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Resumen

La Inteligencia de negocios entrega herramientas a las organizaciones pa-
ra el andlisis de informacién y generacion de conocimiento para ayudar a
la toma de decisiones en las organizaciones. Aun hoy en dia cuando las
tecnologias permiten llegar a todo tipo de organizaciones, las pequenas y
medianas empresas tienen muy poco conocimiento o interés en implemen-
tar inteligencia de negocios. Las principales razones son falta de tiempo y
apoyo directivo que les permita entender como utilizar y darle valor agrega-

do a su informacion.

Este proyecto de titulo establece un marco de referencia para incorporar, ba-
jo directrices validas y bien establecidas, soluciones de inteligencia de nego-

cios enfocadas en las necesidades de las pequenas y medianas empresas.

Para abordar el proyecto se definié un plan de trabajo formado por cuatro

etapas fundamentales.

La primera etapa consiste de una revision de la literatura que permite dirigir

el estudio dentro de un marco tedérico adecuado.



La segunda etapa define una propuesta de marco de incorporacién, donde
se establecen las tareas a realizar al momento de implementar inteligencia
de negocios en pequenas y medianas empresas. Enfocada en ocho etapas,
permite consignar las tareas a realizar dentro de cada pequefia y mediana

empresa para implementar inteligencias de negocios.

La tercera etapa establece los requisitos previos a la aplicacion de la pro-
puesta. Consiste en la seleccion de las empresas, creacion de ficha de con-

sultas y eleccion de la herramienta de inteligencia de negocios a utilizar.

La ultima etapa considerd la aplicacion del marco de accion. Las pequenas y
medianas empresas fueron organizaciones del rubro ferretero y farmacéuti-

co.

Los resultados demostraron la factibilidad de implementar inteligencia de ne-
gocios mediante el marco de accion propuesto. Con la ejecucién del proyec-
to, las organizaciones definieron sus necesidades de informacion para el
analisis de negocio y toma de decisiones, las cuales fueron cubiertas me-
diante la metodologia de ocho etapas que proporcion6 informacién con ma-

yor valor agregado e indicadores asociados.
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1. Introduccion

La Inteligencia de Negocios busca analizar y seleccionar la informacion almace-
nada por la empresa en las distintas fuentes de registro, para finalmente proce-
sarla y generar informacion con mayor valor agregado, con la suficiente preci-
sidn para dar soporte a la toma de decisiones. Sin embargo, analisis recientes|[1]
muestran que muchos de los proyectos con inteligencia de negocios, fallan con
frecuencia, o simplemente no se llevan a cabo. Las principales razones son la fal-
ta de conocimiento en las organizaciones (especialmente en las PYMES) acerca

de los beneficios y oportunidades que este tipo de sistemas entrega.

Para muchos pequenos empresarios, las herramientas de toma de decisiones se
basan en reportes estaticos y planillas de calculo. Cuando la empresa crece y se
enfrenta a competidores de mayor envergadura, es imperioso contar con herra-

mientas que permitan ayudar en la toma de decisiones.
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Los principales obstaculos que tienen las pequenas y medianas empresas pa-
ra adoptar soluciones de inteligencia de negocios, son el costo y la complejidad
de implementacion. Los costos incluyen servicios y herramientas de software,
asi como costos en capacitacion y personal. El principal problema, es que las
PYMES se enfrentan a ajustados presupuestos, bajo conocimiento organizacio-
nal, obstaculos tecnoldgicos y menor cantidad de personas, lo que se traduce
en menor tiempo para planificar y analizar los datos. Las pequenas y medianas
empresas comparten muchos desafios comunes con las grandes empresas. A
pesar de que el flujo de informacién que manejan en base a hojas de calculo y
sistemas heredados, es bajo comparado con sistemas ERP, estos datos pueden
servir para establecer una base en la creacion de una estrategia de inteligencia

de negocios.

El presente trabajo busca crear un marco de accion comun aplicable a las pe-
guenas y medianas empresas, otorgando directrices validas para la implementa-
cion de una estrategia de inteligencia de negocios en ambitos de accidon defini-

dos.
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2. Objetivos

2.1. Obijetivo general

Definir un marco de accion para incorporar inteligencia de negocios en la pe-
guena y mediana empresas que le permita apoyar sus procesos de toma de

decisiones.

2.2. Obijetivos especificos
Vision estratégica
» |dentificar cuales son las grandes problematicas que enfrenta la pequena y
mediana empresa, estableciendo que tipo de decisiones toman y qué areas
son las mas relevantes dentro de la organizacion.

Manejo de informacion y modelo de datos

= |dentificar de que manera la pequena y mediana empresa utiliza los datos,

distinguiendo los problemas que poseen en el acceso y utilizacion de estos.

= |dentificar area de aplicacion dentro de la organizacion para el acceso a

datos.

= |dentificar modelo de datos asociado a la empresa.
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Inteligencia de negocios

= Plantear un marco de accion basado en herramientas de inteligencia de

negocios.

= Tomar conocimiento en la utilizacion de herramientas de inteligencia de ne-

gocios.

= Implementar el marco de accion para dos casos representativos.



14

3. Metodologia del proyecto

Establecidos los objetivos del proyecto, es necesario definir la metodologia con
la que se abordara la realizacién de esta memoria de titulo.

Se consideran cuatro tareas fundamentales las cuales se detallan a continuacion:

3.1. Marco Teorico

El marco permitira establecer el alcance que tendra esta memoria de titulo delimi-
tando tedricamente los conceptos planteados. De esta forma, se dirige el trabajo
en base a un marco ordenado y claro.

Se definiran las teorias y alcances que guiaran todo el proceso investigativo para
posteriormente, establecer posturas de acuerdo a las alternativas planteadas.
Se seleccionaran metodologias, lenguaje técnico y simbologias asociadas para

el desarrollo del proyecto.
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3.2. Propuesta Marco de Incorporacion de Inteligencia de Ne-
gocios

La elaboracion del marco teorico sienta las bases para el desarrollo del proyec-
to. La propuesta del marco de incorporacion establece las tareas especificas a
realizar una vez definida la empresa y el alcance de la solucién a implementar.

Se detallaran todos los pasos de la implementacion, desde la definicion de re-

querimientos hasta los resultados obtenidos.

3.3. Aspectos previos a la aplicacion de propuesta

La seleccion de las empresas requiere una metodologia que abarque todas las
consideraciones posibles. Establecera las tareas para los primeros acercamien-
tos, definicidn de topicos a considerar en las entrevistas y finalmente la eleccion

final de las empresas que acogeran el proyecto.

3.4. Implementacion

La etapa final de esta memoria de titulo considera la aplicacion del marco de in-
corporacion de inteligencia de negocios para dos casos, es decir, dos empresas
gue acogeran el proyecto. Para esto se utilizaran los capitulos mencionados an-
teriormente, es decir, el marco de incorporacion y la metodologia de trabajo para

empresas, como referencia para cada etapa de la implementacion.
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4. Marco Teorico

El papel que la inteligencia de negocios tiene dentro de las organizaciones ha va-
riado a medida que pasan los anos. La inteligencia de negocios paso de ser una
herramienta tecnologica a convertirse en factor importante dentro de la gestion
de una organizacion. Logro convertirse en una gran forma de almacenar, recopi-

lar, analizar y utilizar los datos para obtener informacion significativa [4].

Este cambio de mentalidad, se ve reflejado en las muchas areas en las que
influye dentro de una organizacion. Por ejemplo, hoy en dia se utiliza para la
planificacion estratégica de la compania, en la gestidon de la relacion con los

clientes, en operaciones de control y estudios de rentabilidad [3].

4.1. Inteligencia de negocios(BIl)

El término inteligencia de negocios ha sido definido de muchas formas a través
de los anos. Es necesario repasarlas desde sus origenes para tener un mayor

entendimiento de lo que significa.

Se estima que el término fue utilizado por primera vez, por Hans Peter Luhn, no
obstante solo fue utilizado para describir las herramientas de analisis de datos,
muy alejado de lo que la inteligencia de negocios significa hoy en dia. Por lo
mismo, muchos autores consideran que el término Bl como tal fue utilizado por

primera vez por Howard Dresner en 1989, empleado para describir un concepto
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y metodologias asociadas a la mejora en la toma de decisiones, utilizando la in-

formacioén de los sistemas de apoyo [5].

Por otro lado, a medida que ha pasado el tiempo, la inteligencia de negocios como
término, se ha expandido al punto de ser una conexion de distintos componentes
tanto para la infraestructura tecnoldgica encargada de la toma de decisiones y
también para proporcionar informacion detallada a los responsables politicos de
la organizacion [6].

Con un enfoque similar, Olszak y Ziemba [7] establecen que los sistemas de in-
teligencia de negocios deben ser analizados en base a dos areas de operacion:

tecnoldgica y organizacional (negocio).

Desde el enfoque tecnoldgico, los sistemas de Bl pueden ser definidos como un
conjunto de herramientas y tecnologias, tanto de software como de hardware,
que son utilizadas para recopilar datos desde fuentes diversas, para luego anali-

zarlos y entregarlos de manera accesible para el usuario.
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Entre las herramientas tecnoldgicas importantes dentro de todo sistema Bl, se

consideran:

Herramientas de extraccion, transformacion y carga de datos (ETL)

Almacenes de datos (Data Warehouse)

Herramientas de analisis (OLAP, On-Line Analytical Processing)

Mineria de datos

Herramientas para la presentacion de informes

Capa de presentacion

4.2. Herramientas de Extraccion, transformacion y carga de

datos(ETL)

ETL, del acrénimo en inglés ’extraction, transformation and load’, es un proceso
de manipulacion de la informacion que se encarga de la recuperacién de datos
desde fuentes diversas, para su almacenamiento y posterior utilizacion desde un

data warehousd[l

El proceso completo de implementacién de ETL, considerando la construccion
del data warehouse, puede consumir hasta un 80 % del tiempo destinado en un
proyecto de inteligencia de negocios. Es por ende, un proceso clave en la vida

del proyecto.

'Almacén de datos en espanol
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El proceso ETL se divide en cinco subprocesos fundamentales:

» Extraccion: Se encarga de la recuperacion de datos fisicos desde diversas

fuentes de informacion. Se les considera datos en bruto.

» Limpieza: Proceso encargado de recuperar los datos en bruto y comprobar
su calidad, eliminando aquellos duplicados y realizando, cuando es posible,
correcciones a valores errdneos, completitud de valores vacios, etc. Luego

de este proceso, se dispone de datos limpios y de calidad.

= Transformacion: Proceso de estructuracion y resumen de los datos limpios
y de calidad, para disponerlos en los distintos modelos de anlisis. Finali-
zado este proceso, se dispone de datos consistentes, resumidos y de gran

utilidad.

» Integracion: Se encarga de la validacion de los datos que seran cargados
en el data warehouse (se busca que los datos sean consistentes con las
definiciones y formatos de este). Posteriormente se integran los datos en los
distintos modelos de cada area de la organizacion que han sido definidos

en el data warehouse.

» Actualizacion: Proceso que permite anadir nuevos datos al data warehouse.
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Extraccion

El proceso de extraccion de datos puede llevarse a cabo de forma manual o bien
utilizando herramientas de ETL. El método manual considera la programacion de
estas funciones utilizando lenguajes de programacion que permita extraer datos
desde distintas fuentes. No obstante, la alternativa mas rentable, en términos de

tiempo y recursos, es la utilizacion de herramientas especializadas en ETL.

Estas han sido disefiadas para el correcto cumplimiento de funciones y permiten
detectar los errores durante la carga de datos. Los principales problemas que

pueden encontrarse al extraer y acceder a datos, estan considerados en la

figura 1.
4 Problematica del acceso a datos N\
Data Sources BBDD Plataformas
*Host *Host
*Relacionales PC
@ *Desktop *Unix
*Ficheros *Etc...

Protocolos  Juegos de caracteres Tipos de datos

*TCP/IP *ASCII *Fechas

| PX/SPX *EBCDIC *Horas

*Propietarios  *Lenguajes diferentes *Numéricos
*Logicos

k *Necesidades de conversiéy

Figura 1: Problematica del acceso a datos
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Basicamente, se consideran problemas con bases de datos inconsistentes, pla-
taformas tecnologicas obsoletas, problemas en protocolos de comunicacién, co-

dificacién de caracteres y tipos de datos.

El objetivo del proceso de extraccion, es obtener desde los sistemas transaccio-
nales, solo los datos que son necesarios y luego prepararlos para el resto de los
subprocesos. Para ello, se deben determinar las mejores fuentes de informacion

en términos de consistencia y calidad de los datos.

Limpieza

Luego de la obtencion de datos desde sistemas transaccionales, es necesario
depurarlos y limpiarlos para su correcto acceso en etapas posteriores. Las he-
rramientas ETL poseen funcionalidades que permiten realizar esta limpieza de
datos, aun cuando existen herramientas especializadas para esto. Entre las prin-
cipales causas que provocan estos problemas a nivel de datos, estan la ausencia
de valores clave, campos de una tabla con distintas utilidades, valores cripticos y
contradictorios, uso inapropiado de campos, vulneraciones en reglas de negocio,

etc.
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La limpieza de datos como tal, se divide en 5 etapas fundamentales:

» Depurar los valores (Parsing): Se encarga de identificar los elementos in-
dividuales de informacién presentes en los campos de cada atributo (por
ejemplo, separar el nombre completo en un atributo nombre, por primer

nombre, primer apellido, segundo apellido, etc.).

m Corregir (Correcting): Se encarga de corregir los valores de cada atributo
utilizando algoritmos de correccion y fuentes de datos externas (por ejem-

plo, validacion de codigos postales, numeros telefénicos,etc.).

» Estandarizar (Standardizing): Aplica rutinas para la conversion de valores
a formatos bien definidos y consistentes, establecidos por las reglas de

negocio.

» Relacionar (Matching): Se encarga de relacionar los valores de cada regis-
tro, mediante correccion y estandarizacion, con el fin de eliminar valores

duplicados.

= Consolidacion(Consolidating): Se encarga del analisis e identificacion de

relaciones entre registros y los unifica en una sola representacion.
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Transformacion

El proceso de transformacion de datos se enfoca en modificar los elementos ya
“limpios” en el paso anterior para adecuarlos a las reglas de negocios y a los

estandares que se han establecido a nivel de solucion.

La transformacién considera cambios de formato, sustitucion de codigos, valores
derivados y agregados. El proceso ademas considera el ajuste del nivel de detalle

o granularidad.

Integracion

La etapa de integracion es considerada la ultima etapa en el proceso ETL. Esta
considera la integracion del datawarehouse, la carga de los datos y la comproba-
cién de que la informacidn coincide con la presente en los sistemas transaccio-

nales.

Es fundamental realizar esta comprobacién pues el no hacerlo puede llevar a in-

consistencias y a decisiones erroneas por parte de los usuarios finales.

Actualizacion

La etapa de actualizacién determinara cada cuanto tiempo se realizaran nuevas

cargas de datos al datawarehouse.
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4.3. Almaceén de datos o Datawarehouse

En la realizacién de un proyecto de inteligencia de negocios, es necesario ob-
tener informacion de todas las fuentes posibles. Por lo general, empresas que
no poseen sistemas de apoyo (por ejemplo, los Sistemas de planificacion de
recursos empresariales (ERP)) mantienen sus datos independientes para cada
departamento, y en general se producen inconsistencias al momento de acceder

a estos.

Para la unificacion de esta informacion al momento de extraerla desde las fuen-
tes, es necesaria la utilizacion de un almacén de datos que permita y facilite el

andlisis y obtencion de los datos de manera oportuna.

