Regular" hideMemberlf="Never">

</Level>
</Hierarchy>

</Dimension>

<Measure name="Venta" column="Venta" datatype="Numeric"
aggregator="sum" visible="true">

</Measure>

<Measure name="Monto" column="Monto" datatype="Numeric"
aggregator="sum" visible="true">

</Measure>

<Measure name="Cantidad" column="Cantidad" datatype="Numeric"
aggregator="count" visible="true">

</Measure>

</Cube>

</Schema>

El esquema del cubo define jerarquias y niveles de consolidacion anidando los tags
del xml. De esta forma, la estructura del cubo se hace mas natural de leer y entender.

8.5.2.2 Creacidn de Reportes

Los reportes son el entregable principal que esta orientado al usuario final. La idea
es plasmar el modelo construido en elementos visuales y esquemas bien ordenados que
entreguen una respuesta a una pregunta de negocio. A continuacion se presentaran reportes
que son parte de esta solucion:
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Reporte 1: Mejores clientes del 2008

MeasLres

Tiempo  Cliente ® Yenta
Flopge SERW.SALUD WALPO-SAN ANTOMIO 36,401,740
CLIMICA RE¥ACA S.A, 19,109,485
DI&Z Y COMPARLS L TDA, 14,788,644
HOSPITAL DE MI¥OS Y CUMAS 14,429,044

CLIM.WalLPO.PRESTACIONES HOSPITALIZADAS 5.4 12,479,891
SOC, ADMINISTEADORA CLINICA MIRAFLORES S.A. 7,135,633
HOSPITAL CLIMICO YI¥A DEL MaR 4,421,562

Figura n° 26: Grilla de Reporte 1

Top Ten clientes 2008

-

25,000,000

2008 5ERV.SALLID WALPO-SAM ANTOMNIO.

2008.CLIMICA RE¥ACA S.A..

2008.01AZY COMPA=IA LTDA..

2008 HOSPITAL DE MEOS Y CLIMNAS.

2008.CLINVALPO PRESTACIOMES HOSPITALIZADAS S.A.

2008.50C. ADMIMISTRADORA CLINICA MIEAFLORES SA.

~y

2008 HOSPITAL CLINICD VXA DEL MAR.

Slicer:

Figura n° 27: Grafico de Reporte 1

Este reporte muestra a los mejores clientes del afio 2008 ordenados de manera
descendente, segun ventas
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Reporte 2: Vendedor vs Tipo de Pago

Tipo_Pago
YWendedor Cheque 30 Dias  Cheque 90 dias  Cheque al dia  Efectivo  Lefras
BRISALIA 306,420 317915 570,092,503 5,994,860 87,357
FPEDRO 28,595,032
Sal s 90,385 1,074,739 101,259,732 2,990,349 9,500
Slicet:
Figura n° 28: Grilla de Reporte 2
TIPO DE PAGO POR VENDEDOR
Cheque 30 Dias. Cheque 90 dias. Cheque al dia.
Efectivo. Letras.
Slicer:

|. BRISALIA. @ PEDRO. SALA.l

Figura n° 29: Gréfico de Reporte 2

Este reporte grafica qué vendedores son los que tienen mas ventas segln el criterio
de tipo de venta.
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Reporte 3: Familia de Productos x Meses 2008

