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1 Titulo

Disefio de una propuesta de un sistema de inteligencia de negocios para el area de ventas de la
empresa Pintulac SAS.



2 Resumen

2.1 Espariol
La inteligencia de negocios es una de las principales armas de las empresas que precisan recopilar
informacion para su posterior andlisis y toma de decisiones con el fin de tener un nivel més alto
que sus competidores, (Bakos, 1986). Este tipo de tecnologias generara conocimiento, ingresos,

reduccidn de costos, reduccion de tiempos, mejoramiento en los procesos.

El aprovechamiento del conocimiento generado en las organizaciones se convierte en la ventaja
competitiva, factor diferenciador y clave del éxito. Este trabajo presenta las tecnologias y
herramientas que conforman el proceso de inteligencia de negocios y sus etapas de extraccion,

consolidacidn, explotacion y visualizacion en la empresa Pintulac SAS.

La adquisicion de este tipo de tecnologia en la compafiia es una estrategia para captar datos internos
y externos; canalizarlos en informacion; y convertir esa informacion en conocimiento util para
definir objetivos y planear acciones futuras, (Almeida, Ishikawa, Reinschmidt, & Roeber, 1999),
lo cual le permitird al &rea comercial planear mejores estrategias en pro del cumplimento del

presupuesto asignado para el logro de los objetivos estratégicos de la compafiia.

La inteligencia de negocios en la compafiia es una estrategia para captar datos internos y externos;
canalizarlos en informacion; y convertir esa informacién en conocimiento Util para definir
objetivos y planear acciones futuras, lo cual le permitird al area comercial planear mejores
estrategias en pro del cumplimento del presupuesto asignado para el logro de los objetivos

estratégicos de la compafiia.



2.2 Ingles
The BI (Business Intelligence) is the main company element in the technology companies or any
company who need to collect information about the managerial processes (to mention some of
them) and develop the company in a higher level than their competitors. This kind of technologies
will generate knowledge, income, costs reduction, reduction of times, and improvement in

processes.

The use of knowledge generated in organizations becomes the competitive advantage, a
differentiating factor and key to success. This paper presents the technologies and tools that make
up the business intelligence process and its stages of extraction, consolidation, exploitation and
visualization in the company Pintulac SAS.

The acquisition of this type of technology in the company is a strategy to capture internal and
external data; channel them into information; and convert that information into useful knowledge
to define objectives and plan future actions, (Almeida, Ishikawa, Reinschmidt, & Roeber, 1999),
which will allow the commercial area to plan better strategies for the fulfillment of the budget
assigned for the achievement of strategic objectives of the company.

Business Intelligence in the company is a strategy to capture internal and external data; channel
them into information; and converting that information into useful knowledge to define
objectives and plan future actions, which will allow the commercial area to plan better strategies
for the fulfillment of the assigned budget for the achievement of the company's strategic

objectives.



3 Tema

La inteligencia de negocios es una habilidad que permite a las empresas el uso de aplicaciones y
tecnologias que recopilan y dan acceso a los datos para su analisis y convertirlos en conocimiento,
de forma que esta informacion pueda optimizar el proceso de toma de decisiones en los negocios.
Los objetivos estratégicos de la compariia Pintulac SAS buscan el cumplimiento y crecimiento en
las ventas, cumplimiento de presupuestos y cronogramas definidos en la planeacion, lograr el
crecimiento y posicionamiento frente a otras marcas a nivel nacional e internacional, entre otras,
por lo cual la compafiia tiene claro que la inteligencia de negocios es un marco importante en los
proyectos futuros, por lo que con esta propuesta se busca identificar cual es la problematica de la
compaiiia referente al manejo de los datos en las ventas y que estd generando demoras en los
procesos, acumulacion de informacion y a su vez bloqueos del sistema.

Los beneficios que traeréd a la compafiia un sistema de Business Intelligence comercial aplicada al
area de ventas es el acceso de forma eficiente y eficaz a los datos necesarios para que los
vendedores puedan analizar la informacion en tiempo real y a su vez esto les permitird tomar
decisiones, generar estrategias de ventas, identificar puntos criticos, evidenciar los productos méas
vendidos entre muchos otros beneficios.

La inteligencia de negocios facilita la comprension de las necesidades de los clientes, permitira
responder a las nuevas oportunidades del mercado analizando los patrones de compra

aprovechando la coyuntura en ventas con productos asociados.



4  Dedicacion

En esta fase se investigara como se esta llevando a cabo la inteligencia de negocios en las
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organizaciones, permitiendo tener una apreciacion mediante el estudio de otros trabajos de

investigacion y la realizacion de iteraciones en un proceso especifico, con el fin de realizar las

actividades inherentes al proyecto, realizar las modificaciones necesarias y tomar las medidas

ineludibles con el fin de no afectar el proyecto piloto que se desea aplicar. A continuacion, se

relacionan el tipo de actividad y las sub-actividades consultadas con el porcentaje de tiempo

aplicado a la investigacion del proyecto:

tedrica

Fuentes:

https://iwith.org/pdf/Libro_BI_Competir_con_Informacion.pdf
https://iwith.org/pdf/Libro_BI_Competir_con_Informacion.pdf
https://www.portafolio.co/negocios/empresas/empresas-en-
colombia-que-usan-tecnologia-de-analisis-de-datos-512836.
https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=39543184008.

https:// https://www-scopus-
com.loginbiblio.poligran.edu.co/authid/detail.uri?authorld=56
358707900&amp;eid=2-s2.0-85013784525
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S012359231
4001594
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S018610421
5000807
https://www.eoi.es/blogs/embacon/2013/05/13/tecnicas-o-
herramientas-en-la-direccion-de-proyectos-2/
http://bdigital.unal.edu.co/3098/1/940607.2010a.pdf
https://revistas.udistrital.edu.co/ojs/index.php/REDES/article/v
iew/10728/12133

Tipo de Sub-actividad % de

Actividad Dedicaci
on

Investigacion Investigacion sobre casos de éxito en la adquisicion de BI. 30%



https://iwith.org/pdf/Libro_BI_Competir_con_Informacion.pdf
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Disefio del
Proyecto

Investigacion de metodologias de BI.
Fuentes
e https://www.kimballgroup.com/.
e http://univirtual.utp.edu.co/pandora/recursos/0/513/513.pdf
e https://repository.eafit.edu.co/bitstream/handle/10784/411/
LeonelAlfonso_VillamizarGutierrez_2010.pdf;sequence=1
e https://americalatina.pmi.org/latam/pmbokguideandstandar
ds.aspx

Investigacion de arquitecturas de software para BI.
Fuentes:
e https://revistas.udistrital.edu.co/ojs/index.php/tia/article/vie
w/8766/pdf

Investigacion sobre el disefio de Repositorios de datos.
Fuentes:
e http://docshare01.docshare.tips/files/24773/247735327.pdf

40%

Desarrollo

Investigacion sobre la creacion de Prototipos para BI.
Fuentes:
e http://repositorio.utp.edu.co/dspace/bitstream/handle/11059
/6015/6584038011F634.pdf?sequence=1
e http://openaccess.uoc.edu/webapps/o2/bitstream/10609/75
985/7/Data%?20warehouse_portada.pdf
1. http://repositorio.uac.edu.co/handle/11619/1298.