Los almacenes de datos aparecen como respuesta a las necesidades de los
usuarios que requieren informacion integrada, consistente, historica, que esté
lista para ser analizada y permita la toma de decisiones. Al obtener informacion
desde distintos sistemas, tanto planillas de calculo como sistemas transaccio-
nales, y almacenandolos en un entorno integrado, el data warehouse permitira
realizar analisis de informacion con base en el contexto relacional de la organi-

zacion.
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( Componentes de Business Intelligence N\

SISTEMAS
OPERACIONALE )
EXTRACCION DE
LA

@ INFORMACION

HERRAMIENTAS
DE ACCESO

S erramientas
*>eleccion
FUENTES DE \} -Transformacién SERVIDOR il Front-end
INFORMACION -Limpieza
EXTERNAS / -Integracion R
+Actualizacion
E OLAP
METADATA
Server
= BASE DE DATOS
SISTEMAS
DEPARTAMENTALES
. Fue"tes.(,ie ETL Datawarehouse
\lnformacmn /

Figura 2: Arquitectura de una solucién Bl

Existen muchas definiciones para los almacenes de datos en la literatura. Uno
de los primeros enfoques fue propuesto por Hugh J Watson[10], quien lo defini
como: “Un datawarehouse es una coleccion de informacién creada para soportar
las aplicaciones de toma de decisiones”. Asimismo, Watson amplia su definicion
anterior y describe el concepto de “datawarehousingcomo la accién de construir

almacenes de datos y utilizar su informacién.

“Datawarehousing es el proceso completo de extraer informacion, transformarla
y cargarla en un datawarehouse y el acceso a esta informacion por los usuarios

finales y las aplicaciones”
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Por otro lado, Bill Inmon[11] establecié las caracteristicas que debe cumplir un
almacén de datos, para su correcto funcionamiento. Estas son: Orientado sobre
un area, integrado, indexado al tiempo, debe ser un conjunto no volatil de infor-

macion que apoya la toma de decisiones.

Al momento de establecer la utilidad de un datawarehouse para un proyecto de
inteligencia de negocios, es necesario considerar todas las aristas posibles. En
una primera instancia si el datawarehouse esta construido de manera correcta,

proporcionara un entorno para encontrar conocimiento y generar valor.

Los datawarehouse son representados habitualmente como una gran base de
datos, pero la informacion puede estar dividida en varias bases de datos parti-
culares. Es necesario entonces considerar si es factible utilizar un almacén de
datos como tal para la solucién.

Construir un datawarehouse a gran escala, puede generar costos elevados in-
necesarios, requerir tiempos que la organizacion no esta dispuesta a aceptar o
generar inflexibilidad para los usuarios finales. Para este tipo de casos, se utilizan

los Data Mart.
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Data Mart

Los Data Mart estan dirigidos a un conjunto de usuarios dentro de una organiza-
cién, esta puede estar compuesta por miembros de un departamento en particu-
lar, o por usuarios de determinado nivel de aplicacion. Los Data Mart se encar-
gan de almacenar informacion para un namero limitado de areas, por ejemplo,
recursos humanos, ventas o produccion. Normalmente se implementan para res-

ponder a tareas muy concretas.

La diferencia con un datawarehouse radica en el volumen de informacién que
estos controlan. Los data mart tienen menos cantidad de informacion, menos

modelos de negocio y son utilizados por un numero inferior de personas.
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Los Data Mart pueden ser dependientes o independientes. Los primeros se ali-
mentan desde un almacén de datos mientras que los segundos desde los orige-

nes de informacion (Sistemas transaccionales, planillas de calculo, etc.).

[ N

{* ’; @ Fuentes de datos

@ Datawarehouse

@ Data Marts

\ )

Figura 3: Data Mart dependiente de un datawarehouse

@ Fuentes de datos
|

Data Marts

Figura 4: Data Mart independiente



29

Modelos de datos

La representacion del modelo de datos debe ser optimizada para agilizar y me-
jorar el procesamiento de consultas desde un data warehouse o un data mart.

Por lo mismo, es necesario conocer los esquemas mas importantes a la hora de

representar las tablas.

1. Esquema Estrella

El esquema estrella se enfoca en distinguir en primer lugar, la tabla de he-
chos (aquello que se quiere medir) y las tablas de dimensiones (como se
quiere medir). En la figura 5 se presenta un ejemplo de la representacion
de un esquema estrella. En este caso se tiene una tabla de hechos, donde
cada atributo se asocia a una dimension. Se observa que la tabla de hechos

se asocia con orden, cliente, vendedor, producto, fecha y ciudad.

Producto
Tabla de hechos %ﬁnre
prcddescrip
categoria
catedescrip
preciounit
otros

orden
ornum
fecha

cliente

clinombre
clidir
ciudad

Fecha

fecha
mes
afno

vendedor

ciudad

ciunombre
estado
pais

Figura 5: Ejemplo de un esquema estrella
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En resumen, el esquema estrella se caracteriza por:

Una tabla de hechos que despliega datos sin redundancias.

Una tabla por dimension

La tabla de hechos tiene un atributo columna que forma la clave pri-

maria de cada dimensién

Cada tabla de dimension es una tabla simple sin normalizar

2. Esquema Copo de nieve
El esquema copo de nieve es una variedad mas compleja del esquema es-
trella. Consta de una tabla de hechos que esta enlazada a muchas tablas
de dimensiones, estas pueden estar conectadas a otras tablas de dimen-
siones, en una relacién muchos a uno. Lo que distingue a este modelo es
que las tablas de dimensiones se encuentran normalizadas hasta la tercera
forma normal (3NF) y forman parte de una estructura relacional de datos.
Esta representacion refleja la organizacion jerarquica presente en las tablas

de dimensiones.

En la figura 6 se observa el ejemplo anterior, ahora representado por el

nuevo esquema.
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Producto
prodnum
Tabla de hechos prodnombre Ccategoria
prcddescrip
catedgoria
preciounit
otros

orden
ornum
fecha

Cliente

catedescrp

cl;num
clinombre
clidir
ciudad

Fecha Mes Ano

llavefe
mes
fecha | -

mes
ano

vendedor

Ciudad Estado

ciunombre
estado ‘é————{AAAAAAJ

pais

Figura 6: Ejemplo de un esquema copo de nieve

Es posible notar las jerarquias de dimensiones mencionadas anteriormen-
te, por ejemplo, la tabla productos compone una jerarquia con la tabla ca-
tegoria. El uso de este esquema se enfoca en normalizar las tablas y de
esta manera lograr reducir el espacio de almacenamiento, eliminando la re-
dundancia de datos. No obstante, este esquema genera peor rendimiento
al tener que crear muchas tablas de dimensiones y obligadamente, tener
que utilizar muchos joins en las consultas, mermando considerablemente
el rendimiento. El esquema copo de nieve solo debe utilizarse cuando el

tiempo de respuesta no sea una necesidad importante.

Para el alcance de este proyecto de titulo y considerando que un esquema copo
de nieve proporciona mermas en el rendimiento de las consultas a nivel de tiem-

pos de respuesta, se establece la utilizacién de un esquema en estrella para la

implementacion de la solucion BI.
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4.4. Herramientas para el analisis de informacion

Luego de almacenar la informacion desde las diversas fuentes, ya sea en un
datawarehouse o un data mart, es momento de analizarla al maximo nivel de
agregacion y detalle. Para esto existen diversas herramientas, aunque la mas

extendida es el analisis OLAP.

OLAP

OLAP, del acrénimo en inglés “On-line Analytical Processing” o procesamiento
analitico en linea, es una herramienta que permite agilizar consultas para gran-
des volumenes de datos. Para los usuarios, es imperioso poder analizar informa-
cion desde distintos niveles y sobre multiples dimensiones. Por ejemplo, realizar

andlisis en base a informacion de clientes, zona de ventas y region geografica.

OLAP proporciona funcionalidades con la flexibilidad suficiente para descubrir las
relaciones y tendencias que otras herramientas no pueden aportar. Este tipo de
analisis, se le llama multidimensional, porque facilita el analisis desde distintas
perspectivas o dimensiones. Es de esta forma que se aplica un analisis de infor-
macion por parte de los que toman las decisiones dentro de la organizacion, ya

que generalmente los modelos de negocio son multidimensionales.
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La visualizacion de la informacion obtenida no depende de cémo se haya alma-

cenado. OLAP se representa graficamente mediante “cubos” de informacién. Un

ejemplo puede observarse en la siguiente figura:

Cliente1 | 25 | 32 | 93

Cliente 2 | 13 15 | 50

Cliente3| 56 | 45 | 11

Libro 1 Libro 2 Libro 3

f Unidades Vendidas

Afio 3

Afo 2

J

Figura 7: Cubo OLAP que representa unidades vendidas para una libreria

El cubo de la figura representa las unidades vendidas de cada libro, para los dis-

tintos clientes y en los distintos anos. Asi se representa la multidimensionalidad.

En el ejemplo, se dispone de las unidades vendidas de cada libro para cada

cliente y en cada ano. Cada cubo representa la venta de un libro a un cliente en

un ano. El contenido de cada uno de los cubos recoge lo que se conoce como

“hechos”(Para el ejemplo, las unidades vendidas).
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Las Herramientas OLAP poseen ademas, cinco operaciones principales:

1. Roll up: Incremento en el nivel de agregacion de los datos (Para el ejemplo

anterior, listar el total de libros).

2. Drill down: Incremento en el nivel de detalle, lo opuesto a Roll up (Partien-
do del cubo anterior, bajamos a mas detalle accediendo a otros atributos

presentes en la jerarquia).

3. Slice: Reduccion o modificacion de la dimensionalidad del cubo acorde a
las necesidades de la busqueda mediante seleccion (Se modifican las di-

mensiones, por ejemplo enfocar el andlisis en base a libros y no a clientes).

4. Dice: Reduccion de la dimensionalidad de los datos mediante proyeccion
(Se listan algunas celdas, por ejemplo, las ventas de un cliente en particular

para los libros “A” y “B” en el ano 1).

5. Pivotaje o Rotacion: Reorientaciéon de la vision multidimensional de los

datos.
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Existen distintos tipos de herramientas OLAP, se diferencian principalmente, en

como acceden a los datos:

= ROLAP: Relational OLAP
Accede directamente a una base de datos relacional. No posee limitaciones

en cuanto a tamano pero es mas lento que MOLAP.

= MOLAP: Multidimensional OLAP
Se accede directamente sobre una base de datos de multiples dimensio-
nes. Su gran ventaja es la rapidez en tiempos de respuesta, mientras que
su desventaja es que es necesario cargar de nuevo el cubo si se quieren

cambiar las dimensiones de este.

= HOLAP:Hybrid OLAP
Se accede a los datos de alto nivel a través de BD multidimensionales y a
los valores atomicos desde sistemas relacionales. En general, aprovecha

las ventajas de ROLAP y MOLAP.

Para el alcance de este proyecto y por motivos de conocimiento y rendimiento,
se establecid la utilizacion del modelo OLAP multidimensional o MOLAP. No se
consideran para este estudio, desventajas asociadas a la imposibilidad de rea-
lizar cambios una vez cargado el cubo en términos de atributos, dimensiones o

medidas.
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4.5. Mineria de datos

Las herramientas de mineria de datos permiten crear modelos estadisticos para
analizar las actividades relevantes dentro del negocio. Data Mining es el proceso
para descubrir e interpretar patrones presentes en la informacion, mediante los
cuales es posible resolver problemas del negocio. Entre los usos mas habituales,
se tienen: Segmentacion, venta cruzada, sendas de consumo, optimizaciones,

etc.

Al conjunto de herramientas utilizadas en mineria de datos, es posible agregarle
herramientas de Text Mining, que permite trabajar con informacion no estructura-
da y facilitan la interpretacion de la informacion que producen otras herramientas

presentes en un proyecto de inteligencia de negocios.

4.6. Herramientas para la presentacion de informes

Las herramientas para la presentacion de informes se encargan de transformar
toda la informacion obtenida con las herramientas anteriores, y permiten visuali-
zarla de una manera amigable para el usuario. Estas herramientas entregan todo
lo necesario para la creacion y entendimiento de reportes de manera rapida y

sencilla, sin necesidad de involucrar soporte externo o al departamento TI.
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Ademas, permite al usuario tener el control y la forma en que estos datos seran
obtenidos, permitiendo la generacién de hojas de calculo, graficos personaliza-

dos, etc.

4.7. Capa de presentacion

La capa de presentacion esta en el nivel l6gico de la arquitectura donde el soft-
ware de inteligencia de negocios es utilizado por los usuarios de negocios. La
responsabilidad de estas herramientas es permitir desplegar los datos desde el
data warehouse o data mart, de manera consistente para el usuario. Se encarga,
en términos simples, de representar el conocimiento y no solo los datos, sino una
vision del negocio en un formato simple y amigable.

Por lo general, a nivel de organizacion, existen varias representaciones de la ca-
pa de presentacion. En general, un usuario de alto nivel de la empresa, prefiere
tener los datos en un modo muy visual, como un cuadro de mando o un informe.
Por otro lado, un analista financiero que esta mas familiarizado con los datos,
puede requerir informacion representada de manera mas formal, como una hoja

de célculo.
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4.8. Herramientas organizacionales

Por otro lado, un enfoque organizacional requiere que los sistemas de inteligen-
cia de negocio se enfoquen en metodologias, como gestion del conocimiento y

la comunicacion abierta para la mejora constate de los procesos de negocio.

Este enfoque se encarga de que los sistemas de inteligencia de negocios influ-
yan en cambios importantes dentro de la empresa, ya sea para establecer nuevas

alianzas, adquirir nuevos clientes o en la creacion de nuevos mercados[7].

En resumen, la inteligencia de negocios como concepto, se enfoca en el analisis
de datos que permita ayudar en la toma de decisiones y en la generacién de

mejoras significativas para una organizacion.
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4.9. Pymes

La sigla “PYME”significa “pequena y mediana empresa”. Esta definicion se en-
carga de clasificar a las empresas de menor tamano, acorde a criterios estable-
cidos. Se consideran para esta clasificacion, ganancias anuales y el numero de

empleados que tiene la organizacion.

Laley chilenaﬁ, establecida en el proyecto de ley 20.416 es la que define el rango

al que cada organizacion pertenece.

Ley Estatuto Pyme

En enero de 2010 se promulgé la Ley 20.41 dﬂque establece las normas especia-
les para las empresas de menor tamano (EMT), conocida también como Estatuto
Pyme. Tiene como objetivo, la definicion de las empresas de menor tamarno, los
criterios para su clasificacion, entendiendo que no todas las empresas funcionan
de la misma forma o se rigen en base a los mismos criterios. Se hace una dife-
renciacion a la norma utilizada por los paises del MERCOSUR[12], y establece

las siguientes directrices para su clasificacion:

= Microempresas: Empresas cuyos ingresos anuales por ventas y/o servicios,

no superen las 2400 UF en el ultimo ano calendario.

2http://bcn.cl/1m3f9
3Para efectos de esta ley, se entiende como empresas de menor tamafio a las microempresas,
pequenas y medianas empresas
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» Pequenas empresas: Empresas cuyos ingresos anuales por ventas y servi-
cios y otras actividades del giro, sean superiores a 2.400 UF, pero inferiores

a 25.000 UF en el ultimo ano calendario.

= Medianas empresas: Empresas cuyos ingresos anuales por ventas y servi-
cios y otras actividades del giro, sean superiores a 25.000 UF, pero inferio-

res a 100.000 UF en el ultimo ano calendario.

Asimismo, se hace una clasificacion adicional, en términos laborales, para el

namero de trabajadores:
= Microempresas: Empresas que cuentan con uno a nueve trabajadores.
» Pequenas empresas: Empresas que cuentan con 10 a 49 trabajadores.

» Medianas empresas: Empresas que cuentan con 50 a 199 trabajadores.

