/,w UNIVERSIDAD

EeIllsD PoOLITECNICA ua )
I”l DE VALENCIA J et5|nf

Universidad Politécnica Valencia
Facultad Informatica

DESARROLLO DE UNA SOLUCION BUSINESS
INTELLIGENCE EN UNA EMPRESA DEL SECTOR DE
ALIMENTACION

Autor: Blanca Contel Rico
Director: Andrés Boza Garcia
II-B-DOEEFC- 131/08






Agradecimientos

A la empresa BuscaVinos S.A. por
permitirme realizar este proyecto.

A Andrés Boza Garcia por su direccion.






BwNneT

WWWWNNNNN R
AWNBR

WN R

el
NN

»
>

o1 jon
=

Ul U
WN

INtrOdUCCION tuuueeeeeesssssansnnsssssssaansnsssssssssssannssssssssssnnnnnsssssssannnnnnnssnsss 8

o T ] = L1 [0 I 8
Objetivo del ProyeCto.....cvviiiiiiiii e e ae s 8

1 Lo W AVZ= Tl oY o 1P 8
Contenido del ProyeCto ....cviieiiiiiiii i 9
Business Intelligence: Decision SUPPOrt....ccueecrrisincerssannnessannnnaes 12
] o o Yo 10T ool oY o 12

3 2= 1 0 L[0T 13
Ventajas de contar con un Sistema Business Intelligence ................ 15
Factores de riego del Business Intelligence.......c.ccoovviiiiiiiiiinnnne, 16
Tecnologia Business Intelligence.....cceeririeriniinrsnrsnrsnsansnsansansansnss 18
| 0] oo Yo [V T ool Lo o NP 18
Sistemas Operacionales ...ooiuiiiiiiii i i s 19

= I = Y wr= A= =Y 0 1= 20
3.3.1 Cronologia del Data War€hoUSE ........vovvvviiiiiiiiinrienienie e, 21
3.3.2. Paradigmas del Data Warehouse ..........cccoiiiiiiiiiiiiiiice e 21
3.3.3.  Modelado Multidimensional.........ccooiiiiiiiiiiiiiii e 23
3.3.4 PrOCES0S ET L vuuuuuuiuiiiinnnsssnssnnssssnnsnsnsnnnnnnnnnns 28
Herramientas y Conceptos Bl......vviviiiiiiiiiiiiii i sniinneeea e 31
3.4.1 I L P 31
3.4.2 P S ettt ittt et 35
3.4.3 DS S, ElS ittt ittt 37
3.4.4 1 38
3.4.5.  Dashboarding.....ccceeiiiiiiiii i e 40
Productos Business Intelligence .......covviiiiiiiiii i 44
3.5.1. Proveedores Business Intelligence.........ccoviiiiiiiiiiiiii i, 48
Empresa Objetivo: BuscaVinos S.A. ..cccuvecrrsemrrsmerrsanmsansssansssnnssaneas 54
I oY [ Tl oY o 54
Historia: BuscaVinos, pasion por €l VINO ......coviviiiiiiiiiii i eieeieenens 55
Necesidad de INfOrmMacion ...c.iiieiiiiiiiiiii i aae e aas 55
4.3.1.  Estructura ACtUAl ... s e 56
TG T N \\ [ Tol < L] o = Yo [T P 58
QlikView como herramienta Bl escogida........ccovviiiiiiiiiiiiiiiiniinenns, 59
Desarrollo de la Solucion Business Intelligence.......ccecveeieiansnrse.s 64
Introduccion @ 1a SOIUCION ....ui it e 64
5.1.1. ODbJetiVOS it e 64
ANAlisis de 1a SOIUCION.....ciiiii it e s 65
Desarrollo de 1a SOIUCION .. e eeaeas 68
5.3.1. Diseno y Arquitectura de la Solucion .......cccveviiviviiiiiiie e, 68
5.3.2. Disefio e Implementacion del DW......ccoviiviiiiiiiiiiieieneenene 69
5.3.2.1. Microsoft SQL Server 2000 .....ccovviiiiiiiiiiiie i riineernnnneens 69
5.3.2.2. Modelado de Tablas ...cccviiiiiiiiiiiiiiie i v 71
5.3.3. PrOCES0S ET L vuuuuuniuiiiinssssnsnnssnsnnsnsnnnnnnnnnnnns 74
5.3.3.1. TPVPIUuS_TransformacCiones .....cciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnnnnnnns 75
5.3.3.2. Comercial_TransformMacCionNes ...covvviviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinannns 78



5.3.4 Actualizacion del Data WarehouSEe .......ccvvvviiiiiiieiiiiiiieiieenens 82
5.3.5 Script y Extraccion de datos en QliKVieW.....covvvvivviiiiiiienennenn. 83
5.3.6.  Dashboarding .....ccceviiiiiiiiiiii i e 84
5.3.6.1. Introduccién Construccion en QlKVIieW.......ccvevvvviiviiviniinnnnns 84
5.3.6.2. Resultados de VENTaS....c.vviviiiiiiiiiiiii i i 89
5.3.6.3. Rentabilidad por cliente/producto..........ccccviiiiiiiiiiiinenn. 95
5.3.6.4. Flujode Ventas....c.ciiiiiiiiiii i e 101
Figura67. Picos Grupo Clientes / Fam. Articulos .......ccocoiiviiiiiiennnnnn. 101
6. CoNClUSIONES..uuuiuuuuuueemsssssunnnnnessssssunnnnnnssssssssnnnnnsssssssnnnnnnnsssssnnnnns 104
Z. Bibliografia ...c.ooeeecrseeiazsseisnssazssnsrazsiazssassanssansanssansanssazssnssazssnnsans 108
8.
8.1. Anexos 1: Paquetes DTS — Consultas SQL —...cviiiiiiiiiiiiiiiiiee e 112
8.1.1. DTS TPVPIus_TransformacCionNEs .....cvviireiererririiinneeeerrrniinnnnees 112
8.1.1.1. Limpiar TabIas ........c.ouiiiiiiiiiii it 112
8.1.1.2. Limpiar TabIas ........c.ouiiiiiiiiiiiii i it i 112
8.1.2. DTS DW _TranSfOrmMacCiONES ..uuuuurursrssnssssssssssssssssssssssssssssnsnes 112
8.1.2.1. Limpiar Tablas TD .......ccceuiiiiiiiiiii i i anaeeas 112
8.1.2.2. Dimension ClENEE ......couvieiiiiiiii i a 112
8.1.2.3. Dimension Grupo_Clentes .....cvvviiiiiiiiiiiiiiiiie e 113
8.1.2.4. DIimension ArtiCUIOS . ..iiviiii it i 113
8.1.2.5. Dimension AQENEES....iiviiiiii ittt 113
8.1.2.6. DIimension AlMaAcCEN .....uiiiiiiiiii i aas 113
8.1.2.7. Limpiar Ventas...ccciiiiiiiii it i e 113
8.1.2.8. Albaranes Cliente .....ocoiriiiiiii 114
8.1.2.9. Pedidos Cliente ....ccvoiiiii i e 115
8.1.2.10. Facturas Cliente ..uvviiiiiiiiiiiiiie i v i e e e eanans 116
8.1.2.11. DIimension Calendario .....ccvievriiriiiiii i eieeneeaens 117
8.2. Anexos 2: QlikView — Scripting = ...cviiiiiii i 117
S 7020 R = o 117
8.2.2.  DiMENSIONES ..ttt e e 118
8.2.3.  HEChOS VENEAS ...ttt r s e e e nnnnaees 120
8.2.4.  CalenNdario .iiviiiiiiiiiii i e 121
8.2.5.  Visor de Tablas ..oiiiiiiiiiiii i i i e 121
8.3. Anexos 3: QlikView Analisis Comercial BuscaVinos.qvW.................. 122
8.3.1.  PriNCIPal e 122
8.3.2. ResUItados VeNtaS . .cuviiiiiiiiiiii i i e s e e rannnaees 122
8.3.3.  Margenes BenefiCio .....ocuviiiiiiiiiiii i 123
8.3.4. Rentabilidad Clientes / ProdUCtoS .......vvvvvriinnrnnersnnssssssssssnnnes 123



& UNIVERSIDAD

an i
D POLITECNICA J otsinf
V) DE VALENCIA

Desarrollo de una Solucién BI

1. Introduccion



A5 UNIVERSIDAD
Wl

4 na .
[37) POLITECNICA "r53135|r1f
¥/ DE VALENCIA

Desarrollo de una Solucién BI

1. Introduccién

1.1. Presentacion

El presente proyecto de fin de carrera tiene como objetivo realizar una presentacion de
las soluciones Business Intelligence en el mundo actual. Qué conceptos engloba el mundo
Business Intelligence (BI), qué tecnologia y arquitectura se requiere en la implementacion de

una solucidn BI, y presentar distintas soluciones y productos BI actualmente en el mercado.

La presentaciéon de estos conceptos mencionados, quedaran reflejados en la solucién de
inteligencia de negocio desarrollada para la empresa de distribucién de productos vinicolas

BuscaVinos.

1.2. Objetivo del Proyecto

El proyecto de fin de carrera tiene por objetivo los siguientes puntos:

- Presentacion de los conceptos que engloba la Inteligencia de Negocio (Business
Intelligence, BI)

- Presentacion de las técnicas utilizadas en las soluciones BI, qué tecnologias
existen, cédmo se trabaja con ellas, qué arquitectura de datos se requiere, etc.

- Desarrollo e implantacién de una solucion BI en una empresa de caracter
comercial. Incluyendo, analisis de su sistema operacional, analisis de la necesidad de
informacién de la empresa, construccidon de un data Warehouse que contenga la
informacidn necesaria para cubrir la necesidad de informacién. Y finalmente, la

construccidn del sistema BI, que presenta el analisis comercial de la empresa.

1.3. Motivacion

Durante los Ultimos meses he estado en continuo contacto con el desarrollo de
soluciones Business Intelligence, es por ello, que cuando se presentd el momento de decidir la
tematica de mi proyecto final de carrera, no dudé el contenido del mismo. Presentaria la
implantacién de una solucion Business Intelligence en una pequefia en empresa, con la

intencion de acercar a este tipo de empresas las soluciones de apoyo a la toma de decisiones.
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La empresa BuscaVinos basa su actividad en la comercializacion y distribucién de
productos vinicolas. Hasta la fecha, contaba con su sistema ERP operacional '"TPVPIus' que le
permitia registrar su actividad comercial diaria (ventas, pedidos, albaranes). Sin embargo, esta
herramienta no le permitia lo que su gerente requeria, poder medir el rendimiento de su
empresa mediante un analisis comercial por productos, por zonas geograficas, por tipo de
clientes, etc. Su sistema hasta la fecha, no le permitia comprender el significado de los datos
que éste almacenaba. Con el desarrollo de la solucién BI, ahora el gerente de BuscaVinos
puede analizar la informacién de su empresa con tal solo unos clicks de su ratén; sin demoras

y con un sistema totalmente independiente a su sistema operacional TPVPlus.

1.4. Contenido del Proyecto

Este Proyecto Final de Carrera busca, ademas del desarrollo de la solucion BI,
desarrollar un estudio de las técnicas Business Intelligence, de los sistemas de informacién
gerenciales, de las técnicas y tecnologias utilizadas en proyectos de desarrollo de Business

Intelligence (modelado de datos, procesos ETL, Data Warehouse, etc.).

El proceso de desarrollo de la solucién Business Intelligence contard con todas las fases
de desarrollo de una solucion BI; partira del analisis y alcance de la solucidén. Con esta primera
fase se extraeran los requisitos funcionales de la solucion Business Intelligence, especificando
la necesidad de informacién del gerente de la empresa, el origen de los datos a analizar, la
arquitectura de la solucion BI, modelado de datos OLAP, modelado de hechos y dimensiones,

etc.

La segunda fase del proyecto corresponderda al tratamiento de datos; a partir de la
informacién registrada en el ERP Comercial de la empresa, se procedera a la extraccion de la
informacién util para el analisis y construir un Data Warehouse que alimentara directamente la
solucién BI a desarrollar. Una vez construido el Data Warehouse y los procesos de
transformacion de datos necesarios, se llevara a cabo la construccion de la solucién BI con la

herramienta de Business Intelligence QlikView 9.0 Personal Edition.

QlikView 9.0 Personal Edition ofrece la posibilidad de crear documentos de analisis para
uso personal, esto quiere decir que los documentos sdlo estan disponibles desde el equipo en

el que se realiza el desarrollo. Su licencia es gratuita y ofrece toda la funcionalidad que ofrece
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el producto adquiriéndolo bajo licencia de pago.

Para el tipo de desarrollo que buscamos con este proyecto, se acopla perfectamente a
las necesidades y caracteristicas: licencia gratuita, sencillo de usar para el usuario final, ofrece
el analisis de indicadores clave de rendimiento (KPIs), actividades comerciales, etc. Todo para

mejorar el rendimiento del negocio.

Es sin duda, la mejor opcidon para esta pequefia y familiar empresa, que desconociendo
hasta la fecha las herramientas de ayuda para la toma de decisiones, han apostado por
implantar una solucién BI en su oficina. Su intencién: evaluar el rendimiento comercial de su
actividad, y por qué no, tomar decisiones que le puedan ayudar a mejorar su actividad en el

futuro.

10
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2. Business Intelligence: Decision Support

2.1. Introduccidon

Hoy en dia y especialmente cuando el clima econdmico mundial no es favorable, las
empresas se ven forzadas a tomar decisiones; decisiones que pueden variar el rumbo
estratégico de la propia compania. La toma de decisiones es independiente del tamafo de la
empresa, de su volumen de facturacién, de la cantidad de empleados, etc. Toda empresa se ve
obligada a tomar decisiones estratégicas, cierto es que de mayor o menor magnitud, pero son
decisiones que han de ser estudiadas, han de basarse en informacion real de la empresa, y

deben tomarse minimizando los riesgos.

El objetivo es por tanto, facilitar a la empresa la recoleccion de su informacion
corporativa, de la presentacion de sus resultados, en resumen, ayudar a la empresa a
comprender el significado de los datos que diariamente almacena en sus sistemas logisticos

para que éstas puedan tomar decisiones que mejoren su rendimiento.

Durante muchos anos la industria de la Tecnologia de la Informacidon ha basado sus
esfuerzos en proporcionar a las empresas potentes sistemas de bases de datos operados por
aplicaciones grandes y robustas, capaces de soportar el registro de la actividad diaria de
pequefias y grandes empresas (sistemas OLTP, online transaction processing). El
inconveniente, es que estas aplicaciones no fueron disefiadas para el analisis de la informacion
que almacenan. El objetivo de estos sistemas es apoyar las tareas a nivel operativo y generar
grandes volumenes de informacion para su explotacién posterior. Fueron las grandes empresas
las primeras en detectar las carencias que sus sistemas corporativos presentaban a la hora de
elaborar informes analiticos. Las empresas se encontraron con las dos siguientes limitaciones

basicas:

1) Los informes indicaban sélo la informacidn recogida en los sistemas operacionales, sin
la posibilidad de combinar datos o utilizar estructuras de otros sistemas.

2) La segunda limitacion de los informes operacionales era que éstos no daban apoyo
efectivo al analisis desde distintos puntos de vista (analisis multidimensional) a la
velocidad del pensamiento. Son informes lentos, menos intuitivos y menos flexibles de

lo requerido.

12
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Por estas razones, la industria de la Tecnologia de la Informacion volco sus esfuerzos en
desarrollar soluciones que pudieran ofrecer respuestas a preguntas formuladas por los
gerentes de las compafiias. Preguntas como la que sigue a continuacién. '¢Cual ha sido el
promedio de cajas de vino vendidas diariamente a clientes de la ciudad de Valencia?'. La
industria por tanto desarrolld (y sigue desarrollando) sistemas de Business Intelligence para
convertir los datos originales en informacién de utilidad. “Los sistemas de Business Intelligence
tienen acceso a inmensas cantidades de datos para posteriormente entregar a los responsables
de la toma de decisiones informacién expresada de una forma que ellos pueden asimilar
facilmente. Esto se conoce como analisis a la velocidad del pensamiento. Es decir, la capacidad
de obtener una respuesta a una pregunta tan rapido como la pregunta es formulada” (Vitt,
Luckevich, Misner. 2002).

El objetivo de este capitulo es ofrecer definiciones dadas por expertos de lo que
consideran Business Intelligence, qué beneficios ofrece el Business Intelligence a las empresas
y qué factores ha de tener en cuenta una empresa cuando decide incorporar un sistema de

Business Intelligence como herramienta estratégica en su negocio.

2.2. Definiciones

Son muchos los expertos de la industria de la Tecnologia de la Informacidon que han
dado una definicion al concepto Business Intelligence. Veamos a continuacién, qué puntos en

comun y qué diferencias presenta cada definicion.

“Business Intelligence suele definirse como la transformacion de los datos de la

compafiia en conocimiento para obtener una ventaja competitiva.” (Gartner Group).

"Desde un punto de vista mas pragmatico, y asociandolo directamente a las tecnologias
de la informacion, podemos definir Business Intelligence como el conjunto de metodologias,
aplicaciones y tecnologias que permiten reunir, depurar y transformar datos de los sistemas
transaccionales e informacion desestructurada (interna y externa a la compafia) en
informacion estructurada, para su explotacion directa (reporting, analisis OLAP...) o para su
analisis y conversion en conocimiento soporte a la toma de decisiones sobre el negocio.”
(Ibermatica, 2007).

13
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“Business Intelligence engloba todos los sistemas con los que se puede obtener no sdlo
informacion o conocimiento, sino una auténtica inteligencia capaz de proporcionar una ventaja
competitiva. Se trata, por lo tanto, de la habilidad que tienen las compaiias para manejar,
consolidar y analizar sus datos, de forma que estos se transformen en informacion valiosa para
tomar las mejores decisiones estratégicas. Incrementar las ventas, mejorar los productos y las
relaciones con los clientes, aumentar la calidad de los servicios prestados, reducir costes... son
los principales beneficios que alcanzan las empresas que cuentan con soluciones de BI.”
(Palazén, 2006)

"Business Intelligence es un enfoque para la gestion empresarial que permite a una
organizacion definir qué informacion es util y relevante para la toma de decisiones
corporativas. Business Intelligence es un concepto polifacético que fortalece a las
organizaciones para tomar mejores decisiones mas rapidamente, convertir los datos en
informacion y usar una estrategia inteligente para la gestion empresarial.” (Vitt, Luckevich,
Misner. 2002).

"BI es la aplicacion de técnicas y tecnologias especificamente disefiadas para facilitar y
mejorar los procesos de toma de decisiones en el ambito empresarial.” Salcedo,A. responsable

de Business Intelligence de Informix Software Ibérica.

Como podemos observar, el punto en comln que presentan las distintas definiciones es
sin duda la ventaja competitiva que una empresa adquiere con la implantacién de un sistema
inteligente de negocio. Una ventaja competitiva que se adquiere utilizando una estrategia
inteligente; esto es, identificar qué informacion es de vital importancia para la empresa,
identificar los factores clave de rendimiento, es decir, aquello que la empresa cree que es

importante medir y analizar.

Dependiendo del sector desde el que se define el término Business Intelligence, éste
puede presentar diferentes matices. Si se define el término desde un punto de vista de
negocio, los aspectos a resaltar son, "estrategia, rendimiento, competencia, decision". Si por el
contrario, la definicion viene de un entorno mas tecnoldgico, es facil encontrarnos con términos

como "analisis, tratamiento de informacion, modelado, reporting".

14
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2.3. Ventajas de contar con un Sistema Business Intelligence

El principal objetivo de Business Intelligence es proporcionar suficiente informacion para
la toma de decisiones de negocios. Dependiendo del objetivo de la decisién de negocio, los
metodos de Business Intelligence pueden proporcionar informacién sobre los clientes de la
compaiiia, tendencias de mercado, campanas efectivas de mercado, compafiias competidoras o

incluso predecir actividades futuras.

Todas la empresas, tienen a su alcance la posibilidad de implantar herramientas de
Business Intelligence que le ayuden a transformar datos en informacién y por tanto,

herramientas que les permita tomar las decisiones adecuadas en el momento oportuno.

Todo el aporte de valor que las herramientas de Business Intelligence ofrecen a las
empresas pueden verse reflejadas en la siguiente enumeracion de ventajas recogidas en Cano

J.L. (2007) vy que ofrecen los principales proveedores de soluciones de Business Intelligence.

- Permiten contar con datos homogéneos. Esto es, integrar datos de distintas
aplicaciones, de distintos sistemas con los que cuenta la empresa para registrar su
actividad corporativa.

- Aportan informaciéon en tiempo real. De esta forma, permiten la toma de decisiones
basandose en datos reales y no en sensaciones.

- Permiten distribuir la informacion a lo largo de toda la organizacion.

- La mayoria de suites Business Intelligence ofrecen herramientas de reporting que
son intuitivas al usuario, de rapida interpretacion. Permiten por tanto, la informacion
a la velocidad del pensamiento.

— Suponen conseguir mayor control sobre los objetivos estratégicos.

— Aportan nueva informacidon a las organizaciones con un esfuerzo computacional
relativamente bajo.

— Permiten identificar lo critico e involucrar a todo el personal.

— Simplifican el trabajo de los encargados de los sistemas informaticos, reduciendo la
dedicacion temporal que éstos se ven obligados a dedicar sin la presencia de

aplicaciones basadas en soluciones BI.