30%

Ambiente de Produccién

Tabla 1 Dedicacion del proyecto. Fuente: Elaboracién propia.
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5 Fundacidn del proyecto

5.1 Marco contextual

Pintulac SAS es una compafiia que comercializa productos de belleza y cuya mision es promover
el cuidado y la belleza de manos y pies de sus clientes, con productos y servicios innovadores de
excelente calidad, soportados en un equipo humano competente, comprometido y con alta
vocacion de servicio, para el ejercicio de buenas practicas de produccion y comercializacion
rentables, (Pintulac, 2017). La empresa dentro sus pilares estratégicos plantea ampliar y mejorar
el portafolio de productos y servicios a través del conocimiento del mercado extendiendo su
operacion propia en latino Ameérica y mercados del mundo. Con estas metas propuestas la
organizacion comenzé una optimizacion de sus procesos, identificando que en su operacion diaria
la ejecucidn de procesos manuales le esta generando costos y consumos de tiempos a la compafiia,
con el fin de mejorar su productividad y apalancar sus decisiones en el analisis de datos y
comportamiento de su mercado la empresa, ha decidido iniciar un proyecto de Inteligencia de
Negocios. Es necesario para la compafiia conocer y entender el comportamiento de consumo, pago,

lealtad y rentabilidad de sus clientes.

La Inteligencia de negocios con su conjunto de metodologias, aplicaciones y tecnologias permite
reunir, depurar y transformar datos de los sistemas transaccionales e informacion desestructurada
en informacién estructurada, para su explotacién directa o para su andlisis y conversién en

conocimiento, dando asi soporte a la toma de decisiones sobre el negocio (Sinnexus, 2007).
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6 Problema

La empresa Pintulac SAS es una compafia colombiana con més de 27 afios en el mercado, la cual
tiene como objetivo social “promover el cuidado y la belleza de manos y pies de sus clientes, con
productos y servicios innovadores de excelente calidad, soportados en un equipo humano
competente, comprometido y con alta vocacion de servicio, para el ejercicio de buenas practicas
de produccion y comercializacion rentables”, teniendo claro la actividad de la empresa es
importante identificar la problemética que se presenta actualmente y es el uso adecuado y eficiente
de la informacion, ya que mensualmente la organizacion genera las metas de las ventas dadas por
cada vendedor, el cumplimiento de las metas permite que la organizacion obtenga rentabilidad y
asi mismo genera estrategias comerciales que impactan el area comercial de la empresa. Para lograr
el cumplimiento de las metas el area comercial no solo debe vender los productos, esta area
también debe establecer un control de las ventas, para esto deben generar constantemente reportes
de los pedidos y ventas realizadas que permiten determinar el porcentaje de cumplimiento diario;
para realizar esta tarea el area de tecnologia les ha asignado usuarios y claves que les permiten
conectarse al sistema transaccional directamente y descargar en archivos planos la informacién
que necesitan para realizar en Excel andlisis del cbmo vamos en las ventas, el grado en que las
ventas se estan cumpliendo y el presupuesto asignado a cada regional. Este proceso ha generado

impacto en varios aspectos de la compafiia como:

e EIl desempefio del sistema transaccional ya que la informacién que deben descargar los
vendedores es muy densa, esto se realiza varias veces al dia por varios vendedores de las
diferentes zonas, lo que genera un consumo alto de recursos tecnicos, caidas del sistema o
lentitud en el sistema de la compafiia.

e El rendimiento del sistemay la informacion que brinda a los vendedores tiene un impacto
negativo en el desarrollo de su actividad, ya que los vendedores deben dedicar alrededor
del 25% del tiempo en la semana en descargar Yy tratar la informacion, esto deja a un lado
el objetivo principal que son las ventas.

e Informacion poco fiable ya que cada usuario o vendedor descarga la informacion y realiza
ajustes de acuerdo con su criterio, generando informacién errada para los reportes que se

presenta.
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e Si en caso tal el sistema colapsa y se cae se generan reprocesos en la facturacion y no

permitira tener conocimiento de las ventas realizadas.

Adicional se presentan fallas en la produccion ya que hay productos que son solicitados y
en muchas ocasiones se agotan y otros productos que permanecen mucho tiempo en el inventario,
esto ocasiona gastos de produccion innecesarios y costos en el almacenamiento de productos que

no se vendieron.

Teniendo en cuenta que la estrategia organizacional que tiene la compafiia es ser lider en
el mercado colombiano del cuidado y belleza de manos y pies, marcando tendencia, innovacion y
moda, internacionalizacion con operacion propia en Latino américa y participacion en los
mercados del mundo a través de distribuidores es importante que genere cambios en los procesos
de ventas en el analisis de la informacién y toma de decisiones para la generacion de estrategias

gue permitan un crecimiento acorde a lo planteado inicialmente.