Finalmente, la ley establece una base de criterios y consideraciones necesarias
a la hora de clasificar a una organizacién. Por lo mismo, este estudio considerara
como referencia a la hora de seleccionar y trabajar con empresas, los criterios

mencionados anteriormente.



41

5. Propuesta Marco de Incorporacion

de Inteligencia de Negocios

El marco de incorporacién de inteligencia de negocios para pymes considera
ocho grandes etapas secuenciales. Estas son: definicion de requerimientos, crea-
cién de diseno conceptual, creacion de modelo multidimensional y Data Mart,
creacion de procesos de ETL, creacién de cubos OLAP, creacién de elemen-
tos claves asociados a métricas, creacion de cuadros de mando y validacion de
resultados. Cada etapa es producto de una cuidada planificacion que permita ge-

nerar avances sucesivos en iteraciones concretas.

Un diagrama de la planificacion se observa en la figura 8:
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Figura 8: Planificacién secuencial del marco de incorporacién de inteligencia de

negocios
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5.1. Definicion de Requerimientos

La definicion de requerimientos viene dada por las entrevistas y reuniones suce-
sivas con la empresa, permitiendo establecer las necesidades de la solucién a

implementar.

La definicién consistira en:

(a) Establecer objetivos de la implementacion: Se establecen los objetivos

del proyecto en base a las necesidades planteadas por la organizacion.

(b) Establecer areas criticas de la empresa: Se definen las areas de la em-

presa que proporcionaran los datos en base al objetivo definido.

(c) Definicion de requerimientos funcionales
La definicion de los requerimientos vendra de la mano de las necesidades
de la organizacion. Para esto, se establecen tres criterios fundamentales

qgue permitiran abordar el problema:

n Establecer las necesidades a nivel de datos: Considera la definicion

de las métricas a generar y en base a qué datos significativos.

= Establecer indicadores claves de rendimiento: En base a las métri-
cas utilizadas se definen los indicadores que permitiran cuantificar el

éxito de la implementacién.

= Establecer las necesidades a nivel de usuarios: Se establecen las

consideraciones de acceso a la informacion para los usuarios finales.
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(d) Definicion de requerimientos no funcionales
Las entrevistas permitiran plasmar las necesidades y criterios basicos para
una correcta especificacion. De esta forma, los requerimientos no funciona-
les estableceran los criterios para la operacién del servicio a implementar,
considerando necesidades enfocadas en la disponibilidad, rendimiento y

accesibilidad del sistema.
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5.2. Creacion de Diseno Conceptual

Se define como la etapa previa a la creacion del modelo de datos y utilizara las
consideraciones definidas en la captura de requerimientos para establecer un
modelo que permita definir en términos generales que informacion sera explota-
da desde los sistemas transaccionales para su posterior analisis. La creacion del
disefio conceptual y posterior modelo multidimensional, considera cuatro métri-

cas fundamentales.

= Niveles: Permiten identificar el nivel de granularidad de la informacion. Es-

tablecen a que nivel de detalles se realizara el analisis

= Dimensiones: Establecen las medidas para el analisis. Es decir, definen

como se va a medir y en base a que, lo requerido.

= Hechos: Establecen la forma en que se realizara el andlisis. La tabla de

hechos hereda los atributos clave de cada tabla de dimensién.

= Relaciones Dimensionales: Representan el conjunto de cubos que se
pueden construir tomando al menos un nivel de las dimensiones disponi-

bles.
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5.3. Creacion de Modelo multidimensional y Data-Mart

La creacion del modelo multidimensional, previa definicion de los requerimien-
tos y acceso a los datos, permitira establecer de que manera y en base a que
informacion, se hara el analisis.

Se utilizara un esquema en estrella para el modelo de datos. Para esto, se de-
finiran dos estructuras fundamentales, las tablas de dimensiones y las tablas de

hechos.

Se deben considerar las siguientes tareas:
» Establecer atributos clave a considerar desde el modelo de datos
= Definicion de tablas de dimensiones
= Definicion de tablas de hechos
» Creacion del Data-Mart

Las tablas de dimensiones proporcionaran las medidas sobre las cual se hara el
andlisis , mientras las tablas de hechos indicaran como este analisis sera llevado

a cabo.

Finalmente, la creacion del Data-Mart permitira plasmar el modelo en la base de

datos para su posterior utilizacion.
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5.4. Creacion de procesos de ETL

Previo a esta etapa, es necesario tener definido el software de Inteligencia de
negocios a utilizar. Este proporcionara las herramientas para realizar las opera-

ciones de esta etapa y las posteriores.

El proceso de extraccidn, transformacion y carga de datos permitira poblar el
modelo multidimensional con la informacion proveniente desde la base de datos

corporativa.

El proceso consistira en:

1. Extraccion de la informacion desde las fuentes de datos (Bases de datos

transaccionales, Archivos de texto, Planillas de célculo, etc.)

2. Transformacién de datos en el caso que se presenten inconsistencias (Da-

tos incompletos, con ruido o inconsistentes).

3. Almacenamiento de datos en el Data Mart
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5.5. Creacion de cubos OLAP

La creacion de los Cubos OLAP permitira utilizar la informacion alojada en el
Data-Mart para realizar diferentes combinaciones de datos que permitan visua-
lizar los resultados de la organizacion (indicadores) a un determinado nivel de
detalle. Es decir, proporcionara una navegacion entre las tablas de dimensiones
para analizar los datos desde distintos puntos de vista.

Los pasos a seguir para la creacion de un Cubo seran:

1. Creacion del esquema: permitira la creacién de tantos cubos como sea
necesario. En el esquema se definiran los nombres de las dimensiones que
agruparan las medidas y un rol por defecto para la conexidon con la base de

datos.

2. Creacion de los cubos: Cada cubo permitira definir la estructura en base

a la tabla de hechos, medidas, miembros calculados y dimensiones.
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5.6. Creacion de elementos claves asociados a métricas

La creacion de reportes y graficos consistira en transformar la informacién ob-
tenida mediante el analisis OLAP, en conocimiento que ayude a la organizacion

mediante las métricas definidas previamente.

Los pasos para la creacidon de Reportes y Graficos asociados son los siguientes:
= |mportar fuente de datos (Cubos OLAP definidos en el paso anterior)
= Generar grafico acorde a reporte o atributos clave.
= (Opcional) Utilizar filtros para obtener informacién mas detallada.
» Guardar y publicar reporte/grafico generado.

Los reportes y graficos generados, seran utilizados posteriormente en la creacion

de los cuadros de mando.
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5.7. Creacion de cuadros de mando

La creacién de cuadros de mando, previa generacion de Reportes, graficos o
elementos clave, permitira plasmar la informacién requerida por la organizacion,

en una interfaz amigable para los usuarios finales.

El proceso de creacidon de cuadros de mando considera las siguientes tareas:
1. Definicién de Layout del cuadro de mando
2. Definicion de elementos para cada cuadro del layout previamente definidos.
3. Creacion del cuadro de mando

4. Publicacién del cuadro de mando en el servidor para el acceso de usuarios

finales

La implementacién del cuadro de mando, en base a las métricas definidas pre-

viamente, permitira al usuario final obtener indicadores de manera oportuna.
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5.8. Validacion de resultados

Finalmente, la implementacion de la solucion de inteligencia de negocios en la

organizacién, permitira comprobar el éxito/fracaso de la propuesta.

La etapa final consistira en los siguientes puntos:

1. Presentacion de resultados

2. Capacitacion y/o desarrollo de portal de Inteligencia de negocios: De-
pendiendo del nivel de acogida que tengan los resultados y la capacidad de
los usuarios de negocios para utilizar la interfaz, puede ser necesaria una
capacitacion y el desarrollo de un portal de inteligencia de negocios que

permita una transicion mas fluida en las operaciones.

3. Puesta en marcha a nivel de produccion

4. Definir proceso de mantencion y actualizacion de datos continuo
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6. Aspectos previos a la aplicacion de propuesta

Definido el marco tedrico que permitira establecer el rumbo de accién de esta
memoria de titulo, y las directrices que seguira el marco de incorporacion, es
necesario establecer diversos aspectos relativos a la a la implementacion del
proyecto.

En una primera etapa, se requiere establecer un catastro de empresas, definir
las tareas que permitan seleccionar o descartar a las organizaciones candidatas,
establecer el alcance que tendra el proyecto para las empresas seleccionadas y

finalmente, definir la herramienta de inteligencia de negocios a utilizar.

6.1. Inventario y seleccion de empresas para entrevistas

La realizacion de un inventario de empresas, viene dado por el alcance de este
proyecto. En primer lugar se establecié la necesidad de utilizar dos rubros distin-
tos de aplicacion para generar resultados comparables en realidades disimiles.
De esta forma, se realiz6 una seleccién de empresas basada en los rubros far-

macéutico y ferretero, escogiendo cinco empresas de cada estrato.
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Se trabajara en base a dos grupos de 5 empresas cada uno.
El primer grupo pertenece al ambito Ferretero, donde se seleccionaron las si-

guientes empresas:

Ferreteria Servipernos - Concepcion

Ferreteria La Sierra - Concepcion

Ferreteria YAN - Concepcion

Ferreteria Cordero - Concepcidn

Ferreteria Moderna - Concepcion

El segundo grupo consiste en empresas del rubro farmacéutico. El listado de

empresas seleccionadas es el siguiente:

Drogueria Alemana - Concepcion

Farmacia Engelnat - Concepcion

Farmacia Senora Nena-Productos Naturales - Concepcion

Farmacia Naturvida - Concepcion

Farmacia Fuenzalida - Concepcion
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6.2. Construccion de Ficha de Consultas

La segunda etapa de este proyecto consiste en la confeccion de una ficha de
consultas enfocada en obtener la informacion necesaria para confirmar o des-

cartar la factibilidad de realizar el proyecto con la organizacion.

Las entrevistas permitiran definir a dos empresas, una de cada rubro, para la im-

plementacién del proyecto.

Para establecer el marco de accion acorde a lo propuesto en este proyecto, es
necesario establecer los temas mas importantes a tratar con las empresas se-
leccionadas. En particular, se requiere identificar como enfrentan los siguientes

topicos:

= Visidn estratégica de la empresa

= Manejo de la informacion

= |dentificar métricas para la toma de decisiones
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Basado en estos elementos, se formulod una ficha de consultas con las siguientes

preguntas:

Vision estratégica
m ;Cual es su misién?
m ;Cual es su vision?
= ;Cuales son los objetivos que tienen como empresa?

= ; Como esta organizada la empresa?

Manejo de la informacion

= ; Qué sistemas o métodos utilizan para recolectar su informacién?

= ; Qué departamento o area de la empresa proporciona los datos mas rele-

vantes a la hora de tomar decisiones?

= ; Qué dificultades/problemas tienen con el manejo de su informacion rele-

vante?

Métricas en toma de decisiones

= ; Qué factores consideran al momento de tomar decisiones?

= ;De qué manera utilizan la informacion para la toma de decisiones?

= ;Qué indicadores utilizan para medir el desempefno?

m ; Cuadles son sus mayores desafios en el corto plazo?
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6.3. Seleccion de empresas para implementacion, analisis de
la situacion actual y alcance de solucion

La seleccidon de las empresas previa realizacion de las entrevistas en base a la
ficha creada en el paso anterior, definira las dos empresas que albergaran la im-

plementacién de la solucién de inteligencia de negocios.

El alcance de la solucion a proponer considera diversos puntos que se detallan

a continuacion:
= Definicion de la problematica
= Definicion de Arquitectura de Sistemas en la organizacion
= Definicion de métricas a obtener

Esto permitira establecer las necesidades de la empresa, enfocando la solucion
en la obtencion de indicadores clave y por otro lado, establecer los requerimientos
a nivel de sistemas para la posterior implementacion.

La eleccién de las empresas que acogeran la implementacion del proyecto, fue

producto de las entrevistas realizadas en cada organizacion.
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Se selecciond a dos empresas de un universo de diez, en base a los siguientes

criterios:

= Voluntad e interés de la organizacién para participar del proyecto.

» Factibilidad para realizar la implementacién (Presencia de sistemas de in-

formacidn, consistencia en sus datos).

= Reuniones posteriores para descartar inconvenientes.

De esta forma, se decidié realizar el proyecto en Ferreteria La Sierra y Drogueria

Alemana?.

Ferreteria La Sierra

La eleccion de ferreteria La Sierra se debio en general al tamano y alcance que
proporciona para una exitosa implementacion. Las otras ferreterias entrevistadas,
no poseian el tamano, el apoyo directivo o el volumen de datos suficiente para
generar informacion significativa. Entrevistando directamente al Jefe de soporte
de “La Sierra” se logro6 dilucidar tempranamente cuales eran las necesidades y

como enfrentarlas.

“El detalle de todas las entrevistas realizadas se encuentra en el capitulo de anexos, al final
de este informe.
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Ferreteria La Sierra cuenta con sistemas de planificacion de recursos empresa-
riales (ERP) para controlar el dia a dia en términos administrativos, monitorean-
do de manera exitosa sus operaciones. Estas son cubiertas en un ochenta por
ciento por el ERP y el restante por médulos desarrollados por ellos mismos. No
obstante, tienen dificultades para administrar y generar informacion en el area de

inventario.

Se definio trabajar en base a la logistica, enfocandose en el control de volimenes
de las existencias. Se establecié un calendario de visitas regulares a las instala-
ciones de “La Sierra” para tener acceso a los servidores y al modelo de datos de

esta organizacion.

Drogueria Alemana

La eleccion de Drogueria Alemana viene dada por el apoyo directivo que se ob-
tuvo durante la entrevista y sucesivas visitas. Asimismo, el alcance de su orga-
nizacion en términos de informacién significativa y volumen de datos, permitio

inclinar la balanza ante las otras alternativas.

Las sucesivas reuniones que se lograron con el gerente general de la empresa
permitieron definir las necesidades en una etapa temprana. Drogueria Alema-
na trabaja con un software hecho a la medida para farmacias, producto de una

asociacion con empresarios del sector y su posterior postulacion y triunfo de un
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fondo concursable. No obstante, el software tiene aproximadamente diez anos
desde su creacion por lo que existen limitantes en sus operaciones.
Sus principales dificultades se encuentran en el monitoreo y control de costos,

por lo que se establecié un trabajo enfocado en este ambito.

Finalmente, se establecieron reuniones con el encargado de soporte para un

mayor entendimiento en términos técnicos y posterior acceso al modelo de datos.
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6.4. Eleccion de Herramienta de Inteligencia de negocios

La implementacién del proyecto de inteligencia de negocios requiere como etapa
previa, la definicion de las herramientas técnicas a utilizar. Establecer que soft-

ware de inteligencia de negocios se adecua mejor a las necesidades del proyecto.

Se consideran en una primera etapa las siguientes opciones:
= Microstrategy
» Pentaho
= QlikView

La eleccion, previa investigacion del estado del arte en software de este tipo, con-
siderara criterios de usabilidad, requerimientos en base a funcionalidades clave

y licenciamiento.

El detalle de los criterios y métodos de seleccion se presenta a continuacion:

Variables Ponderacién Definicion
Posibilidad de realizar procesos
ETL 1 de Extraccion, transformacion

y carga de datos

Posibilidad de crear

Cubos OLAP

Posibilidad de crear Reportes

y cuadros de mando

La herramienta es de codigo abierto

lo que implica bajo o nulo costo en licencias.