15
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2.4. Factores de riego del Business Intelligence

Muchas son las ventajas que aportan las herramientas Business Intelligence, sin
embargo, las factores de riesgo e inconvenientes de éstas también son importantes y deben
tenerse en cuenta a la hora de implantar una solucién de estas caracteristicas. Los
proveedores de soluciones BI, como profesionales del sector de la Tecnologia de la
Informacion, han de identificar en cada implantacion los riesgos y decidir qué solucién es la

mas adecuada para cada empresa.

Vitt E, Luckevich M, Misner S (2007) aseguran que los principales inconvenientes estan
relacionados con la inversidon econdmica que la empresas han de realizar y el cambio de

mentalidad que este tipo de soluciones originan.

-~ Obligan a cambiar la mentalidad analitica del usuario consumidor de la informacion,
y normalmente este cambio supone un gran esfuerzo para los usuarios de las
aplicaciones BI.

— Requieren un proceso continuo de extraccion de datos y manipulacién de la
informacién para generar los informes analiticos.

- Generalmente el coste del sofware Business Intelligence y coste de lincencias por
usuario es elevado.

- Dificultad para identificar aplicaciones o decisiones que pueden ser soportadas por el
Business Intelligence.

— Resulta complejo conjugar las expectativas de los usuarios con las soluciones
implementadas, por lo que los aspectos de definicion conceptual y seleccion de
plataforma, junto a la gestion del cambio en la implantacién de los proyectos

adquieren un papel relevante.

16
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3. Tecnologia Business Intelligence

3.1. Introduccion

Los antiguos sistemas de informacion a la Direccidn, que convertian datos operacionales
en indicadores de gestion (la mayor parte de las veces de naturaleza econdmico-financiera), se
han visto absorbidos y superados por un nuevo concepto del tratamiento de la informacién
para la toma decisiones que, bajo el hombre de Business Intelligence, evoluciona con fuerza en
el dmbito de las Tecnologias de la Informacidén. Este cambio ha sido propiciado por la propia
evolucién de las TIC, que permiten un tratamiento cada vez mas rapido, complejo e inmediato

de los datos, la informacion y, en definitiva, el conocimiento. (Ibermatica, 2007)

Son muchos los conceptos, herramientas y tecnologias que se engloban dentro una
solucién completa de Business Intelligence. Business Intelligence (la Inteligencia de Negocio)
es proporcionar la informacién adecuada, en el momento adecuado, para la persona adecuada

y en el formato adecuado. Los pasos para lograr estos cuatro objetivos es:

- Tener la informacién objeto de andlisis registrada.

- Identificar las distintas fuentes de datos y recolectar toda la informacion.

- Transformar, combinar y almacenar la informacion en un almacén de datos (Data
warehouse).

— Crear informes a partir de la informacion almacenada y modelada en el data
warehouse. Los informes por tanto, es el resultado final de la solucién BI, y éstos

hay que hacerlos llegar en el formato adecuado y en el tiempo adecuado.

Desde un punto de vista mas pragmatico, y asociandolo directamente a las tecnologias
de la informacién, podemos definir Business Intelligence como el conjunto de metodologias,
aplicaciones y tecnologias que permiten reunir, depurar y transformar datos de los sistemas
transaccionales e informacion desestructurada (interna y externa a la compafiia) en
informacién estructurada, para su explotacién directa (reporting, analisis OLAP...) o para su
analisis y conversion en conocimiento soporte a la toma de decisiones sobre el negocio.
(Ibermatica, 2007)

18



Saaea UNIVERSIDAD I‘v -
16, | POLITECNICA
ane~ DE VALENCIA eJ[S'nf

e Desarrollo de una Solucién BI

Esta definicion pretende abarcar y describir el ambito integral del entorno Business
Intelligence, reflejado resumidamente en el grafico de a continuacidon. Es importante
considerar cualquier proyecto Business Intelligence como un modelo objetivo integral. Algunas
organizaciones han desarrollado proyectos parciales, sin tener en cuenta esta vision global,

comprometiendo la calidad y efectividad de los resultados obtenidos.

Modelo integral de una solucion Bl

———— e g e i g i .

i A o ol g e
x N g o e A
F e capile_gi o . - - -
=

- i e

Sistemas
transaccionales

S. Operacionales

* ‘ Query & Reporting . = :

Cubos
Multidimensionales

5

T
L
$
A
3
3.
@

Figura0. Esquema solucion BI (Ibermatica, 2007)

3.2. Sistemas Operacionales

Por regla general, el punto de inicio de una solucion Business Intelligence es identificar
las fuentes de datos origen. Esto es, se parte de los sistemas operacionales que la empresa
gestiona en su dia a dia. Sistemas que le permiten tener registrada la actividad corporativa,

sistemas que dan soporte a las transacciones del dia a dia del negocio.
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Segun (Vitt, Luckevich, Misner. 2002), estos sistemas pueden ser aplicaciones de lineas
de negocio tales como el sistema de recursos humanos, el sistema de la cadena de suministro,
las aplicaciones de planificacion de los recursos empresariales (ERP) o los sistemas de gestion
de relaciones con los clientes (CRM). Estos sistemas operacionales son extremadamente
eficientes para dar soporte a procesos transaccionales. Sin embargo, no son nada efectivos
para desarrolar analisis de negocio, especialmente cuando el analisis requiere recopilar datos

registrados en distintas fuentes.

De acuerdo a Oscar Alonso (Alonso, 2006), Jefe de Proyectos en Lantares, el objetivo
es generar informacién que pueda ser trabajada y analizada de forma intuitiva, mas o menos
en tiempo real, y con la posibilidad de integrar diferentes fuentes de datos para ofrecer una
vision global que puede ser compartida y distribuida por todos los departamentos de la
empresa. No es que todo el mundo tenga acceso a toda la informacién, se trata de que todo el
mundo tenga acceso y genere la informacidon que necesita para que su trabajo sea los mas
eficiente posible. Para esto, es necesario limpiar e integrar los datos almacenados en las
distintas fuentes mediante las herramientas ETL; Extraccion, Transformacién y Carga (Extract,

Transform, Load) y construir un reporsitorio de datos global: el datawarehouse.

3.3. El Data Warehouse

El Data warehouse es el repositorio de datos de la compania. En él encontramos la
informacién contable, de ventas, de recursos humanos, de manufacturacion, y de otros
sistemas de ingreso que la compania quiere analizar. Este almacén de datos almacena tanto la
informacién historica como la actual de la compafiia. El objetivo es aprovechar al maximo la

riqueza de informacion depositada en él.

El concepto Data Warehouse proviene de finales de los afios 80, cuando los
investigadores de IBM Barry Devlin y Paul Murphy desarrollaron el "Business Data Warehouse".
Esencialmente el Data Warehouse surgié con el propdsito de proveer un modelo de
arquitectura del flujo de datos de los sistemas operacionales a los ambientes de soporte de
decisiones. El concepto intentaba enfocarse a varios problemas asociados con este flujo,
principalmente los altos costos. En su ausencia se requeria de una enorme redundancia en los
datos para respaldar multiples ambientes de soporte de decisiones, situacion nada deseable y
gque empeoraba al momento de reunir, limpiar o integrar nueva informacién. Es entonces

cuando surge el Data Warehouse con el propdsito de ser colector, almacén y organizador de la
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informacién global de una compania, es asi que la informacion podia ser recuperada desde un

solo punto o distribuida mediante el uso de retail stores o data marts. (SIS KLE, Marzo 2009)

3.3.1. Cronologia del Data Warehouse
A continuacién se presentan algunos de los acontecimientos mas importantes en los

primeros afos del desarrollo del Data Warehouse segun (SIS KLE, Marzo 2009):

— 1960s El Gral. Mills y el Colegio Darmouth durante un proyecto de investigacion
desarrollaron los términos dimensiones y hechos (dimensions and facts).

— 1970s ACNielsen e IRI proveen Data Marts dimensionadaods para retails sales.

— 1983 Terdata desarrolla un sistema de administacion de base de datos
especificamente disefados para el soporte de decisiones.

— 1988 Barry Devlin y Paul Murphy publican el articulo " Una arquitectura para un
sistema de negocios e informacién" en el IBM Systems Journal. Introducen el
término "Business Intelligence Data Warehouse".

— 1991 Bill Inmon publica el libro "Building the Data Warehouse".

- 1995 Aparece el "Data Warehousing Institute", organizacion que promueve el
uso del data warehousing.

— 1996 Ralph Kimball publica el libro "The Data Warehouse Tollkit".

3.3.2. Paradigmas del Data Warehouse

Han sido dos los especialistas en desarrollar una larga teoria sobre el concepto del data
warehouse. Aunque ambos coinciden en la definicion del término data warehouse, existen
diferencias entre los puntos de vista sobre lo que es un data Warehouse, diferencias sobre
todo relativas a el concepto y uso del data mart (una parte del DW que contiene un
subconjunto de informacion del mismo, ya sea departamental o sectorial). Fruto de estas

diferencias, se establecen dos paradigmas sobre lo que es un data Warehouse.

Antes de ver las diferencias, es de gran utilidad introducir el término “data mart”. Este
término es base para comprender las diferencias existentes entre los dos paradigmas
principales. Segun (Ibermatica, 2007) un data mart es: una base de datos especializada,
departamental, orientada a satisfacer las necesidades especificas de un grupo particular de
usuarios (en otras palabras, un data Warehouse departamental, normalmente subconjunto del

corporativo con transformaciones especificas para el area a la que va dirigido).
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De acuerdo con (SIS KLE, Marzo 2009), las teorias de ambos especialistas de la

Tecnologia de la Informacion son:

Bill Inmon: el Data Warehouse es una parte del todo que conforma a un sistema de
inteligencia. Una empresa tiene un Data Warehouse, y los data marts tienen como fuente de

informacién ese Data Warehouse. Esta aproximacién también es conocida como "Top-Down"

Ralph Kimball: bajo este paradigma, el Data Warehouse se compone por el
conglomerado de todos los Data Marts generados en una empresa. La informacion siempre se
almacena en un modelo dimensional. Otra forma forma de denominar ésta aproximaciéon es

como "Bottom-up".

Un reflejo de estas dos teorias puede verse en las dos figuras siguientes. La figura uno
representa la teoria de Bill Inmon, mientras que la segunda figura representa el paradigma de
Ralph Kimball. (Vitt, Luckevich, Misner. 2002).

-

Data mart
de ventas
II ' Data mart ,__-—‘-:"
Extraccion, de recursos
transformacion humanos
¥ cargas
Data
Warehouse
Analisis y generacion
Fuentes Data mart de informes de negocio
de Datos de finanzas

Figural: Data Warehouse (Bill Inmon)
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Data mart de ventas

[ — [/ —

Extraccion, Data mart Anilisis y
trans_,formamon de recursos generacion
¥ GHIEsS humanos de informes de
negocio
Fuentes
de Datos Data mart

de finanzas

Data Warchouse

Figura2: Data Warehouse (Ralph Kimball)

Pese a las diferencias que se pueden apreciar de manera inmediata entre ambas
arquitecturas, también existen elementos en comun. Todas las empresas requieren almacenar
recursos, analizar e interpretar la informacion que generan y acumulan con el fin de tomar
decisiones criticas que permitan su existencia pero sobre todo que maximicen su prosperidad;
por lo que se vuelve prioritario crear sistemas de analisis y retroalimentacidon para comprender
su informacion (Data Warehouse) y de esta manera contar con los elementos adecuados para
la toma de decisiones.

3.3.3. Modelado Multidimensional

Un requisito de la arquitectura del Data Warehouse es que un usuario pueda depender
de la precisién y de la prontitud con que llegue la informacién, de la facilidad de acceder a ella,
de acuerdo a sus necesidades particulares, y de que los datos sean a la vez comprensibles y
simples. La informacion obtenida de esta manera debe ser compatible con cualquier otra

operacion o con cualquier otro usuario dentro de la empresa.
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Inmon y Kimball coinciden en que los Data Warehouses o Data Marts independientes no
satisfacen las necesidades de precisién y oportunidad de la informacion, ni facilitan el acceso
para los usuarios. Estos sistemas son construidos para satisfacer necesidades especificas, sin
ver los otros procesos de andlisis de la informacion. Las extracciones multiples y sin
coordinacion de las mismas fuentes son ineficientes y sdlo provocan el desperdicio de los
recursos, pues generan reglas y convenciones de negocio similares pero con variaciones e
inconsistencias en los nombres, lo que origina confusidon y que varias operaciones se tengan
gue hacer mas de una vez. Lo que se tiene al final, en la toma de decisiones basada en datos

independientes es una atmdsfera de incertidumbre y duda.

En términos generales se podria decir que es hasta este punto donde tanto Inmon como
Kimball coinciden, pues el mismo Inmon expresa esta divergencia al decir que el esquema tipo
estrella de la aproximacion que Kimball propone genera inflexibilidad y, en consecuencia, lleva
a una estructura fragil, lo que considera como la principal debilidad de este modelo como base
de un Data Warehouse; “una serie de esquemas estrella y tablas multidimensionales son

débiles porque no pueden cambiar facilmente con el tiempo”.

The Corporate Information Factory (CIF), o la aproximacion Inmon (ver figura 2),
integra extracciones coordinadas de los sistemas fuente con las que se alimenta una base de
datos relacional con la informacion atomica. Este Data Warehouse normalizado es usado para
conglomerar repositorios adicionales para presentacion de la informacion, lo que incluye
almacenes de propdsitos especiales para la exploracion y mineria de datos, y también Data

Marts.

Sales 3

Da g
Delery || Cistomer | =
forDim. | [t2rkefing B
Data Ma 7;
Product | =

Profit Mart | =

Figura3. Data Warehouse, tipologia Inmon
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Inmon cree que su aproximacién, al utilizar Data Marts dependientes como la fuente de
un esquema tipo estrella, permite resolver el problema de acceso de toda la empresa a la
misma informacion, la cual puede cambiar con el tiempo. Considera ademas que un Data
Warehouse relacional esta mejor preparado con una base de datos basada en un disefo

relacional (3NF).

La arquitectura BUS de Kimball expresa que la informacion no procesada es
transformada a un formato presentable en lo que el concibe como el staging area (ver figura
3), siempre consciente de la productividad y la calidad. Todo comienza con extracciones

coordinadas de los sistemas fuente.

— A — i PPN —a

Cuder Papefine é
=
=

kel =
feders cﬁ::
: =3
Damensional =
Data Warehouse =
Aomic i Summarny b
AN

Data Warshouse fm
Bus =

Figura4. Data Warehouse, tipologia Kimball
En resumen se puede decir que son dos las principales diferencias entre estos enfoques
del Data Warehouse:
1. La presentacion de la informacion para ser almacenada:

Inmon: es necesario normalizar la informacion antes de almacenarse.
Kimball: las estructuras de los datos requieren una presentacion dimensional para ser

almacenadas.

2. El tratamiento de la informacion atomica:

Inmon: la informacion atdmica debe almacenarse en un Data Warehouse normalizado.

Kimball: la informacion atdmica debe estar estructurada dimensionalmente.
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En general, a la hora de disefiar un Data Warehouse, los desarrolladores se decantan
por un modelado dimesional. Esta, es una técnica de disefno légico que busca presentar los
datos siguiendo un estandar que permita la recuperacién de éstos de una manera eficaz,

minimizando los tiempos de acceso.

El modelado multidimensional provee un camino viable para agregar hechos a lo largo
de mudltiples atributos, llamados dimensiones. Los datos son almacenados como hechos y

dimensiones en un modelo de datos relacional. (Bellatreche, Karlapalem, Mohania. 2001)
La forma de organizar los datos como hechos y dimensiones es mediante tablas.

e Tabla de hechos: Contiene informacion de datos reales, de medidas, de hechos en
bruto. Son tablas (tipicamente ventas, compras, consumos, etc.) en las que cada tupla
contiene informacion de un hecho: las medidas asociadas a ese hecho (por ejemplo la
cantidad vendida en una venta) y la informacion dimensional a la que se asocia ese
hecho (cliente al que se vendio, producto que se vendid, etc.). Estas tienden a contener
gran volumen de informacidn ya que contienen la informacién histérica de todos los
hechos de un determinado tipo que se han producido en una empresa. Son las que
contiene la informacién a consultar y formarian el nucleo del data Warehouse

construido.

e Tabla de dimensiones: Contienen informacion dimensional, que permite filtrar,
organizar, agregar, etc. la informacion contenida en las tablas de hechos. Son
tipicamente tablas que contienen informacién denormalizada de un concepto respecto
con el cual se relacionan los hechos individuales. Asi tendriamos, una tabla con toda la
informacién de clientes, otra de productos, otra de lugares, otra de tiempo, etc. La
tabla de clientes estaria relacionada con las tablas de hechos, ésta a su vez con la tabla
de productos, y asi sucesivamente con el resto de tablas existente de dimensiones. Las
dimensiones podriamos definirlas como diferentes puntos de vista por los que podemos

analizar la informacion.
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Existen dos esquemas de organizacion de tablas de hechos y dimensiones; una forma
es el denominado "Esquema en estrella" y otra forma de organizar es el "Esquema de copo de

nieve". Las imagenes siguientes muestran estos dos esquemas.

products times
sales
(amount_sold,
quantity_sold)
Tabla hechos
customers channels
Tabla de dimension Tabla de dimensidn

Figura5. Esquema en Estrella (Oracle9i Data Warehousing Guide. 2002)

Fam_product H products times

sales
[amount_sold
quantity_sodl)

customers channels

Figura6. Esquema en Copo de Nieve (Oracle9i Data Warehousing Guide. 2002)

La mayoria de los data Warehouse estan disefiados en base al esquema en estrella para
representar el sistema de datos multidimensional. El sistema en estrella se caracteriza por
tener una o mas tablas de hechos que contienen la informacién principal del data Warehouse,
y un numero indeterminado de tablas de dimensién. Cada una de las tablas de dimensién
contiene informacion sobre las entradas (tuplas) de un determinado atributo en la tabla de
hechos. Cada tabla de dimensidn esta relacionada con la tabla de hechos mediante el sistema
clave primaria - clave ajena. Las dimensiones no se relacionan entre si. Una tabla de hechos
contiene claves y medidas. En el ejemplo Figura5 (Oracle9i Data Warehousing Guide. 2002),

tenemos la tabla de hechos [SALES] que contiene las medidas quantity sold_amount y cost.
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Ademas contiene las claves cust_id, time_id, prod_id, channel_id y promo_id. Las tablas de
dimensién son [CUSTOMERS], [TIMES], [PRODUCTS], [CHANNELS] y [PROMOTIONS]. La
dimensién [PRODUCTS] contiene informacion sobre cada producto que aparece en la tabla de

hechos.

El esquema de copo de nieve es un esquema mas complejo que el esquema en estrella-
Se llama esquema de copo de nieve porque el diagrama recuerda a un copo de nieve. Este
esquema normaliza las dimensiones con el propdsito de eliminar la redundancia. Esto es, la
informacién de dimensidon se ha agrupado en multiples tablas en vez de una sola tabla. En el
ejemplo Figura6 (Oracle9i Data Warehousing Guide. 2002), la dimension producto en el
esquema esta normalizada en dos tablas: la tabla [PRODUCTS] vy la tabla [FAM_PRODUCTS].
Mientras esta propuesta reduce el espacio de almacenamiento, incrementa el nUmero de tablas
de dimensién y requiere el uso de mas claves ajenas. El resultado es mas complejo pero

reduce el tiempo de ejecucidn de las consultas sobre el esquema.

3.3.4. Procesos ETL

El concepto ETL proviene de los términos ingleses Extract, Transform y Load. Las
herramientas ETL juegan un papel principal en la creacién de los data warehouses, de los que
hemos hablado anteriormente. Es ademas uno de los cuatro principales componentes por los
que esta formada una solucién completa de Business Intelligence; ETL, data Warehouse,

reporting y herramientas analiticas.
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Design

Databases Legacy
& files applicatons

Figura7. Componentes y estructura de una herramienta ETL (Eckerson, White. 2002)

Como hemos mencionado, los procesos ETL son el corazén de una solucién Business
Intelligence. Estos procesos combinan informacién proveniente de distintas fuentes de
informacion y la almacenan en el data Warehouse, permitiendo a los usuarios disponer de un
almacén de datos unico, con la informacién integrada, limpia, estructurada, consistente y
preparada para el analisis. Como lo definen los autores en (Eckerson, White. 2002), el data

warehouse ofrece una séla version de la verdad.

De acuerdo a las afirmaciones de numerosos desarrolladores de este tipo de soluciones,
el disefio y creacidon de los procesos ETL consume entre el 60 y 80 por cien de un proyecto
completo de Business Intelligence. Este consumo se debe a que conlleva la integracién de toda
la informacidén coporativa, hallandose ésta en distintas fuentes, en distintos formatos, etc. Es
sin duda, el punto mas critico de un proyecto de Business Intelligence, en el cual, las
herramientas empleadas juegan un papel fundamental. Una buena herramienta de
transformacion de datos (ETL) en manos de un buen consultor BI, puede acelerar el proceso

de creacion y consolidacion del data warehouse.

e Extraer e integrar informacién: Una vez especificada la informacion que se quiere
analizar e identificadas las fuentes en donde se encuentra localizada dicha informacion
(ERPs, CRMs, archivos planos, aplicaciones corporativas, etc.), se lleva a cabo el

proceso de integracion. Esto es, construir las tablas del data Warehouse para albergar
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los datos en bruto. Extraer la informacién util de las fuentes de datos e incorporar

dichos datos al data Warehouse.