Informacion poco Generacion constante
fiable de reportes
Analisis propio e Descarga masiva

incongruencia en de archivos

los reportes
presentados
Informacion densa

del siztema
Falta de automatizacidon
» de los procesos del area

Reprocesos de comercial
facturacion vy Infomes manuales de los
desconocimiento pedi_dos ¥ ventas
del estado de las realizadas
Saturacion del Impacto en el
sistema rendimiento de los
vendedores

llustracion 1 Diagrama espina de pescado Fuente: Elaboracién Propia
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7 Justificacion

Los objetivos estratégicos de las compafiias se orientan en un sin nimero de elementos que les
permitan crecer y mantenerse en el mercado; en este contexto se implementan distintos tipos de
estrategias que tiene como objetivo fundamental la obtencion de una ventaja competitiva, es decir,
la definicidn de caracteristicas o cualidades que haga que la empresa supere a la competencia de
manera genérica y sostenida, (Mintzberg, 1997). El manejo de la administracion, la gestion y
control de la informacion como un arma estratégica, forma parte de la inteligencia del negocio,
con apoyo de herramientas informaticas y analiticas que ayudan a las organizaciones a maximizar
su rendimiento generando eficacia operativa. (Davila L. F., 2005, p.17). Los beneficios del Bl se
pueden evidenciar en estudios como el de global “Analytics como fuente de innovacion
empresarial”, realizado por el Instituto Tecnologico de Massachusetts en 2017, en donde se
encontrdé que mas de la mitad de las empresas en el mundo (55 %), usan los datos como herramienta
de conocimiento e influencia para obtener ventajas competitivas en el mercado y para planificar
sus estrategias comerciales. Cada area de la organizacion acumula multiples datos pertenecientes
a su propia actividad y su uso en Bl por ejemplo en ventas, podria orientar a identificar los
segmentos de clientes, estudiar con mayor detalle su comportamiento, sus necesidades y responder
a las nuevas oportunidades del mercado, (Howson, 2008). Estos datos usando Bl se pueden
convertir en informacion, y “la informacion es uno de los activos potencialmente mas valiosos en
una empresa”, (MENDEZ, 2007). La informacion es indispensable para la toma de decisiones con
oportunidad y eficacia. La ausencia de informacion y conocimiento hacen que las empresas tomen

decisiones a traves de la intuicion esto puede causar errores y costos, (Moody, 1991).

En el proceso normal un vendedor utiliza en promedio el 25% de su tiempo semanal en el
descargue y estructuracion de la informacién y ain no ha realizado el analisis de la misma, este
proceso lo debe realizar todos los dias, pero si la descarga de datos es quincenal o mensual el
porcentaje de tiempo aumenta ya que el volumen de datos crece y su estructuracion implica un
consumo de recursos de maquina mas alto, lo que puede ocasionar blogueos en el sistema y por
consiguiente reprocesos; este tiempo consumido por el vendedor, generando informes, implica que
es un tiempo en el que va dejar de producir, de vender, de visitar clientes, de generar recaudos, en

conclusion deja de producir utilidad para la compaifiia.
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La implementacion de Business Intelligence en la compaiiia le permitira al vendedor orientar su
tiempo en el cumplimento del presupuesto asignado para el logro de los objetivos estratégicos de
la compafiia, ya que la organizacion aprende y genera conocimiento analizando y modificando de
manera intencional y permanente su comportamiento, para adaptarse a los cambios del entorno y

lograr sus objetivos estratégicos, (Rodriguez, 2014).

Esta tecnologia generard ademas de lo mencionado anteriormente los siguientes beneficios,
(Montoya, 2019):

e Generar conocimiento: Se puede establecer cuales son los productos méas vendidos en la
compafiia para asi asignar mas inventarios al mismo. Consultar cuales son las zonas de
mayor impacto del producto para instalar a disposicion mejores estrategias de ventas.

e Generacion de ingresos: Puesto que los vendedores estaran enfocados 100% en las ventas
y ademas podran tener a la mano tableros de control que les permita visualizar el como
vamos Y asi tomar decisiones oportunas y rapidas en pro del cumplimiento de las metas.
Ademas, es posible establecer cuales son los productos mas requeridos en el mercado para
asi tener inventario suficiente en disponibles y en agotado.

e Reduccién de costos: Validando los productos menos vendidos se puede establecer una
reduccion en la produccion de estos, con el fin de que no quede mucha existencia de esos
productos en el inventario.

e Reduccidn de tiempos: Tanto los directivos como los colaboradores de la compafiia tendran
a la mano informacién sobre la operacién comercial de la compafiia lo cual evitara que
consuman tiempo de su dia a dia en descargarla y estructurarla manualmente.

e Mejoramiento en los procesos: La implementacion de esta tecnologia permite optimizar y

automatizar un proceso manual que se realiza a diario en la compafiia.
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8 Objetivo General

Disefiar una propuesta de un sistema de soluciéon de inteligencia de negocios, para el
almacenamiento y manejo de la informacién de las ventas en empresa Pintulac SAS que

permita la visualizacion y presentacion de reportes.
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9 Marco conceptual

9.1 Inteligencia de negocios

Business Intelligence (BI) o inteligencia de negocios se define como la habilidad corporativa para
tomar decisiones. Esto se logra mediante el uso de metodologias, aplicaciones y tecnologias que
permiten reunir, depurar, transformar datos, y aplicar en ellos técnicas analiticas de extraccion de

conocimiento. (Parr, 2000)

Vista como procesos, la inteligencia de negocios en su dimension técnica pretende entonces
realizar la integracién de los datos generados por y para la organizacion, su procesamiento de tal
manera que sirvan como entrada a diferentes procesos de gestion en cada uno de los niveles
organizacionales, y la distribucion de la informacion generada para los usuarios interesados.
(Ralph Kimbal, 2002)

De la misma forma, en su dimension de gestion, la inteligencia de negocios comprende la seleccion
y aplicacién de algun o algunos marcos, modelos, métodos y metodologias a partir de las cuales
se produce una decision en un nivel organizativo particular, distinguiendo que la informacion que
se puede presentar a las personas varia en funcién de sus necesidades. En cada caso, el
conocimiento requerido opera mediante la seleccién de datos significativos y el rechazo de datos
no significativos: separa (distingue o desarticula) y une (asocia, identifica); jerarquiza (lo principal,

lo secundario) y centraliza (en funcién de un ndcleo de nociones maestras). (Inmon, 1999)

Los procesos de inteligencia competitiva e inteligencia de negocios se encargan de detectar las
amenazas y oportunidades que permitan elaborar un plan estratégico conforme las necesidades de
cada organizacion, la parte tactica corresponde a la inteligencia de negocios y la parte estratégica
a la inteligencia competitiva. (Malcon, 2018)

La inteligencia de negocios se dedica a resolver la parte operativa de la organizacion a traves de
la gestion interna de sus recursos, la mejora de la operatividad, sistemas de informacion,
remuneracién, organigramas, etc., y la inteligencia competitiva se dedica a resolver la parte

desconocida del entorno, aportando el conocimiento relevante para facilitar la toma de decisiones
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correctas en un escenario de incertidumbre , permitiendo complementar los aspectos estratégicos

de la organizacion. (Malcon, 2018)

9.2 Marco de Inteligencia de Negocios

El marco propuesto por Howard Dresner referido como “The BI framework™ (Dresner, 2002),
indica cuatro niveles en los que las empresas deben alineen sus iniciativas de inteligencia de
negocios, donde cada una de las capas afecta a las otras y el beneficio méximo de una iniciativa
de BI solo se consigue si la empresa comprende como las capas trabajan conjuntamente, por
ejemplo, es poco Util contar con una infraestructura si no hay funcionalidad de inteligencia de
negocios que la utilice o no tiene sentido aplicar inteligencia de negocios de una forma en la que
no se involucren los métodos de gestion y la cultura organizacional. (Martinez, 2010). A

continuacion, se muestra la ilustracion del marco propuesto por Howard:

Negocio t Tendencias claves: Globalizacion, Virtualizacidn, Transparencia

Orranizacién Conductores Organizacionales:
8 Gestion del desempefio, Cultura informacional

Aplicacionesde B

*Estratégica
Funcionalidad 'Ww‘_’
*Operacional

Plataformasde 81, mineria de datos

A

!