Cubos OLAP 1

Elaboracién de Reportes y Cuadros de mando | 1

Open Source 1 o . .
P Criterio esencial a la hora de implementar
en pequenas y medianas empresas.
El conocimiento en la herramienta
L . tiene una ponderacién mayor pues
Conocimiento Herramienta 2 P yor p

es de vital importancia para un
correcto desarrollo del proyecto

Cuadro 1: Definicion y ponderacion de criterios de eleccion
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En el cuadro 2 se muestra el criterio de puntuacién para los requisitos menciona-

dos anteriormente:

Criterios de puntuacion | Puntaje |

Si

1

No

0

Cuadro 2: Cuadro de puntuacion

Si la herramienta cumple con el requisito, se le asigna puntaje uno, en caso con-

trario se le asigna cero. El cuadro comparativo con las tres opciones preseleccio-

nadas se muestra a continuacion:

Criterios de seleccion |

Herramienta

ETL

Cubos OLAP

Elaboracion de Reportes

Open Source

Conocimiento Herramienta

Puntaje

Microstrategy

1

1

1

0

0

3

Pentaho

1

1

1

1

2

6

QlikView

1

0

1

0

0

2

Cuadro 3: Cuadro comparativo de herramientas Bl

Se observa que de acuerdo a los criterios definidos, el Software Pentaho es el

que obtiene mayor puntajef’}

Por ende, tomando como base las caracteristicas de la herramienta y el puntaje

obtenido, se decidio trabajar con la herramienta Pentahd®| Para alcances de este

proyecto las herramientas que se utilizaran son:

» Pentaho Data Integration (ETL)

= Pentaho Schema Workbench (Cubos OLAP)

= Pentaho Business Analytics (Reportes y cuadros de mando)

SDurante la definicion de la propuesta se descarté la utilizacion del Software Microstrategy,
debido a su utilizacién en otro proyecto. Se considera como alternativa en este analisis s6lo con

fines demostrativos

8Informacion detallada del Software y sus herramientas a utilizar se puede encontrar en el
capitulo de Anexos al final de este informe
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7. Implementacion

7.1 Caso N° 1: Ferreteria La Sierra

Etapa 1: Definicion de Requerimientos

a) Objetivos

Gestionar el volumen de ventas/compras para el control de existencias.

b) Areas criticas

Ventas, logistica e inventario.

¢) Requerimientos funcionales

c1)Necesidades a nivel de datos

= Generacion de métrica compras totales con filirado por producto, proveedor

y fecha.

= Generacion de métrica ventas totales con filtrado por producto, cliente, su-

cursal y fecha.
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c2) Indicadores claves de rendimiento

Volumen de ventas

= Descripcion: Mide el volumen de ventas en base a productos, proveedores

y fechas

» Objetivo: Obtener informacion en base a productos inmovilizados asi como

obtener informacién asociada a fechas y proveedores especificos.

m Métrica: Cantidad vendida

Volumen de compras

» Descripcion: Mide el volumen de compras en base a productos, clientes,

sucursal y fechas especificas.

= Objetivo: Obtener informacion asociada a las compras al proveedor para

contrastar el volumen de entradas con el de salidas

= Métrica: Cantidad comprada
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Rotacion de productos

= Descripcion: Mide el porcentaje de mercaderias que no se ha movido du-
rante una determinada cantidad de dias, de las existencias en general. La
lentitud en el movimiento de mercaderias puede convertir al stock en obso-

leto y generar pérdidas econémicas

= Objetivo: Evaluar la capacidad de gestion de inventario.

= Meétrica: (Cantidad de articulos con X dias sin movimiento / Cantidad total

de articulos en el inventario) x 100

¢3) Necesidades a nivel de usuarios

= Generar Reportes con informacion de ventas y posibilidad de filtrado por

producto, marca, sucursal y cliente.

= Generar Reportes con informacion a nivel de existencias para inventario

con posibilidad de filtrar por tienda, proveedor.

= Permitir exportar reportes en formato Excel y PDF..

» Permitir obtener graficos a partir de un reporte.

= Generar Cuadros de mando en base a reportes y graficos
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d) Requerimientos no funcionales

» Laimplementacion de todas las tareas bajo el software Pentaho deben rea-

lizarse en las instalaciones de Ferreteria La Sierra.

= E| motor de base de datos a utilizar es SQL Server 2008.

= L a aplicacion debe ser compatible con Windows XP, Windows 7 y Windows

10.
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Etapa 2: Diseno conceptual

El diseno conceptual establecido para ferreteria la sierra, viene dado por un pro-
blema que tienen a nivel de inventario. A pesar de tener la mayoria de sus opera-

ciones bien monitoreadas, a nivel de existencias todavia tienen grandes falencias.

Se definid trabajar en base al analisis de entradas y salidas de productos. Es
decir, se quiere analizar las ventas realizadas (salidas) y compras a proveedores

(entradas) en base a marcas y productos especificos.
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El disefio conceptual de acuerdo a los requerimientos establecidos se presenta

en la figura 9:

Sucursal

nombre

Producto Proveedor

nombre nombre

_ Entradas/Salida
Cliente s de existencias

tipo_cliente

Figura 9: Diseno conceptual de control de existencias

En la figura, se observa el modelo conceptual, en el cual se representa como me-
dida el volumen de entradas y salidas para un producto en particular. La informa-
cion y el nivel de detalle que se obtenga de esta, dependera de las dimensiones,

en este caso, producto, cliente, proveedor, sucursal y tiempo.
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Etapa 3: Creacion de Modelo Multidimensional y Da-

ta Mart

La creacion del modelo multidimensional en base al disefio conceptual estableci-
do en la etapa anterior, sera detallado a continuacion. Se especificara cada tabla
de dimensiones/hechos y sus respectivos atributos para los dos casos a imple-

mentar.

A continuacién se detallan las dimensiones y sus atributos respectivos que per-
mitiran realizar el analisis a cierto nivel de detalle.
a) Producto

La dimension producto contiene un listado de todos los productos que vende

actualmente Ferreteria La Sierra. Los atributos son los siguientes:

» Cddigo: (Clave primaria) Codigo de barra del producto

Descripcion: Descripcién/Nombre del producto

Departamento: Nombre del Departamento al que pertenece el producto

Marca: Nombre de la marca del producto

Modelo: Numero de Serie del producto

Cproveedor: Codigo del proveedor asociado al producto



69

b) Cliente

La dimensidn cliente presenta el listado de clientes de Ferreteria La Sierra. Los
clientes no registrados se asocian al sistema como “Cliente Boleta” y se les asig-

na por defecto un rut genérico. Los atributos son los siguientes:
» Rut: (Clave primaria) Rut del cliente.
= dv: Digito verificador del rut.

» nomcliente: Nombre del cliente

c) Tienda

La dimensidn tienda se crea para poder analizar las ventas y compras a un mayor
nivel de detalle. Presenta dos atributos correspondientes a la informacién de sus

sucursales.
= id: (Clave primaria) cédigo identificador de sucursal

= sucursal: Nombre asociado a la Sucursal
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d) Tiempo Compras

Dimension asociada a las compras realizadas al proveedor. Se crea una tabla
con mayor nivel de detalle para poder filtrar por los atributos particulares de fecha.

Contiene los atributos:

id: (Clave primaria) Identificador para cada fecha

date: Fecha asociada a una compra

year: Ano asociado a una compra

month: Numero del mes asociado a una compra

day: Numero del dia asociado a una compra

month_name: Nombre del mes asociado a una compra

e) Tiempo Ventas

Dimension asociada a las ventas realizadas. Se crea una tabla con mayor nivel
de detalle para poder filtrar por los atributos particulares de fecha. Contiene los

atributos:

id: (Clave primaria) Identificador para cada fecha

date: Fecha asociada a una venta

year: Ano asociado a una venta

month: Numero del mes asociado a una venta
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= day: Numero del dia asociado a una venta

= month_name: Nombre del mes asociado a una venta

f) Proveedor

La dimensién proveedor contiene la informacion relativa a cada proveedor regis-
trado que abastece a Ferreteria La Sierra. Los atributos asociados a esta dimen-

sidn son los siguientes:

= id_proveedor: (Clave primaria) Identificador para cada proveedor

= proveedor: Nombre asociado al proveedor (titular de la cuenta o nombre de

sociedad)



72

Esquema Estrella

Para el diseno l6gico se creara un esquema estrella basado en el modelo con-
ceptual mencionado en la etapa 2. Por un tema de conocimiento, el desarrollo se
realizé directamente en MYSQL, mediante la herramienta MYSQL Workbench,
utilizando las bases de datos corporativas de tipo relacional como fuente de ori-

gen de los datos.
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El esquema estrella se muestra en la siguiente figura.

T id INT(11)

“»ferha DATE

“annio INT({11)

“mes INT(11)

< dia INT(11)
“nombre_mes VARCHAR({45)
Indexes

m
" hechos_venta_id INT(11) * rut DECIMAL{12,0)

T dimensionproducts_jd CHAR(30) |y H- <> dv CHAR(1)
_ ¥ dimensiontiem po_id INT{11) “ nomcliente V ARCHAR{45)
! codiga CHAR(30) ”—I—K ¥ dimensiontienda_id INT{11)
 desaripcion CHAR(0) * dimensiondiente_id DECIMAL {12,0) B4

< departamento CHAR{25)

< cantidad_vendida BIGINT{10}

< cproveedor CHAR(30)
Indexes

Vid INT{11)

B el
<> modelo CHAR(30) H H < sucursal CHAR(30)

* dimcompras_id_inventory INT{11)
e ¥ dimproducto_id_inventory CHAR{30)
¥ dimtiempo_id_inventory INT{11)

m

@ t duct_i tory BIGINT{10
" id_proveedor DECIMAL{12,0) - (10)
¥ dimtienda_id_inventory INT{11)
< proveedor VARCHAR(45)
1 dimproveedor_id_inventory DECIMAL{12,0)
Indexes

Indexes

m

Cid INT{11)

> date DATETIME

“year INT(11)

“month INT{11)

O day INT(11)
“»month_name YARCHAR(45)

—

Figura 10: Diseno conceptual de ventas/inventario
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Etapa 4: Creacion de procesos ETL

La creacion e implementacion de los procesos de ETL se haran mediante Penta-
ho Data Integration. Pentaho Data Integration permite la creacién de dos estruc-

turas fundamentales.

La primera se denomina Job o Trabajo y es un flujo de trabajo para diagramar
procesos que contienen transformaciones y operaciones generales. La segunda
estructura corresponde a una transformacion que es la que se encarga de co-

nectar las fuentes de informacion, extraer, transformar y manipular los datos.
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La implementacion de ETL para este caso, consiste en la creacion de un trabajo

y se detalla en la figura 11:

Job/Trabajo

B} o (o> (5 o> {0~ {

START Limpieza tablas Data Mart Llenada dimensiones Llenado tablas de apoyo Lllenado tabla de hechos

Figura 11: Proceso de Trabajo Ferreteria La Sierra

El detalle de cada elemento del Trabajo se presenta a continuacion:

1. Start: Define el inicio de un trabajo. Puede programarse para establecer un

horario de inicio.

2. Limpieza tablas Data Mart: Ejecucion de una consulta SQL que elimina
todos los registros de las tablas de dimensiones y hechos presentes en el

Data Mart.
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3. Llenado de Dimensiones: Transformacion que se encarga de la extraccion,
transformacién y carga de datos en el Data Mart desde la base de datos

corporativa. Esto sera explicado en detalle mas adelante.

4. Llenado tablas de apoyo: Transformacion que hace una tabla de apoyo para

poder enlazar posteriormente la tabla de hechos con la dimension tiempo.

5. Llenado tabla de hechos: Transformacién que llena la tabla de hechos des-

de la tabla de apoyo creada en el paso anterior.
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Figura 12: ETL-Transformacion para el llenado de dimensiones Ferreteria La Sie-
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Esta transformacién cuenta con cuatro elementos fundamentales en cada uno de
los procesos definidos.

En particular:

» Entrada de dimensiones: Corresponde a la seleccidn de los elementos que
se utilizaran para su manipulacion y posterior carga. Se configura la cone-
xién a la base de datos y permite ejecutar consultas en SQL para el acceso

a atributos clave.

= Seleccionar Valores: Corresponde a la etapa de transformacion de elemen-
tos ya extraidos desde la base de datos. Permite renombrar campos, modi-

ficar formatos de salida y tipo de datos.

» Salida de Dimensiones: Corresponde al proceso de carga de datos en el
Data Mart. Permite definir la conexion a la base de datos de salida y esta-

blecer correspondencia entre los datos.

= Creacion id Dimension Tiempo: Se usa para generar identificadores autoin-
crementables en caso de ser necesario. Por lo general se utiliza al crear la

dimension tiempo.
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b) Llenado tablas de apoyo

La tabla de apoyo servira como enlace entre los datos obtenidos de los sistemas
transaccionales y la dimension tiempo creada previamente. Esto debido a que no
es posible utilizar dos conexiones para el acceso a datos. Esta transformacion
creara una tabla de respaldo que luego se utilizara para enlazarla con la tabla de

hechos del Data Mart.

=l > [¥=
. [— 5| | t—_i )
Entrada apeyo ventas Salida hechos venta backup

&

Entrada apoyo compras Salida hechos inventario

Figura 13: ETL-Transformacién para el llenado de tablas de apoyo Ferreteria La

Sierra
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c) Llenado tablas de hechos

El llenado de tablas de hechos considera la utilizacion de las tabla de apoyo

creadas en el paso anterior.

. L7
B > )
entrada hechos venta Salida hechos_ventas
=L | - &'__' ‘
LJ |. ﬂ
Entrada hechos compras inventaio Salida hechos_inventario

Figura 14: ETL-Transformacion para el llenado de tablas de hechos Ferreteria La

Sierra
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Etapa 5: Creacion de cubos OLAP

El disefno de los cubos OLAP fue realizado con la herramienta Pentaho Schema
Workbench que proporciona una interfaz amigable para la definicién de esque-
mas y posterior creacion de los cubos acorde a las necesidades establecidas
previamente.

Para ferreteria La Sierra se establecio el trabajo de volumen de ventas/compras
en base a productos y marcas especificos.

La creacién de los cubos se detalla a continuacion:

a) Ventas

El primer cubo que se dised considera la cantidad de unidades vendidas por
producto y cliente en una fecha determinada . Ademas, sera posible aumentar o
disminuir el nivel de detalle de acuerdo a la marca del producto o un filtrado mas

exhaustivo de acuerdo a meses o fechas especificas.

El segundo cubo considera las unidades vendidas para un producto en base a la

tienda en que fue realizada, para una fecha especifica.



El diseno de los cubos se puede ver en la figura

15:

Cliente 1 | 25 32 | 93

Cliente 2 | 13 15 | 50

Afio 1

Producto 1 Producto 2 Producto 3

[ Unidades Vendidas Ferreteria La Sierra \

Cliente 3| 56 45 | 11 Afio 2 -

Afio 3

J

Unidades Vendidas Ferreteria La Sierra \
Tienda1l | 25 32 93
Tienda 2 | 13 15 | 50
Afio 3
Tienda 3 | 56 45 11 Afio 2
Producto 1 Producto 2 Producto 3

J

Figura 15: Cubos OLAP para ventas Ferreteria La Sierra
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Se puede observar representada la multidimensionalidad al obtener informacion

en base a cuatro atributos especificos. Ademas, se establece la cantidad vendi-

da para un producto en particular, asociado a un cliente y tienda en una fecha

especifica.

Los cubos permitiran obtener informacion significativa que servira para la crea-

cién de reportes y cuadros de mando para usuarios finales.



83

El disefio creado proporcionara la obtencién de informacién asociada a los si-

guientes topicos:

Identificar a los clientes que mas compran un producto especifico.

Identificar que productos se estan vendiendo con mayor regularidad.

Establecer fechas (anos, meses o dias de la semana) en que se produzcan

ventas mas significativas.

Establecer que productos se venden en mayor volumen en cada sucursal.



b) Compras al proveedor

De la misma forma que se establecié con las ventas, las compras al proveedor

seran analizadas de acuerdo a las dimensiones establecidas, en este caso, por

proveedor, tienda, producto y fechas de compra.