Data Sources

Relational databases A%,

Flat files 1%

Mainframe/legacy systems BE%,

Packaged applications
Replication or change data capture utilities
EAl/messaging software
Web
XML
Other

1] 20 40 60 Bl 100

Figura8. Tipos de fuentes de datos que las herramientas ETL procesan. (Eckerson,
White. 2002)

e Estandarizacién de la informacion: Estando disponibles los datos en bruto en el data
Warehouse se llevan a cabo los procesos de transformacion: normalizacién y limpieza
de datos. De esta forma que los datos almacenados guarden una coherencia de
formato, cambios de unidad, operaciones entre campos, etc.

e Limpieza de datos: Generalmente, tras la extraccién en bruto de la informacién, hay
datos que no interesan mantener, o son datos duplicados. Es frecuente realizar
procesos de limpieza o de filtrado para eliminar informacion innecesaria, redundante o

erronea.

Rating the Importance of Add-On Products

Data cleansing tools 43%
Data profiling tools 4%
Analytic tools 21%
Packaged data models 10%
Packaged analytic reports a%,
0 10 20 in 40 30

Figura9. Importancia que dan las empresas a los beneficios de ETL (Eckerson, White. 2002)
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e Carga de datos: Tras aplicar todos los procesos de transformacion, se lleva a cabo la
carga consolidada de los datos. Es habitual disponer de dos bases de datos separadas
fisicamente una para la preparacidon de los datos y otra para el data Warehouse en si. El
proceso de volcado seria pues el paso de la primera de estas bases de datos (llamada
staging area o interfaz) al data Warehouse. Es habitual que este proceso requiera el

borrado de algunos datos del data Warehouse que van a ser refrescados.

Data Warehouse Load Frequency

TODAY IN 18 MONTHS
Monthly 32% 21%
Weekly 34% 29%
Daily/nightly 69% 65%
Multiple times per day 15% 0%
Mear real time 6% 19%

Figural0. Frecuencia de carga (refresco de datos) y prevision futura (Eckerson, White. 2002)

3.4. Herramientas y Conceptos BI

3.4.1. OLAP

Siguiendo la definicion dada por (Vitt, Luckevich, Misner. 2002), OLAP (Online Analytical
Processing) debe su nombre a que constrata adecuadamente con OLTP (Online Transactional
Processing). E.F. Codd, uno de los gurus de la tecnologia de bases de datos relacionales, fue
quien acund el término OLAP; quiso resaltar las diferencias fundamentales entre el

procesamiento de transacciones y el procesamiento analitico.

1) OLAP proporciona un modelo de datos intuitivo y conceptual. Este modelo es de hecho
llamado analisis multidimensional, siendo habilitado para ver los datos a través de
multiples filtros, o dimensiones. OLAP permite responder a preguntas como las
siguientes: éCuadles son las ventas actuales comparadas con las ventas en presupuesto,
por zona, por vendedor y por producto?, ¢Cual es nuestra rentabilidad por cliente, por

producto? Los sistemas OLAP organizan los datos directamente como estructuras
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multidimensionales, incluyendo herramientas para conseguir la informacion en multiples
y simultaneas vistas dimensionales.

2) OLAP también es rapido; es la respuesta para conseguir "informaciéon a la velocidad del
pensamiento". Rapidos tiempos de respuesta que permiten a los gerentes vy
responsables preguntarse y resolver situaciones en un corto periodo de tiempo.

3) Los sistemas OLAP tienen un motor de calculo robusto para manejar las necesidades de
calculo especializado que una estructura multidimensional impone. Este motor de
calculo de OLAP organiza los datos en una forma que permite a los analistas escribir
sencillas y directas formulas que se ejecutan a través de multiples dimensiones con sélo

unas pocas lineas de cédigo.

La potencia de OLAP proviene de la forma en que los datos estructurados estan
alineados, en la forma en que las personas de forma natural hacemos analisis. En esta seccidn
discutiremos algunos conceptos fundamentales de OLAP, por ejemplo, dimensiones, jerarquias

y medidas.

. = = FEAE
_ - LA 7 Tak A
Dimensién Mercado -~ i A ol P :
./ 4 //
Atlanta /-’/ #_
Chicago i / E
Denver = f i
-})fUhr-.
Detroit / Cerezas
: Melones
LA & Manzanas

< = of o J pige
k" 2.8 : 4, Dimension Producto
tri- tri- Lri- tri-
mestre mestre mestre mestre

Dimension Tiempo

Figurall. Ejemplo de Cubo multidimensional (Vitt, Luckevich, Misner. 2002).
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Manzanas | Cerezas Uvas Melones Total
Atlanta lfr trimestre € € | 1.000€ 2.000€ | 3.000€
2 trimestre 4.000€ 1.000€ £ € 5.000€
Total trimestres 4.000€ 1.000€ | 1.000€ 2.000€ | 8.000€
Chicago | 1¥ trimestre € € | 3.000€ 2.000€ | 3.000€
2 trimestre € 3.000€ £ € 5.000€
Total trimestres € 3.000€ | 3.000€ 2.000€ | 8.000€
Denver | 1¥ trimestre 2.500€ 2.000¢€ £ € 4.500€
2 trimestre € € | 1.500€ 2.000€ | 3.500€
Total trimestres 2.500€ 2.000€ | 1.5006 | 2.000€ | 8.000€
Detroit | 1¥ trumestre 1.500€ 2.000€ € €| 3.500€
2 trimestre € €| 2.500€ 2.000€ | 4.500€
Total trimestres 2.500€ 2.000€ | 2.500€ 2.000€ | 8.000€
| Totales | 8.000€ | 8.000€ | 8.000€ | 8.000€ | 32.000€

Figural2. Vista Datos en Tabla (Vitt, Luckevich, Misner. 2002).

Los datos multidimensionales en un sistema OLAP son tipicamente visualizados como

una estructura de almacenamiento en cubo con un monton de celdas.

Una dimensién es una vista de los datos categdricamente consistente. Todos los
miembros de una dimensidn, pertenecen a un grupo. En el ejemplo de la Figurall podemos
identificar las dimensiones [PRODUCTO], [MERCADO] y [TIEMPO]. Los sistemas OLAP
organizan los datos por intersecciones multidimensionales. A mayor nimero de dimensiones
mayor en la profundidad de analisis. Una demostraciéon de estas intersecciones la podemos
observar en la Figural2. Cada miembro de la dimension [MERCADO] muestra el total de sus
ventas por trimestre (dimension Tiempo) y por producto (dimensiéon producto). La palabra
"por" indica cdmo estamos desglosando los datos. Esta funcionalidad de ir desglosando la
informacion a través de selecciones de datos, es lo que se llama <slice and dice>.

Otra funcionalidad del OLAP es <drill down>, esto es, organizar los datos en
jerarquias que se agregan desde el detalle hasta los niveles altos. Por ejemplo, los datos

mensuales pueden ser resumidos y totalizados a nivel jerarquico por trimestre o afio.
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Afin Trimestre Meses
TIEMPO
L—— 2001 ]
[ — &
— Enero
Febrero
Marzo
— 2
1= Abril
EE— Mavo
— Junio
| 03
Julic
e — Aposto
Septiembre
Q4
Octubre
Mowiembre
Diciembre
Figural3. Vista de una organizacion Jerarquica (Vitt, Luckevich, Misner. 2002).
La organiazcion jerarquica es la organizacion de niveles dentro de una dimensién que
refleja:

1) Como los datos estan agregados nivel a nivel y
2) el camino que permite hacer <drill down> de arriba abajo dentro de la
dimension.
Cada nombre o etiqueta en un nivel jerarquico (2001, Q2, Abril, etc..) recibe el nombre
de miembro. Al ser una organizacién jerarquica de datos, aparecen los términos propios de

generacion jerarquica. Estos son, hijo, padre, hermanos, descenciente, ancestro.

Hasta ahora hemos estado hablando de los conceptos dimensién y jerarquia y hemos
dejado de lado el concepto clave de un sistema OLAP. Sin él, la organizacion de los datos en
dimensiones y jerarquias no tendria ningan sentido. ¢Cual es la razén por la que estamos
agrupando y organizando la informaciéon? ¢Qué queremos medir? El concepto clave es la
medida. Una medida es una expresion cuantitativa. El importe de ventas es una medida. Es lo

gue estd siendo sujeto de andlisis a través de las multiples dimensiones. En el ejemplo de la
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Figural2, se esta midiento el importe de ventas por [MERCADO] (Ciudad), por [TIEMPQ]
(Trimestre) y por [PRODUCTO] (Producto).

Los siguientes cuatro puntos son importantes parametros para entender cémo
funcionan en OLAP las medidas:
1) Una medida es siempre una cantidad o una expresion que produce una cantidad.
2) Una medida puede tomar cualquier formato cuantitativo; valor absoluto, valor
monetario, porcentaje, un ratio, etc.
3) Una medida puede ser deducida de cualquier fuente de datos original o coémputo.
Por ejemplo, una entra directa (unidades vendidas en una transaccion), una
agregacion (suma de unidades vendidas), un promedio (promedio del precio de
venta), una férmula (importe de ventas dividido entre entre el margen), etc.

4) Debemos tener al menos una medida para hacer cualquier analisis OLAP.

3.4.2. KPI's

Medimos lo que creemos que es importante. El término empleado por el Business
Intelligence para designar las métricas importantes se denomina indicadores de gestion, KPI
(Key Performance Indicators). Los sistemas de Business Intelligence estan especificamente
diseflados para asimilar grandes cantidades de datos complejos de diferentes fuentes y
comibiar estos datos utilizando algoritmos complejos con el fin de asignar, agregar y, en
definitiva, jugar con la informacion. El resultado es la obtencion sistematica de informes con
las métricas, ratios e indicadores del negocio; los auténticos KPI que los gerentes necesitan
identificar, analizar y utilizar para tomar decisiones de forma frecuente. (Vitt, Luckevich,
Misner. 2002).

Un indicador de gestion (KPI) ha de cumplir las caracteristicas recopiladas en el
acronimo SMART, esto es:

- Specific (especifico)

— Measurable (medible)

— Achievable (alcanzable)

— Realistic (realista)

— Timely (a tiempo)
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Lo que realmente es importante acerca de un indicador de gestién es que los datos de

los que dependa el indicador deben ser consistente y correctos y que dichos datos deben estar

disponibles a tiempo.

A continuacion se muestra una tabla con los KPIs mas comunes empleados en distintas

"V etsinf
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areas funcionales de una empresa:

Area funcional

KPI mas comunes

Operaciones

Capacidad de utilizacion

Unidades de SKU
producidas

%% unidades defectuosas

Tiempo de espera

Fendimiento

Costo de Inventario

a planificar

Rendimiento del proveedor

Rotacion de inventario
Desviacion

Nimero de umdades
rechazadas

%% de ordenes
planificadas por solicitud
Devolucion

Precisidn en inventario

i

Ventas/marketing
atencion al cliente

Unidades vendidas
Precio de venta promedio
Importe por cliente
Ventas por vendedor
Numero de clientes
Encuestados

Importe de ventas
Numero de clientes
Numero de productos
por cliente

Items por orden
Ventas por empleado

Finanzas

Variacion/Presupuesto

%% de variacidn

"o de beneficio

Ventas diarias destacadas
[Fatio veloz

Ratio de devolucidn

Variacion/ Proyeceién
%o de margen

% de ventas

Eatio actual

Rotacion de activo

Figural4. KPI empleados en areas funcionales (Vitt, Luckevich, Misner. 2002).
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3.4.3. DSS, EIS

Los sistemas de soporte a la decisidon (DSS - Decision Support Systems), son sistemas
que soportan y asisten a los directivos de las empresas en todos los aspectos de un proceso de
toma de decisiones; generacion de alternativas, analisis de ellas, simulacién de resultados, etc.
Estos sistemas van mas alld de los tradicionales sistemas de gestién de la informacion, pues
éstos solo se basan en la generacién de informes y listados para asistir a los directivos en los

procesos de toma de decisiones. (Suarez y Gomez. 2003)

Los sistemas DSS fueron desarrollados a partir de los afios ochenta para abordar
problemas estructurados y semiestructurados y suelen incorporar herramientas de trabajo en
grupo. Se caracterizan por resolver problemas especificos de una determinada area o
disciplina, utilizando técnicas de Inteligence Artificial. Para ello, parten de una serie de
conocimientos y de un conjunto de reglas de manipulacién, siendo capaces de generar nuevos

conocimientos aplicando dichas reglas. Son los también llamados Sistemas Expertos.

Los Sistemas de Informacion para Ejecutivos (EIS, Executive Information Systems)
surgen en los afio noventa, combinando buena parte de los sistemas DSS y Sistemas de
Gestion de la Informacion, para servir de ayuda a los directivos en el proceso de decision y
seguimiento de acciones. Los sistemas EIS incorporan herramientas graficas que facilitan el
analisis de la informacidn, y no sdlo se basan en los datos internos, sino que también recurren
a los datos de determinadas fuentes extrenas a la empresa. Ademas, una carecteristica que los
diferencia de los DSS es su capacidad de abordar problemas no estructurados. (Laudon y
Laudon, 1999)

Algunos de los beneficios que aportan los sistemas EIS son:

— Reduccién de la mano de obra requerida para atender las consultas de nivel gerencial.

— Supresion de los costes ordinarios de mantenimiento de sistemas, los cuales son ahora
reemplazados por el Sistema de Informacioén Ejecutivo.

— Reduccién del material consumible para informatica y de la mano de obra requerida
para la creacion de informes, documentacion, etc.

— Disponibilidad mas rapida de la informacidén de ayuda para la toma de decisiones.

— Capacidad para incrementar la rentabilidad como resultado directo del acceso a datos

cuya disponibilidad era practicamente imposible anteriormente.
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3.4.4. CMI

El Cuadro de mando Integral (CMI) o Balanced Scorecard, es un método para medir las
actividades de una compafiia en términos de su vision y estrategia. Proporciona a los
administradores una mirada que abarca las prestaciones del negocio. El Cuadro de Mando es
una herramienta de gestidn que muestra continuamente cuando una compafia y sus
empleados alcanzan los resultados perseguidos por la estrategia. También es una herramienta
que ayuda a la compaiia a expresar los objetivos e iniciativas necesarias para cumplir con la

estrategia.

Es fruto de las mentes de los conocidos investigadores y consultores de negocio Norton
y Kaplan a principio de los afios 90. El cuadro de mando integral surge fruto de la necesidad de
llevar un control estratégico de la empresa y medir el rendimiento de las decisiones tomadas.
Asi, estda relacionado con dos conceptos Direccion Estratégica y Business Performance

Management.

The Balanced Scorecard

Financial
* Objectivas  * Targets
* Measures  « Initiotives

Customer Business Processes
* Objectives = Targets Strntegy * Objectives = Targets
* Measuras  * Initiatives * Menasures  * Initiotives

Learning & Growth

 Objectves  + Targets
* Meosures  * Initiotives

Figural5. Cuadro Mando Integral Definido por (Kaplan, Norton. 1996)
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El CMI sugiere que veamos a la organizacién desde cuatro perspectivas, cada una de las

cuales debe responder a una pregunta determinada:

Del cliente (Customer) - ¢{Como nos ven los clientes?

Interna del Negocio (Business Processes) - ¢En que debemos sobresalir?

Innovacion y Aprendizaje (Learning and Growth) - ¢Podemos continuar mejorando y
creando valor?

Financiera (Financial) - ¢Como nos vemos a los ojos de los accionistas?

El CMI es por lo tanto un sistema de gestidén estratégica de la empresa que consiste en:
Formular una estrategia consistente y transparente.

Comunicar la estrategia a través de la organizacion.

Coordinar los objetivos de las diversas unidades organizativas.

Conectar los objetivos con la planificacion financiera y presupuestaria.

Identificar y coordinar las iniciativas estratégicas.

Medir de un modo sistematico la realizaciéon, proponiendo acciones correctivas

oportunas.

El sistema de medicion de una organizacién afecta al comportamiento de la gente, tanto

del interior como del exterior de la organizacién. Mucha gente piensa que los indicadores son

una herramienta para controlar el comportamiento y para evaluar la actuacidén pasada. Pero el

CMI debe ser utilizado como un sistema de comunicacion, de informacién y de formacién, y no

como un sistema de control.

"Si no puedes medirlo, no puedes gestionarlo” (Kaplan, Norton. 1996)

"Todo lo que se puede medir, se puede mejorar " (Peter Drucker)

y de aqui extraemos dos conclusiones:

1. No medir aquello que no se tenga intencidon de mejorar.
2. No intentar mejorar algo sin haber identificado el indicador de medida.
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3.4.5. Dashboarding

Los Dashboards son representaciones visuales que nos muestran piezas fundamentales
de informacidon que nos muestran el estado actual de un negocio. Se hace una analogia con el
tablero de un automdévil (que en inglés también se llama dashboard), que nos muestra
informacién clave en tiempo real como pueden ser: velocidad, kilometraje, nivel de aceite,

nivel de gasolina, temperatura del motor.

En palabras de Shandan Malik, presidente de iDashboard, los Dashboards cambian la
forma en la que vemos, accedemos y utilizamos la informacion para tomar decisiones.

(Tecnologiasdelainformacion.org, “Dashboarding”)

Cuando las herramientas de analisis y reporting para usuarios finales surgieron a
principios de los noventa, se cred la conviccion de generar finalmente reportes personalizados,
sin depender exclusivamente de los departamentos de sistemas. La combinacién de estas
herramientas con los Data Warehouse, hicieron que los proveedores de software para
Inteligencia de Negocios proclamaran que habia llegado la era del “auto-servicio” para hacer

Inteligencia de Negocios.

Sin embargo, la realidad se quedd corta frente a la promesa. El verdadero contexto que
enfrentaron muchos de los usuarios, fue un entorno con herramientas muy dificiles de utilizar;
otros encontraron que un solo reporte o varios presentados de forma desagregada; realmente
no eran el mecanismo que necesitaban manejar de forma eficiente para la toma de decisiones
estratégicas. Los mas avanzados hicieron un Doctorado en Excel para poder visualizar los
complejos cubos multidimensionales, o para generar informes tabulares con tablas dinamicas,
formulaciones, y macros para poder ir de lo macro a lo micro y tomar decisiones de forma

acertada.

Afortunadamente una nueva ola de herramientas de Inteligencia de Negocios se
encuentra en el mercado, las cuales empiezan con excepciones, se mueven al analisis, y
generan reportes detallados cuando se requieren. Este tipo de herramientas son llamados

“Dashboards” (tablero de comando integrado).
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mayoria de usuarios de nivel estratégico y tactico de las organizaciones requieren, pero sélo
los que ellos necesitan y cuando los necesitan. En otras palabras, existen usuarios de nivel
estratégico y tactico que realmente no necesitan visualizar informacién que no sea util al
menos que se encuentre una excepcion. Y si en determinado momento la hallan, pueden ir al

detalle, de una forma rapida y eficiente. (Canney Restrepo, Edward. 2007)

Capa Superior - Monitorizar y mostrar Excepciones. La capa de arriba de un
Dashboard de rendimiento es un reporte visual de excepciones. Este le permite a los usuarios
tener una media docena de métricas en la pantalla para su facil visualizacién (algunas veces
no soélo son métricas, sino informes, documentos, textos con analisis, resultados de un proceso
de mineria de datos, si el dashboard es construido como un formato de portal). Normalmente
las métricas (KPIs) son representadas por iconos visuales (semaforos, medidores de gasolina,
termémetros), graficos, o tablas que son actualizados dependiendo de las necesidades del
usuario (minutos, horas, dias). Las métricas 6 KPI dan a los usuarios una rapida perspectiva

del desempefio de los procesos o personas que ellos manejan.
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. Capa Superior en un Dashboard (QlikView)
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Capa Media - Analisis y Exploracion. En esta capa el usuario trata de responder las
preguntas del por qué las excepciones que se presentaron en uno o varios KPI que se
mostraron en la capa superior. En esta capa el usuario tendra la posibilidad de hacer un
analisis mas avanzado arrastrando dimensiones y atributos hasta llegar a responder sus
preguntas de las excepciones. Usualmente estas funcionalidades avanzadas son utilizando
cubos multidimensionales (OLAP). Es importante vincular los KPI de la capa superior con la
vista del cubo multidimensional de tal forma que se le entregue al usuario lo que él necesita

del cubo.