Bodegas de datos Almacén de datos

operacionales
Infraestructura y
Extraccion transformacion y Agentesde Integracion
Carga
Instantanea de tiempo Tiempo real

llustracion 2 Marco de inteligencia de Negocios.  (Fuente: Martinez, 2010)

. Capa de infraestructura: Recoge, integra y pone a disposicién de las
aplicaciones analiticas los datos. Generalmente esto es hecho por una bodega de datos
alimentada por procesos de extraccion, transformacién y carga.
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. Capa de funcionalidad: Son las aplicaciones y plataformas de Inteligencia de

negocios al igual que las herramientas de consulta.

o Capa de organizacion: En esta fase se presenta la informacion en forma de
reportes, dashboard, tableros de control o balanced scorecard, de acuerdo con las

caracteristicas y necesidades organizacionales.

o Capa de tendencia de negocio: En esta capa se mantiene actualizado el contexto
de la organizacion, asi como el contexto tecnoldgico para mantener vigente la solucion de

inteligencia de negocios dentro de la empresa.

9.3 Inteligencia de negocios desde la perspectiva del negocio

El contexto de la sociedad de la informacion ha propiciado la necesidad de tener mejores, mas
rapidos y mas eficientes métodos para extraer y transformar los datos de una organizacion en
informacion y distribuirla a lo largo de la cadena de valor. La inteligencia de negocio (o Business
Intelligence) responde a dicha necesidad, y podemos entender, en una primera aproximacion, que
es una evolucidn de los sistemas de soporte a las decisiones (DSS, Decissions Suport Systems).
Sin embargo, este concepto, que actualmente se considera critico en la gran mayoria de empresas,
no es nuevo. (Diaz, 2010). Algunas de las tecnologias que forman parte de Business Intelligence
son:

e Data warehouse.

e Reporting. * Analisis OLAP (On-Line Analytical Processing).

e Analisis visual. « Analisis predictivo. * Cuadro de mando.

e (Cuadro de mando integral. « Mineria de datos.

e Gestion del rendimiento.

e Previsiones.

e Reglas de negocio.
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e Dashboards.

e Integracidn de datos (que incluye ETL, Extract, Transform and Load).

La implantacién de estos sistemas de informacion proporciona diversos beneficios, entre los que
podemos destacar:

* Crear un circulo virtuoso de la informacion (los datos se transforman en informacion que genera
un conocimiento que permite tomar mejores decisiones que se traducen en mejores resultados y
que generan nuevos datos).

* Permitir una vision unica, conformada, historica, persistente y de calidad de toda la informacion.
* Crear, manejar y mantener métricas, indicadores claves de rendimiento (KPI, Key Perfomance
Indicador) e indicadores claves de metas (KGI, Key Goal Indicator) fundamentales para la
empresa.

* Aportar informacién actualizada tanto a nivel agregado como en detalle.

* Reducir el diferencial de orientacion de negocio entre el departamento T1 y la organizacion.

* Mejorar comprension y documentacion de los sistemas de informacion en el contexto de una
organizacion.

* Mejorar de la competitividad de la organizacion como resultado de ser capaces de: a) Diferenciar

lo relevante sobre lo superfluo. b) Acceder mas rapido a informacion. (Caralt, 2010)

9.4 Sistemas multidimensionales de informacién

Es bien sabido que el concepto de Business Intelligence engloba maltiples conceptos. Uno de los
mas importantes es el concepto OLAP (On-Line Analytical Processing), acufiado por Edgar F.
Codd. Una manera sencilla de explicar este concepto es decir que es una tecnologia que permite
un andlisis multidimensional 1 a través de tablas matriciales o pivotantes. Si bien el término OLAP
se introduce por primera vez en 1993, los conceptos base del mismo, como por ejemplo el analisis
multidimensional, son mucho mas antiguos. A pesar de ser una tecnologia que ya tiene mas de
cuatro décadas, sus caracteristicas y su evolucion han provocado que la gran mayoria de soluciones

del mercado incluya un motor OLAP. Es necesario comentar:

» Las herramientas OLAP de los diferentes fabricantes, si bien son similares, no son

completamente iguales dado que presentan diferentes especificaciones del modelo teorico.
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* La ultima tendencia en OLAP es la tecnologia in-memory.

* Las soluciones open source OLAP han sido las ultimas a afiadirse a la lista y, por ahora, no tienen
tanta variedad como su contrapartida propietaria.

* En el mercado open source OLAP sélo hay dos soluciones actualmente: el motor ROLAP.

Una herramienta OLAP estd formada por un motor y un visor. EI motor es, en realidad, justo el
concepto que acabamos de definir. ElI visor OLAP es una interfaz que permite consultar,
manipular, reordenar y filtrar datos existentes en una estructura OLAP mediante una interfaz
grafica de usuario que dispone funciones de consulta MDX 2 y otras. Las estructuras OLAP

permiten realizar preguntas que serian sumamente complejas mediante SQL. (Caralt, 2010)

9.5 Datawarehouse

Proceso que recopila datos de varias aplicaciones, en los sistemas operacionales de una
organizacion, integra la informacién en un modelo Idgico de areas de tdpicos comerciales, la
almacena de modo que resulte accesible a los tomadores de decisiones y se las provee a través de
herramientas de consulta y generacién de informes. El objetivo es poner informacion corporativa
comparable y estandarizada en manos de empleados para permitir una vision corporativa amplia
de la empresa. Es un depdsito de datos histdéricos extraidos de bases de datos operacionales que
pueden ser consultadas para detectar tendencias comerciales o para soporte a latoma de decisiones.
En primer lugar, DW no es un producto que pueda ser comprado en el mercado, sino mas bien un
concepto que debe ser construido. DW es una combinacion de conceptos y tecnologia que cambian
significativamente la manera en que es entregada la informacion a la gente de negocios.