Los cubos de compras creados consideran el analisis de las existencias por pro-

ducto, proveedor, tienda y fecha de compras.

El diseno de los cubos se presenta en la figura 16:

roveedor 1

roveedor2.

roveedor3

4 Compras al proveedor Ferreteria La Sierra \

25 32 | 93

18 15 | 50

56 | 45 | 11

Producto 1 Producto 2 Producto 3

Afio 1

Afio 3

/

Tienda 1

Tienda 2

Tienda 3

25 32 | 93

13 15 | 50

56 45 | 11

Producto 1 Producto 2 Producto 3

Compras al proveedor Ferreteria La Sierra \

Afio 1

[

Afio 3

J

Figura 16: Cubos OLAP para compras al proveedor Ferreteria La Sierra
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Para el primer cubo observamos la cantidad comprada asociada al producto ad-
quirido mediante un proveedor en una fecha especifica. Para el segundo cubo,
tenemos la cantidad comprada en base al producto y la tienda que hizo el pedido,
para una fecha dada.

Los cubos proporcionaran las bases para obtener informaciéon con mayor valor

agregado, especificamente:
= |dentificar los productos con mayor rotacion.

= Establecer los productos inmovilizados (Productos que no se estan ven-

diendo).

= |dentificar a los proveedores con compras mas recurrentes.
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Etapa 6: Creacion de elementos claves asociados a

meétricas

La creacion de los cubos OLAP en la etapa anterior permitio definir los atributos
que formaran parte del analisis. Estos permitiran, mediante el software Pentaho

Business Analytics, generar los indicadores definidos previamente.

La plataforma que proporciona Pentaho requiere configurar el ambiente de tra-
bajo, previa creacion de los elementos claves. Para esto, se deben seguir los

siguientes pasos:

1. Definir fuentes de datos: Se configura la conexién al data mart creado pa-
ra Ferreteria La Sierra. Se establece el puerto de acceso y las variables

asociadas a la configuracion.

2. Importar Cubos OLAP: Es necesario agregar al software los cubos que se
crearon mediante Pentaho Schema Workbench. Ademas, es necesario aso-

ciarlos a la fuente de dato definida en el paso anterior.

3. Crear elemento clave: Se define la creacién de un reporte dinamico.
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Los reportes generados son representados en una tabla en base a los atributos
definidos en el cubo. Es posible agregar configuraciones adicionales como filtros

, formateo de valores y ver detalles asociados a cada valor presente en la tabla.

Pentaho Business Analytics permite ademas, generar un grafico en base a los
datos utilizados, obteniendo informacién con mayor valor agregado, de manera
sencilla. El reporte completo, podra ser exportado para analizar a mayor nivel de

detalle, en formato PDF, planilla de calculo o CSV.
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El reporte utilizara la informacion definida en el cubo de ventas creado en la etapa

anterior. De esta forma, el reporte considerara la cantidad vendida en base a los

atributos del cubo, es decir, productos, sucursal y fecha.

Un extracto del reporte creado se puede observar en la figura 17:

descripcion_producto

ABRAZADERA 2 P/FIJAR CABLE PARALELO

2X20-2X18 MM

ABRAZADERA 3 P/FIJAR CALECO 2X1,5MM

GRIS CASTILLO

ABRAZADERA 4 P/FIJAR CALECO 2X2,5/

3X1,5 MM CASTI

ABRAZADERA 5 P/FIJAR CABLE CALECO

3X2,5 MM CASTILL

ABRAZADERA CABLE RG-6 BLANCO

Nombre sucursal

RENGO

RENGO

RENGO

RENGO

RENGO
ROZAS

Afio

2013 2014

Cantidad vendida por Cantidad vendida por
producto producto

782 757

ar3 948

957 821

1775 1.769

3.070 8773

20

2015

Cantidad vendida por
producto

840

395

795

1.579

5093

Grand Total

Cantidad vendida por
producto

2.359

2216

2.573

5.123

16.936
20

Figura 17: Tabla que representa la cantidad vendida de productos por sucursal

durante 2013, 2014 y 2015

Se puede observar la cantidad vendida de cada producto por sucursal para cada

ano. Ademas, se tiene la cantidad total vendida del producto al final de cada fila.

Por otro lado, es posible seleccionar la cantidad vendida de algun producto y se

obtiene el detalle de cada una de las ventas con todos sus atributos.



89

Ademas, es posible utilizar la informacion disponible en la tabla para generar un
grafico que represente mejor la informacion. Pentaho proporciona distintos tipos
de graficos dependiendo del tipo de datos que se utilicen.

El grafico permite visualizar las ventas por ano, sucursal y cantidad vendida, de
manera sencilla.

Un ejemplo de grafico en base a la tabla anterior se muestra en la figura 18:
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Figura 18: Grafico que representa la cantidad vendida de productos por sucursal

durante los anos 2013, 2014 y 2015
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b) Reporte de compras al proveedor por producto, fecha y pro-
veedor

El reporte considerara la informacion definida en uno de los cubos de compras
creado en la etapa anterior. Especificamente, el reporte considerara la cantidad
comprada de un producto a un proveedor, en base a los atributos definidos, es

decir, productos, proveedores y fecha.

Un extracto de la tabla asociada al reporte se observa en la figura 19:

afo <
2013 2014 2015 Grand Total
codigo_del_productc * | nombre proveedor H] Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
comprada comprada comprada comprada

2022001201239 3 M CHILE 5.A. 175 180 359
2022027209004 ABASTECEDORA DEL COMERCIO LTD) 40 50 - 90
2022215103015 3 M CHILE 5.A. - - 12 12
2022240218104 3 M CHILE 5.A. 96 240 24 360
2022240224709 3 M CHILE S.A. 24 - 24
2022240258902 3 M CHILE S.A. - 20 20
2022240279600 3 M CHILE S.A. 84 84
2022380214004 ABASTECEDORA DEL COMERCIO LTD, 125 125
2022380217500 ABASTECEDORA DEL COMERCIO LTD| 1.200 1.200
2022380220500 ABASTECEDORA DEL COMERCIO LTD| - 1.150 1,150
2022380227509 ABASTECEDORA DEL COMERCIO LTD| - 1.200 1.300
2022505309509 AMW. FABER-CASTELL CHILE 5. A. 3120 2.856 2.760 8.736
2022505310000 AW. FABER-CASTELL CHILE 5. A. 600 1.728 564 3,192
2022510234902 3 M CHILE 5.A. 20 20
2022510246707 3 M CHILE 5.A. 3.000 - 3.000
2022510393302 ABASTECEDORA DEL COMERCIO LTD) 12 12
2022510406804 3 M CHILE 5.A. 500 500
2022510415202 3 M CHILE 5.A. 12 24 36
2022590279008 ABASTECEDORA DEL COMERCIO LTD) 100 140

Figura 19: Tabla que representa la cantidad comprada por proveedor desde el

ano 2013 al 2015
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La tabla proporciona la informacion de cada producto con su proveedor asociado
asi como la cantidad comprada para cada ano. Para este reporte en particular, se
utilizé el cédigo del producto como identificador, en vez de la descripcién como
en el reporte anterior. Esto es debido a consideraciones de tamano y visualiza-

cion.

Se puede observar en este extracto de tabla por ejemplo, el nivel de rotacidén que
presentan algunos productos. Por ejemplo, el producto con el cédigo de barras
2022505309509 del proveedor A.W.FABER-CASTELL CHILE S.A, es uno de los
productos con mayor rotacion, contabilizando mas de 2760 unidades compradas

cada ano.

Por el contrario, se observan productos que se adquirieron en bajas cantidades
en el ano 2013y de los cuales no se han adquirido mas unidades a la fecha.

El reporte proporciona la informacion suficiente para detectar los productos in-
movilizados rapidamente. Asimismo, se pueden generar multiples graficos repre-

sentativos acorde a las necesidades.
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Para este caso, se establece un grafico para cada proveedor, los que se pueden

observar en la siguiente figura:
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Figura 20: Graficos individuales por proveedor que representan la cantidad com-

prada desde el ano 2013 al 2015

La figura representa solo a algunos proveedores, por temas de espacio para este

informe.

Se puede observar la cantidad comprada para los productos asociados a cada

proveedor en los tres anos analizados.
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c) Reporte de compras al proveedor por producto, fecha y tien-

da

Considera la configuracion definida para el segundo cubo de compras creado en

la etapa anterior. De esta forma, se analizaran las compras hechas al proveedor

por productos, sucursales y fechas.

Un extracto de la tabla asociada al reporte se observa en la figura 21:

afio s
2013 2014 2015 Grand Total
codigo_del_productc * | Nombre suc Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad -
Comprada Comprada Comprada Comprada

ROZAS 390.728 31.877 45.800 117.405

2022185410892
RENGO 9.000 4.580 13.580
RENGO 35.000 52.000 40.000 137.000

2022378103501
ROZAS 40.000 20.000 20.000 80.000
RENGO 70.000 76.000 50.000 196.000

2022378103556
ROZAS 40.000 40.000 55.000 135.000
RENGO 30.000 54.000 43.000 127.000

2022440255206
ROZAS 28.000 2.000 15.000 45.000
RENGO 90.000 100.000 98.000 288.000

2022440300357
ROZAS 25.000 30.000 25.000 80.000
ROZAS 20.000 35.000 44.000 99,000

2022600292171
RENGO 20.000 20.000
ROZAS 2.000 87.000 89.000

2090564410405
RENGO 20.000 12.000 32,000
RENGO 53.000 273.000 326.000

2090564410504
ROZAS 2.000 3.000 5.000
RENGO 12.000 40.000 35.000 87.000

2099750050784
ROZAS 30.000 16.000 5.000 51,000

Figura 21: Tabla que representa la cantidad comprada al proveedor por sucursal

desde el ano 2013 al 2015

Se puede observar la informacién de cada producto por sucursal, asi como la

cantidad comprada para cada ano.




95

De la misma forma que el reporte anterior, se observa el nivel de rotacion que
presentan algunos productos para las dos sucursales que posee Ferreteria La

Sierra.

Es posible distinguir para algunos casos, las diferencias en compras para cada
sucursal, esto debido a que la sucursal de Rozas se encarga de vender a gran-
des clientes del canal industrial, como constructoras, forestales, pesqueras, etc.
Esto se traduce en un mayor volumen de venta, lo que significa que se compren

mayor cantidad de unidades y se produzca una mayor rotacioén de productos.

El reporte proporciona informacion valiosa para la deteccidon de movimiento en la
rotacion de productos y ademas, control en las compras asociadas a cada sucur-

sal.
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Asi como en el reporte anterior,se establecio la creacion de dos graficos repre-

sentativos para cada sucursal, que permita observar la tendencia en volimenes

de compras de la tabla anterior.

350,000 350,000
300,000 300,000
250,000 250,000
200,000 200,000

150,000 150,000

Cantidad Comprada
Cantidad Comprada

100,000 100,000

50,000 50,000

[ ]
D -
&)

& &
& & S
& & oF

RENGO

W 2013
W 2014
2015

Figura 22: Graficos para cada sucursal que representan la cantidad comprada

desde el ano 2013 al 2015

Por temas de espacio y una correcta visualizacién de los datos, la figura repre-

senta solo algunos productos. No obstante, se observa claramente la diferencia

encontrada en los volumenes de compras asociados a cada sucursal.

Pentaho ofrece una plataforma que permite generar informacion significativa de

manera rapida. Las opciones que proporciona permiten aumentar o disminuir el

nivel de detalle de manera sencilla, otorgando un gran grado de personalizacion

acorde a las necesidades de cada usuario

de negocio.
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Etapa 7: Creacion de cuadros de mando

Se establecio un ejemplo de cuadro de mando en base a los reportes presenta-

dos en la etapa anterior, con posibilidad de filtrar por mes y ano.

El cuadro de mando disefiado considero los siguientes reportes:
= Reporte de venta de productos, por sucursal y ano
= Reporte de compras al proveedor por producto, fecha y proveedor
= Reporte de compras al proveedor por producto, fecha y tienda

Se utiliz6 un layout predefinido que proporciona Pentaho Business Analytics para

el diseno de la interfaz.
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La interfaz permite utilizar distintos tipos de graficos e ir variando segun la con-

veniencia del usuario y ademas, visualizar un grafico como tabla o viceversa.

El cuadro de mando final para Ferreteria La Sierra se muestra en la figura 23:
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Etapa 8: Validacion de resultados

La etapa final luego del desarrollo de la solucién de inteligencia de negocios,
considera la implementacion en las organizaciones seleccionadas en base a las

siguientes tareas:

a) Presentacion de Resultados

Se coordiné una visita a Ferreteria La Sierra para presentar los resultados finales

de la implementacion.

El Sefor Edmundo Cuevas fue el encargado de evaluar la solucién y presento

las siguientes consideraciones:

= La solucién proporciona informacién con gran nivel de detalle en los regis-

tros de ventas y compras de productos.

= Los gréaficos proporcionan informacion significativa acorde a los datos obte-

nidos desde los reportes.

m Es necesario afinar el modelo multidimensional asi como los cubos OLAP
asociados, para obtener indicadores mas especificos acorde a la rotacion

de productos.
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» La interfaz del cuadro de mando creado es amigable para usuarios de ne-

gocio no familiarizados con el software Pentaho.

m | os tiempos de respuesta para obtener reportes de ventas en base a otros
atributos clave no son éptimos. El tiempo promedio para la obtencion de un
reporte en base a otros atributos es de dos minutos. Es necesario optimizar

las consultas para la base de datos asociada.

= El tiempo de ejecucion en el proceso de ETL para Ventas, considerando la
cantidad de registros, es muy alto, imposibilitando el desarrollo normal de
las operaciones a nivel de servidor. Es necesario optimizar la base de datos

y mejorar el flujo de trabajo de las transformaciones asociadas.

b) Puesta en marcha a nivel de produccion

La puesta en marcha a nivel de produccion no fue considerada debido a lo si-

guiente:

m |Los costos asociados a las licencias del Software Pentaho, cercanos a los

$1.200 ddlares anuales para una pequena o mediana empresa.

= Necesidad de corregir los problemas en la implementacion que se presen-

taron en la etapa anterior.
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c) Capacitacion y/o desarrollo de portal de inteligencia de ne-
gocios

Respecto a esta etapa, el encargado de la empresa establece las siguientes

consideraciones:

= No es factible por ahora. Es necesario afinar la solucion y posteriormente
establecer el proceso de capacitacion, en particular para el encargado del

Inventario asi como el Director de Finanzas.

= No es factible por ahora la creacion de un portal sin antes corregir los pro-

blemas presentados en la etapa anterior.

d) Definir proceso de mantencion y actualizacion de datos con-
tinuo

Como se establece en las etapas anteriores no es posible llevar a cabo la imple-

mentacién a nivel de produccion.

Se establecen las siguientes consideraciones:

= |Los tiempos de respuesta tanto para el proceso de ETL de Ventas como
para la creacion de reportes del mismo tipo, imposibilitan la creacion del

procedimiento de actualizacion constante de datos.

m | os problemas encontrados en las etapas anteriores imposibilitan la reali-

zacion de esta tarea.
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Consideraciones Finales

Las observaciones hechas por el encargado de Ferreteria La Sierra establecen
la necesidad de afinar y corregir aspectos de la implementacién para ser llevada
a produccion. No obstante, las correcciones son a nivel de rendimiento y licen-
ciamiento, por lo que el marco de accion y la implementacion desarrollada no

pierden validez.

La solucién de inteligencia de negocios realizada para esta organizacién cumple
con la premisa de otorgar ayuda a la toma de decisiones generando informacion

de gran valor acorde a los datos utilizados.