Ol = 8| E 8 0|8 ¢

o Y T = =T

Tiempo
3 Ha [H3 g s g 7 g g H1p Hiy 12
Measures Measures Measures Measures Measures Measures Measures Measures Measures Measures Measures  Measures
Producto ® ‘“ents e Yents e Yents e Vents e Vents e Vents e Vents e Vents e Vents e Vents e Vents e Vents
[Flg1g 1,968,738 2,130,133 2,201,192 3,246,179 1,732,843 1,519,831 1,862,627 1,780,798 2,042,268 2,319,200 3,313,257 2,219,442
1,215,766 1,827,741 2,155,936 1,572,348 1,795,852 1,738,861 1,639,049 1,408,499 2,093,302 2,106,199 1,505,472 1,824,582
1,842,160 1,955,932 2,173,337 2,886,287 2,372,515 2,242,206 3,855,617 3,660,230 1,653,487 2,494,204 5,548,564 2,421,925
1,670,455 998,802 1,154,910 1,792,798 1,960,763 1,733,675 1,968,785 2,020,660 1,459,576 1,217,102 5,568,660 1,068,117
£99,832 1,467,545 2,000,045 2,420,054 1,795,511 961,180 996,485 1,295,225 1,235,270 1,281,040 1,102,958 1,249,765
1,639,240 1,111,450 1,032,876 1,476,210 532,835 1,056,615 722,650 1,496,090 1,611,945 1,577,955 1,207,110 1,349,155
1,057,300 32,429,442 047,540 1,693,010 1,717,740 1,393,160 2,909,820 2,332,830 1,100,490 1,273,400 1,267,100 Z,044,010
731,157 743,113 1,528,531 829,588 972,714 1,029,253 1,389,051 1,156,296 1,042,351 811,098 973,449 1,033,315
442,075 459,285 853,940 699,071 729,200 796,310 677,613 813,060 653,328 418,560 657,280 559,350
1,131,340 483,200 449,570 1,434,200 1,219,590 653,500 1,422,855 612,230 552,740 774,050 3,276,460 352,010
Figura n° 30: Grilla de Reporte 3
Slicer:
[.J S,UUEIJ,UUU 10,0[]'[],[]00 15,UDIU,DUU EU,UUID,UUD 25,[10'[],[]00 3U,UDID,DUD
G18.
112.
Ga0.
W13
GOB.
G16.
D06,
Q10.
E20. ==
pos. N
Slicer:

W 2002.1 Wenta.
W 2002.9 Venta.

B 2008 2 \Venta.
W 200210 Venta. W 2002.11.Venta.

2008.3 Wenta.

2008 4 Wenta.

W 2008 5 \Venta.
2008.12.Venta.

2008.6 Wenta.

20087 Wenta.

M 2008 .8 \Venta.

Figura n° 31: Grafico de Reporte 3

Este reporte grafica en qué parte del afio fue mas vendida una cierta familia de
productos. Ademas, ilustra qué familia de productos fue mas vendida el afio 2008 en su

total.
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El sistema Bl queda representado por la siguiente figura:

exportacion
de
tablas
F.d
Base de Datos Archivos .dbf

Alirio Olivares

Data
Warehouse

Computadores Alirio Olivares S.A.

Figura n° 32: Sistema Bl Alirio Olivares S.A.
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O Herramientas
9.1 Pentaho

La Suite Open Source de Pentaho, provee un completo espectro de funcionalidades de
Business Intelligence, incluyendo reportes, andlisis, tableros de control, mineria de datos,
integracion de datos y una plataforma de Bl que la han convertido en la suite de codigo abierto
mas popular del mundo. Los productos Pentaho son utilizados por organizaciones lideres tales
como MySQL, Motorola, Terra Industries, DivX entre otras [Pentaho, 09].

Pentaho Corporation es el patrocinador principal y lider del proyecto Pentaho BI. El
proyecto Pentaho Bl 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 cddigo abierto y las contribuciones de la
comunidad de desarrollo de codigo abierto, Pentaho es capaz de innovar mucho mas rapido que
los proveedores comerciales. Como resultado, Pentaho ofrece una alternativa de cddigo abierto
que supera a las soluciones de Business Intelligence propietarias en muchas areas como
arquitectura, soporte de estandares, funcionalidad y simplicidad de implantacién. En otras
palabras, no se espera que la gente la adopte s6lo porque es de cddigo abierto sino porque es
superior.