El objetivo principal es satisfacer los requerimientos de informacion internos de la empresa para
una mejor gestion, con eficiencia y facilidad de acceso.

La manera tradicional hasta ahora de entregar la informacion es a través de emision de reportes
impresos desde los sistemas operacionales, con consultas a nivel de cliente y extraccion ocasional
de datos para suplir actividades basadas en papel. Los problemas con la entrega de la informacion
actual son muchos, incluyendo inconsistencia, inflexibilidad y carencia de integracion a través de

la empresa.
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EIDW puede verse como una bodega donde estan almacenados todos los datos necesarios para
realizar las funciones de gestion de la empresa, de manera que puedan utilizarse facilmente segun
se necesiten. El contenido de los datos, la organizacion y estructura son dirigidos a satisfacer las
necesidades de informacion de analistas. Los sistemas transaccionales son dindmicos, en el sentido
que constantemente se encuentran actualizando datos. Analizar esta informacion puede presentar
resultados distintos en cuestion de minutos, por lo que se deben extraer y almacenar fotografias de
datos (snapshots), para estos efectos, con la implicancia de un consumo adicional de recursos de
computo. Llevar a cabo un anélisis complejo sobre un sistema transaccional, puede resultar en la
degradacion del sistema, con el consiguiente impacto en la operacion del con el consiguiente
impacto en la operacion del negocio. (Parracia, 2009)

El datawarehouse intenta responder a la compleja necesidad de obtencién de informacion util sin
el sacrificio del rendimiento de las aplicaciones operacionales, debido a lo cual se ha convertido
actualmente en una de las tendencias tecnoldgicas mas significativas en la administracion de
informacidn. Los almacenes de datos (0 Datawarehouse) generan bases de datos tangibles con una
perspectiva histérica, utilizando datos de maltiples fuentes que se fusionan en forma congruente.
Estos datos se mantienen actualizados, pero no cambian al ritmo de los sistemas transaccionales.
Muchos datawarehouses se disefian para contener un nivel de detalle hasta el nivel de transaccion,
con la intencion de hacer disponible todo tipo de datos y caracteristicas, para reportar y analizar.
Asi un datawarehouse resulta ser un recipiente de datos transaccionales para proporcionar
consultas operativas, y la informacion para poder llevar a cabo analisis multidimensional. De esta
forma, dentro de un almacén de datos existen dos tecnologias complementarias, una relacional
para consultas y una multidimensional para andlisis. (Parracia, 2009)

9.6  Prototipos

El prototipo puede ser entendido como un proceso de aprendizaje y mejora continua del proyecto,
cuyo principal mecanismo es ensayo en un formato de bajo costo y riesgo medible, en condiciones
reales (0 que simulan la realidad) y contenidas, en abundante interaccion con el usuario como
fuente de retroalimentacion y en el cual se considera el error como fuente de aprendizaje.

La elaboracion de un prototipo que no requiera una gran inversion y que se puede implementar en

un contexto de bajo riesgo es el elemento concreto que permite:
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e Anclar el proceso de busqueda de informacion

e Validad o descartar la informacion recopilada

e Activar la interaccion de las personas, necesarias para el armado del equipo y las redes.

e Generar el clima deseado en el equipo

e Producir el aprendizaje que facilitara el aumento de las probabilidades del éxito en el

momento de lanzamiento.

El proceso de prueba y error inherente a la elaboracién de prototipos sirve para evitar discusiones
especulativas sobre lo que deberia pasar. Por lo tanto, el nivel de conflicto en el equipo suele
disminuir. Asimismo, en este proceso el error, ademas de ser poco o nada costoso, es una fuente
de aprendizaje y de valor. Durante la etapa del prototipo, se puede conocer las ventajas y
desventajas que el proyecto presenta en el usuario, y asi realizar las mejoras antes del lanzamiento.
La etapa del prototipo es el momento ideal para los participantes, del equipo fortalezcan los
vinculos interpersonales, genera clima y capacidad productiva. De la misma manera, es un

momento ideal para explorar y armar la red de contactos externos. (Sabbagh, 2012)
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10 Estado del arte

10.1El desarrollo de la Inteligencia de Negocios

El término “Business Intelligence System” fue utilizado por primera vez en octubre de 1958 en un
articulo publicado en la revista IBM Journal por H.P. Luhn un investigador de la empresa
International Business Machines Corp. (IBM), el concepto se usé para referirse a un sistema
automatico que acepta informacion en su formato original, disemina los datos adecuada y
rapidamente a los lugares correctos, (Luhn, 1958), las técnicas usadas para procesar los datos eran
de caracter estadistico. La propuesta de Luhn planteo muchos de los elementos fundamentales en

la construccion de las bases para los actuales sistemas de inteligencia de negocios.

Segun Cardona (2005) confiere la creacion del término Inteligencia de Negocios a Richard Green,
quien en el ano 1966 lo definié como “la informacion procesada de interés para la administracion
acerca del presente y futuro del entorno en el cual el negocio debe operar”. Este enfoque plantea
la inteligencia de negocios como forma de espionaje, con una connotacion evidentemente militar;
similar fue propuesta de (Aguilar, 1967) quien destaco la necesidad investigar y canalizar “toda la
informacion relativa a los eventos y al entorno exterior de una empresa porque es necesario
conocer todo aquello que puede ayudar a la alta direccion para realizar una lectura de las tendencias
que debe emprender la empresa del futuro”. Esta vertiente adopto el término de vigilancia del

entorno.

Durante los afios 70 y 80’s el concepto de inteligencia de negocios gird en torno a lo que se conocio
como “escaneo del entorno”, enfocada hacia el reconocimiento de los entornos externo e interno
de las organizaciones priorizando la actividad de mercadeo sobre las demas funciones

organizacionales. (Gilad, 1989).

Otra referencia notoria en el desarrollo del concepto de Inteligencia de negocios se dio con Howard
Dresner (1989) quién reformul6 la implicacion de los sistemas de Inteligencia de Negocios y los
colocé en la categoria de los entonces llamados sistemas de soporte a las decisiones (DSS). Dresner
describio a la inteligencia de negocios como “un conjunto de conceptos y métodos para mejorar el

proceso de decision utilizando un sistema de soporte basado en hechos.”, (Negash y Gray; 2003).