@Qlik\'iew Developer - [Qbay Look and Feel*]

frehiva  Editar Wer Selecciones Disefio  Configuraciones  Marcadorss  Informes  Herramientas  Objeto  Yentana  Ayuda

ilE%H S FE 9 o8 Fel ot @)@?H (2 Borrar | @ atrds @ Adelante | (8 Bloguear _j"DeshquuearH

7 B P e S 2[R | BB - &G
i aPERRERED RAD BB DR B e kT R w13 f R e [
©Online Sales Dashboard Products Analysis Regions Analysis \ Customers ' Customer Detail
Pk 3 MTBer [0 BjusL 1e 508 DUCKe?s > |Ape Range lwaod) = 8 &
Country #vg Sales on Order per Age Group i groups of . Number of Orders Over Tme
Salesi Avg Salas
00
10,000 = 1200
e al 1,000 wa
6,000 |- = i RN B
60
000 [ {H b
m--ﬂ il N 20 " [ L
e e =il [
P il I RRRFEERRNTEEY =
a
St R B2
L A R A o 8 8 8 § 8 8 &
hvg Sales L R = B

z z 1020

<6 3.070] _ 4.381] 4.114.831] 050

T 1576  2.238] 1.862.005] B3z

= Age<B 47| EE BT 626

= Age <O 4] Eil 10861 66

= B 17 0| 68| 48

<= Age < 108 1 1 127] 21

Cument Salaction. 8,305 26,641 25,080,374 579

Fislds Values

Pulse F1 para ver la Ayuda 10f24/2007 11:28:12 AM*

Figural?7. Capa Media en un Dashboard (Qlikview)
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Capa Inferior - Reportes y Datos Operacionales. Presenta informes planos con
informacién detallada (un listado de facturas, un listado de 6rdenes de compra, una orden de
compra, una transaccién bancaria, etc.). Aunque lo usual es que los usuarios de la parte
estratégica y tactica tengan toda la informacidon que para ellos es relevante en la capa media.
Los Dashboards hacen parte de las caracteristicas de la nueva generaciéon de herramientas de
Inteligencia de Negocios (Next-Generation Business Intelligence, February 8, 2005, Wayne W.
Eckerson, Director of Research and Services of TDWI.) descritas por W. Eckerson y que a
continuacion se presentan algunas de ellas: Basadas en Web. Provee facilidad de acceso,
simplifica la navegacién al usuario, y centraliza la administraciéon. Apariencia de Portal. Se
conviertan en el sitio Unico de entrega de informacion y generacion de conocimiento.
Visualizacién tipo Dashboard. Vaya de lo micro a lo macro, inicialmente muestre unos pocos
KPI y dependiendo de las excepciones vaya guiando al usuario a encontrar las respuestas.
Integracién a los procesos de negocios que se quiere hacer seguimiento de su desempeno.
Parametrizacién de la informacién por capas de tal forma que la parte estratégicas, tactica y

operativa sea cada capa del sistema.
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Figural8. Capa Inferior en un Dashboard (Qlikview)
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Bill Gates de Microsoft en un reciente articulo titulado “The End of Information
Underload/Overload”, habla sobre la vision de Microsoft en el tema de Inteligencia de
Negocios. Gates cree que los usuarios de la informacidon de hoy estédn siendo sobrecargados
con informacién con procesos y herramientas de software ineficientes. El anota, que este caso
estd generando costos por pérdida de productividad al interior de las compafias. Este
problema podria ser peor a través de los afios considerando el volumen de datos generado dia
a dia por las empresas. Hace referencia a la estrategia de Microsoft de producir software para
Inteligencia de Negocios enfocado en productividad, colaboracién, y optimizacion del flujo de
trabajo con avanzadas opciones de visualizacion de informaciéon que ayude a los usuarios en
las organizaciones a encontrar las excepciones en que se deben enfocar. (Canney Restrepo, E.
2007)

3.5. Productos Business Intelligence

Cuando una empresa comienza a detectar la necesidad de disponer de una solucién de
Business Intelligence puede ser por varios motivos, pero el mas habitual es que ha llegado a
una situacién en la que los responsables de las dreas de negocio requieren disponer de mas

informacién de la que les puede proporcionar su sistema de gestion.

A menudo, el ERP ofrece algunos informes basicos, pero las funcionalidades nunca son
suficientes para hacer un analisis de negocio, por las limitaciones para la personalizacién de
indicadores e informes, o por la imposibilidad de integrar datos de otros sistemas. En general,
llegadas a este punto, las empresas reconocen que con sus sistemas de informacién actuales,
no son capaces de poner en marcha su estrategia de negocio, ya que el tratamiento de la
informacién se convierte cada vez mas en una pieza estratégica. Para ello necesitan apoyarse
en un eficaz sistema de reporting dinamico, consultas interactivas, funcionalidad de cuadro de
mando y alertas automatizadas. El resultado final suele ser la elaboracion sus informes en
forma manual, lo cual, ademas de ser laborioso y consumir tiempo innecesario, da lugar
facilmente a un alto grado de errores e incoherencias en la informaciéon. Un sistema de
Business Intelligence facilita esta tarea y permite disponer de la informacion de forma

instantanea.
Las plataformas Business Intelligence tradicionales se basan en tecnologia OLAP, que

requieren la existencia de un Data Warehouse donde se almacenan los datos de forma

precalculada para poder ser explotados posteriormente. Empresas que se han interesado por

44



UNIVERSIDAD .v )
POLITECNICA
DE VALENCIA etsinf

Desarrollo de una Solucién BI

este tipo de soluciones saben lo que significa invertir en la implantacion de un Data
Warehouse: mucho tiempo y muchos recursos. Las aplicaciones de Business Intelligence no
son productos enlatados, sino que hay que adaptarlas a los requerimientos especificos de

negocio de cada cliente, y a su sistema informatico de gestion empresarial.

Sea cual sea la nueva estrategia de gestidon por la que se deciden finalmente (Corporate
Performance Management (CPM), Business Performance Management (BPM), Activity Based
Cost Management (ABC/M), Cuadro de Mando Integral (CMI, o Balanced Scorecard, BSC),
Quality Task Management (QTM), Six Sigma, Business Activity Monitoring (BAM), etc.), todas

tienen en comun un factor importante: la estrecha relacion entre negocio y tecnologia.

Hasta ahora, las plataformas tecnoldgicas de las que podian disponer se caracterizaban
(como hemos mencionado anteriormente), por largos procesos de implantacion y elevadas
inversiones, en tiempo y en recursos. Con tecnologias basadas en Data Warehouse, una

compleja premodelizacion de datos y cubos OLAP y elaboracion de informes (reporting).

Modelo integral de una solucion Bl

D —— T raar e R————
# g .

b

-

; Sistemas ‘
transaccionales

e

Query & Repouing |
. s

DataMining

S. Operacionales

Ortras luentes

Balanced Sorecard

ele,

Figural9. Arquitectura Solucion BI tradicional (Ibermatica, 2007)
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Frente a este dilema, la logica asociativa de QlikView AQL acorta los ciclos de
implantacién, flexibiliza las consultas y ofrece a los usuarios un entorno intuitivo de "hacer clic

y ver" para un analisis de negocio mas eficaz y de mayor cualidad.

La solucion QlikView, al reducir drasticamente los tiempos de desarrollo, formacién e
implantacién, permite empezar donde los usuarios realmente tienen una necesidad de
informacién. Los primeros resultados se ven desde el primer dia. No hace falta pensar en la
gran plataforma global para después de meses llegar a las primeras soluciones
departamentales, sino que con QlikView es justo al revés: desde abajo se construyen las
aplicaciones analiticas que posteriormente evolucionan con las nuevas necesidades de negocio.
QlikView permite a las empresas disponer de un sistema de Business Intelligence que puede
crecer de acuerdo con su estrategia de negocio sirviendo para la gestion diaria desde el primer

momento.

La plataforma QlikView proporciona a los desarrolladores la flexibilidad y las
capacidades para desarrollar e implantar aplicaciones en menos tiempo del que requieren los
productos BI que se basan en OLAP. QlikView ha sido implantado en compafiias con cientos y
miles de usuarios (194.000 usuarios en 4.314 clientes), en mas de 60 paises. Las soluciones
de QlikView y de sus Partners proporcionan un analisis eficaz del negocio para cualquier area
de aplicacién, incluyendo ventas, financiero, recursos humanos, produccion, gestién de
inventarios, gestién de cadenas de suministros, marketing, etc. Con la légica asociativa de
QlikView la plataforma tecnoldgica responde a las demandas de las empresas en lo que a
rapidez de implantacion, flexibilidad y posibilidades de personalizaciéon se refiere, pero hay
otras dos ventajas muy importantes: su facilidad de uso y la distribucion de la informacién en

todos los niveles de la Organizacidn.
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Figuré20. Arquitectura Solucién BI QIikVie\.N..(BaId-o.ni, 2007)
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éPero qué es la tecnologia AQL? ¢En qué se basa? La tecnologia tradicional OLAP era lo
suficientemente buena cuando comenzaba su desarrollo pero también tenia muchas
desventajas. Las medidas debian ser definidas cuando se desarrollaba una aplicacion vy
cualquier redefinicion posterior requeria mucho tiempo. El interfaz del usuario era complicado
de entender para personas no relacionadas con el sector TI. La conclusion era que los cubos
hiperdimensionales basados en OLAP y los Data Warehouse eran costosos y requerian mucho

tiempo de instalacion.

La tecnologia AQL (Ldgica Asociativa de Consultas) patentada por QlikTech reside en la
memoria RAM y funciona de una forma realmente diferente, construyendo y manteniendo una
base de datos no relacional, asociativa y altamente eficiente en espacio. La ventaja de la
arquitectura AQL es que la fuente de datos estd integrada e inmediatamente disponible para el
andlisis offline, comprendiendo toda la informacién hasta llegar al nivel de transacciones. El
resultado son unas capacidades analiticas muy potentes, a las que se accede a través de un

interfaz de usuarios altamente intuitivo que fomenta la exploracién y la creatividad.

QlikView AQL®

i;'»‘:i | Orac I

Databases....

Figura21l. Esquema AQL (QlikView.com)
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Las diferencias fundamentales se resumen en esta breve comparacion que realiza

Canney E. (2007) entre QlikView y la tecnologia tradicional OLAP:

Tecnologia AQL Tecnologia OLAP
Curva de La mayoria de los usuarios QlikView La tecnologia OLAP requiere varios
.. necesitan menos de cuatro horas de dias e incluso semanas de

Aprendizaje g’ -,

formacion. formacion.
Usuarios a los QlikView es una verdadera OLAP suele terminar en manos del
que va “herramienta BI para las Masas”. técnico experto.
orientado

Una solucidn basada en QlikView se Una solucidn basada en Data

instala en la mayoria de los casos en Warehouse y tecnologia OLAP se
Instalacion menos de una semana. instala raramente en menos de

tres meses. En muchos casos
alcanza el afo.

La personalizacidon se realiza en La personalizacién requiere varios

minutos u horas y en la mayoria de los dias a menudo semanas y precisa
Personalizacion casos por el usuario final. de un técnico experto.

Es facil desarrollar nuevas aplicaciones El desarrollo de nuevas

segun las necesidades de cada aplicaciones es costoso en tiempo
Desarrollo de momento. En general es suficiente con vy dinero, ya que la tecnologia OLAP
Aplicacién un par de semanas, también para limita sus usuarios a un numero

aplicaciones complejas del tipo pequeio de medidas y

Balanced Scorecard. dimensiones.

Figura22. Tabla Comparativa Tecnologia AQL vs. OLAP (Canney E. 2007)
3.5.1. Proveedores Business Intelligence

Una vez identificada la necesidad de informacion en la organizacion, es hora de
seleccionar una herramienta de desarrollo. Para ello, se debe profundizar en los criterios de

seleccién que marcaran la eleccion.

Cano, J.L (2007) descarta en su libro "“Business Intelligence: Competir con
Informacion”, los aspectos fundamentales discutidos en la conferencia mundial The
Datawarehouse Institute en Boston (EEUU) en Agosto de 2003. El primer componente a tener
en cuenta sobre la seleccidon de las herramientas es a quién van dirigidas: a los usuarios de
Business Intelligence. éCuadles son las funcionalidades que necesitan? éLanzar consultas, OLAP,

informes dindmicos, informes estaticos?
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El segundo aspecto a tener en cuenta es el proveedor de la herramienta,

concretamente:

- La estretegia del proveedor:
o Si cuenta con otros productos (ETL, bases de datos propia, etc)
o Principales competidores y cuales son sus diferencias respecto a ellos
o Posibles evoluciones de la herramienta

- La arquitectura tecnoldgica del proveedor:
o Arquitectura orientada a servicios (SOA)
o Procesamiento en el servidor o en el cliente
o Desarrollo por capas

o Conectividad con terceros (por ejemplo excel)

Por otro lado, es recomendable analizar la complejidad o la magnitud del desarrollo:
- Las funcionalidades de consultas:
o Proteger a los usuarios de las complejidades del motor de base de datos
o Consultas ad hoc
o Consultas totalizadas y detalladas
o Acceder a distintas fuentes de datos
o Complejidad del lenguaje de las consultas
o Acceso desde cliente servidor o via web
- Las funcionalidades de informes:
o Estructura de los documentos vy flexibilidad

o Complejidad del documento (distintas fuentes de datos, tablas combinadas,

graficos)
o Formatos de tablas
o Tipos de graficos

o Calculos basados en el informe
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o Entrega de informacidon Planificada (tiempo, eventos, versiones, etc.)

o Formatos de entrega (Excel, PDF, HTML, etc.)

- Las funcionalidades OLAP:
o Tipo de arquitectura: MOLAP, ROLAP, HOLAP
o Jerarquias alternativas
o Analisis de atributos
o Navegar a detalle (drill through)
o Deshacer en andlisis que pasaria si (What if)
o Tiempo de respuesta
o Ranking
o Alertas y seméaforos

Y por ultimo, pero no por ser menos importante, hay que tener en cuenta el coste que

acarrea a la empresa el contar con una solucién Business Intelligence, y valorar la inversién.
- Los precios:
o Licencias (nominales, concurrentes, por servidor, por CPU)
o Mantenimiento (importe, actualizaciones y soporte)

Soporte (niveles, importe, base de datos de incidencias)

o

Importe para el proyecto concreto

@]

o Coste total de propiedad (TCO, “Total Cost of ownership”)
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A continuacion se muestra el Magic Quadrant de plataformas de Business Intelligence

de Gartner, en el que se clasifican las distintas soluciones.

challengers leaders
e ™
s,qp,__ﬁ_h Business Objects
— Cngnll:-s
Mizrosoft ,-j
a Hyperion Solltions,
= | Oracl
= Irformation Builders \ race
3 I Sh5
a
2 Iotuate MicroStrategy
-
= BlikTach
= Applix .
| Spotfire
arcplan -
Panorama Software
p &
niche players visionaries

— completeness of vision I—r

As of January 2007

Figura de situacion de proveedores Business Intelligence
(Cano, J.L 2007)

Veamos a continuacién la descripcién de dos proveedores lider BI: Business Objects y
Microsoft Business Intelligence.

L
Business Objects’

- Informes: Crystal Reports, Crystal Reports Explorer, Live Office.

- Consulta y analisis: Web Intelligence, Desktop Intelligence, OLAP Intelligence, Intelligent Question.

- Gestiébn del rendimiento empresarial: Dashboard Manager, Performance Manager, Aplicaciones,
Planifi cacion Financiera.

- Plataforma Business Intelligence: Business Objects Enterprise, Kits de integracion, Procesadores
analiticos.

- Integracion de datos: Data Integrator, Rapid Marts.
Pagina web: www.iberica.businessobjects.com

51



/W UNIVERSIDAD e -
CENES:) POLITECNICA J
%%/ DE VALENCIA etsinf

o
Desarrollo de una Solucion BI

AL

Plataforma de Business Intelligence:

- Microsoft SQL Server 2005. " .
- Microsoft SQL Server 2005 Integration Services. !-—Hr‘ gy

- Microsoft SQL Server 2005 Analysis Services. JBUSl ness
- SQL Server 2005 Reporting Services.

Herramientas de usuario final: Inteuigence

- e Microsoft Office SharePoint Server 2007.

- e Microsoft Office Excel 2007.
Pagina web: www.microsoft.es/bi
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4. Empresa Objetivo:

BuscaVinos S.A.
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4. Empresa Objetivo: BuscaVinos S.A.

4.1. Introduccion

Los desafios de negocio son similares tanto para las grandes empresas como para
las medianas, pero estas ultimas cuentan con un presupuesto inferior para afrontarlos. Es
por esto que una solucién Business Intelligence para una pequefia o mediana empresa
debe ofrecer las mismas capacidades y potencia de rendimiento con las que trabajan las
grandes compafiias, pero a un coste mucho menor y con un bajo impacto dentro de la

organizacion.

Mi contacto con la empresa BuscaVinos viene de hace mucho tiempo. BuscaVinos es
una empresa familiar y personalmente mantengo amistad con un miembro de la familia.
Fue a la hora de escoger la tematica de mi proyecto de final de carrera, cuando presenté
mi propuesta a la empresa: desarrollar un sistema inteligente de negocio que fuera capaz
de aportar analisis a la informacion registrada diariamente. La empresa, consciente de las
carencias que su ERP corporativo ofrecia a la hora de analisis de resultados y ante la
posibilidad de incorporar un sistema de business intelligence libre de coste en la
organizacion, aceptaron mi propuesta y en Julio de 2008 comenzamos el proyecto de

implantar una solucion Business Intelligence.

La primera labor que tuve que realizar fue presentar a los responsables de la
empresa cual era mi propuesta de valor para la compafia. Esto fue, presentar el Business
Intelligence a una compafila que desconocia por completo lo que las soluciones de
inteligence de negocio eran. Mi contacto con las soluciones Business Intelligence provenia
de mi estancia de 9 meses desarrolladora de este tipo de soluciones en una empresa de

software.

Una vez conseguido el consentimiento de la compafiia, lo siguiente fue analizar la
estructura actual de la empresa: qué sistemas corporativos se utilizaban, cudles eran sus

caracteristicas y qué carencias contenplaban.
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En los siguientes puntos de este capitulo analizaremos las necesidades de

informacién de BuscaVinos y las razones por las que decidieron apostar por un sistema de

analisis en su organizacion.

4.2. Historia: BuscaVinos, pasion por el vino

Los origenes de BuscaVinos datan del afio 1923 como detallistas de alimentacion.
En 1976 se inaugura BuscaVinos, la primera tienda especializada en vinos en Valencia y
desde entonces ha ido apasionandose cada dia mas y mas gracias a la notable evolucion
del sector vitivinicola espafiol, asi como a la diversidad que encontramos en Espafia tanto
geografica, climatoldgica como los terrufios y variedades que nos ofrece una magnifica
amplitud de vinos de caracteristicas muy diversas. Buscavinos, durante todos sus afios de
experiencia no ha dejado de apasionarse por el vino y ha hecho llegar este entusiasmo a

todos sus clientes.

BuscaVinos ofrece ademas de su amplo surtido de vinos, una presencia corta de
whiskys, cofiacs, aguardientes, licores y orujos. BuscaVinos presume de su exquisita
seleccion de productos basada en la calidad y selectividad: “Tenemos muchos, pero no

todos. Renunciamos a ofrecer marcas que facilmente encontraras en grandes superficies”.

BuscaVinos ademas de ofrecer a clientes particulares una amplia gama de productos
vinicolas, actla como principal proveedor en numerosos restaurantes localizados en la

ciudad de Valencia principalmente y en toda su provincia.

4.3. Necesidad de Informacion

El objetivo de este capitulo es presentar la necesidad de informacién con la que
encontraba la empresa BuscaVinos antes del desarrollo de la solucion Business Intelligence.
Para ello, se presenta una introduccion al sistema de gestiéon TPVPIlus que servia como
herramienta de gestion de informacion corporativa, registrando las ventas a clientes,

gestidon de productos y clientes, etc.
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Tras especificar las caracteristicas de la herramienta TPVPlus, se expondran las
carencias que esta herramienta presenta a la hora de ofrecer analisis de informacion y el

por qué de escoger la plataforma business intelligence desarrollada por QlikTech, QlikView.

4.3.1. Estructura Actual

TPVPlus Profesional de Sage es el sistema operacional con el que la empresa
BuscaVinos gestiona su carga de trabajo diaria. El sistema, instalado en una maquina que

sirve de maquina central, soporta la facturacion a clientes registrando cada venta.

Los Requisitos del Sistema que TPVPlus requiere pueden observarse en la figura
siguiente.
TPVPIlus Profesional 2009
Ordenador Pentium (III)
Lector de CD-ROM
512 Mb de RAM
3Gb Mb de espacio libre en disco
Pantalla Super VGA (800x600)
Microsoft Office 2000
Internet Explorer 6.0

Windows® 2000, Windows XP®, Windows® 2003, Windows® Vista

Figura23. Ficha Técnica TPVPlus 2009 (www.sage.es)

TPVPlus Profesional 2009 es de naturaleza transaccional, estd pensado para las

actualizaciones continlas. Las areas de gestidon que cubre son:
Control de Stocks
Compras
Contabilidad, costes

Facturacidn, ventas
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Veamos en la siguiente figura sus caracteristicas principales:

Caracteristicas Linea Profesional
Monopuesto / Red Monopuesio
Multicaja / Terminales 1 caja'terminal
Muitisesion / Tumos e
Mutiempreza A
Terminales Téctiles y de Teclado 4
Tallas vy colores w
Getion de depdsitos R
Pedidos automdaticos en funcidn de previsiones v Stock ®
Facturacion "Cbras” A
Facturacion *Vehiculos" o<
Importacion de datos desde Excel A
Ruta de vendedores 4
Unidades métricas W
Cobros periddicos R
Comisiones vendedores

Compuestos / Fabricacion

Actualizacion automatica de precios al realizar compras 4
Cuentas Comientes: Cartera w
SM3 A
Configurador de informes y documentos F 3
Cieres de ejercicios y campaiias con generacion automatica de inventarios 4

Figura24. Caracteristicas TPVPlus Profesional 2009 (www.sage.es)

Como podemos observar no hay ninguna funcionalidad de andlisis de informacién
disponible en la herramienta. Como podemos observar, la caracteristica ‘Configurador de
informes y documentos’ no es una opcion disponible en esta versiéon de TPVPIus. Lo cual
imposibilita la creacién de cualquier informe de analisis directamente desde la aplicacion.
Hasta la fecha, los responsables de BuscaVinos tenian que exportar datos a Excel y a partir
de ahi construir sus informes y graficos de analisis. Tarea muy laboriosa e ineficaz si el

analisis se quiere hacer diariamente o semanalmente.
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4.3.2. Necesidades

Hasta la fecha, BuscaVinos contaba con su sistema operacional "TPVPlus' que le
permitia registrar su actividad comercial diaria (ventas, pedidos, albaranes). Sin embargo,
y tal como hemos visto en la especificacién técnica del producto, esta herramienta no le
permitia lo que su gerente requeria, poder medir el rendimiento de su empresa mediante
un analisis comercial por productos, por zonas geograficas, por tipo de clientes, etc. Su
sistema hasta la fecha, no le permitia comprender el significado de los datos que éste

almacenaba.