Finalmente, por temas de alcance del proyecto, falta de licencias para utilizar Pen-
taho en produccion y tiempo disponible para realizar las correcciones requeridas,

la solucidn de inteligencia de negocios no sera integrada en la organizacion.
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7.2 Caso N° 2: Drogueria Alemana
Etapa 1: Definicion de Requerimientos

a) Objetivos
Gestionar el control de costos en base a compras a proveedores para el ano

2015.

b) Areas criticas

Finanzas y logistica.
c) Requerimientos funcionales

c1) Necesidades a nivel de datos

» Generacion de métrica compras anuales totales con filtrado por producto,

proveedor y fecha.

c2) Indicadores claves de rendimiento

Volumen de compras

= Descripcion: Mide el volumen de compras en base a productos, proveedo-

res y fechas especificas.

= Objetivo: Obtener informacion asociada a las compras al proveedor para

contrastar el volumen de entradas con el de salidas

= Métrica: Cantidad comprada
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Control de costos anual

= Descripcion: Mide la cantidad gastada en compras a proveedores en base

a productos, proveedor y fecha

= Objetivo: Obtener informacion asociada a los costos que permita controlar

los gastos.

» Meétrica: Cantidad comprada y precio de compra

c3) Necesidades a nivel de usuarios

= Generar Reportes con informacion de compras al proveedor y posibilidad

de filtrado por producto, proveedor y fecha.

» Generar Reportes con informacion a nivel de costos por compras al provee-

dor

= Permitir exportar reportes en formato Excel y PDF.

= Permitir obtener graficos a partir de un reporte.

» Generar Cuadros de mando en base a reportes y graficos

d) Requerimientos no funcionales

= El acceso a los datos corporativos sera a través de plantillas Excel

= La aplicacion debe ser compatible con Windows XP y Windows 7
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Diseno conceptual

Como se establecio en el capitulo 7, el principal problema que posee la organiza-
cidn es a nivel de control de costos. Por motivos de alcance, la solucion propuesta

solo abarcara los costos asociados a compras al proveedor.

El disefio conceptual propuesto establece como medidas la cantidad comprada y
el precio pagado por las unidades adquiridas. El nivel de detalle que poseera el

modelo dependera de los criterios de analisis (dimensiones) establecidas.

El modelo conceptual se muestra en la figura 24.

Proveedor

nombre

. Tiempo
Producto

fecha
nombre '

Costos/Cantidad
adquirido

Figura 24: Diseno conceptual de control de costos
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Etapa 3: Creacion de Modelo Multidimensional y Da-

ta Mart

La creacion del modelo multidimensional en base al disefio conceptual estableci-
do en la etapa anterior, sera detallado a continuacion. Se especificara cada tabla
de dimensiones/hechos y sus respectivos atributos para los dos casos a imple-

mentar.

A continuacién se detallan las dimensiones y sus atributos respectivos que per-

mitiran realizar el analisis a cierto nivel de detalle.

a) Producto

La dimension producto contiene un listado de todos los productos que vende

actualmente Drogueria Alemana. Los atributos son los siguientes:
= id_producto: (Clave primaria) Codigo identificador del producto
= Descripcion: Descripcion/Nombre del producto

m Precio: Precio de venta del producto
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b) Proveedor

La dimensién proveedor contiene la informacion relativa a cada proveedor regis-
trado que abastece a Drogueria alemana. Los atributos asociados a esta dimen-

sion son los siguientes:

= id_proveedor: (Clave primaria) Identificador para cada proveedor

= proveedor: Nombre asociado al proveedor (titular de la cuenta o nombre de

sociedad)

c) Tiempo Compras

Dimension asociada a las compras realizadas al proveedor. Se crea una tabla
con mayor nivel de detalle para poder filtrar por los atributos particulares de fecha.

Contiene los atributos:

= id: (Clave primaria) ldentificador para cada fecha

» fecha: Fecha asociada a una compra

= afno: Ano asociado a una compra

= mes: Numero del mes asociado a una compra

= dia: Nuomero del dia asociado a una compra

= nombre_mes: Nombre del mes asociado a una compra
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Esquema Estrella

Para el disefo l6gico se creara un esquema estrella basado en el modelo con-
ceptual mencionado en la etapa 2. Por especificacion de requerimientos y cono-
cimiento del lenguaje, el desarrollo se realiz6 directamente en MYSQL, mediante
la herramienta MYSQL Workbench, utilizando planillas de calculo, como fuente

de origen de los datos.

El esquema estrella se muestra en la siguiente figura.

_| dimension_producta ¥
id_producto INT{11)

* descripcion VARCHAR(45)

#precio INT{11)

>
_| dimension_tiempo_compras ¥
| fact_compras ¥
id INT{11)
" 5 ! dimension_producto_id INT{11)
_| dimension_proveedor ¥ fecha DATE
! dimension_proveedor _id INT{11)
id_proveedor INT(11) ario INT(11)
! dimension_tiem po_id INT{11)
proveedor VARCHAR(45) mes INT{11)
cantidad INT{11)
> nombre_mes VARCHAR(45)
costo_total INT(11)
dia INT{11)

Figura 25: Diseno conceptual de control de costos
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Creacion de procesos ETL

La implementacion del ETL se detalla en la figura 26:

Job/Trabajo

—
3 o—>— 3

Llenado dimensionei Drogueria Alemana Llenado tablas de apoye Drogueria Alemana
> | —>— £ w—e—

START Limpieza tablas Data Mart Lllenade tabla de hechos Drogueria Alemana  Proceso Finalizado exitosamente

Figura 26: Proceso de Trabajo Drogueria Alemana
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El detalle de cada elemento del Trabajo se presenta a continuacion:

1. Start: Define el inicio de un trabajo. Puede programarse para establecer un

horario de inicio.

2. Limpieza tablas Data Mart: Ejecucion de una consulta SQL que elimina
todos los registros de las tablas de dimensiones y hechos presentes en el

Data Mart.

3. Llenado de Dimensiones: Transformacion que se encarga de la extraccion,
transformacion y carga de datos en el Data Mart desde la base de datos

corporativa. Se explicara en detalle mas adelante.

4. Llenado tablas de apoyo: Transformacién que hace una tabla de apoyo para

poder enlazar posteriormente la tabla de hechos con la dimension tiempo.

5. Llenado tabla de hechos: Transformacion que llena la tabla de hechos des-

de la tabla de apoyo creada en el paso anterior.

6. Proceso Finalizado exitosamente: Indica el fin del Trabajo de manera exito-
sa. Puede programarse para generar un aviso de mayor utilidad (Mensaje,

Correo electrénico, etc).
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Transformaciones

a) Llenado de Dimensiones

El llenado de dimensiones en este caso, considera previamente la extraccion
de datos desde Excel. Como se establecio anteriormente, Drogueria Alemana
facilitd acceso a planillas de calculo y no a su base de datos corporativa, de esta
forma, se obtendra una cantidad limitada de informacion, generando un analisis

mas acotado.

Excel de entrada del Stock Valorizade  Unigque rows (HashSet)

() [

Select values String operations Table output

= —= =
Ld g = =l
Excel de entrada Ventas por dia 24-06-2015  Unique rows (HashSet) 2 Select values 2 Salida Ventas diarias
i — 4 k]
, i) = - @

Excel de entrada compras a proveedor Unique rows (HashSet) 2 2 Select values 22 Salida Compras Proveedor

@

Salida dirmension tiermpo compras

= El

X
—

&

u

Creacién dimensidn tiempo compras Select values 3 4

&,

Creacién dimensién producto

Select values 3 3 Salida dimensién producto
f = e
B Sx =]
Creacién dimension proveedor Select values 3 2 Salida Dimensién Proveedor

Figura 27: Proceso de Llenado de dimensiones Drogueria Alemana
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La descripcion de los elementos presentes en esta transformacion se detallan a

continuacion:

» Excel de entrada: Se ingresan los archivos excel proporcionados por la em-
presa. Permite definir los campos a extraer, renombrar o modificar tipos de

datos.

= Unigue Rows: Permite eliminar duplicados que se hayan generado al ex-

traer desde excel en el paso anterior.

m Seleccionar valores: Permite renombrar campos, modificar formatos de sa-

lida y tipo de datos.

= String Operations: Permite realizar operaciones adicionales a nivel de tipos

de datos String. Proporciona herramientas para cambiar formatos de salida.

= Table Output: Permite almacenar los elementos extraidos. En este caso,
los elementos extraidos desde excel son almacenados en una base de da-
tos local para posteriormente utilizarlos en la generacion de las tablas de

dimensiones y de hechos.
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b) Llenado tablas de apoyo

La tabla de apoyo servira como enlace entre los datos obtenidos de los sistemas
transaccionales y la dimension tiempo creada previamente. Esto debido a que no
es posible utilizar dos conexiones para el acceso a datos. Esta transformacion
creara una tabla de respaldo que luego se utilizara para enlazarla con la tabla de

hechos del Data Mart.

X |

i)

E

—Fa

Creacién hechos_compras apoyo Select values 33 2 Salida hechos_compras apoyo

Figura 28: ETL-Transformacion para el llenado de tablas de apoyo Drogueria

Alemana

c) Llenado tablas de hechos

El llenado de tablas de hechos considera la utilizacion de las tabla de apoyo

creadas en el paso anterior.

=

Salida hechos_compras

:x'

Bl |

Creacion hechos_compras Selectvalues 3322

(=}

Figura 29: ETL-Transformacion para el llenado de tablas de apoyo Drogueria

Alemana
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Etapa 3: Creacion de cubos OLAP

El disefno de los cubos OLAP fue realizado con la herramienta Pentaho Schema
Workbench que proporciona una interfaz amigable para la definicién de esque-
mas y posterior creacion de los cubos acorde a las necesidades establecidas

previamente.

El detalle de los cubos creados se presenta a continuacion:

a) Costos asociados a compras al proveedor

De la misma forma que se establecio con las ventas, las compras al proveedor
seran analizadas de acuerdo a las dimensiones establecidas, en este caso, por

proveedor, producto y fechas de compra.

El cubo de compras creado considera el analisis de los costos asociados por pro-

ducto, proveedor y fecha de compras.
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El diseno del cubo se presenta en la figura 30:

/ Costos asociados compras al proveedor Drogueria Alemana \

[T 7
L L L

L/

roveedor 1 $12.990$45.580| $17.590 /

“

roveedor? | $9.990 | $81.900] $66.000 /

|/ Ao 3
roveedor3 |$14.990[$110.500] $15.360 |/ Afio 2
Producto 1 Producto 2 Producto 3

N J

Figura 30: Cubo OLAP para compras al proveedor Drogueria Alemana

Se observa la multidimensionalidad en base a tres tablas de dimensiones, pro-
veedor, producto y tiempo. Para un proveedor y producto especifico en una fecha
dada se tienen los costos asociados a la compra.

En particular, el cubo permitira obtener los siguientes indicadores:

» Establecer los costos asociados a un producto en particular

» Establecer los costos asociados a un proveedor en particular
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= |dentificar los productos que mas se adquieren durante el afo.

» Establecer los costos totales en base a fechas especificas (Ano, Meses,

dias de la semana).

b) Cantidad comprada al proveedor

Las compras al proveedor seran analizadas de acuerdo a las dimensiones esta-

blecidas, en este caso, por proveedor, producto y fechas de compra.

El disefo del cubo se presenta en la siguiente figura:

( Cantidad comprada al proveedor Drogueria Alemana\

roveedor 1

roveedor?2

roveedor 3

Producto 1 Producto 2 Producto 3

N J

Figura 31: Cubo OLAP para cantidad comprada al proveedor Drogueria Alemana

En este caso, se observa la cantidad comprada asociada al producto adquirido

mediante un proveedor en una fecha especifica.
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En particular, el cubo permitira obtener los siguientes indicadores:

Establecer la cantidad adquirida de un producto en particular

Establecer la cantidad adquirida en base a un proveedor en particular

Identificar que productos se adquieren con mayor regularidad.

Establecer la cantidad adquirida en base a fechas especificas (Anho, Meses,

dias de la semana).

Identificar a los proveedores con compras mas recurrentes.
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Etapa 4: Creacion de elementos claves asociados a

meétricas

La creacion de elementos clave viene dada por los cubos creados en el paso
anterior. Se utilizaran las dimensiones y valores agregados definidos en los cubos

OLAP para representarlos mediante Pentaho Business Analytics.

a) Reporte Costos asociados a compras al proveedor

El reporte considerara la informacién definida en el cubo de compras asociado
a costos de compra al proveedor. Especificamente, el reporte considerara los
costos asociados a las compras de un producto a un proveedor, en base a los

atributos definidos.
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November

October

September

Grand Total

Mombre proveedor

Mombre de producto

Gasto en compras
a proveedor

Gasto en compras
a proveedor

Gasto en compras
a proveedor

Gasto en compras
a proveedor

MARINA ACONDICIONADOR ALGAS+ $25,158 $25,158

MARINA CREMA ACIDA 460 ML $15.072 $15,072

MARINA LOCION 5IN ENJUAGUE 125 $8.520 $8,520

DICOAL LTDA MARINA SHAMPOO ALGAS+ALOE VE $20.118 $20,118
MARINA SHAMPOO ALGAS+ARGAN 2 $20.118 $20,118

MARINA SHAMPOO ALGAS+TE VERD! $20.118 $20,118

MARINA SILICONA+KERATINA 30 ML $27,120 $27,120

KLERAT BLOQUE (100 G) - $278,760

L) TR KLERAT BLOQUE (500 g) $170,854
KLERAT PELLET (50 g) $250,200

KLERAT PELLET (500 G) - $131,926

ALGAS MARINAS S.A AGAR AGAR (1 kg) $164,780 $329,560
ALQUIMIA ALITOL JARABE 200 ML - $26,400

ALQUIMIA ALOEFORT X 60 CAPS $39.600 $102,000

ALQUIMIA ALQUIVIOL X 60 CAPS. - $13,200

ALQUIMIA BABY-TOSS JARABE 200 M| - $13,200 $52,800

ALQUIMIA CARDOSIL X 60 CAPS $33.600 - $116,400

ALQUIMIA CIRCULVEN X 60 CAPS $31,200 $31,200

Figura 32: Tabla que representa los gastos asociados a compras al proveedor

mensuales para el ano 2015

La tabla proporciona la informacion de cada proveedor y sus productos asi como

el costo asociado para cada mes. Al final de cada fila se obtienen los gastos

totales para el ano 2015 de cada producto.
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Se puede observar en la tabla el nivel de costos asociados a algunos productos,
por ejemplo, el producto AGAR AGAR (1kg) del proveedor ALGAS MARINAS
S.A, es el de mayor costo asociado a compras al proveedor, con un total de

$329.560 pesos para el afno 2015.

Por otro lado, se observan productos para los cuales los gastos asociados no

superan los diez mil pesos.

El reporte proporciona la informacién suficiente para detectar los costos asocia-
dos y el nivel de rotacion que los productos presentan en base a las compras

sucesivas durante los meses recopilados.
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Se estableci6 la creacion de graficos representativos para cada proveedor, que

permitan observar la tendencia en los gastos de compras de la tabla anterior.

DICOAL LTDA ADELCOLTDA ALGAS MARINAS S.A
o 250,000 o 250,000 o 250,000
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Figura 33: Graficos por proveedor que representan los gastos asociados a com-

pras mensuales para el ano 2015

Para una correcta visualizacion de los datos, la figura considera so6lo algunos

proveedores. De cualquier modo, es posible observar los gastos asociados a

productos especificos de proveedores puntuales, en las fechas definidas.

|
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b) Reporte de compras al proveedor por producto, fecha y pro-
veedor

El reporte considera los atributos definidos en el segundo cubo OLAP definido
para Drogueria Alemana. En particular, se considera las cantidades asociadas a
compras de productos al proveedor en el ano 2015, considerando la totalidad de
meses desde enero a diciembre.