Durante los afios 90 el foco del desarrollo tedrico se fundament6 en la integracion de la inteligencia
de negocios con la estrategia empresarial, esto significa la forma en la cual es posible aplicar los

diferentes elementos en los procesos de la organizacion, (Herring, 1992). Es asi como se fue
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integrando el concepto de inteligencia de negocios a algunas metodologias de gestion como el
balanced scorecard 6 BSC (Kaplan y Norton, 1992) en torno a las cuales es posible construir un
sistema de indicadores basados en la informacion de la organizacion y cuya generacion puede
apalancarse en sistemas con enfoque de integracion, como es el caso de las herramientas de

inteligencia de negocios. (Gémez, 2009)

Para llevar a la practica la inteligencia de negocios se integraron elementos como las bases de datos
de procesamiento transaccional (OLTP), bases de datos analiticas (OLAP), mineria de datos,
sistemas de generacion de reportes y visualizacion de datos. Asi mismo se desarrollaron interfaces
de intercambio de datos para permitir la comunicacion entre multiples sistemas operacionales en
su objetivo de integrar la informacion de toda la organizacion. (IBM, 2005). También se
desarrollaron nuevos conceptos como el modelo multidimensional el cual orienta el
almacenamiento de los datos hacia aspectos especificos de negocio y a la vez pretende habilitar la

capacidad de comparar procesos de negocio a través del tiempo, (Kimball, 2002).

A partir del uso de este conjunto de tecnologias y sumado al desarrollo del hardware, software y
las redes, se dio el paso de reportes operacionales que usualmente debian ser impresos en papel y
cuyo Unico proposito era monitorear el funcionamiento de procesos especificos hacia analisis y
modelamiento estadistico, analisis multidimensional, dashboards (tableros de mando) y scorecards
(tarjetas de resultados) con altos niveles de calidad en la presentacion especialmente enfocados

para los consumidores de la informacién generada.

10.2 La Inteligencia de negocios a nivel mundial

En China, Business Objects Corporation (adquirida por SAP Corporation después) fue quien inicio
con la implementacion de la inteligencia de negocios en el afio 2012, al hacer contratos con varios
compradores domésticos fuertes tales como China Telecom, China Mobile, SNP, Baosteel, China
Construction Bank, Shanghai Stock Exchange, entre otros. A pesar de la diferencia de tiempo con
respecto al uso de esta tecnologia frente a otros paises, la diferencia en cuanto a niveles de
efectividad de la aplicacion era poca, dado que la cultura oriental fomentaba la investigacion
continua y actualmente, desde Asia se obtienen la gran mayoria de investigaciones sobre el B,
(Qiongwei, 2012).
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En Estados Unidos, desde 1996 Gartner empez0 a desarrollar ideas de negocio para la industria
estadunidense, ya en el 2001 realiz6 una investigacion donde surge el Business Intelligence
Competency Center (BICC, por sus siglas en inglés), este se puede definir como un equipo de
especialistas comprometidos en las tecnologias de la informacién y de los negocios, responsables
de la definicidn, la propiedad y la gestion de la ejecucion de la estrategia del Bl de una compafiia,
esto con el fin de disminuir la redundancia de datos y aumentar la eficacia en la aplicacion de la
misma, (Bogza, 2008), es de esta manera que USA se cataloga como pionero e incursor de BI.
(Frye. 2010) menciona que las empresas exitosas estadunidenses tenian una caracteristica en

comun, utilizan la inteligencia de negocios como una ventaja competitiva.

En América Latina a pesar de tener el conocimiento, la implementacion de la Inteligencia de
Negocios en las Pymes ha sido lenta y ha presentado grandes inconvenientes respecto a temas de

infraestructura y procedimientos, (Ayala. 2008), (Restrepo, 2009).

10.3 La Inteligencia de Negocios en Colombia

Algunos casos de éxito en Colombia son empresas como Alpina, Nestlé, Colsubsidio, el Ministerio
de Interior y de justicia, (Abits, 2015), estas han implementado proyectos de B, lo cual les ha
permitido conocer a tiempo y en detalle toda la informacion referente a la gestion con sus clientes,

oportunidades de negocio y sus campaiias.

De igual forma la Corporacion Unificada Nacional de Educacion Superior (CUN), implemento
una plataforma con soluciones de analisis de datos y reportan un ahorro de mas de 5.000 millones

de pesos en solo dos meses de implementacion, (Portafolio. 2017).

La firma de abogados Gomez Pinzon Zuleta, report6 el aumento en la eficiencia en el trabajo de
sus abogados, en los casos representados y en otras practicas legales que la compafiia gestiona,
esto gracias a que la inteligencia de datos les permitio tomar decisiones rapidamente, (Portafolio.
2017).

10.4 Inteligencia de negocios proyectos Politécnico Gran colombiano
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En este documento se ha identificado el desarrollo y la evolucién de la inteligencia de negocios a
nivel mundial y en Colombia, en este punto se nombrara algunos proyectos que se han realizado
en la universidad Politécnico Grancolombiano con disefio de herramientas aplicando la
inteligencia de negocios.

7.4.1. Disefio de herramienta de inteligencia de negocios para el manejo de la informacién de

ventas de una empresa comercializadora de productos agropecuarios

El proyecto se realizo entendiendo la importancia del uso adecuado de la informacion para las
empresas y especialmente para el sector de las PYME que no cuentan con la inversion necesaria o

la capacitacion para el uso de herramientas BI.

Con este proyecto se pretende disefiar un sistema de Indicadores de Gestion enfocado a las Ventas
para empresas de comercializacion del sector agropecuario, donde los usuarios puedan usar la
informacién de los resultados de los procesos de ventas, para disefiar estrategias y tomar
decisiones; esto bajo control y observacion, en pro del aumento de las ventas en los tiempos
proyectados. Se espera que el usuario, pueda ver donde se encuentran sus falencias y sus fortalezas;
por con siguiente saber hacia donde direccionar el manejo de los recursos para cumplir con sus
objetivos, siendo en este caso el principal objetivo, vender competitivamente en el mercado y
obtener la rentabilidad esperada.