TPVPlus no permite el andlisis de informaciéon a la velocidad del pensamiento. Es
decir, analisis en rapidos tiempos de respuesta que permiten a los gerentes y responsables

preguntarse y resolver situaciones en un corto periodo de tiempo.

Normalmente muchos sistemas de informacion operacionales ofrecen informes
basicos, pero las funcionalidades nunca son suficientes para hacer un analisis de negocio,
por las limitaciones para la personalizacion de indicadores e informes, o por la
imposibilidad de integrar datos de otros sistemas. Llegado a este punto, BucaVinos
reconoce que con sus sistema de informacién actual, es perfectamente valido para registrar
su actividad diaria, pero no es capaz de poner en marcha su estrategia de negocio, ya que
el tratamiento de la informacion se convierte cada vez mas en una pieza estratégica. Para
ello BuscaVinos necesita apoyarse en un eficaz sistema de reporting dindmico, consultas

interactivas y con funcionalidad de cuadro de mando.

En el apartado 5.2 Analisis de la Solucidén, se exponen las necesidades de analisis
para cada area de decision de negocio y qué factores hay que tener en cuenta. En
definitiva, un amplio analisis de la necesidad de informaciéon que la empresa BuscaVinos

requirié como informacion fundamental en su plataforma de ayuda a la toma de decisiones.
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4.4, QlikView como herramienta BI escogida

QlikView es una herramienta de Business Intelligence que permite a su organizacion
obtener los conocimientos y el poder analitico de los datos que genera su negocio. Ademas
permite crear facilmente un cuadro de mando integral. Los datos se presentan en un
agradable y sencillo interfaz grafico mediante tablas dindamicas, graficos interactivos,

estadisticas e indicadores.

QlikTech basa la competencia del producto en el facil manejo de sus soluciones en
inteligencia de negocio que permiten a las organizaciones tomar decisiones mejores y mas
rapidas. Su producto QlikView permite analisis de diferentes sectores de la empresa y
blsquedas con la misma simplicidad y facilidad que cualquier software de oficina. Su
tecnologia basada en la légica asociativa posibilita realizar calculos en tiempo real, que
permiten a los profesionales de los negocios tener un conocimiento profundo de su
empresa gracias a exploraciones intuitivas de datos. A diferencia de las soluciones
tradicionales de Inteligencia de Negocio, QlikView ofrece un valor inmediato con resultados
concretos que se pueden medir en dias o semanas, no en meses, afios 0 nunca. QlikView
es la alternativa mas flexible y econdmica frente a las herramientas convencionales de
consultas, datamining, datawarehousing y reporting. Desarrollar en QlikView comprende
una serie de ventajas Unicas, entre las que destacan la sencillez de uso y la facil

programacion. (www.qlikview.com)

En QlikView se importan y enlazan los datos de cualquier BBDD origen (Oracle,
AS/400, Sybase, Db2, Informix, xml, mdb, xlIs, csv), directamente o a través de
conexiones ODBC y OLEDB. Estos datos se almacena en una BBDD propietaria que se crea
automaticamente y con tecnologia AQL (Associative Query Language). QlikView construye
un modelo analitico dinamico que no limita las posibilidades en la explotaciéon de la

informacion.

El lanzamiento por parte de QlikView de la version QlikView 9.0 Personal Edition

ofrece la posibilidad de crear documentos de analisis para uso personal, esto quiere decir
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que los documentos soélo estan disponibles desde el equipo en el que se realiza el
desarrollo. Su licencia es gratuita y ofrece toda la funcionalidad que ofrece el producto

adquiriéndolo bajo licencia de pago.

Beneficios y Ventajas competitivas de QlikView:
e Répido ROI
e Escalabilidad
e Implantacién rapida
e Personalizacién
e Seguridad en la toma de decisiones
e Corta curva de aprendizaje
e Flexibilidad
e Facil uso
e Reduce presién sobre el departamento IT

e Version gratuita QlikView Personal Edition

Otra de las grandes ventajas de QlikView y que cabe destacar, es la gran interaccion
con el usuario final. De acuerdo Mundy ], Thornthwaile W (2006), desde los afios ochenta
ha sido dificil conseguir que la gente de negocios; gerentes y directivos, se hagan
responsables de sus propios informes y analisis. Los autores sugieren que deberian ser
ellos quienes indagasen en sus datos porque al fin y al cabo, équién conoce mejor el
negocio y qué informacion se necesita analizar y/o reportar que la persona que dirige el
mismo? Sin duda QlikView ayuda a lograr este propdsito pues facilita la interaccion
usuario-producto. QlikView ofrece una amplia variedad de funciones para analizar los datos
de la forma en que se desean verlos. QlikView permite analizar los datos al nivel de detalle
que el usuario desee, pudiendo alternar distintas vistas continuamente. QlikView facilita la
exploracion y la comprension de los datos sin que tenga que intervenir el departamento de
TI. Ademas de ver diagramas, graficos y cifras, permite formular preguntas, demostrar

cualquier hipétesis, explorar cualquier angulo.
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QlikView es una herramienta que no precisa de grandes requerimientos de hardware.
Se puede instalar en un sistema usuario sin presentar la menor complicacion. La opcion que
tomamos en la empresa BuscaVinos fue instalar QlikView junto con Microsoft SQL Server en el

sistema servidor donde estaba instalado TPVPIus.

A continuacién se muestran las especificaciones técnicas requeridas por QlikView para la

instalacion de QlikView 9.0 Personal Edition:

PLATFORM Windows XP Professional ®
Windows Vista ©
Windows Server 2003
Windows Server 2008

PROCESSOR Intel Core Duo compatible or higher recommended

1 GB minimum, depending on data volumes more may
leade st be required '
DISK SFACE 350 MB total required to instal
SECURITY Windows Integrated Security or custom authentication 2
WEB SERVER QlikView http Serve

Microsoft Il

QLIKVIEW MANAGEMENT | Microsoft Internet Explorer 7
CONSOLE Firefox 3

NET 3.5

Figura25. Requerimientos del Sistema para QlikView 9 (www.qlikview.com)

QlikView por tanto es, sin duda la mejor opcidn para esta pequefia y familiar empresa,
que desconociendo hasta la fecha las herramientas de ayuda para la toma de decisiones y sin
prevision de invertir en ellas en un futuro inmediato, han apostado por implantar una solucion
BI en su oficina. Su intencidn: evaluar el rendimiento comercial de su actividad, y por qué no,

tomar decisiones que le puedan ayudar a mejorar su actividad en el futuro.
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5. Desarrollo de la Solucion

Business Intelligence
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5. Desarrollo de la Soluciéon Business Intelligence

5.1. Introduccion a la solucidon

5.1.1. Objetivos

El objetivo de una solucion Business Intelligence es el de proporcionar a la
organizacion informacién atil para su analisis. En este caso, el propdsito es generar
informacién util, informacion estructurada y presentar un conjunto de indicadores que
muestren la situacién de la empresa y que ayuden a los responsables de ésta a tomar

mejores decisiones.

El proceso de desarrollo de la solucién Business Intelligence para la empresa
BuscaVinos, contard con todas las fases de desarrollo de una solucion BI; partira del
analisis y alcance de la solucién. Con esta primera fase se extraerdn los requisitos
funcionales de la solucidon Business Intelligence, especificando la necesidad de informacion
del gerente de la empresa, el origen de los datos a analizar, la arquitectura de la solucién

BI, modelado de datos OLAP, modelado de hechos y dimensiones, etc.

La segunda fase del proyecto correspondera al tratamiento de datos; a partir de la
informacién registrada en el ERP Comercial de la empresa, se procedera a la extraccién de
la informacién atil para el andlisis y construir un Data Warehouse que alimentara
directamente la solucién BI a desarrollar. Una vez construido el Data Warehouse y los
procesos de transformacion de datos necesarios, se llevard a cabo la construccion de la

solucion BI con la herramienta de Business Intelligence QlikView 9.0 Personal Edition.
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5.2. Analisis de la Soluciéon

De acuerdo a (Mosimann, Mosimann, Dussault. 2007), las areas de decisién
descritas a continuacion pueden mejorar la velocidad de ejecucién de ventas y permitir un
uso mas eficaz del tiempo. (Mosimann, Mosimann, Dussault. 2007) propone cinco areas de
decision:

- Resultados de Ventas: ¢Qué esta generando los resultados de ventas?

- Rentabilidad por cliente/producto: ¢Qué esta generando los resultados de

contribucién?
- Tacticas de Ventas: éQué esta generando la eficacia de las ventas?
- Flujo de Ventas: éQué esta generando el flujo de ventas?
- Variacion respecto al plan de ventas: ¢Qué esta generando el plan de ventas?

El orden de estas areas de decisidon refleja un flujo Iégico de analisis y de accién. El
primer paso consiste en entender cémo se consiguen los resultados de Ventas; en primer
lugar, segun el rendimiento global y luego segun la contribuciéon neta. A continuacidn,
sigue un analisis detallado sobre cdmo transcurren las ventas en tiempo y cuales son los
resultados. Finalmente, las conclusiones obtenidas se aplican para revisar el proceso de

planificacidn y previsién.

La estructura de la organizacién BuscaVinos y el propio deseo de la empresa en
priorizar el desarrollo de la solucién en las areas de decisién mas concretar, nos lleva a

reducir estas areas de decisién a tres:
- Resultados de Ventas: ¢Qué esta generando los resultados de ventas?

- Rentabilidad por cliente/producto: ¢Qué esta generando los resultados de

contribucién?

- Flujo de Ventas: éQué esta generando el flujo de ventas?

Para el andlisis de estas tres areas de decisiéon de ventas, nos centraremos en
métricas e indicadores clave de rendimiento (KPI) y analizaremos cada uno de estos desde
distintos puntos de vista (dimensiones). Ambos conceptos: KPI y dimensiones son

conceptos ya introducidos en las secciones 3.4.2 y 3.4.1 respectivamente.
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Los resultados de ventas son uno de los puntos clave de informacién mas
importantes y fundamentales para una organizacion. Proporcionan una vision coherente de
los ingresos reales de cuatro de los componentes basicos del negocio para BuscaVinos:

producto, cliente, territorio y tiempo.

El conocimiento de estos componentes explica por qué los resultados obtenidos son
distintos de los previstos. ¢Tienden a bajar las ventas en determinados territorios? éOcurre
con todos los clientes? Mas alla del analisis operativo inmediato, los resultados de ventas
permiten reconocer modelos de rendimiento mas amplios para comprobar si las estrategias

y los objetivos directivos son correctos.

Con respecto al analisis de resultados de ventas, estos son los indicadores de

rendimiento que BuscaVinos requiridé para su analisis:

RESULTADOS DE VENTAS

Objetivos KPI Dimensiones

Ventas (€) | Promedio Ventas por Factura (€) Tiempo
Promedio Unidades por Factura (#) Cliente
Unidades vendidas (#) Territorio
Margen Beneficio (€) Producto

Figura26. KPI's Resultados de Ventas

La clave del area de decision Rentabilidad de Clientes y Productos es reconocer qué
clientes y qué productos ofrecen la mayor contribucion. Se puede obtener una vista basica
de los beneficios brutos utilizando la férmula “ventas menos costes habituales” para
clientes y productos. El desarrollo y la rentabilidad de cada grupo de productos pueden
analizarse por separado. Lo mismo ocurre con el analisis estratégico de clientes. Pero una
forma eficaz de obtener informacion de gestidon que se necesita es combinar productos y

clientes entre si.
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Estos son los indicadores de analisis acordados con BuscaVinos:

RENTABILIDAD DE CLIENTES Y PRODUCTOS

Objetivos KPI Dimensiones
Ventas (€) Costes (€) Tiempo
Beneficio Neto (€) Clientes (#) Cliente
Margen Beneficio (€) Productos (#) Territorio

Ventas netas (€) Producto

Unidades vendidas (#)

Beneficio bruto (%,€)

Figura27. KPI's Rentabilidad Clientes y Productos

Con respecto al area de analisis Flujo de Ventas, |la empresa BuscaVinos sugirié que
para esta area, lo que les interesaba era ver mediante graficos y lineas de tendencia la
situacion y comportamiento de ventas que la empresa registraba. De esta forma, podrian

observar facilmente cuando se producen los picos de ventas y analizar el por qué de éstos.

Una vez acordado y cerrado el analisis del EIS Comercial para BuscaVinos, el
siguiente paso es construir la solucién. Para ello, se requiere producir un disefio de la
arquitectura de la solucién, detallando las distintas aplicaciones y las conexiones existentes
entre ellas. A continuacién vy tras el disefio de la solucién, el siguiente paso es llevar a cabo

el desarrollo de la solucion disefiada.
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5.3. Desarrollo de la Solucion

5.3.1. Disefio y Arquitectura de la Solucién

El punto de partida de un sistema de apoyo a la toma de decisiones siempre es el
sistema que la empresa gestiona para registrar su actividad diaria. Es por tanto, TPVPlus
Profesional el sistema operacional del que parte el desarrollo de la solucidon Business

Intelligence para la empresa BuscaVinos.

En la seccion 4.3 del capitulo 4, se expuso en detalle la estructura de este ERP. Su
organizacion en tablas (sistema entidad-relacién), hace facilmente posible que mediante
procesos ETL, se cargue la informacion objeto de analisis en el data Warehouse. La
organizacion del data Warehouse, consistird en una tabla de hechos que almacena las
ventas, y diversas tablas de dimensidon que corresponden a los distintos puntos de vista por
los que se quiere analizar los hechos (ventas). Para la extraccion, transformacion y carga
de informacion en el data Warehouse (procesos ETL), se ha contado con la herramienta de
gestion de base de datos Microsoft SQL Server 2000. Microsoft SQL Server permite la
gestion de base de datos mediante la aplicacion Enterprise Manager, y la creacion de

procesos ETL mediante el servicio Data Transformation Services, conocido como DTS.

A partir del data Warehouse construido y que se actualiza diariamente con la
informacién registrada en el ERP de la organizacién, se lleva a cabo la fase de scripting.
Esta fase conlleva el diseno jerarquico de las distintas dimensiones analiticas en QlikView;
se establece una estructura de arbol en la cual surgen diferente nimero de niveles segln
sean los requerimientos analiticos. El scripting en QlikView requiere conectar con la fuente
de datos (DW construido), y construir el modelo estrella que muestra la representacion de
las relaciones en el script desde el punto de vista multidimensional. Este modelo establece
las relaciones entre las distintas dimensiones y la tabla de hechos del modelo EIS comercial

BuscaVinos, basado en la estructura del data Warehouse construido en la fase anterior.

Como punto final se construyen los elementos visuales (graficos, informes, cuadros
de mando, etc.) para el analisis. QlikView ofrece numerosos tipos y variedades de cuadros
y diagramas; hay cuadros de lista para dimensiones de navegacién, cuadros de estadisticas

y diversos componentes mas.
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Extract

Data Cloud

Sistema
Operacional Load DW Comercial -
SAGE Légica AQL
Andlisis
Comercial
ETL

Figura28. Arquitectura de la Solucion BI para BuscaVinos

5.3.2. Disefio e Implementacion del DW

En este punto trataremos todos los aspectos relativos a la creacién de las tablas de
hechos y dimensiones propiamente dichas, los procesos que cargan y transforman su
estructura. Estas tablas seran almacenadas siguiendo un modelo en estrella que se
expondra en detalle. También escribiremos la tecnologia utilizada como soporte de los

distintos procesos, y el funcionamiento de éstos.

5.3.2.1. Microsoft SQL Server 2000

La tecnologia usada para dar soporte tanto al data Warehouse como a los procesos

ETL es SQL Server 2000 de Microsoft. Las razones para escoger este software son:

e Es una tecnologia barata, con una buena relacidon calidad/precio dadas las

funcionalidades que aporta. Ademas, estd muy extendida.
e Es de sencillo manejo y aprendizaje.

e Ademas de ser un gestor de base de datos (Enterprise Manager), ofrece el

servicio de transformacion de datos DTS (Data Transformation Services).
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Figura29. Vista General de Enterprise Manager SQL Server 2000

Microsoft define los paquetes DTS como “Rutinas automaticas que extraen,
transforman y cargan datos de fuentes heterogéneas”, es decir se trata de una herramienta
pensada para la implementacién de procesos ETL, lo cual conviene enormemente a nuestro
propdsito. Ademas cuentan con una interfaz visual que facilita mucho la creacién y
mantenimiento de los mismos.

Entre las funcionalidades de un paquete DTS encontramos:

e Carga de informacion desde multiples fuentes de datos: Excel, Access,
archivos de texto plano, AS/400 via ODBC, archivos dBase como es nuestro

caso via Microsoft OLE DB.

¢ Amplias posibilidades de transformacion de datos mediante el uso de Tareas

de ejecucién de SQL o de Tareas de Bombeo de datos de una a otra tabla.

e Posibilidad de utilizar variables para parametrizar las sentencia TSQL de

transformacion.

e Posibilidad de construir flujos de ejecucién alternativos segun las condiciones
especificadas.

e FEjecucidon de scripts Active x que permiten modificar dindmicamente el
contenido del DTS.
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Figura30. Vista General de Data Transformation Services SQL Server 2000

5.3.2.2. Modelado de Tablas

En primer lugar, seria conveniente mostrar la organizacién de las estructuras de
datos en el ERP TPVPlus. Los archivos donde estd registrada la informacién son archivos
cuyo formato (dBase) es propio de la gama de productos Sage, tales como Facturaplus,
Contaplus o como en este caso, TPVPlus. El médulo en el que se centra el desarrollo de la
solucién Business Intelligence es el moddulo de ventas. Veamos a continuacién la

organizacion de las estructuras de datos que conforman este modulo.
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Figura31. Estructura de datos dBase para modulo Ventas de TPVPIlus

La informacién correspondiente a las ventas se encuentra registrada en las

estructuras siguientes:
FACCLIT: Cabecera de factura
FACCLIL: Detalle de lineas de facturas
PEDCLIT: Cabecera de pedido
PEDCLIL: Detalle de lineas de pedido
ALBCLIT: Cabecera de albaran

ALBCLIL: Detalle de lineas de albaran

Las demas estructuras almacenan informacién relativa a Clientes, Productos,
Almacenes, Agentes, etc. En la figura anterior se pueden observar las relaciones existentes

entre las distintas estructuras.

Como ya vimos anteriormente en el capitulo 3.3, el data Warehouse es el repositorio
de datos de la compaifiia. En él encontramos la informacién contable, de ventas, de
recursos humanos, de manufacturacién, y de otros sistemas de ingreso que la compafiia

quiere analizar.
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En data Warehouse esta estructurado de tal forma que favorece el analisis, haciendo
éste mas rapido y eficaz. Esta estructuracién se basa principalmente en la organizacion de
las tablas en tablas de hechos y tablas de dimensidén. Veamos a continuacion la distribucion
de las tablas de hechos (Ventas) y tablas de dimension que forman el data Warehouse

construido para el analisis comercial de BuscaVinos.

TD_Calendario
TD_Agentes
Fecha -
CodAgente Afio TD_Clientes
NomAgente Mes
CodCliente
NomCliente
Ui 1S NomClienteComercial
TD_AImacenes . CodZona
NomZona
Fecha CodProvincia
CodAlmacen NumDocumento NomProvincia
TipoDocumento Poblacion
NomAIlmacen CodB
CodPoblacion E§tado odBanco
Provincia Afo
Mes
CodGrupoCliente
gggi:lrﬁgt;n TD_GrupoClientes
TD_Atrticulos CodAgente
CodArticulo
PrecioLinea CodGrupoCliente
CodFamiliaArticulo PrecioUnitario NomGrupoCliente
NomFamilaArticulo Unidades
CodArticulo PorcDto
NomAtrticulo
Formato
PrecioVenta
TD_Ubicaciones
CodZona
NomZona
CodProvincia
NomProvincia

Figura32. Vista del modelo en estrella del data Warehouse.
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La tabla central TH_Ventas recoge la informacion anteriormente almacenada en las
6 estructuras de datos anteriormente sefialadas; sin distinguir entre cabecera y linea de
detalle. El campo TipoDocumento nos indicara de qué tipo de documento se trata: Factura,
Pedido o Albaran. De esta forma una factura para el cliente ‘ClienteA’ que compra los
productos: ‘Vinol’, ‘Vino2’ el dia 29/08/2007, quedara registrada de la siguiente forma en
la tabla TH_Ventas:

Fecha TipoDocumento | CodCliente CodProducto Cantidad
29/08/2007 | Factura ClienteA Vinol 10
29/08/2007 | Factura ClienteA Vino2 15

Puede parecer que en la tabla de hechos TH_Ventas se almacena informacion de
forma redundante, en cierta forma, asi es. Pero por otra parte, esto facilita el acceso a la

informacidon cuando se realizan consultas de analisis.