El proyecto Pentaho Bl abarca las siguientes grandes areas de aplicaciones:

e Reportes

e Analisis

e Tableros de control

e Mineria de datos

¢ Plataforma de Business Intelligence

Pentaho es el patrocinador y duefio de otros proyectos de codigo abierto. Estos proyectos
proveen componentes y funcionalidades integradas con la plataforma de Bl de Pentaho. Estos
son:

e Mondrian - Servidor OLAP de cddigo abierto.
e Pentaho Reporting Engine - Motor de reportes de codigo abierto.

e Kettle - Integracion de datos (ETL) de cddigo abierto.
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e Pentaho - Suite Bl de cddigo abierto.

e Weka - Mineria de datos de codigo abierto.

9.2 Jaspersoft

La Suite de Business Intelligence Jaspersoft es un completo conjunto de herramientas
Open Source desarrolladas por Jaspersoft que provee de reportes sélidos, servidores de reporte,
andlisis de datos e integracion de los mismos para empresas que necesiten realizar decisiones
rapidas y mejores sobre su negocio [Jaspersoft, 09].

La vision principal de Jaspersoft Bl Suite es cubrir todo tipos de empresas, ya sean
grandes o pequefas, y que pueda ser integrado tanto con otras soluciones Open Source como con
soluciones propietarias. Esta Suite nace de la necesidad de complementar uno de los productos
estrella de la compafiia llamado JasperReports, el cual es una libreria de reportes desarrollada en
Java, y que ha tenido una amplia aceptacion debido a que esta puede ser integrada en complejas
aplicaciones de reportes existentes hoy en dia.

La Suite esta orientada para que sea utilizada por usuarios esporadicos hasta analistas de
negocio y ejecutivos.

Jaspersoft Bl Suite esta compuesto por varios productos, estos son:

e JasperReports: es una libreria de reporte hecha en Java. Su poder, desempefio y
accesibilidad ha hecho que sea uno de los productos de reporte mas usado en el mundo,
extendiéndose a través de este hacia otras compafiias que lo redistribuyen en variadas

aplicaciones Open Source y comerciales.

e JasperServer: es un servidor de reportes interactivo que permite entregar informacion
critica en tiempo real o en tareas programadas en una amplia variedad de formatos de
salida. JasperServer es el nacleo de la plataforma Bl de la Suite Jaspersoft y provee de

servicios como seguridad, repositorios, interfaces de usuario y programacion de tareas.

e iReport: es un disefiador de reportes graficos para JasperReports y JasperServer, que
simplifica el proceso de acceso a las fuentes de datos, definicion y disefio de la capa de
presentacion de los reportes y la compilacion de los mismos.

e JasperAnalysis: es un servidor ROLAP y una aplicacion de usuario final. Permite que
estos exploren tendencias, patrones, anomalias y correlaciones de los datos. La aplicacion

permite que usuarios no técnicos puedan interactuar con los cubos de datos.
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e JasperETL: es una herramienta ETL intuitiva, flexible y poderosa. El usuario puede
graficamente disefiar, programar y ejecutar movimientos de datos y transformaciones para

proyectos de inteligencia de negocios.

Los productos de la Suite al ser desarrollados puramente en Java pueden ser integrados con
otros sistemas o bien pueden ser utilizados cada uno por separado.

65



Disefio

10 Propuesta Metodologica

La metodologia que se utiliza para este proyecto corresponde a un derivado de la
metodologia de Larissa Moss, ademas de la incorporacion de Kimball para la creacion del Data
Warehouse. Sin embargo, si se pensara en masificar este tipo de soluciones para la pequefia y
mediana empresa, el trabajo de adaptar una metodologia a cada caso en particular se haria
demasiado tedioso, ademas de no garantizar una correcta aplicacion de cada método.

No existe una metodologia que albergue las excepciones y condiciones naturales de una
empresa chilena pequefia 0 mediana, lo que se traduce en una complejizacién del analisis y
disefio de un proyecto sobre este nicho, haciendo el desarrollo en masa virtualmente
impracticable.