Con el desarrollo de este proyecto se consiguid realizar el disefio 16gico, conceptual y fisico de un
sistema de gestion de indicadores de ventas. Se establecieron las preguntas de negocio especificas
para la definicién de indicadores realizando un analisis de los objetivos de la organizacién de tal
forma que tanto las preguntas de negocio como los indicadores estuvieran alineados con el plan de
marketing de la empresa. Siendo asi, se disefid la propuesta de una herramienta basada en la
estructura tecnologica de la organizacién, estructura en la que se encuentran contemplados dos
sistemas de informacidn, un sistema transaccional de ventas y un sistema CMR de seguimiento de
clientes, los cuales seran las fuentes de datos para el dataware house. El disefio fue establecido de
tal manera que pueda ser utilizado como la base para un futuro proyecto de implementacion de

este para la mejora de la productividad de la compafiia.
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7.4.2. Disefio de herramienta de inteligencia de negocios para apoyar la toma de decisiones del

area de ventas de un restaurante movil de sushi "Sushi Truck"

Desde hace varios afios la informacion se ha considerado como el activo méas valioso de las
empresas, y es el componente mas importante en el proceso de toma de decisiones y definicion de
nuevas estrategias de negocios. La informacion es el punto clave para el crecimiento y desarrollo
empresarial y su buen manejo proporciona el conocimiento requerido para obtener muchos
beneficios competitivos.

Esa es la razdn que origina este proyecto para aplicar inteligencia de negocios a un restaurante de
sushi, que tiene un modelo de negocio tipo camidn rodante o comida rapida en sistema mdvil, con
el fin de proporcionar una herramienta que apoye la toma de decisiones en este restaurante y que
impulse su ventaja competitiva en el mercado, desde su creacion. Para tal fin se disefiara una
solucion de inteligencia de negocios que seleccione y transforme los datos relacionados con las
ventas del restaurante y que los almacene para su posterior analisis y visualizacion en un
dashboard, el cual tendra las métricas mas importantes del negocio. El dashboard permitira tener
informacion permanente sobre el estado del negocio y un conocimiento resumido sobre la marcha
de la empresa.

Para el cierre del proyecto se logré dar una solucion completa y rentable a una de las problematicas
del restaurante movil de sushi truck ya que, con esta, se logro realizar un analisis efectivo de las
variables y las métricas sobre los puntos de venta y la fuerza de venta, debido a que todos los
puntos de venta tendran control y organizacién en los procesos para automatizar la creacion de

reportes de gestion.

7.4.3. Disefio de herramienta aplicando inteligencia de negocios, para la gestion de procesos en
la ARL Axacolpatria

Este proyecto se ejecutd para la creacion para la creacion de una herramienta que optimiza el
proceso de ingreso de los datos de siniestralidad (Accidentes de trabajo) de cada una de las
empresas afiliadas a la ARL AXA Colpatria, permitiendo que la informacidn contenida en la data

sea veraz, precisa, y en tiempo real, de esta forma el area técnica cuenta con la informacién
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necesaria para generar los reportes e informes requeridos por cada una de las dependencias que lo
requieran.

En las conclusiones de este proyecto, se identifico las necesidades de informacidn, se establecio
los parametros necesarios para el desarrollo de nuevos informes que contengan cifras e
informacidn que ayude en el proceso de la toma de decisiones.

Se planteo como solucion el uso de una herramienta Bl en donde se integren los sistemas de
informacion como un DATAWAREHOUSE que alimente la herramienta, esta cuenta con
informes detallados que permite observar el comportamiento de la actividad principal de la ARL;
indicado los resultados financieros, comerciales y de capital humano, midiendo los tiempos
utilizados en la liquidacion de las prestaciones economicas.

Se propuso un tablero de control “Dashboard” donde se concentra toda la informacion que utilizan
las areas involucradas en el proyecto, la informacion generada por el Dashboard sera utilizada para
presentar ante las directivas en los comités, lo que facilitara la toma de decisiones y de acciones

preventivas y correctivas.
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relacionada con las ventas y acceder a ella facilmente.

Objetivo Especifico No. 1. Disefiar un Datawarehouse que permita albergar informacion

Metodologia:
e Etapa de andlisis del negocio
o Definicién de requisitos del proyecto
o Etapa de Disefio
o Disefio de bases de datos
e Etapa de construccion:
o Desarrollo de bases de datos

Actividades Fecha Inicio

Fecha Fin

Reuniones con el director 09-01-2019
comercial y de tecnologia con
el fin de establecer:
---Requisitos de informacion
---Reglas de negocio
---Fuentes de datos y mapeo
de datos de acuerdo con los
requisitos de informacion.
---Infraestructura.

10-04-2019

Disefio l6gico de la base de 11-04-2019
datos

---ldentificar entidades
---Identificar atributos
---ldentificar medidas

30-04-2019

Disefio fisico de la base de 02-05-2019
datos

---ldentificar tablas de
dimension

---Identificar tablas de hecho
---Identificar atributos de cada
tabla

---Identificar medidas para
cada tabla de hechos
---ldentificar las relaciones
entre los diferentes datos,
dimensiones y tablas de hecho

13-05-2019

Instalacion y configuracion 14-05-2019
del datawarehouse

16-05-2019
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Producto para entregar: Data warehouse instalado en el motor de base de datos con que cuenta
la empresa

Tiempo de Desarrollo: 09-01-2019 hasta 28-06-2019

Alcance: ElI DataWarehouse se instala en el motor de base de datos SQL SERVER 2008 con el
que la empresa cuenta actualmente, esto ya que se desea ver un prototipo, para implementacién
se piensa migrar en un servidor en la nube. El disefio de esta bodega esta orientado solo a la
parte de ventas y pedidos.

Tabla 2 Metodologia para el cumplimiento del objetivo 1 Fuente: Elaboracion propia

Objetivo Especifico No. 2. Disefiar procesos de extraccion, transformacion y carga que
apliguen reglas de negocio que permitan calidad y estructuracién de los datos.

Metodologia:
e Etapade evaluacidn del caso de negocio por medio de reuniones con las areas encargadas
e Mapeo de datos y aplicacion de reglas de negocio y calidad de datos
e Disefio de flujos de proceso

Actividades Fecha Inicio Fecha Fin

Disefio de  flujos  de | 22-05-2019 31-05-2019
informacion entre las fuentes
de datos y los conceptos de
negocio (Reuniones con el
director comercial y de
tecnologia)

Anélisis de cada tabla destino | 01-06-2019 10-06-2019
con el fin de:

---Establecer las diferentes
reglas de negocio.
---ldentificar la
transformacion de los datos
que pudiera existir.
---Generacion de reglas de
limpieza para datos.
---Validaciones y controles en
los datos

---Generacion de llaves
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---Informar la calidad de datos
---Revision y ajuste de las
inconsistencias para
enriquecimiento de los datos a
nivel transaccional.