5.3.3. Procesos ETL

Dentro de la implementacion del data Warehouse veamos su parte mas importante,
la implementacion de los procesos ETL. Como se ha indicado anteriormente la

implementacion se realizé con paquetes DTSs de Microsoft SQL Server 2000.

Se desarrollaron dos paquetes DTS; TPVPlus_Transformaciones para cargar en bruto
los datos registrados en el ERP TPVPIlus. EL propdsito de este paquete DTS en almacenar en
una Base de datos auxiliar la informacidon que se desea modelar y posteriormente analizar.
Para ello se accede a las tablas especificadas en la Figura32 y se almacenan de forma

idéntica en la base de datos auxiliar.

El segundo paquete DTS es el paquete DTS Comercial_Transformaciones que realiza
las transformaciones necesarias y el correspondiente modelado dimensional; es decir,
donde se almacena la informacién en la tabla de hechos Ventas y en las distintas tablas de
dimension. Estas tablas de hechos y dimension es lo que conforman el DW_BuscaVinos;

que servira de almacén de datos para el posterior analisis en QlikView.
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TPVPlus_Transformaciones

-

dBase IV

BD_Auxiliar

Comercial_Transformaciones

BD_Auxiliar DW_BuscaVinos

Figura33. Dependencia de ejecucién de los paquetes DTS.

Veamos a continuacion y con detalle estos dos paquetes definidos y qué procesos se

llevan a cabo en ellos.

5.3.3.1. TPVPIlus_Transformaciones

La funcién de este paquete DTS es el de cargar la informacion desde el ERP TPVPlus
a una base de datos auxiliar. Sélo se cargan la informacién relativa al analisis y en bruto;
es decir, sin ningun tipo de transformacién. Es el proceso puro de extraccion (Extract, ETL).
En la siguiente tabla podemos observar la correspondencia entre las estructuras de datos

origen (estructuras de TPVPIus) y las tablas de la base de datos auxiliar.

Concepto TPVPIlus BD_ Auxiliar
(dBase 1V) (Microsoft SQL Sever)
Grupcli Grupo_Clientes
Clientes
Clientes Clientes
Familias Familia_Articulos
Articulos
Articulo Articulo
Zonas Zonas
Ubicacion
Provinc Provincias
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Agentes Agentes Agentes

Almacén Almacen Almacenes
Facclit Factura_cabecera
Facclil Factura_detalle
Pedclit Pedido_cabecera

Ventas
Pedclil Pedido_detalle
Albclit Albaran_cabecera
Albclil Albaran_detalle

Carga Grupo_Clientes

Carga Clientes Carga Dimensiones
Carga Articulos
ﬂ Carga Famiia_Articulos
A

_— Carga Zonas
Limpiar Tablas LU
P dBase 1V ficrosoft OLE DB ...
‘l Carga Provincias

Carga Agentes

Carga Almacenes

Facturacion Clente Facturas // Albaranes // Pedidos

dBase IV 'icrosofﬁ OLE DB ...

Figura34. DTS TPVPlus_Transformaciones

Carga Hechos

Limpiar Tablas

Vemos en la figura que existen dos bloques de ejecucion bien diferenciados. El
primer bloque principal de ejecucion es Carga Dimensiones. Los pasos comprendidos en

este bloque de ejecucion se encargan de cargar en la base de datos auxiliar la informacion
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relativa a los puntos de vista del analisis: clientes, productos, zonas geograficas, etc.
Existe un paso previo a estos ocho procesos de carga que se ejecutan en paralelo; ‘Limpiar
Tablas’. Este proceso se encarga de borrar por completo el contenido de las tablas de
dimensidon de la base de datos auxiliar. La razén es actualizar cada dia la informacion
relativa a productos, clientes, etc. Al no ser un nimero de registros muy elevado, el coste
temporal de realizar el borrado y la carga de informacion cada dia es menos costoso que
realizar comprobaciones para sélo cargar informacidon nueva y/o que se haya actualizado.

Es por este que se hace un borrado masivo y posteriormente una carga total.

Veamos el cédigo de ejecucion del paso 'Limpiar Tablas”

TRUNCATE TABLE dbo.Articulo
TRUNCATE TABLE dbo.Clientes
TRUNCATE TABLE dbo.Familia_Articulos
TRUNCATE TABLE dbo.Grupo_Clientes
TRUNCATE TABLE dbo.Provincias
TRUNCATE TABLE dbo.Zonas
TRUNCATE TABLE dbo.Agentes

TRUNCATE TABLE dbo.Almacenes

El segundo bloque de ejecucién etiquetado como Carga Hechos se encarga de
extraer y cargar en la base de datos auxiliar la informacién relativa a las ventas de la
compafia. Para ello se requieren 6 pasos de ejecucion; uno para cada una de las

estructuras dBase que registran las facturas, los pedidos y los albaranes.

FACCLIT: Cabecera de factura
FACCLIL: Detalle de lineas de facturas
PEDCLIT: Cabecera de pedido
PEDCLIL: Detalle de lineas de pedido
ALBCLIT: Cabecera de albaran

ALBCLIL: Detalle de lineas de albaran
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Como también ocurria en el bloque de ejecucion anterior, existe el paso 'Limpiar
Tablas’ que se encarga de limpiar las tablas que registran las ventas en la base de datos
auxiliar. La razoén es tener la informacién actualizada cada dia, tal y como ocurre en el

caso anterior. Veamos el contenido de este paso:

TRUNCATE TABLE Factura_Cabecera
TRUNCATE TABLE Factura_Detalle
TRUNCATE TABLE Albaran_Cabecera
TRUNCATE TABLE Albaran_Detalle
TRUNCATE TABLE Pedido_Cabecera
TRUNCATE TABLE Pedido_Detalle

5.3.3.2. Comercial_Transformaciones

La funcion de este paquete DTS es la de transformar la informacién almacenada
anteriormente en la base de datos auxiliar. Este es el proceso donde el se construye el data
Warehouse, con su estructura de tabla de hechos y tablas de dimensiones. Es el proceso
propio de transformacion y carga (Transform and Load, ETL). Se transforma y modela la

informacién propdsito de analisis para cargarse en el data Warehouse de acuerdo a la
estructura definida:
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TD_Calendario
TD_Agentes
Fecha :
CodAgente Afio TD_Clientes
NomAgente Mes
CodCliente
NomCliente
U e NomClienteComercial
TD_Almacenes . CodZona
NomZona
Fecha SOdirOVi_“Ci?
omProvincia
CodAlmacen N_umDocumento el ovinci
TipoDocumento oblacion
NomAIlmacen CodBanco
CodPoblacion E§tado
Provincia Ano
Mes
CodGrupoCliente
CodCliente -
- CodAlmacen TD_GrupoClientes
TD_Articulos CodAgente
CodArticulo
Prec?oLin'ea. — | | CodGrupoCliente
CodFamiliaArticulo PrecioUnitario NomGrupoCliente
NomFamilaArticulo Unidades
CodAtrticulo PorcDto
NomAtrticulo
Formato
PrecioVenta
TD_Ubicaciones
CodZona
NomZona
CodProvincia
NomProvincia

Figura35. Estructura DW_BuscaVinos

En la siguiente tabla podemos observar la correspondencia entre las estructuras de

datos origen (estructuras de TPVPIus) y las tablas de la base de datos auxiliar.

ORIGEN DESTINO

BD_Auxiliar DW_BuscaVinos
(Microsoft SQL Sever) (Microsoft SQL Server)
Grupo_Clientes TD_GrupoClientes
Clientes TD_Clientes
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ORIGEN DESTINO
BD_Auxiliar DW_BuscaVinos
(Microsoft SQL Sever) (Microsoft SQL Server)
Zonas

TD_Ubicacion
Provincias
Agentes TD_Agentes
Almacenes TD_Almacenes

Factura_cabecera

Factura_detalle

Pedido_cabecera
TH_Ventas

Pedido_detalle

Albaran_cabecera

Albaran_detalle

Transformacion Maestros Dimensiones

|| Dimensiones Cliente

Dimensiones Articulos

snE=

Limpiar Tablas TD DW TA

=
d

Dimension Ubicaciones

Dimension Agentes

Dimension Almacenes

Transformacion Hechos Ventas

Albaranes Cliente

TH --> TD_Calendario

= _———— i i
9 Pedidos Cliente 9 « =5
Limpiar Hechos Ve... DW_‘?’“ D\# ™ 9 9
Facturas Cliente N DW_TH DW_TD

Figura36. DTS Comercial_Transformaciones
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Como ya ocurria con el anterior paquete DTS existen dos bloques de ejecucion bien
diferenciados: Transformacion Maestros Dimensiones y Transformacion Hechos
Ventas. El primero de ellos, carga la informacién en las tablas de dimensién definidas en la
estructura del data Warehouse, mientras que el segundo hace lo propio con la tabla de hechos
TH_Ventas.

Antes de ejecutarse los 6 pasos (DTSDataPumpTask) que cargan la informacion de las
dimensiones, se realiza un borrado de las tablas de dimensién; la razén es mantener el data
Warehouse actualizado diariamente y tener disponibles las ultimas actualizaciones. Lo mismo
ocurre cuando se cargan en el data Warehouse las ventas registradas; esta vez sin embargo,
sOlo se cargan las ventas registradas del Ultimo afio. Las ventas anteriores al afio actual sélo
se cargan una vez y se mantienen como histérico. Es por esto que ‘Limpiar Hechos Ventas’ sélo
borra los registros de TH_Ventas cuyo Afio sea superior a ‘2008’, y los 3 pasos siguientes
(DTSDataPumpTask) que cargan las ventas (‘Albaranes Clientes’, ‘Pedidos Cliente’ y ‘Facturas

Cliente’), sélo cargan los registros cuyo Afio sea superior a ‘2008’.

Transformacion Hechos Ventas

Albaranes Cliente

TH --= TD_Calendario

—_—— 9 Pedidos Cliente

, J J
Limpiar Ventas DW_TA 3\3 TH

Facturas Cliente DW_TH Dw_TD

amw

Figura37. DTS Comercial_Transformaciones (Hechos Ventas)

Veamos el contenido del proceso 'Limpiar Ventas’y del proceso de carga de ‘Facturas Cliente’

TRUNCATE TABLE TD_Calendario

DELETE FROM TH_Ventas WHERE Afio>2008

SELECT
t1.DFECFAC as Fecha,
t1.NNUMFAC as NumDocumento,
'Factura' as TipoDocumento,
(CASE t1.LLIQUIDADA
WHEN 0 then 'No Liquidada'
WHEN 1 then 'Liquidada’
END) as Estado,
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year(DFECFAC) as Afo,

month(t1.DFECFAC) as Mes,
t3.CSERIEFACT as CodGrupoCliente,
t1.CCODCLI as CodCliente,

'""as CodAgente,

t1.CCODALM as CodAlmacen,
isnull(t2.CREF, 'Sin Asignar') as CodArticulo,

isnull(t2.NPREUNIT,0) * isnull(t2.NCANENT,0) as
PreciolLinea,

isnull(t2.NPREUNIT,0) as PrecioUnitario,
isnull(t2.NCANENT,0) as Unidades,
(CASE isnull(t2.NDTO,0)

WHEN 0 then 0

ELSE t2.NDTO/100
END) as PorcDto

FROM
dbo.Factura_Cabecera t1
LEFT OUTER JOIN
dbo.Factura_Detalle t2
on t1.NNUMFAC = t2.NNUMFAC
LEFT OUTER JOIN
dbo.Clientes t3
on t1.CCODCLI = t3.CCODCLI

WHERE
t1.CSERIE in ('A', 'B")
and year(DFECFAC)>2008

5.3.4. Actualizacion del Data Warehouse

Todos estos procesos ETL requieren ser lanzados mediante una planificacion de
ejecucion diaria. De esta forma, se asegura que el data Warehouse se halla con los datos
actualizados y por tanto los informes, graficos y otros elementos de analisis pueden reflejar la

ultima informacién disponible. Asi, el data Warehouse se actualiza cada mafiana antes de que
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la informacién pudiese ser accedida por lo usuarios.

La solucién adoptada finalmente consistié en lanzar diariamente a las 9:30 de la
mafiana los procesos ETL. Para la programacion de la planificacion se utiliza el programador de

tareas propio de SQL Server 2000, disponible en Enterprise Manager.

7 SQL Server Enterprise Manager - [Console Root\Microsoft SQL Servers\SQL Server Group\{LOCAL) (Windows NT 50l Sex ? &l x|
B Achivo  Accién Ver Took Ventana  Ayds \ |
220 RE =Bl 5 086
Microsoft SQL S
= é ton SGNE,Z:';': Name - Category Enabled Last Run Status (Start Date]
=) Bty (LOCAL) (idows NT} | T&] Actuslizacion DW IUncateganzed (Local)] “es Yoz No Mot Running  Unknown (Date and Time are natava...
(1 Databases
(Z2) Data Transformation Services
= (3 Management Actualizacion DW Properties — (LOCAL bt
£ 95 50L Server Agent ] on ] [X]
0 Hets General | Sieps  Sohedules | Notfications |
& Operators
RS Note: The current date time on target server |[(Loca) ~|is 29/08/2010 13:49
[Ba Backup Gl

[l Current Activity
£ sOL Server Logs
(3 Replication
(23 Security
(23 Support Services
| Meta Data Services

Figura38. Planificacion Actualizacion DW_BuscaVinos

5.3.5. Script y Extraccidon de datos en QlikView

En el momento de la carga de datos, los sistemas QlikView establecen conectividad con
los origenes de datos, volcando todo el volumen de registros que es preciso consolidar en un
sitio Unico, orientado al analisis. Una vez consolidada la extraccién, se dispone de toda la
capacidad de analisis interactivo, cargando en memoria RAM de manera selectiva el grueso de

consultas a visualizar.

Segun la relacién de tablas fijada en los documentos de disefio, las tablas principales
para la extracciéon de datos del modelo Analisis Comercial BuscaVinos son las ventas. La
estructura de tablas disefiadas en QlikView se generara conforme a lo mostrado en la figura

siguiente.
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IV EABETIES:

Codégentes
TO_Agentes....

Y Entas)

VARG EHIDE]
Codérticulo
TO_Articulos....
TO_Articulos....
TO_Articulos....
TO_Articulos....
TO_Articulos....

Codégente |«
Fecha
CodClients
Codérticulo
TH_“Wenta...
TH_%enta...
TH_%enta...
TH_%enta...

TH Wenta.., =

TH_venta... x|

D Cailayyeiiriy

IR ENTES]

TD_Clientes....
T

"V etsinf

Fecha
TO_Calendar...
TO_Calendar...
TO_Calendar...
TD_Calendar...

CodClients

TD_Clientes....
TO_Clientes....
TO_Clientes....
TO_Clientes....
TO_Clientes....
TO_Clientes....
TO_Clientes....
TO_Clientes....

Figura39. Visor de Tablas QlikView

La creacion del script en si podra consultarse en los Anexos al proyecto.

5.3.6. Dashboarding
5.3.6.1.

Una vez construido el script que modela la informacion, llegamos al Ultimo componente
basico de QlikView, los visualizadores de informacién, que se caracterizan principalmente por
ser capaces de representar la informacion con una gran diversidad grafica como comentamos
el apartado dedicado a la herramienta QlikView. En primer lugar se definiran desde las

propiedades del documento, las posibles variables que se utilizaran, los grupos y las

jerarquias, las métricas calculadas, etc.
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Propiedades de Documento [C-\Users\admin\Documents\PFC\Analisis Comercial BuscaVi___ [E3

TD_Clientes.NomZaona
TD_Clientes. MomProvincia
TD_Clientes. Poblacion

Figura41. Definicion de Variables en QlikView
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Propiedades de Gréfico [Crecimiento Articulos]
Generdl I Dimensiones  Expresiones |Drdenar| F'r&aentadénl Fectos \ﬁsualesl Estila I Nimero I Fuentel D!'seﬁol Titulo I
Etiqueta
v Habilitar
|crecimiento 08-09 5|
Definicidn
if(TD_CaIendario.Aﬁoz2UDQ,TH_Uentas.#PrecioLinea_]
rOpcioﬂ&i de Presentacion —|

: Achive Editar Corfiguracion  fyuda

iE{T‘D_Calentlario.Aﬁc='.. 19, TH Ventas.§#Preciolines, ) - if(TD Calendario Aho=2008, TH Ventas.#Preciolinea,0)
KN I
Carmpos |Funcinnes| Wanablez | Imagenes
Agregacidn I j ID i
Hoja I @ Todaz laz Tablas j [ Mostrar Campos de Sistema
Campo I & Coddgente j [~ Dristinict

Fegar |

Figura42. Definicion de Métricas Calculadas (Expresiones) en QlikView

El procedimiento para construir cualquier grafico sera el siguiente: se cargara un nuevo
objeto (tabla, grafico en columnas, grafico de tarta, etc.). Mas tarde se seleccionan las
dimensiones que desean ser incluidas en el objeto visual. Una vez incluidas las dimensiones se

editan las expresiones métricas que se desean evaluar. Veamos estos pasos en imagenes:
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Pasol: Seleccionar el Tipo de Grafico

Propiedades de Grafico [Evolucion Ventas]

'ESDDDE

A EmETiE.

er -

Figura43. Seleccion del Tipo de Grafico en QlikView

Paso2: Incluir las Dimensiones

Propiedades de Grafico [Evolucion Ventas]

TD Almacenes CodAlmacen
TD_Almacenes. NomAlmacen
TD_Aticulos CodFamilia Articulo
TD_Adticulos.Formato
TO_Adiculos NomAdiculo
TO_Adiculos MomFamiiia Aticulo
TD_Adticulos PrecioVenta
TD_Calendario Afio

D Calendario.Dia

ik | ‘I

=utilizar nombre de campo>

O _
_ fainar | Eriramace,. |

Figura44. Inclusidon de Dimensiones en QlikView

87



UNIVERSIDAD

JW POLITECNICA ‘v EtSinf

el F :,'I "I... _El | 14 B
N DE VALENCIA Desarrollo de una Solucion BI

Paso3: Editar las Expresiones Métricas

Propiedades de Grifico [Evolucion Ventas]

Genera\l Dimensiones  Expresiones. IOrda']arI Estilo I Presen(au’énl Ejes I Cduresl Nﬂlmeml Fuente | Diserfio | Titule I

= =T Etiqueta
W j v Habilitar
™ Relativo IVEHI?S. —'I
Editamos las Expresiones T Invisible Selaii
. =SUM(TH_Ventas.#PrecioLinea _]
~Opciones de Presentacidn
V| Bama Modo Total
 Sin Total
= Simalo n letses
= Expresién total

[¥ Lines
= Shock
7 Cuadio
™ Definir Bamas de Eror Ancho de Bordz de Bama
LI ¥ Ngmeros en Purtos de Datos 0pt _‘:
™ Texto en Purtos de Detos
i Apadr ¢ Aseender | EETpE I ™ Texto en e ¥ Expresiones como Leyenda

™ Texto como Mensaje Emengente

Hliminar Lescender | [esagriparn |
Acumulacién i~ Lineas de Tendencia
% Sin Acumulacidn [ | Media w| T Mostian Ecuzsitn
© Acumulacién Completa [CLineal I~ Mostar e
—T Fol de 2* grad 7
' Acumular IG Pasos Hacia Atras E!D.\nomwo il it

Aceptar | Dancelarl Anlicar | HAyuda

Figura45. Edicidon de Expresiones en QlikView

Y por ultimo se da formato al objeto visual; fuente, colores, orden de presentacion, etc.

Como ya adelantamos en el apartado 5.2 Andlisis de la Solucidn, las areas de decisién

en las que se basa la solucion Business Intelligence son tres:
- Resultados de Ventas: ¢Qué esta generando los resultados de ventas?

- Rentabilidad por cliente/producto: ¢Qué esta generando los resultados de

contribucién?
- Flujo de Ventas: éQué esta generando el flujo de ventas?

En los apartados siguientes se documenta el desarrollo de los elementos visuales

desarrollados para cada una de estas areas de decision.
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5.3.6.2. Resultados de ventas
Los indicadores de rendimiento y métricas utilizadas en esta primera area de decision,
Resultados de Ventas, tienden a explicar el por qué de los resultados obtenidos. ¢éEn qué zonas
el volumen de ventas es mayor? ¢(Tiende a bajar las ventas en determinados meses del afio?
Esta area proporciona una vision coherente de los ingresos reales, analizandolos desde los

cuatro principales componentes de negocio para BuscaVinos: producto, cliente, territorio y

RESULTADOS DE VENTAS

tiempo.

Objetivos KPI Dimensiones

Ventas (€) | Promedio Ventas por Factura (€) Tiempo
Promedio Unidades por Factura (#) Cliente
Unidades vendidas (#) Territorio
Margen Beneficio (€) Producto

Distintos graficos y dashboards analizan los resultados de ventas en el documento
QlikView. Veamos algunos ejemplos. La primera pestafia del documento QlikView, llamada
‘Principal’, muestra un grafico de resultados de ventas por afio. Los resultados de ventas, son

puramente la suma de todos los importes de facturas registradas.