Una metodologia es un conjunto de procedimientos conectados mediante principios
I6gicos. Una serie de pasos conectados arbitrariamente no es una metodologia, son s6lo un
conjunto de pasos. Para proponer una metodologia es necesario un procedimiento consistente que
explique las decisiones de disefio. Es por esto que se optd por generar esta propuesta a través del
método cientifico, especificamente la formulacion de método empirico-analitico de Neil Salkind.

El objetivo es generar una propuesta metodoldgica que permita realizar proyectos de
inteligencia de negocios para pequefias y medianas empresas de Chile (V Regién).

Lo que se presentard a continuacién son los pasos a seguir para la generacion de una
propuesta metodologica.

10.1 Formalizacion de los pasos: Formulacion de Neil Salkind

Los pasos para formular la metodologia son los siguientes:

Formulacion del problema.

e Identificacion de variables.

e Formulacion de hipdtesis de investigacion.
e Recopilacion de la informacion.

e Prueba de la Hipdtesis.
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e Trabajo con la hipétesis.
e Reconsideracion de la teoria.

e Confirmacién o refutacion.

10.1.1 Formulacion del problema

La problematica es, como fue sefialado mas arriba, la ausencia de una metodologia que
albergue las necesidades de una pequefia y mediana empresa de Chile para el desarrollo de un
proyecto de inteligencia de negocios.

Para generar una metodologia enfocada a un nicho en particular, primero es necesario
entender las caracteristicas del mismo. Una vez hecho esto, se debe contrastar esa descripcion
con la considerada en las demas metodologias, por ejemplo, Larissa Moss.

10.1.2 Identificacion de Variables

Las variables que se utlilizan en este desarrollo son las siguientes:

Tecnologia

e Educacion empleadores
e Empleo a Nivel Nacional
e Trabajadores

e Idioma

e Exportaciones

e Certificacion
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10.1.3 Formulacion de la Hipdtesis de Investigacion

Un proyecto llevado a cabo con la nueva metodologia deberd cumplir en plazos y calidad
esperada.

Los parametros esperados deben medirse con respecto al retorno de la inversion, por lo que
no pueden ser analizados hasta una vez concluido un proyecto.

La creacion de la metodologia se hara en base a la de Larissa Moss, aplicadndose variaciones
en la medida que lo recopilado por el estudio de mercado lo amerite.

10.1.4 Recopilacion de la informacién

10.1.4.1 Andlisis de mercado

Un nicho de mercado es parte de un segmento mas grande del mismo. Las empresas que
seran consideradas en esta metodologia corresponden a un sector productivo y de servicios del
pais (dejando de lado el potencial internacional). En Chile, el nicho de la “Mediana Empresa”
posee necesidades o deseos especificos y parecidos.

El nicho de la mediana empresa presenta una “buena predisposicion” por adquirir un
producto o servicio que satisfaga sus expectativas y, en el caso de las empresas u organizaciones,
tienen la capacidad de tomar decisiones de compra. Lo mas atractivo a observar, si se quiere
focalizar esfuerzos organizacionales sobre competencias técnicas, es que existe la capacidad
econdmica que les permite incurrir en los gastos necesarios para obtener la satisfaccion de su
necesidad o deseo. Incluso, estan dispuestos a pagar un monto adicional por valor agregado.

En Chile el Ministerio de Economia define a las MIPYMES segun las ventas anuales en UF
segun el siguiente esquema:

Tipo de empresa | Ventas anuales en U.F.

Microempresa hasta 2.400
Pequefia Empresa 2.400-25.000
Mediana Empresa 25.000-100.000

Figura n°® 33: Clasificacion PYMEs por ventas anuales
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Ademas, se clasifica a las empresas por su nimero de empleados:

Tipo de empresa | Empleados

Microempresa hasta 9

Pequefia Empresa 10-49

Mediana Empresa 50-199

Figura n°® 34: Clasificacion PYMEs por nimero de empleados

10.1.4.2Informacion de las variables

e Tecnologias

Un 70.4% de las pequefias empresas y un 92.5% de las medianas cuenta con acceso a
Internet. En el caso de los sectores econdmicos, un 86% de las empresas de servicios financieros
tiene acceso a esta herramienta, mientras que solo un 53.8% de las empresas del sector comercio
tienen acceso a Internet.