Una parte de la tabla asociada al reporte se presenta en la figura 34:

HNombre mes
September October November May Grand Tofal
Proveedor Descripcion Canfidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
DICOAL LTDA MARINA SILICONA+KERATINA 30 ML - 12 - - 12
MARINA ACONDICIONADOR ALGAS+KERATIN - B - - f
MARINA CREMA ACIDA 460 ML - ] - - f
MARINA LOCION SIN ENJUAGUE 125 ML - 6 - - ]
MARINA SHAMPOO ALGAS+ALOE VERA 250 - ] - - 6
MARINA SHAMPOO ALGAS+ARGAN 250ML - 6 - - ]
MARINA SHAMPOQ ALGAS+TE VERDE250M - ] - - ]
ADELCOLTDA KLERAT PELLET (509) - - - - 250
KLERAT BLOQUE (100 G) - - - - 150
KLERAT BLOQUE (500 g) - - - - 2%
KLERAT PELLET (500 G} . - - . 20
ALGAS MARINAS S.A AGAR AGAR (1ka) 10 - - - 20

Figura 34: Tabla que representa los gastos asociados a compras al proveedor

mensuales para el ano 2015
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La tabla proporciona la informacion de cada proveedor y sus productos asi como
la cantidad adquirida para cada mes. Al final de cada fila se obtiene la cantidad

total comprada para el ano 2015 de cada producto.

El reporte proporciona la informacion suficiente para detectar los productos in-

movilizados rapidamente.
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Se establecid la creacidn de graficos representativos para cada mes, que permi-

tan observar la tendencia en las cantidad compradas de la tabla anterior.

En esta oportunidad se utilizé un grafico circular que permita ver de manera sen-

cilla las tendencias mensuales en compras al proveedor.

September

"

May

)

July

December

aj

October November

March June
i ]| \ |
x‘ A
=

® ACEITE RICINO FRUTILLA 20 G.~B Y B FARMACEUTICA LTDA.
® AGAR AGAR (1 kg)~ALGAS MARINAS S.A

AGUA DESTILADA GRANEL (1 It)~AUTOMOTRIZ GALICIA LTDA
® ALQUIMIA ALITOL JARABE 200 ML~ALQUIMIA VERDE LTDA
® ALQUIMIA ALOEFORT X 60 CAPS~ALQUIMIA VERDE LTDA
® ALQUIMIA ALQUIVIOL X 60 CAPS.~ALQUIMIA VERDE LTDA
® ALQUIMIA BABY-TOSS JARABE 200 ML~ALQUIMIA VERDE LTDA
® ALQUIMIA CARDOSIL X 60 CAPS~ALQUIMIA VERDE LTDA

oAl CIRCULVEN X 60 CAPS~ALQUIMIA VERDE LTDA

Descripcion: ACEITE RICINO FRUTILLA 20 G. |z coLAGEZINC X 50 CAPS~ALQUIMIA VERDE LTDA
January Proveedor: B Y B FARMACEUTICALTDA. A poLSEVAN X 60 CAPS~ALQUIMIA VERDE LTDA
Cantidad: 150 (23,66%)

|A FULL-DEPURAT X 60 CAPS.~ALQUIMIA VERDE LTDA

[\ 4
\ Ul

April

NP

® ALQUIMIA GRAVICUR X 60 CAPS~ALQUIMIA VERDE LTDA

® ALQUIMIA HEDERATUS JBE.200 ML~ALQUIMIA VERDE LTDA
ALQUIMIA HEMORROISAN CREMA 50 GR~ALQUIMIA VERDE LTDA
ALQUIMIA HEPABOL- HUEN JBE.200 ML~ALQUIMIA VERDE LTDA

® ALQUIMIA HYPERIMEL X 60 CAPS~ALQUIMIA VERDE LTDA

® ALQUIMIA MICOFEET CREMA 75 G~ALQUIMIA VERDE LTDA

® ALQUIMIA MULTIUREMNE X 60 CAPS~ALQUIMIA VERDE LTDA

® ALQUIMIA ORTIPEL'S FCO.SPRAY 60 ML~ALQUIMIA VERDE LTDA

® ALQUIMIA PALO NEGRO X 60 CAPS.~ALQUIMIA VERDE LTDA

® ALQUIMIA PASSTRANQUIL JARABE 200 ML~ALQUIMIA VERDE LTDA

® ALQUIMIA PASSTRANQUIL X 60 CAPS.~ALQUIMIA VERDE LTDA

Figura 35: Tabla que representa los gastos asociados a compras al proveedor

mensuales para el ano 2015

Es posible observar en la figura, que al hacer click sobre un area del grafico, se

despliega la informacién asociada a ese estrato.

Se observa que en enero se adquirieron 150 unidades de ACEITE RICINO FRU-

TILLA 20 G correspondiente al 23.66 % de las compras hechas en ese mes.
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Etapa 7: Creacion de cuadros de mando

Se establecio un ejemplo de cuadro de mando en base a los reportes presenta-
dos en el capitulo anterior.

El cuadro de mando disefiado considero los siguientes reportes:
= Reporte Costos asociados a compras al proveedor
= Reporte de compras al proveedor por producto, fecha y proveedor

Se utiliz6 un layout predefinido que proporciona Pentaho Business Analytics para

el diseno de la interfaz.

El cuadro de mando final para Drogueria Alemana se muestra en la figura 36:

Cuadro de mando Drogueria Alemana Control de Costos

Costos asociados a compras al proveedor por productos afio 2015

» NoFilters
ACEITE RICINO FRUTILLA 20 G. AGAR AGAR (1 kg) AGUA DESTILADA GRANEL (1 It)
300,000 300,000 200,000
= 250,000 = 250000
5 200,000 5 200000
s ]
E 8 150,000 S8 150,000
2 & 100,000 2 100,000
E l. . 3 om0 3 soom
0 0 0
- - -
Cantidad comprada mensual afio 2015
b Nofitters
September October November
\\W \\ \ ® ACEITERICINO FRUTILLA 20 G.~B Y B FARMACEUTICA LTDA ANASAC SANICITREX BOTELLA
A ) \\\ ® AGAR AGAR (1 kg|-ALGAS MARINAS S A ANASAC TERMITAS AEROSOL 4
\ AGUA DESTILADA GRANEL (1 Kj-AUTOMOTRIZ GALICIA LTDA AZUL DE METILENO 1% (20 ML)~
= L ® ALQUIMIA ALITOL JARABE 200 ML~ALQUIMIA VERDE LTDA BEST CORTA PASTILLAS COD. %
“ E = @ ALQUIMIA ALOEFORT X 60 CAPS-ALQUIMIA VERDE LTDA BEST HOUSE CALZON ADULTO |
@ ALQUIMIA ALQUIVIOL X 60 CAPS.~ALQUIMIA VERDE LTDA @ BEST HOUSE GALZON ADULTO |
@ ALQUIMIA BABY-TOSS JARABE 200 ML-ALQUIMIA VERDE LTDA ® BEST HOUSE CALZON ADULTO |
May March June @ ALQUIMIA CARDOSIL X 50 CAPS~ALQUIMIA VERDE LTDA BEST HOUSE CEPILLO PARA M2
i i . @ AIOUIMIA CIRCUIVFN X 60 CAPS~AI OLIMIA VFRDF | TDA @ BFST HOUSF IANOIINAHPATC 7

Figura 36: Cuadro de mando Drogueria Alemana

La interfaz permite utilizar distintos tipos de graficos e ir variando segun la con-

veniencia del usuario y ademas, visualizar un grafico como tabla o viceversa.
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Etapa 8: Validacion de resultados

La etapa final luego del desarrollo de la solucién de inteligencia de negocios,
considera la implementacion en las organizaciones seleccionadas en base a las

siguientes tareas:

a) Presentacion de Resultados

Se realizé una visita final a la empresa para ensenar la solucion final de inteli-

gencia de negocios.

La revision estuvo a cargo del Gerente de la empresa el Senor Omar Vasquez y

presento las siguientes consideraciones:

= Los reportes asociados a compras al proveedor proporcionan informacion
respecto al control de costos establecido en los requerimientos. Para obte-
ner mayor nivel de detalle, es necesario incluir los costos netos y margenes

asociados a las compras.

» Los reportes asociados a cantidades compradas al proveedor permiten

analizar el movimiento de productos de manera correcta.
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» Los gréaficos generados mediante los reportes requieren ser disefiados a un

mayor nivel de detalle.

» | a cantidad de datos utilizada no permite generar una muestra representa-

tiva de las operaciones.

= El cuadro de mando proporciona informacion valiosa pero la interfaz no es

amigable para usuarios inexpertos.

c) Puesta en marcha a nivel de produccion

La puesta en marcha a nivel de produccion no fue considerada debido a lo si-

guiente:

m Los costos asociados a las licencias del Software Pentaho, cercanos a los

$1.200 ddlares anuales para una pequena o mediana empresa.

= Problemas a nivel de especificaciones de Hardware. Es necesario asignar

un computador que tenga los requisitos para implementar la solucion.
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b) Capacitacion y/o desarrollo de portal de inteligencia de ne-
gocios

La capacitacion y creacion del portal no fue llevada a cabo debido a las conside-

raciones mencionadas en la etapa anterior.

d) Definir proceso de mantencidn y actualizacion de datos con-
tinuo

Como se establece en las etapas anteriores no es posible llevar a cabo la imple-

mentacion a nivel de produccion.

Ademas, se establecen las siguientes consideraciones:

m Es necesario establecer un procedimiento que permita realizar la extrac-
cion, transformacién y carga de datos desde el software corporativo que
ellos poseen. Al utilizar planillas de calculo para acceder a la informacion,

no es posible automatizar el proceso.
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Consideraciones Finales

Las observaciones hechas por el encargado de Ferreteria La Sierra establecen
la necesidad de afinar y corregir aspectos de la implementacién para ser llevada

a produccion.

Mediante las observaciones realizadas por la organizacion, es posible distinguir
la imposibilidad de realizar la implementacion en la empresa y llevarla a produc-
cion. Es necesario afinar algunos detalles e incurrir en gastos que la empresa no

esta dispuesta a considerar.

De cualquier modo, la implementacion proporciona la informacion requerida por
la organizacion cumpliendo con los requisitos establecidos en las reuniones pre-

liminares.

El marco de accién definido proporciona gran ayuda a la toma de decisiones
permitiendo utilizar la informacion generada por la organizacion para obtener in-

dicadores validos y de gran precision.

Finalmente, por temas de alcance del proyecto, no es posible implementar la

solucion generada en la organizacion.
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8. Conclusiones

8.1 Conclusiones respecto al marco de accion

En este proyecto de titulo se establecié un marco de accién para incorporar in-
teligencia de negocios en pequenas y medianas empresas. Se logré establecer
un marco de accién para incorporar inteligencia de negocios en pequenas y me-
dianas empresas demostrando que mediante una planificacion estructurada es
posible definir un ambito de accidn valido para organizaciones de menor enver-

gadura.

El formato de entrevistas utilizado permitié en una etapa temprana identificar la
forma en que estas organizaciones toman sus decisiones. Ademas se pudo es-
tablecer qué datos y qué informacion relevante utilizan para generar indicadores.
No obstante, los resultados de la implementacion muestran que es necesaria una
captura de requerimientos mas exhaustiva que permita definir de mejor manera
las necesidades de cada organizacién. La validacion de los resultados en las
organizaciones reflej6 que es necesario establecer de manera mas precisa los
alcances del proyecto o en su defecto, establecer un proceso de desarrollo itera-

tivo que permita ir evaluando cada etapa de la implementacion.
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Por otro lado, el marco de accion estuvo orientado a cada uno de los aspectos
técnicos presentes en cualquier proyecto de inteligencia de negocios. La imple-
mentacion refleja una correcta definicion del modelo de datos y Data Mart asocia-
do el cual fue exitosamente poblado mediante el proceso de ETL. No obstante,
la validacion de resultados da cuenta de una necesidad de mejora en la creacion
del proceso de ETL asi como de la definicién y optimizacion del Data Mart aso-

ciado.

La creacion de reportes y elementos clave se realizd6 de manera exitosa cum-
pliendo en mayor parte las necesidades de la empresa. Asimismo, los cuadros

de mando reflejan las necesidades y los indicadores propuestos.

El marco de accidn propuesto sienta las bases para implementar una solucion
de inteligencia de negocios sencilla mediante una serie de pasos bien definidos.
Su aplicacion en base a dos organizaciones permitié validar la propuesta esta-

bleciendo la concrecién de los objetivos definidos.
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8.2 Conclusiones respecto a la seleccion de las empresas

La implementacion de dos casos para rubros diferentes permitié establecer dife-
rencias sustanciales en el ambito de aplicacion. El alcance de cada organizacién
y el manejo e importancia que tienen los datos difiere de gran manera para ca-
da rubro. El rubro ferretero requiere un control exhaustivo del inventario mientras
el rubro farmacéutico necesita controlar los costos asociados debido a la feroz

competencia y a las malas practicas utilizadas por el rubro.

Sin embargo, las consideraciones realizadas por la organizacion asi como el li-
cenciamiento y requerimientos a nivel de hardware y software, impidieron integrar

la solucién desarrollada en las organizaciones.

8.3 Conclusiones respecto a la herramienta

La utilizacion del software Pentaho para la implementacion, proporcioné las he-
rramientas necesarias para poder acceder e integrar las fuentes de datos, definir
el modelo de datos y establecer los elementos clave para usuarios finales. No
obstante, el software generd algunos inconvenientes que limitaron el ambito de

accion de este proyecto.
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Pentaho permite utilizar sus funcionalidades por un tiempo limitado, teniendo que
adquirir licencias para utilizarlo en produccion. Las pequenas y medianas empre-
sas cuentan con presupuestos limitados lo que impide que adquieran este tipo

de herramientas o que subcontraten el servicio con una empresa externa.

Otra de las limitaciones que presenta viene por parte de los requerimientos a ni-
vel de Software y Hardware. Pentaho Business Analytics proporciona una interfaz
web mediante un servidor local creada en JAVA. Esto genera que el consumo de
memoria RAM sea bastante grande. Es necesario considerar este consumo de
recursos a la hora de implementar este tipo de soluciones debido a que algunas

empresas cuentan con computadores bastante limitados en especificaciones.
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9. Trabajo Futuro

Se establece como trabajo futuro la implementacion a nivel de produccién para

los dos casos desarrollados.

Se propone para un estudio futuro analizar la posibilidad de utilizar un ciclo itera-
tivo de desarrollo que permita controlar la implementacion del proyecto en cada

una de sus etapas.

El desarrollo de un proyecto de inteligencia de negocios va asociado a la auto-
matizacion de procesos por lo que una correcta implementaciéon para un trabajo
futuro, deberia proporcionar una actualizacion de datos, e indicadores asociados,

de manera constante durante el tiempo.

Se establece como tarea pendiente analizar y mejorar las practicas en la crea-
cion de los modelos multidimensionales, ajustes a la base de datos y disefar a
mayor nivel de detalle las transacciones de extraccidn, transformacién y carga de

datos.
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Finalmente, se deja como tema de estudio el analisis de herramientas de in-
teligencia de negocios que permitan generar una implementacion con mayores
ventajas asociadas a las pequenas y medianas empresas. Se propone el estudio
de herramientas de cddigo abierto sin costos asociados o en su defecto tecno-
logias de inteligencia de negocios basadas en la nube que permita disminuir los

costos de infraestructura tecnoldgica y licenciamiento.
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11. Anexos

11.1  Pentaho Enterprise Edition

Pentaho es una suite de Software de Inteligencia de negocios de codigo abierto.
Las principales herramientas son Pentaho Data Integration para el proceso de
ETL, Pentaho Schema Workbench para la creaciéon de Cubos OLAP y Pentaho
Business Analytics, esta ultima compuesta por Pentaho Reporting para la crea-
cidén de reportes y Pentaho Dashboard Designer para la creacién y disefio de

cuadros de mando.