Nota al lector: Todos los resultados ofrecidos en los siguientes graficos son ficticios y en

ningun caso corresponden con la realidad de la empresa BuscaVinos.
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Principal Resultados de Ventas Rentabilidad Clientes / Productos Margenes Beneficio

Analisis Comercial BuscaVinos

BuscaVinos, pasion por el vino

‘Tenemos muchos,
pero no todos.
Renunciamos a

ofrecer marcas que

facilmente se
encuentran en
grandes superficies”

3.500

3.000

2.600

2.000

1.600

BuscaVinos S.A.
1.000

Buscavinos
BOUTIQUE DEL VINO

desde 1977

o] Afio

Pulse F1 para ver la Ayuda 29/08/2010 19:22:55" o

Figura46. Pestana ‘Principal’ documento Analisis Comercial BuscaVinos.qvw

En el grafico anterior se puede observar los resultados de ventas obtenidos por afo. Si

hacemos uso de la funcionalidad QlikView, filtrando la informacion para un afio en concreto y

usamos la jerarquia ‘CicloTiempo’ podremos ver la informacion desglosada por Mes para el afio

seleccionado.

Filtrado de informacion para el
afio 2007 (basta con hacer click BuscaVinos, pasion por el vino

en la barra de 2007)

2000 1.997

1.400
1.000

S00

- Aflo

Figura47. Resultados 2007

Uso de la Jerarquia

- Afin

CicloTiempo: Seleccionamos Mes

Semana

Figura48. Jerarquia CicloTiempo
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Visualizacidén de informacion
BuscaVinos, pasion por el vino
para 2007 desglosada por mes

500

450 423

402
400

3460
200 283
240
200
140
100 g0

50 45

- I
0 ene feh mar ahr may jun oct dic

| Mes

Figura49. Resultados desglosados por mes

Siguiendo con el analisis del drea de decisidn, la segunda pestafia del documento
‘Resultados de Venta’ muestra un analisis mas en profundidad de esta area. Vemos dos
graficos de barras que muestran la evolucion de las ventas; uno desglosando los datos por
Grupos de Clientes y el segundo desglosando por Familias de Productos. Un grafico de tarta
muestra la distribucién en tanto por cien de las ventas por Articulo y un grafico de embudo
muestra la distribucién de las ventas por Zona Geografica haciendo uso de la jerarquia

ZonaCliente (Zona, Provincia, Poblacién).

Todos estos elementos de analisis visuales pueden ser filtrados por distintos criterios
(Familia de Articulos, Articulos, Grupo Clientes, Clientes, Zona Geografica, Tipo de Documento,
Estado de factura, Ao, Mes, Dia, etc.). El filtrado de informacién afecta a todos los elementos
visuales, y éstos son actualizados automaticamente cuando se selecciona una opcién de
filtrado. También podemos ver resaltados en color verde los criterios seleccionados. Y con el

botén ‘Borrar Selecciones’ volvemos al estado original, es decir, sin filtrado alguno.

L |IIr|I—'-

91



UNIVERSIDAD

POLITECNICA ‘V etSinf

!
DE VALENCIA Desarrollo de una Solucién BI

® QiikView Personal Edition - [CAUsers\admin\Documents\PFCVAnalisis Comercial BuscaVinos.qvwl h
i Archivo Editar Ver Seleccis Disefic  C i [ Informes  Hi Objeto  Ventana  Ayuda
ERR =R ™ = WE =N MK e . f - M) Hg?!é K Borrar - | @ Atrds () Adelante | (3} Bloguear ﬂnsbmqumr!

LiePEAERBERRER A SEBEIE S FIE e Em e £ 3

R Clientes / Productos

Principal de Ventas Beneficio @ |

Analisis Comercial BuscaVinos

Distribucion Familia Articulos

CAVAS Qo] Articuln | |BopEcAs

LICORES YACG CLENTES 1 IDAD
ARTICULOS YARIOS 2071% 22.43% VIDA M
B Grupa Clientes f— CUm L.
CHAMPAGHE 20.000 RESTAURANTES : 8,38% LOIE
16.815 EMPRESAS SR

CAIA

071%
= HOTELES 23,42%
ADI OROBIO WO gy UEEE MASE 12733 VARIOS Otros
ARTERD RYA MERLOT a 138 TIENDAS ESPECIALIZADAS
BLASON DE S4h JLLAN C1 10.000 BODEGAS =
CaJm PROTOS COSECHA 5 840 ;iET\CULARES Distribucion Geografica
CALDERONA CRIANZA 5000
COROHNA DE ARAGON RE! 2 701 2 21 22 320 3 047 CLIENTES NAVIDAD @] Zana

LM LALDE BLANCO 5
DOMN GUARDIOLA SYRAH ene (Eh mar ahr may jun lm agn SEp oct nnv dic
LADERAS DEL SEGUE TN Q) tes
LOTE N|| 8 YEUVE CLICG e
TINTO TIERRA DE LUNA
WACCEOS TNTO CRIANEZS | IETIEENRERIEE
V1D MAGHA, CRIANZA, Familias
ABSENTA 20,000 W vnos
16.815
13.325 13.559
11879 12.733
9.139
7.352
5.840
I . 2701 2212 1323 3“”
ene  feh  mar  abr  may  jun
) Mes

Pulse F1 para ver la Ayuda 02/09/2010 0:31:36 (-]

Figura50. Pestafia ‘Resultados de Ventas’

Comparemos los dos siguientes elementos visuales que podemos encontrar en la

pestafia ‘Resultados de Ventas':

Familias
200.000 YINOS
167.236 160687 BRANDYS
150,000 LICORES
112.713 géwcsums VARIOS
100.000 QRUJOS | AGTES.
WHISKYS
50.000 GEMEROSOS
0
2007 2008 2009
%) Afio

Figura51. Evolucién Ventas por Familias de Articulos

2.02% % -| Familia
WIS
CAVAS
GEMERD...
Ofros

23,14%

Figura52. Distribucion Ventas por Familias de Articulos
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Aunque aparentemente muy similares, el significado de estos dos dashboards es
claramente distinto. El primero, muestra la evolucion por ano de ventas desglosada por
Familias de Articulos. Nos permite formular preguntas como ¢las ventas de Vinos han
incrementado o disminuido en el Ultimo afio? éHemos mantenido el nivel de ventas de afio a
otro? Vemos por ejemplo, que el nivel de ventas de Vinos ha disminuido en el afio 2009 con

respecto a 2008. Pero sin embargo, las ventas de Cavas han aumentado considerablemente.

El segundo elemento visual, muestra la distribuciéon por Familia del total de las ventas.
No hay desglose por Afio, es simplemente para comprobar la proporcion de ventas que
corresponde a cada Familia de Articulo. Este grafico puede ser usado para responder a

preguntas como ¢Qué productos son los que generan mayor ingreso econémico en la empresa?

Siguiendo con el analisis de los indicadores clave de rendimiento (KPIs) especificados
para BuscaVinos, nos movemos a la tercera pestana del documento ‘Margenes de Beneficio’

donde encontramos las dos siguientes tablas:

Unidadas Yenta

Figura53. Unidades Figura54. Euros
Estas dos tablas muestran resultados que corresponden con los KPIs:

Promedio Ventas por Factura (€)
Promedio Unidades por Factura (#)
Unidades vendidas (#)
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La tabla Unidades informa del namero total de Ventas registradas, del total de unidades
incluidas en ese total de ventas, la media de unidades que conforman una venta, las unidades
minimas encontradas en una venta, y el maximo numero de unidades encontradas en una

venta.

La tabla Euros informa del nimero total de Ventas registradas, del importe total de las
ventas, del importe medio de las ventas registradas, del minimo importe registrado para una

venta y del maximo importe de una venta.

® QlikView Personal Edition - [C\Users\admin\Documents\PFC\Analisis Comercial BuscaVinos.qvw*]

i Archivo Editar Ver Selecciones Disefio Configuraciones  Marcadores  Informes  Herramientas  Objeto  Ventana  Ayuda - x
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Figura55. Pestaila Margenes Beneficio.

Mas tarde volveremos al detalle de esta pestafa para explicar el area de decision
‘Rentabilidad por Clientes / Productos’.
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5.3.6.3.

La clave de esta area de decisidén es concluir qué clientes y qué productos ofrecen la

mayor contribucion y beneficio. Se puede obtener una vista basica del margen de beneficio

adquirido por cada cliente o producto utilizando la férmula

compra”. A continuacion se muestran los indicadores de rendimiento que BuscaVinos requirio

para su solucion BI.

"V etsinf
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Rentabilidad por cliente/producto

“importe de venta menos costes de

RENTABILIDAD DE CLIENTES Y PRODUCTOS

Objetivos KPI Dimensiones
Ventas (€) Costes (€) Tiempo
Beneficio Neto (€) Clientes (#) Cliente
Margen Beneficio (€) Productos (#) Territorio

Ventas netas (€) Producto

Unidades vendidas (#)

Beneficio bruto (%,€)

Para analizar esta area de negocio, en el documento QlikView

siguientes dashboards en la pestafa ‘Rentabilidad Clientes / Productos’:

4

Frincipal | Resultados de Ventas @ | Margenes Beneficio @ Rentabilidad Clientes / Productos
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RESTAURANT.
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Figura56. Pestafia ‘Rentabilidad Clientes / Productos’

La pestafia de analisis muestra dos graficos de barras, dos graficos en tarta y dos

graficos de linea de tendencia para analizar respectivamente la participaciéon en ventas de

clientes y articulos. Veamos algunos ejemplos:
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GrupoCliente .
¥ ~| Familia
RESTAURANT.. OGS
80.000 75.192 BODEGAS 2244 2086 LICORES
BAR 2000
£0.000 CLIENTES MNA... CAYAT
1657 ARTICULOS ¥,
2.000 GEMEROS0S
40.000
20.000 12112 1.000 .
3.928
) ——— .
2007 2008 2009 2007 2008 2009
£+ Afia Sy Ao
Figura57. Evolucion Ventas GrupoCliente Figura58. Evolucién Ventas FamiliaArticulo

Los dos graficos anteriores muestran la evolucion temporal de las ventas por Grupos de
Clientes y por Familias de Articulos. Permiten responder a preguntas como, ¢ha experimentado
un grupo determinado de clientes un aumento exagerado de importe de ventas con respecto al

afio / mes anterior? ¢Qué tipo de producto genera el minimo ingreso?

Contestando a esta ultima pregunta, la respuesta seria la familia de productos ‘Licores’.

Si queremos indagar dentro de esta familia qué productos han generado ingreso: Click en el

grafico sobre Licores y hacemos uso de la jerarquia CicloArticulo %] Familia

Comprobamos en el mismo grafico que la informacién ha variado; mostrando ahora
dentro de la familia de ‘Licores’ los dos Articulos incluidos en esta familia que han originado

ventas, y la evolucidn de éstas.

100 | Atticulo
a4 LICOR HIERBAS ..
an LICOR hARTARNA. .
141
40
20 13
D 2007 2008
| Afin

Figura59. Desglose Ventas por Articulo

De esta forma utilizando solamente un Unico elemento visual, podemos acceder y
analizar la misma informacion por distintos puntos de vista (Familias, Articulos), pero

dependiendo éstos el uno del otro.

Adicionalmente, el analisis de esta area de decision cuenta con dos graficos de lineas de
tendencia. El primero de los elementos visuales permite comparar las distintas familias de

productos con los distintos grupos de clientes. Vemos en la Figura53 para las familias ‘Vinos' y
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‘Cavas’ la distribucion de ventas por grupo de clientes ‘Restaurantes’, ‘Empresas’, ‘Hoteles’,
‘Bodegas’, Particulares’, ‘Bar’. Observando el grafico podemos obtener respuestas a preguntas
como, ése concentra la venta de cavas en un grupo de clientes en concreto?, écual es la

diferencia entre restaurantes y bares de los ingresos obtenidos en Vinos?

Familias
— YIS
10.943 — CAVAS
10.000
5000 - 4077
. 3 21 2l 130 185 214
EMPRESAS BODEGAS BAR

RESTALIRANTES HOTELES FARTICULARES -

Grupo Clientes

Figura60. Comparativa Familias vs. Grupos

El segundo de los graficos de linea de tendencia muestra la evolucion en el tiempo de
los ingresos por familias de articulos. En el ejemplo de la Figura54 vemos la evolucién
temporal en ingresos de la familia ‘Vinos’ en concreto. Permite conocer en qué meses del ano
se producen picos de ventas y en qué meses la venta suele disminuir. Podemos usar este
grafico como elemento para prevenir la venta y adecuar el stock de la empresa en

consecuencia a los resultados mostrados por el grafico.

Familias
= V|MOE
3.000 - 2415
2.000
1.000
0 Ene feh ahbr rmay jun jul 1214 ot dic:
| hes

Figura61. Evolucién temporal Venta por Familias
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Como ya adelantamos en el apartado anterior, la pestafia ‘Margenes de beneficio’
comprende un conjunto de elementos visuales que permiten el andlisis de la rentabilidad de la

empresa. En concreto para esta area de negocio, contamos con cuatro tablas de analisis:

=== Margen Beneficio TOP 25 Ariculos

E—:: Crecimiento Articulos
Figura62. Tablas Rentabilidad Articulos, Clientes

Las tablas ‘Margen Beneficio TOP 100 Clientes’ y ‘Margen Beneficio TOP 25 Articulos’
analizan el margen obtenido por Clientes y Productos. Ambas, informan de cinco indicadores

fundamentales:

Precio Compra (€)

Precio Medio Venta (€)
Margen (€)

Media Unidades Venta (#)
Beneficio (€)

Para el calculo del Beneficio se ha aplicado la formula basica “importe de venta menos

costes de compra”. De esta forma definimos el margen como:

[Margen] = Avg(TH_Ventas.#PrecioUnitario)- (TD_Articulos.PrecioVenta)

El precio medio al que se vende el producto menos el precio de adquirir (compra) dicho

producto.

Si obtenemos ahora la media de unidades vendidas del producto y multiplicamos esta

cantidad por el Margen, obtenemos el Beneficio.

[Beneficio] = (Avg(TH_Ventas.#PrecioUnitario) - (TD_Articulos.PrecioVenta)) *
AVG(TH_Ventas.#Unidades)
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esta forma, en la tabla de andlisis ‘Margen de Beneficio TOP 25 Articulos’

comprobamos cuales son los veinticinco articulos que generan mayor beneficio.

sinf

hargen Beneficio TOF 25 Articulas

Articulo 2 Coste Compra Precio Medio Venta Margen AVG Unidades  Beneficio £
CHAMPAGRE MOET CHA ... 26,44 25,02 1,58 36,00 56,58 €
BoOUCHARD BOURGOGHER. .. 11,79 13,55 1,76 20,00 35,20 £
BOhBAY SAPHIREE 14,25 16,28 2,03 15,00 30,45 £
MARGLES DE CACERES CR... 3,76 5,33 0,55 30,00 27,50 €
L'ALAUERLS BLAMCS TIMTO. .. 3,20 5,13 0,93 20,00 18,60 €
GUSAMC RO 10,57 13 2,43 5,00 1215 €
ABSENTA 12,07 14,99 2,92 4,00 11,68 £
WACCEDS TINTO CRIANLA 4 66 342 0,76 12,00 9,12 £
BaYLEIS 5,55 9,45 0,90 10,00 9,00 £
Cl LALDE BLARNCC 315 61 0,95 a,00 1,60 £
GRAM CODORMIU 14,44 14 748581 0,31 19,37 5,98 £
WHISHY CARDHL 12 &, 18,03 15,43 0,40 ,00 320 €
CODORMIU G CREMAMT S5 435 45 0,45 7,00 315%
LICOR DE LIMCH-ITALIA LIk... 365 589 0,34 a,00 2,72 %
ROVELLATS BLAMNC DE PRI... 3,05 3542093 0,49 5,30 2,61 €
CaNS ARRL DE CODORMIL ... G,rd G,9561 763 0,26 9,94 2,55 €
CPORTO OSBORRME 5,23 63 0,25 10,00 2,50 €
CODORMIU MOM PLUS ULTR... G458 g 6605552 0,18 10,73 195 €
CAJA PROTOS COSECHA 31 15,55 16 0,45 4,00 1,80 €
WIELS MAGHA CRIARZA 9,00 933 0,33 3,00 0,99 €
SATGES BLARNCO 12,84 13 0,16 5,00 0,50 €
CHAMPAGHE SWWARCH SH] £9,00 B33 0,30 2,00 0,60 £
MARGLES DE RISCAL RY A 11,40 11 462305 0,06 9,43 0,59 €
JOAGUIN RODRIGO CAWAR. . 334 35161713 0,18 3,09 0,54 €
COROMS DE ARAGON RESE. .. 3,20 3,29 0,09 4,00 0,36 €

604,38 622,55641 18,18 571,91 245,62 £

Figura63. Margen Beneficio TOP 25 Articulos

Y de la misma forma, comprobamos en la tabla de analisis ‘Margen de Beneficio TOP

100 Clientes’ cudles son los cien clientes que producen mayor rendimiento a la empresa.

2 Coste Compra Precio Medio Venta Margen AVG Unidades  Beneficio
- 5,11 - 9,42 -
Cliente 20 4 GG 5,42 0,TGE 12,00 912
Clierte 21 4 EE 542 0,7T6€ 12,00 9,12
Clierte 23 5,34 3,00 -2,34% 5,00 11,70
Cliente 10 12,07 14,99 2.92¢ 400 11,68
Clierte 11 5,15 610 0,95£€ g,00 7,60
Cliente 12 515 E 10 0,95€ 8,00 7,60
Cliente 13 515 B0 0,95£ a,00 7,60
Cliente 14 515 6,10 0,95£ G,00 7,60
Cliente 15 5,15 610 0,95£€ g,00 7,60
Clierte 16 515 E 10 0,95€ 8,00 7,60
Cliente 17 515 B0 0,95£ a,00 7,60
Cliente 19 515 6,10 0,95£ G,00 7,60
Cliente 24 845 5,99 -2,49% 13,33 -33,16
Cliente 22 14,44 4532 -10,12€ 14,29 144,57

Figura64. Margen Beneficio TOP 100 Clientes
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Por ultimo, las dos tablas de analisis restantes; ‘Crecimiento Clientes’ y ‘Crecimiento

Articulos’ tienen como objetivo informar de la evolucién de un cliente o un producto de un afio

a otro. La ventaja de esta grafica es que podemos analizar el crecimiento de un producto para

un afio en concreto y si también lo deseamos para un articulo determinado.

= -
Grupo Clientes @ Articulo 2007 2005 2009 Crecimienta 03-09
=l AL PROTOS COSECHA,. .. B 0 0 ]
CAJS PROTOS CRIEVA... 0 E015 0 -60,15
CODORMIL MON PLUS LIL... 0 1] 203,76 203,76
COROMA DE ARAGON RE... 216 1] 0 ]
Clierte 4 LICOR MANMIANA ATEA 16,5 1] 0 ]
LOTE M| & WELNWE CLI.. G4 1] 0 ]
MARGLUES DE RISCAL BW A 0 1149 1356 20,7
PROTOS RESERY A 0 43 0 -45
WACCEDS TIMNTCO CRIARKZA, B5 04 0 0 ]
WES MAGKA CRIARZTA 27 99 0 0 ]
[=1 BOX WERMOUT 5 L 0 162 4 0 -162,4
CAJS PROTOS CRIEVA... 0 1203 0 -120,3
CANA JLNVE CAMPS RF. 0 195 0 -19,5
CODORMU G.CREMANT 55 0 67,2 0 -67,2
RESTAURANTES CODORMIL MON PLUS LIL... 0 1] 101 58 101,88
COROMA DE ARAGON RE... 42 52 1] 0 ]
CUM LALDE BLAMCC 244 0 0 ]
Cliente B JOAGUIN RODRIGD CAW ... 10,88 0 0 ]
LICOR MAMZARNLS ATHM 134 4 0 0 ]
MARGLES DE RISCAL WA 0 459 6 1356 -324
QPORTO TAYLOR'S WHITE 0 32 0 -32
PROTOS RESERV A 0 270 0 -27T0
TERRA GRAMDE RESERW A 0 398 0 -39.9
USATGES BLANCO 0 455 0 -455
WACCEDS TINTO CRIARZA 130,05 1] 130,05 130,08
WES WAGHA CRIARZA 27 99 0 0 ]
Clierte 2042 44 271829 12296 45 9573.19
Total 28271 4564,24 13003,4 8439,16
Figura65. Crecimiento Clientes / Articulos

= -

Articulo @ Cliente @ | 2007 2005 2009 Crecimienta 05-09
= | Clierte &8 1] a7 .5 1] -574,50
MARGILES CE RISCAL R A Cliert= BB 0 1149 406 5 291,90
Clierte C 0 9192 0 -919,20
= | Clierte AR 390,24 1] 130 08 130,08
WAZCEQS TIMTO CRIAMZIA Cliert= BB 130,08 1] 0 0,00
Clierte C 585 36 i B50 4 650,40
=l Clierte &8 1] 43 E5 4536 4.492,35
GRAN CODORMNIL Clierte BB 0 87 3 0 -87,30
Clierte C 0 87 3 072 8.984,70
= | Clierte &8 276 1] 1] 0,00
JOAGUIN RODRIGO CAN A BRUT Cliert= BB 76,16 1] 0 0,00
Clierte C a7.04 0 I 0,00
Total 1290,64 1326,85 1479528 12.968,43

Figura66. Crecimiento Articulos / Clientes
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5.3.6.4. Flujo de Ventas
Con respecto al area de analisis Flujo de Ventas, la empresa BuscaVinos sugirié que
para esta area, lo que les interesaba era ver mediante graficos y lineas de tendencia la
situacion y comportamiento de ventas que la empresa registraba. De esta forma, podrian

observar facilmente cuando se producen los picos de ventas y analizar el por qué de éstos.