Por otra parte, mientras un 59.9% de las medianas empresas tiene pagina web, s6lo un
26.0% de las pequefias posee un sitio en Internet. En tanto, un 44.9% de las empresas del sector
de servicios financieros tiene pagina web.

e Educaciéon empleadores

Casi un 70% de los socios o gerentes generales de las empresas medianas tienen educacion
universitaria o de postgrado, y un 50% de los socios o gerentes generales de las pequefias
empresas tienen ese nivel educacional.
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e Empleo a Nivel Nacional

Las pequefias y medianas empresas son responsables de mas de 90% del empleo en Chile.

e Trabajadores

Durante 2005, las pequefias y medianas empresas contrataron mas obreros calificados que
cualquier otro tipo de trabajador. En el caso de las medianas empresas, los empleados
administrativos fueron el segundo tipo de trabajador mas requerido.

Tanto en las pequefias como en las medianas empresas, la gran mayoria de los trabajadores
(mas del 40%) son obreros, y en ambos casos el porcentaje de ejecutivos no supera el 20%.

e Idioma

Entre un 7,5% y un 10% del personal de pequefias y medianas empresas habla inglés en
algun nivel. Sin embargo, solo entre un 0% y un 4% de los trabajadores considera que sabe hablar
inglés en un nivel medio o avanzado.

Por otra parte, la mayor proporcién de trabajadores que habla inglés trabaja en el sector de
servicios financieros y profesionales, y la menor proporcién en el sector industrial.
e Exportaciones

So6lo un 8% de las pequefias empresas ha realizado exportaciones y solo un 2% son
operaciones de comercio exterior regulares. Por su parte, un 17% de las medianas empresas
exporta, y menos de un 7% lo hace regularmente. Respecto a los sectores, las pymes industriales
son las que mas exportan (17.6%).

e Certificacion

Un 9% de las empresas pequefias y un 24% de las medianas, cuentan o esta en tramite para
adquirir algun tipo de certificacion de proceso o calidad [CORFO, INE, 10].
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10.1.5 Prueba, trabajo, reconsideracion y confirmacion o refutacion

Los 4 ultimos puntos deben desarrollarse considerando el desarrollo de un proyecto
completo con la nueva metodologia. La confirmacion o refutacion de la teoria se relaciona
directamente con la necesidad de iterar en el proceso o no. Un proyecto que no cumpla con los
resultados esperados en cuanto a plazos y resultados visibles en el ROI indicara que debe
reestructurarse la metologia propuesta y repetir el proceso.
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11 Conclusiones

En el presente informe, se han expuesto las tecnologias necesarias para implementar
herramientas de analisis de gestién. Con respecto a esto, se evidencia una gran cantidad de
variantes de implementacién, gracias a la versatilidad de las herramientas. Las distintas
herramientas disponibles en el mercado utilizan diferentes tipos de tecnologia OLAP, lo que hizo
mas facil la eleccion de las herramientas, centrandose esta en la Suite de Pentaho, con el fin de
evitar coordinar y conectar modulos de diferentes propietarios.

Se cumple el objetivo de este informe en términos de generar un acercamiento positivo
entre la realidad de una PYME vy el complejo mundo de la inteligencia de negocios. El analisis
empresarial efectuado arrojo elementos interesantes y desafios importantes aunque abordables,
con respecto a la solucion de problemas mediante el uso de herramientas Bl. Eso mas el apoyo
que dio el gran interés por parte de la contraparte en la empresa en cuestion, hizo de este un
proyecto muy dindmico.