Pentaho Data Integration

Pentaho Data Integration (PDI) es una solucion que permite la extraccion, trans-
formacion y carga (ETL) de datos utilizando un innovador enfoque basado en
metadatos. Pentaho Data Integration es una herramienta extremadamente flexi-

ble que esta enfocada en un gran nimero de casos, incluyendo:
= Migracion de datos entre diferentes bases de datos y aplicaciones

= Carga de grandes volumenes de datos en bases de datos, considerando
todas las ventajas de la nube, agrupaciones y entornos de procesamiento

paralelo masivos.

= Limpieza de datos con medidas que van desde muy simples hasta transfor-

maciones mas complejas.



140

= Integracion de datos incluyendo la capacidad de aprovechar el ETL en tiem-

po real como fuente de datos para Pentaho Reporting.

» Prototipado rapido de esquemas ROLAP

= Funciones Hadoop: Programacion y ejecucion de trabajos Hadoop, Diseno

de Hadoop MapReduce, Integracion con Amazon EMR.
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Pentaho Schema Workbench

Pentaho Schema Workbench proporciona una interfaz de diseno que permite
crear y probar esquemas de Cubos OLAP visualmente, mediante el motor Mon-

drian.

Mondrian procesa solicitudes MDX (Expresiones Multidimensionales) con esque-
mas ROLAP (OLAP relacional). Estos esquemas son modelos de metadatos en
formato XML que se crean en una estructura especifica utilizada por el motor

Mondrian.

Estos modelos, pueden ser considerados como estructuras de tipo “Cubo’que
utilizan las tablas de hechos y dimensiones que han sido creadas previamente

en una base de datos.

El motor Mondrian permite ademas:

= Andlisis interactivo de alto rendimiento para grandes volumenes de infor-

macion

= Exploracion dimensional de datos, por ejemplo, analisis de ventas por linea

de producto, region o periodo de tiempo.
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= Traduccién de lenguaje MDX a SQL para generar respuestas a consultas

dimensionales.

= Consultas de alta velocidad mediante el uso de tablas agregadas en siste-

mas de bases de datos relacionales.

= Calculos avanzados utilizando expresiones en lenguaje MDX
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Figura 38: Interfaz de Pentaho Schema Workbench
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Pentaho Business Analytics (Pentaho Bl Server)

Pentaho Bl Server o Pentaho Business Analytics permite acceder a los datos de
negocio en forma de cuadros de mando, reportes o Cubos OLAP a través de una
interfaz web. Ademas, proporciona una interfaz para administrar la configuracién

de inteligencia de negocios y programacion de procesos.

Entre las principales funcionalidades que Pentaho BA ofrece se encuentran:

= Analisis en tiempo real que permite profundizar en datos preparados ade-

cuadamente.

» Sistema de calendarizacion que permite a los usuarios establecer reportes

para ejecutarse a ciertos intervalos dados.

» Interfaz para el diseno de cuadros de mando, reportes o analisis personali-

zados mediantes “Arrastrar y soltar”.

= Analisis de mayor complejidad mediante la utilizacién de Big Data comple-

mentandose con fuentes de datos diversa.
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Figura 39: Interfaz para la creacion de cuadros de mando mediante Pentaho
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11.2 Entrevistas

El detalle de las entrevistas realizadas se encuentra a continuacién.

Organizaciones del rubro ferretero

Ferreteria La Sierra

= Entrevistado: Edmundo Cuevas, jefe de soporte.

» Fecha: 2 de Septiembre de 2015

Preguntas

1. Mision
(Informacion obtenida desde sitio web) Ser una empresa familiar que traba-
ja para brindar a sus clientes la mayor diversidad de articulos de ferreteria
en general y menaje , bajo las premisas de precio, calidad y servicio de
acorde a las exigencias del mercado. Constantemente capacitamos a nues-
tros trabajadores para una buena atencion personalizada al cliente, con la
finalidad de generar un crecimiento rentable en beneficio de todos y que

nos permita dia a dia mejorar la calidad de nuestro servicio.

2. Vision
(Informacion obtenida desde sitio web) Mantener nuestro liderazgo y posi-
cionamiento en la regién como lo hemos hecho por mas de 100 afos en
cuanto a la venta de articulos de ferreteria y menaje, superando las pers-

pectivas de calidad y servicio a nuestros clientes, gracias al apoyo de nues-
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tro personal, permitiendo sostener un alto grado de responsabilidad social

y comercial que nos garantice solidez financiera y crecimiento sostenible.

. Objetivos estratégicos

(No disponible)

. ¢, Como esta organizada la empresa?

(No disponible)

. ¢Qué sistemas utilizan para almacenar su informacion?
R: Contamos con un ERP para las operaciones diarias, Informat, el cual
controla el ochenta por ciento de nuestras operaciones. Para el resto utili-

zamos médulos desarrollados por nosotros mismos.

. ¢Qué departamentos o area de la empresa proporciona los datos mas
relevantes a la hora de tomar decisiones?
R: Ventas sin lugar a dudas. Los porcentajes de venta, margenes, cuadra-

tura y volimenes de venta es a lo que le tomamos mas atencién.

. ¢Qué dificultades/problemas tienen con el manejo de su informacion
relevante?

R: En general nos manejamos bien en el dia a dia. Hemos tenido algunas
deficiencias con logistica, bodegaje. Nos hace falta monitorear las existen-

cias con datos en linea que sean tangibles.



8.

10.

11.

147

¢ Qué factores consideran al momento de tomar decisiones?

R: Principalmente, resultados asociados al area de ventas.

El jefe comercial analiza los procesos de venta, las ventas, margenes, es-
tadisticas, cantidad de productos vendidos. Se analiza el movimiento de la
empresa, semanal y mensual. También medimos el nivel de facturaciéon y la

generacion de documentos mensuales.

¢ De qué manera utilizan la informacion para la toma de decisiones?
R: Principalmente para analizar patrones de venta, productos mas vendi-

dos.

¢ Qué indicadores utilizan para medir el desempeno?

R: En general no utilizamos indicadores para medir el desempeno.

¢ Cuales son sus mayores desafios en el corto plazo?
R: No poseo esa informacion en este momento. Esa informacion la maneja

la Gerencia.
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Ferreteria Serviperno

= Entrevistado: Claudio Gonzalez, Subgerente.

= Fecha: 23 de Agosto de 2015

Preguntas

1. Mision

(No disponible)

2. Vision

(No disponible)

3. Objetivos estratégicos

(No disponible)

4. ¢Como esta organizada la empresa?

R: La empresa se divide en Gerencia, Subgerencia, Vendedores y Torneros.

5. ¢Qué sistemas utilizan para almacenar su informacion?
R: Tenemos un programa que dejé un informatico que trabajé con nosotros
hace un tiempo. El viene de vez en cuando, cuando lo llamamos por algun

problema.

6. ¢Qué departamentos o area de la empresa proporciona los datos mas
relevantes a la hora de tomar decisiones?
R: En general utilizamos la informacion de ventas, cuadratura de caja, in-

ventario, etc.
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¢ Qué dificultades/problemas tienen con el manejo de su informacion
relevante?

R: No tenemos muchos problemas. En general nos manejamos bien.

¢ Qué factores consideran al momento de tomar decisiones?
R: Estudiamos a la competencia para comparar precios, comparacion de
precios con proveedores. Tenemos varios proveedores y a veces vamos

cambiando segun la oferta.

¢ De qué manera utilizan la informacion para la toma de decisiones?
R: Analizamos volumenes de venta y en base a eso el gerente toma deci-

siones.

¢ Qué indicadores utilizan para medir el desempeno?

R: No tengo informacidn sobre eso en este momento.

¢ Cuales son sus mayores desafios en el corto plazo?

R: No manejo esa informacién ahora.
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Ferreteria YAN

= Entrevistado: Soledad Vasquez Romero, Vendedora en jefe.
= Fecha: 19 de Agosto de 2015
Preguntas
1. Mision
(No disponible)
2. Vision
(No disponible)

3. Objetivos estratégicos

(No disponible)

4. ¢Como esta organizada la empresa?

R: Esta el dueno de la empresa, mas tres personas encargadas de venta.

5. ¢Qué sistemas utilizan para almacenar su informacion?
R: Tenemos un programa que sirve para registrar ventas, ver inventario y

para facturacion.

6. ¢Qué departamentos o area de la empresa proporciona los datos mas
relevantes a la hora de tomar decisiones?

R: Utilizamos la informacién de ventas regularmente.
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7. ¢Qué dificultades/problemas tienen con el manejo de su informacion

10.

11.

relevante?
R: Funciona bien en general. Hay problemas de funcionamiento tipicos a la

hora de ingresar ventas o ver detalle de productos.

¢ Qué factores consideran al momento de tomar decisiones?

R: No poseo esa informacidn en este momento.

¢De qué manera utilizan la informacion para la toma de decisiones?

R: Mas que nada vemos los nimeros de ventas para hacer proyecciones.

¢ Qué indicadores utilizan para medir el desempeno?

R: No sabe/No responde

¢ Cuales son sus mayores desafios en el corto plazo?

R: No sabe/No responde
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Ferreteria Cordero

= Entrevistado: Ismael Cordero, Duefo y administrador.

= Fecha: 3 de Septiembre de 2015 (Entrevista preliminar)

Preguntas

1. Mision

(No disponible)

2. Vision

(No disponible)

3. Objetivos estratégicos

(No disponible)

4. ¢Como esta organizada la empresa?
La empresa es administrada por sus propios duefios mas una personas

encargadas de venta.

5. ¢Qué sistemas utilizan para almacenar su informacion?

(No disponible)

6. ¢(Qué departamentos o area de la empresa proporciona los datos mas
relevantes a la hora de tomar decisiones?

(No disponible)
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¢ Qué dificultades/problemas tienen con el manejo de su informacion
relevante?

(No disponible)

¢ Qué factores consideran al momento de tomar decisiones?

(No disponible)

¢ De qué manera utilizan la informacion para la toma de decisiones?

(No disponible)

¢ Qué indicadores utilizan para medir el desempeno?

(No disponible)

¢ Cuales son sus mayores desafios en el corto plazo?

(No disponible)

Ferreteria Cordero accedié a una entrevista preliminar y a fijar una fecha para

realizar la entrevista completa, no obstante, por problemas de tiempo del dueno,

no se pudo realizar.

Se visitd posteriormente en tres oportunidades buscando recalendarizar la entre-

vista, pero no hubo intencidon por parte del duefio pues estaba sobrecargado de

trabajo.
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Ferreteria Moderna

= Entrevistado: José Menchaca, Administrador.
» Fecha: 07 de Agosto de 2015
Preguntas
1. Mision
(No disponible)
2. Vision

(No disponible)

3. Objetivos estratégicos

(No disponible)

4. ¢Como esta organizada la empresa?
La empresa es administrada por sus propios duefios mas cinco personas

encargadas de venta.

5. ¢Qué sistemas utilizan para almacenar su informacion?
R: Tenemos un programa que registra ventas. Permite controlar el inventario

también. Ademas de la factura electrénica

6. ¢Qué departamentos o area de la empresa proporciona los datos mas
relevantes a la hora de tomar decisiones?
R: Estamos siempre pendientes de los precios de la competencia, en gene-
ral por que este sector esta lleno de ferreterias. También cotizamos bastante

con distintos proveedores.
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¢ Qué dificultades/problemas tienen con el manejo de su informacion
relevante?

R: No hemos tenido problemas con el programa.

¢ Qué factores consideran al momento de tomar decisiones?

(No disponible)

¢ De qué manera utilizan la informacion para la toma de decisiones?

R: No mucho la verdad. Los anos de experiencia ayudan mas que nada.

¢ Qué indicadores utilizan para medir el desempeno?

R: No sabe/No responde

¢ Cuales son sus mayores desafios en el corto plazo?

R: No sabe/No responde
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Organizaciones del rubro farmaceéutico

Farmacia Senora Nena-Productos Naturales

= Entrevistado: Augusto Chacon Bustos, Dueno.

= Fecha: 07 de Agosto de 2015 (Entrevista preliminar)

Preguntas

1. Mision
R: Proporcionar el mejor tratamiento posible en base a la fitoterapia y a la

iriologia.

2. Vision
R: Ser la farmacia pionera en medicina natural complementaria en Concep-

cién y la region.

3. Objetivos estratégicos

(No disponible)

4. ¢Como esta organizada la empresa?

R: La empresa es administrada por mi y mi Senora, mas una vendedora.

5. ¢Qué sistemas utilizan para almacenar su informacion?
R: No utilizamos programas de ese tipo. Tenemos un programa que utiliza-

mos para iriologia.
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¢ Qué departamentos o area de la empresa proporciona los datos mas
relevantes a la hora de tomar decisiones?

(No disponible)

¢ Qué dificultades/problemas tienen con el manejo de su informacion
relevante?

(No disponible)

¢ Qué factores consideran al momento de tomar decisiones?

(No disponible)

¢ De qué manera utilizan la informacion para la toma de decisiones?

(No disponible)

¢ Qué indicadores utilizan para medir el desempeno?

(No disponible)

¢ Cuales son sus mayores desafios en el corto plazo?

(No disponible)
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Drogueria Alemana

= Entrevistado: Omar Vasquez, Director técnico y gerente general.

» Fecha: 07 de Agosto de 2015 (Entrevista preliminar)

Preguntas

1. Mision

(No disponible)

2. Vision

(No disponible)

3. Objetivos estratégicos

(No disponible)

4. ¢Como esta organizada la empresa?
R: La empresa se divide en Gerencia general/Direccidn técnica, luego estan
los departamentos de venta, de adquisiciones y de fraccionamiento de dro-

gas.

5. ¢Qué sistemas utilizan para almacenar su informacion?
R: Tenemos un sistema computacional de gestién con administracién y pun-

to de venta, inventario, ventas, facturacion.
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6. ¢Qué departamentos o area de la empresa proporciona los datos mas

10.

11.

relevantes a la hora de tomar decisiones?

R: Yo diria que las ventas. Volumen de ventas, en general.

¢ Qué dificultades/problemas tienen con el manejo de su informacion
relevante?

R: Funcionamos bastante bien, pero como el programa que utilizamos tiene
mas de diez anos, a veces quedamos cortos en algunas areas como control

de costos e inventario.

¢ Qué factores consideran al momento de tomar decisiones?
R: Analizamos las ventas, nimero de clientes, proyeccion de futuras ventas

para flujos de caja, costos.

¢De qué manera utilizan la informacion para la toma de decisiones?
R: En general para analisis de mercado, proyecciones de venta. Somos de

las pocas empresas que mantienen sus flujos de caja practicamente al dia.

¢ Qué indicadores utilizan para medir el desempeno?

R: Por lo general para medir desempeno de ventas y retencion de clientes.

¢ Cuales son sus mayores desafios en el corto plazo?
R: Hoy por hoy estamos en proceso de definicidon de un nuevo sitio web con
carro de compras y estableciendo el convenio para implementar Transbank

en la empresa.
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Respecto a las tres farmacias restantes definidas en el catastro de empresas, las
entrevistas no fueron realizadas debido a problemas por parte de las organiza-

ciones en el cumplimiento de los plazos definidos para estas.

Se intent6 en reiteradas ocasiones recalendarizar las visitas pero no hubo inten-

cién por parte de las empresas.

Finalmente, no se consideran en este anexo:

= Farmacia Engelnat

m Farmacia Naturvida

m Farmacia Fuenzalida
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