Podemos utilizar para esta area cualquier de los elementos visuales ya descritos
anteriormente. El objetivo fundamental de esta drea es conocer el nivel de actuacion de la

empresa; rendimiento de clientes y productos y margenes alcanzados.

Uno de los elementos visuales mas representativos de los que conforman el documento
Analisis Comercial BuscaVinos y que se puede aplicar al analisis del area Flujo de Ventas es el
siguiente. En él observamos qué familia de productos son las que cosechan mejores resultados

y para qué grupo de clientes.

Familias

= YINOS
300000 970 266 = LICORES
— CEVAS

200.000

100.000 83.606

7521 ! L] 240
BODEGAS CLIENTES MAY...
RESTAURANTES BAR

Grupo Clientes

Figura67. Picos Grupo Clientes / Fam. Articulos
Si queremos planificar la prevision de venta y tener preparado stock en tienda
suficiente, el siguiente grafico sera de gran ayuda. En él indentificamos los picos de ventas,

qué dias de la semana son los que registran mayor actividad y cudles son los productos mas

demandados.
Familias
— CAAS
50.000 T4.269 = LICORES
— WINOS
f0.000
474
40.000
soopp 1981218604 14.790
TMO5E 7 s 5
1207 1738 1.504 2365 —4pg i
lun rhar rmié jue wig sah dom
¥~ Semana

Figura68. Picos Venta: Planificacion y stock
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6. Conclusiones
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6. Conclusiones

En las empresas es necesario disponer de informacién fiable sobre la que poder
apoyarse para tomar decisiones que a diario se convierten en la base del buen rumbo que han
de tomar en el mercado. A este respecto cabe destacar el papel fundamental que juega
Business Intelligence en respaldar la aportacion de informacion fiable que ayude en la toma de
decisiones. Saber en todo momento cual es el estado de la fuerza de ventas, analizar la
rentabilidad por clientes y productos, poder observar la empresa como un todo, con unos
indicadores principales que proporcionan alertas en el rendimiento de cada area conduce, o

mejor dicho, ayuda a conducir a buen puerto el negocio.

Los desafios de negocio son similares tanto para las grandes empresas como para las
medianas, pero estas Ultimas cuentan con un presupuesto inferior para afrontarlos. Es por esto
gue una solucidn Business Intelligence para una pequefia o0 mediana empresa debe ofrecer las
mismas capacidades y potencia de rendimiento con las que trabajan las grandes compaiiias,

pero a un coste mucho menor y con un bajo impacto dentro de la organizacién.

Durante el ultimo afio he tenido un contacto constante con el desarrollo de soluciones
de apoyo a la toma de decisiones al haber trabajado como desarrolladora de este tipo de
soluciones en una empresa valenciana. Fue al concluir mi etapa con esta empresa, cuando
decidi abordar como proyecto de final de carrera el desarrollo de una solucién BI. Lo abordé en
solitario con todas sus consecuencias. Ya no contaba con un equipo con el que poder analizar
los requerimientos funcionales y analiticos; era yo la que abordé la necesidad de informacion,
realicé el analisis de indicadores de gestién, modelé el Data Warehouse corporativo, iba
presentando propuestas al ‘Cliente’. Por otro lado, el contar con una empresa cercana como lo
es BuscaVinos para mi, facilitdé mucho todo el proceso de desarrollo. Pero aun asi, no hay que
olvidar que una empresa tiene sus necesidades y quiere obtener el maximo rendimiento de un

nuevo sistema de gestidon de la informacion.

Por otro lado, la realizacion de este proyecto de final de carrera me ha permitido
conocer en mas profundidad el concepto Business Intelligence. Saber sus origenes, qué
conceptos se encuentran incluidos en él, las técnicas y diferentes herramientas, etc. Todos

estos conceptos que en practica ya conocia debido a mi experiencia profesional, pero que
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siempre es gustoso saber sus origenes y las teorias y expertos en la materia que hay detras de

toda tecnologia o productos software.

Otro factor de gran aporte ha sido el conocer de primera mano las necesidades de
analisis de informacion para una PYME, una pequefia empresa familiar pero de gran volumen
de distribucion en la ciudad de Valencia. Dialogar y comprender las necesidades de los
responsables de la empresa para asegurar el éxito de la solucion, tratar con ellos sin olvidar
que ellos son un cliente y yo les estoy prestando un servicio, etc., son elementos que han

contribuido muy positivamente a mi formacion profesional.

También, mis conocimientos sobre la herramienta QlikView se han visto incrementados
considerablemente. Es una herramienta potente, visual y de facil manejo, unido todo ello a que
se trata de una herramienta relativamente econdémica la hace muy atractiva a los ojos de los
potenciales clientes. En cuanto a la funcionalidad de la herramienta, muchos son los aspectos
positivos que presenta. A partir de ahi, se ha querido explotar todas y cada una de las

funcionalidad de andlisis que la herramienta permite.

A falta de observar la evolucidon en el tiempo de la solucién implantada, se puede
asegurar sin ninguna duda que la empresa puede basar sus analisis de informacion en la
informacién al detalle y actualizada que presenta su solucidon QlikView. El éxito de este
desarrollo es fundamentalmente, en el analisis por productos y clientes que la solucion ofrece.
El tiempo invertido en recolectar la informacién y elaborar costosos informes, se ve reducido a
unos pocos clicks de ratdon. Esta solucion ademas, ofrece andlisis de KPI's clave para la

organizacion y alerta de posibles problemas que impactan en estos KPI.
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Poder afirmar que mi proyecto de final de carrera esta siendo usado en una empresa
real, con sus necesidades diarias, y en un momento en el que las empresas, especialmente las
pequenas, estan sufriendo cada dia para salir adelante, es una gran satisfaccion personal. Este
proyecto, me ha permitido reforzar mi formacion académica y profesional. He adquirido
durante los Ultimos meses de carrera conocimientos y habilidades que pienso seran utiles en
mi carrera profesional. Estoy muy agradecida a la empresa BuscaVinos por haberme brindado
la oportunidad de trabajar con ellos, de introducirme en su mundo empresarial, y por haber

confiado en mi en el desarrollo de esta solucién Business Intelligence.
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8. Anexos

8.1. Anexos 1: Paquetes DTS - Consultas SQL -

8.1.1. DTS TPVPIlus_Transformaciones

8.1.1.1. Limpiar Tablas

8.1.1.2. Limpiar Tablas
8.1.2. DTS DW_Transformaciones

8.1.2.1. Limpiar Tablas TD

TRUNCATE TABLE TD_Clientes
TRUNCATE TABLE TD_GrupoClientes
TRUNCATE TABLE TD_Articulos
TRUNCATE TABLE TD_Ubicaciones
TRUNCATE TABLE TD_Agentes
TRUNCATE TABLE TD_Almacenes

8.1.2.2. Dimension Cliente

SELECT
t1.CCODCLI as CodCliente,
t1.CNOMCLI as NomCliente,
t1.CNOMCOM as NomClienteComercial,
t2.CCODZONA as CodZona,
t3.CNOMZONA as NomZona,
t1.CCODPROV as CodProvincia,
t2.CNOMPROV as NomProvincia,
t1.CPOBCLI as Poblacion,
t1.CNBRBCO as CodBanco

FROM
dbo.Clientes t1
LEFT OUTER JOIN
dbo.Provincias t2
on t1.CCODPROV = t2.CCODPROV
LEFT OUTER JOIN
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dbo.Zonas t3
on t2.CCODZONA = t3.CCODZONA

8.1.2.3. Dimension Grupo_Clientes

SELECT
CCODIGO as CodGrupoCliente,
CDESCRIP as NomGrupoCliente
FROM
dbo.Grupo_Clientes

8.1.2.4. Dimension Articulos

SELECT
t2.CCODFAM as CodFamiliaArticulo,
t2.CNOMFAM as NomFamiliaArticulo,
CREF as CodArticulo,
CDETALLE as NomArticulo,
CFORMATO as Formato,
NPVP as PrecioVenta

FROM
dbo.Articulo t1
LEFT OUTER JOIN
dbo.Familia_Articulos t2
on t1.CCODFAM = t2.CCODFAM

8.1.2.5. Dimension Agentes

SELECT

CCODAGE as CodAgente,

(CNBRAGE + '' + CAPEAGE) as NomAgente
FROM

dbo.Agentes

8.1.2.6. Dimension Almacén

SELECT
CCODALM as CodAlmacen,
CNOMBRE as NomAlmacen,
CPOBLAC as CodPoblacion,
CPROVIN as Provincia
FROM
dbo.Almacenes

8.1.2.7. Limpiar Ventas

TRUNCATE TABLE TD_Calendario
DELETE FROM TH_Ventas WHERE Afio>2008
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8.1.2.8. Albaranes Cliente

SELECT

cast(tl.DFECALB as smalldatetime) as Fecha,
t1.NNUMALB as NumDocumento,
'Albaran' as TipoDocumento,
(CASE t1.LFACTURADO
WHEN 1 THEN 'Facturado’
ELSE 'No Facturado'
END) as Estado,
year(t1.DFECALB) as Afio,
(CASE month(t1.DFECALB)
WHEN 1 THEN 'Enero'
WHEN 2 THEN 'Febrero'
WHEN 3 THEN 'Marzo'
WHEN 4 THEN 'Abril'
WHEN 5 THEN 'Mayo'
WHEN 6 THEN 'Junio’
WHEN 7 THEN 'Julio’
WHEN 8 THEN 'Agosto’
WHEN 9 THEN 'Septiembre’
WHEN 10 THEN 'Octubre’
WHEN 11 THEN 'Noviembre'
WHEN 12 THEN 'Diciembre’
END) as Mes,
t3.CSERIEFACT as CodGrupoCliente,
t1.CCODCLI as CodCliente,
t1.CCODAGE as CodAgente,
'""as CodAlmacen,
isnull(t2.CREF, 'Sin Asignar') as CodArticulo,
isnull(t2.NPREUNIT,0) * isnull(t2.NCANENT,0) as

PreciolLinea,

FROM

isnull(t2.NPREUNIT,Q) as PrecioUnitario,
isnull(t2.NCANENT,0) as Unidades,
(CASE isnull(t2.NDTO,0)

WHEN 0 then 0

ELSE t2.NDTO/100
END) as PorcDto

dbo.Albaran_Cabecera t1

LEFT OUTER JOIN
dbo.Albaran_Detalle t2

on t1.NNUMALB = t2.NNUMALB
LEFT OUTER JOIN

dbo.Clientes t3

on t1.CCODCLI = t3.CCODCLI

WHERE

year(t1.DFECALB) >2008
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8.1.2.9. Pedidos Cliente

SELECT
t1.DFECPED as Fecha,
t1.NNUMPED as NumDocumento,
'Pedido' as TipoDocumento,
(CASE t1.CESTADO
WHEN 'S' then 'Servido'
WHEN 's' then 'Servido'
WHEN 'P' then 'Pendiente’
END) as Estado,
year(DFECPED) as Afo,
(CASE month(t1.DFECPED)
WHEN 1 THEN 'Enero'
WHEN 2 THEN 'Febrero’
WHEN 3 THEN 'Marzo'
WHEN 4 THEN 'Abril'
WHEN 5 THEN 'Mayo'
WHEN 6 THEN 'Junio’
WHEN 7 THEN 'Julio’
WHEN 8 THEN 'Agosto’
WHEN 9 THEN 'Septiembre’
WHEN 10 THEN 'Octubre'
WHEN 11 THEN 'Noviembre'
WHEN 12 THEN 'Diciembre’
END) as Mes,
t3.CSERIEFACT as CodGrupoCliente,
t1.CCODCLI as CodCliente,
'""as CodAgente,
t1.CCODALM as CodAlmacen,
isnull(t2.CREF, 'Sin Asignar') as CodArticulo,
isnull(t2.NPREUNIT,0) * isnull(t2.NCANENT,0) as
PreciolLinea,
isnull(t2.NPREUNIT,0) as PrecioUnitario,
isnull(t2.NCANENT,0) as Unidades,
(CASE isnull(t2.NDTO,0)
WHEN 0 then 0
ELSE t2.NDTO/100
END) as PorcDto

FROM
dbo.Pedido_Cabecera t1
LEFT OUTER JOIN
dbo.Pedido_Detalle t2
on t1.NNUMPED = t2.NNUMPED
LEFT OUTER JOIN
dbo.Clientes t3
on t1.CCODCLI = t3.CCODCLI
WHERE
year(t1.DFECPED) >2008
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8.1.2.10. Facturas Cliente

SELECT

t1.DFECFAC as Fecha,
t1.NNUMFAC as NumDocumento,
'Factura' as TipoDocumento,
(CASE t1.LLIQUIDADA
WHEN 0 then 'No Liquidada'
WHEN 1 then 'Liquidada’
END) as Estado,
year(DFECFAC) as Afio,
(CASE month(t1.DFECFAC)
WHEN 1 THEN 'Enero'
WHEN 2 THEN 'Febrero'
WHEN 3 THEN 'Marzo'
WHEN 4 THEN 'Abril'
WHEN 5 THEN 'Mayo'
WHEN 6 THEN 'Junio’
WHEN 7 THEN 'Julio’
WHEN 8 THEN 'Agosto’
WHEN 9 THEN 'Septiembre’
WHEN 10 THEN 'Octubre’
WHEN 11 THEN 'Noviembre'
WHEN 12 THEN 'Diciembre’
END) as Mes,
t3.CSERIEFACT as CodGrupoCliente,
t1.CCODCLI as CodCliente,
'""as CodAgente,
t1.CCODALM as CodAlmacen,
isnull(t2.CREF, 'Sin Asignar') as CodArticulo,
isnull(t2.NPREUNIT,0) * isnull(t2.NCANENT,0) as

PreciolLinea,

FROM

isnull(t2.NPREUNIT,Q) as PrecioUnitario,
isnull(t2.NCANENT,0) as Unidades,
(CASE isnull(t2.NDTO,0)

WHEN 0 then 0

ELSE t2.NDTO/100
END) as PorcDto

dbo.Factura_Cabecera t1

LEFT OUTER JOIN
dbo.Factura_Detalle t2

on t1.NNUMFAC = t2.NNUMFAC
LEFT OUTER JOIN

dbo.Clientes t3

on t1.CCODCLI = t3.CCODCLI

WHERE

t1.CSERIE in ('A', 'B")
and year(DFECFAC)>2008
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8.1.2.11. Dimension Calendario

Select distinct Fecha,
year(Fecha) as Afio,
(CASE Month(Fecha)
WHEN 1 THEN 'Enero'
WHEN 2 THEN 'Febrero’
WHEN 3 THEN 'Marzo'
WHEN 4 THEN 'Abril’
WHEN 5 THEN 'Mayo'
WHEN 6 THEN 'Junio’
WHEN 7 THEN 'Julio’
WHEN 8 THEN 'Agosto’
WHEN 9 THEN 'Septiembre’
WHEN 10 THEN 'Octubre’
WHEN 11 THEN 'Noviembre'
WHEN 12 THEN 'Diciembre’
END) as Mes
FROM (
SELECT distinct Fecha
FROM
TH_Ventas
) t0

8.2. Anexos 2: QlikView - Scripting -

8.2.1. Main

SET
SET
SET
SET
SET
SET
SET
SET
SET
SET

ThousandSep=

DecimalSep="',"';

MoneyThousandSep=

MoneyDecimalSep=","';

MoneyFormat="#.##0,00 €;-#.##0,00 €"';

TimeFormat="h:mm:ss'

DateFormat='DD/MM/YYYY';

TimestampFormat='DD/MM/YYYY h:mm:ss[.fff]"'

MonthNames="'ene; feb;mar;abr;may; jun; jul;ago;sep;oct;nov;dic';
DayNames="'lun;mar;mié; jue;vie; sab;dom';

CONNECT TO [Provider=SQLOLEDB.1l;Persist Security Info=False;User
ID=sa;Initial Catalog=DW BuscaVinos;Data Source=ADMIN]l;Use Procedure for
Prepare=1;Auto Translate=True;Packet Size=4096;Workstation ID=ADMINI];Use
Encryption for Data=False;Tag with column collation when
possible=False];
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8.2.2. Dimensiones

Qualify *;

Unqualify CodCliente,CodArticulo,CodAgente;
TD Clientes:

LOAD

CodCliente,

NomCliente,

NomClienteComercial,

CodGrupoCliente,

NomGrupoCliente,

CodZona,

NomZona,

CodProvincia,

NomProvincia,

Poblacion;

SQL SELECT

CodCliente,

NomCliente,

NomClienteComercial,

CodGrupoCliente,

NomGrupoCliente,

CodZona,

NomZona,

CodProvincia,

NomProvincia,

Poblacion

FROM "DW BuscaVinos".dbo."TD Clientes";
/**********************************************/

/*TD_GruposCliente:
/**********************************************/
TD Articulos:

LOAD

CodFamiliaArticulo,

NomFamiliaArticulo,

CodArticulo,

NomArticulo,

Formato,

PrecioVenta;

SQL SELECT

*

FROM

"DW BuscaVinos".dbo."TD Articulos";
/**********************************************/
TD Almacenes:

LOAD

CodAlmacen,

NomAlmacen;

SQL SELECT
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FROM

"DW BuscaVinos".dbo."TD Almacenes";
/**********************************************/
TD Agentes:

LOAD

CodAgente,

NomAgente;

SQL SELECT

*

FROM

"DW BuscaVinos".dbo."TD Agentes";
/**********************************************/
TD Proveedores:

LOAD

*;

SQL SELECT

CodProveedor,

NomProveedor,

CodZona,

NomZona,

CodProvincia,

NomProvincia,

Poblacion

FROM

"DW BuscaVinos".dbo."TD Proveedores";
/**********************************************/
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8.2.3. Hechos Ventas

Qualify *;

Unqualify CodCliente,CodGrupoCliente,CodArticulo,CodAgente, Fecha;

TH Ventas:

LOAD

//Fecha&CodAlmacen&CodArticulo as CodLink,
Fecha,

TipoDocumento,

Estado,

CodCliente,

CodAgente,

CodAlmacen,

CodArticulo,

PreciolLinea as #PreciolLinea,

PrecioUnitario as #PrecioUnitario,

Unidades as #Unidades,

PorcDto as #PorcDto;

SQL SELECT

//cast (CodAlmacen as varchar)+' '+cast(CodArticulo as

varchar)+' '+cast(year (Fecha) as varchar)+' '+cast(month(Fecha) as

varchar) as CodLink,
Fecha,

TipoDocumento,

Estado,

CodCliente,

CodAgente,

CodAlmacen,

CodArticulo,

Preciolinea,

PrecioUnitario,

Unidades,

PorcDto

FROM

dbo.TH Ventas;
/**********************************************/
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8.2.4. Calendario

Qualify ;

Unqualify Fecha;

TD Calendario:

LOAD

Fecha,

year (Fecha) as Afio,

month (Fecha) as Mes,
weekday (Fecha) as Semana,
day (Fecha) as Dia
RESIDENT TH Ventas;

8.2.5. Visor de Tablas

DV EABETTES i RCRIEn a0
Fecha
TD_Calendar...

TO_Calendar...

Codagents -

TO_Agentes....
TD_Calendar...
TD_Calendar. ..

o| Codagente [
Fecha

CodClients
@ Codarticulo
TH_ Menta...
TH_ Wenta...
TH_Wents...
TH_ Menta...
TH_ Wenta...
TH_Wenta...

I i

CodCliente

TO_Clientes. ...

TD_Clientes. ...
N EAG o TD_Clientes. ...
Codarticulo - TO_Clientes....
TO_Articulos, ... TO_Clientes, ...
TOD_Articulos.... TD_Clientes....
TO_articulos.... TD_Clientes. ...
TO_Articulos. ... TO_Clientes. ...
TOD_Articulos.... TD_Clientes....
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8.3. Anexos 3: QlikView Analisis Comercial BuscaVinos.qvw

8.3.1. Principal

Achivo Edtar Ver Selecciones Dssfo Confiumciones Mercadores  Ifomes  Hemomieniss  Objsto  Ventana  Awida _ax
NS EH @ Z D9 ™SRl g.g?!i | Borar - | (@ trds @) Adelarte | (5 Blogussr _}j'"Desb\uquear!
iR E DG E R D0 E R e T P?Eﬁ*ﬁi’gl

Principal | Resultados de Ventas Margenes Beneficio Rentabilidad Clientes / Productos
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160,000 160657 Renunciamos a
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140000 k=
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120.000 112.715 encuentran en
1R grandes superficies”
a0.000
60.000 BuscaVinos S.A.
40,000
20,000 7 -
U Buscavinos
BOUTIQUE DEL VINO
desde 1977
Pulse F1 para ver la Ayuda 25/08/2010 19:22:55*

8.3.2. Resultados Ventas

QlikView Personal Edition - in\Documents\PFC\Analisis Comerdial BuscaVinos.qvw*]
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Clierte 13

Q-] 7ona | Giene 20

Pulse F1 para ver |2 Ayuda 02/09/2010 0:31:36*
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