Se hizo un andlisis de los requerimientos del proyecto y se formulé una solucion de la
mano de la metodologia de Larissa Moss, con el apoyo de la metodologia de construccién de data
warehouse de Ralph Kimball. Se hizo el disefio y construccién del data warehouse y se construyo
el cubo OLAP que se implementé como solucion Bl a la problematica de negocio: mejorar la
gestion de las ventas.

En otros términos, se logré un avance significativo en el acercamiento de una solucién Bl
a una PYME. Se logré demostrar que una metodologia Bl integral puede ser acoplada a los
requerimientos de una pequefia empresa sin mayores problemas. Se demostr6 también la
potencialidad analitica que presenta una empresa pequefia teniendo historia transaccional entre
sus activos.

El ETL fue construido de manera exitosa. Tras bastantes complicaciones debido a poca
uniformidad en los datos de origen, fue posible ejecutar con éxito cada uno de los modelos que
terminaron en el llenado del data mart.

Un proyecto BI es aplicable 100% a una PYME si se tienen correctas nociones de los
alcances de un eventual proyecto. Una capa de presentacién amigable y orientada al negocio
mantiene alejado al usuario final de complicadas actividades como la programacion o las
consultas a bases de datos. Esto hace que, sin importar cual sea la naturaleza del negocio, el
usuario final pueda centrarse s6lo en el analisis y no perder tiempo en prepararlo.

11.1Implementacion en AOSA

El primer acercamiento a Alirio Olivares S.A. consistio en una explicacion sencilla de lo
que es la inteligencia de negocios. La presentacion gener6 interés de inmediato en la duefa de la
empresa, generandose una dindmica de preguntas y respuestas al final de la misma, donde se
evidenci6 el deseo por parte del cliente de entender cuales eran realmente sus posibilidades y cual
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era el potencial de estas tecnologias que podian ser capitalizados de manera efectiva por una
pequefia empresa.

La inteligencia de negocios basa su terminologia en conceptos sencillos, haciendo facil una
primera inmersion en los temas relacionados a ella. Esto ayud6 a centrar la conversacion con
Alirio Olivares S.A. en las problematicas de negocio y no en tratar de explicar cosas complejas.
A su vez, esta fue la razdn del gran interés presentado por la duefia de Alirio Olivares S.A. en la
conversacion inicial.

El trabajo realizado fue en gran parte hecho en la oficina de AOSA, por lo que se tuvo
mucha cercania con el cliente. Esto permitié tener instancias de validacion en la etapa de
levantamiento, como también en la implementacién. Ademas, se generaron instancias de trabajo
grupal para la definicion de reportes.

Los entregables del proyecto comenzaron bastante antes de la finalizacion del mismo, lo
que mantuvo constantemente el interés de los usuarios. Ademas, los informes y reportes no
permanecieron de manera exclusiva en la gerencia de la empresa, quedando disponible en
algunos casos para vendedores y administrativos, mostrando la informacion de manera clara y
entendible, lo que posibilité una participacion mas profunda en el negocio por parte de muchos
de los miembros de la empresa.

Esto ultimo tuvo un efecto positivo en la forma en que la empresa entiende su mision y la
manera en que la operativiza. A medida que los empleados fueron siendo incluidos en los anélisis
e interpretaciones de la informacion presentada,se percibi6 un mayor compromiso con la
empresa. Ademas, el entender las metas y objetivos de manera grafica y participativa permite que
los caminos recorridos para lograrlos sean comprendidos y puestos en marcha en funcion de
lograr un resultado positivo para la empresa y no resulten en realizar tareas solo por hacerlas.

Por ultimo, el trabajo realizado no sélo tuvo un efecto en la implementacion misma, sino
que también representd una experiencia de aprendizaje interno para los usuarios tanto gerenciales
como no gerenciales, lo que sin duda cimienta el camino para la adopcién de nuevas
implementaciones.
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