---Disefio de cargues de datos | 29-06-2019 08-07-2019
a tablas

Producto para entregar:
e Documento con reglas de limpieza, transformacion y de negocio aplicadas
e Paquete de Microsoft Integration services que asegure la extraccién, transformacion y
carga de los datos en la bodega de acuerdo con los requerimientos.

Tiempo de Desarrollo: 22-05-2019 hasta 10-06-2019

Alcance: La instalacion del paquete de ETL se realiza en el servidor que tiene configurado la
empresa en SQL SERVER 2008, esto para ver el funcionamiento del prototipo para fines de
implementacidn se realizara en otro proyecto en la nube. Para efectos de este prototipo se cargara
informacion transaccional del 2019.

Tabla 3 Metodologia para el cumplimiento del objetivo 2 Fuente: Elaboracion propia

Objetivo Especifico No. 3. Desarrollar una capa de visualizacion y presentacion consolidada
de la informacion a través de reportes que permita el analisis de la informacion.

Metodologia:
e Etapa de andlisis del negocio
o Definicién de requisitos de reportaria
e Etapa de construccién
o Desarrollo de aplicaciones

Actividades Fecha Inicio Fecha Fin

Establecer los requisitos de | 09-07-2019 12-07-2019
datos, visualizacion y niveles
de seguridad para los reportes
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Establecer las relaciones y | 15-07-2019 18-07-2019
conexiones entre los datos
Generacion de reportes segun | 19-07-2019 23-07-2019
requerimientos del sistema

Producto para entregar: Reportes en servidor de reporting services

Tiempo de Desarrollo: 09-07-2019 hasta 01-08-2019

Alcance: Los reportes para la presentacion de este prototipo se entregaran en la version reporting
services con que cuenta la compafiia. Se entregaran los siguientes reportes:

--- Informe general de la relacion entre el presupuesto y la venta por canal y oficina de venta
--- Informe general de la relacion entre el presupuesto, pedidos, venta por canal y oficina de
venta, mostrando los porcentajes de cumplimiento.

--- Informe del detalle de los pedidos

--- Informe del detalle de las facturas

--- Se entrega conexion de la base de datos con Excel para que los usuarios pueden desarrollar
Sus propios reportes.

Tabla 4 Metodologia para el cumplimiento del objetivo 3 Fuente: Elaboracion propia
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Presupuesto aproximado en miles de pesos
Rubro Valor Unitario | Financiacion | Institucion Total
Personal 5 97.100.000 Empresa | & 97.100.000
Equipos 5 7.200.000 Empresa 5 7.200.000
Materiales 5 Q80.000 Empresa | 5 Q80.000
Software 5 10.000.000 Empresa | 5 10.000.000
Bibliografia Empresa 5 -
Viajes 5 4.000.000 Empresa 5 4.000.000
Total 5 119.280.000 5 119.280.000
llustracion 3 Presupuesto General del proyecto. Fuente: Elaboracién propia
Presupuesto nomina
Cargo Cantidad Personas | Cantidad Meses Mensual Rubro
Gerente de proyectos 1 6| § 6.000.000 | § 36.000.000
Consultor BI 1 2| § 4100000 | 5 8.200.000
Ingeniero de desarrollo 1 11 § 4500000 | 5 49.500.000
Ingeniero de Pruebas 1 1] § 3400000 |5 3.400.000
Total 4 $ 15.000.000 | § 97.100.000
llustracion 4 Presupuesto némina del proyecto. Fuente: Elaboracién propia
Otros costos
ITEM cant costo unitario  |costo total
Equipos de computo 48 1.800000 |58 7.200.000
Internet el costo es por afio 1|§ 380,000 5 350.000
Servidor aplicaciones y bases de
datos produccion (con licencias) el 1] § 10.000.000 | 5 10.000.000
costo es por afio
Papeleria 1| 600,000 5 600.000

llustracion 5 Presupuesto Otros del proyecto. Fuente: Elaboracion propia
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13 Viabilidad financiera

Se asume como los ingresos el dinero equivalente a las horas de trabajo anuales que un vendedor
y directivo dejan de utilizar generando reportes y los utilizan para cumplir sus metas estratégicas.
Adicional al tiempo también se produce una reduccion en el consumo de recursos en la base de

datos transaccional de la empresa.

13.1 Andlisis del VPN
Este método de evaluacion de proyectos de inversion, mide cuanto valor es creado o adicionado
por llevar a cabo la inversién en el proyecto Bl. Sélo los proyectos de inversion con un VPN
positivo deben de ser considerados para invertir. Para su calculo se tendra en cuenta la siguiente
formula:
VPN (Valor Presente Neto)= Valor Presente de los Ingresos - VValor Presente de los Egresos
En donde:
e Inversion inicial previa (1o): $ 119.280.000
e Flujos netos de efectivo (Ft): $ 140.000.000
e Tasa de descuento (k): 15%

e Numero de periodos que dure el proyecto (n): 3

Inversion Inicial Ingresos Ao 1 | Ingresos Aifo 2 | Ingresos Afio 3
Flujo de caja -119.280.000 80.000.000 120.000.000 140.000.000
Tasa de Descuento 0,15 0,15 0,15
VPN $ 133.074.730
TIR 68%
BIC 212

[lustracién 6 Analisis de Viabilidad. Fuente: Elaboracion propia.

El VPN del proyecto es positivo, por lo que califica para invertir en él; indica que los dineros
invertidos en el proyecto rentan a una tasa superior a la tasa de interés de oportunidad; por tanto,

el proyecto es factible y deberia aceptarse. Con el dinero se recupera la inversion y genera
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rendimiento. Se asume que los beneficios netos generados por el proyecto se reinvertiran a la tasa
de interés de oportunidad, inclusive despues de la vida Util del proyecto, pues si se guarda el dinero,
y no se reinvierte no se obtendré el resultado de la equivalencia financiera que envuelve los flujos
de dinero. La reinversion es necesaria para que los resultados que se generan con el calculo del
Valor Presente Neto y que posteriormente se van a medir utilizando la Tasa Interna de Retorno,
sean valederos. Si los flujos de dinero generados por el proyecto no se reinvierten como minimo a
la tasa de interés de oportunidad, los resultados arrojados con el célculo del Valor Presente Neto
no serén utiles y, por tanto, imposible conocer con exactitud la rentabilidad equivalente que
presentan los calculos.

El proyecto arroja un VPN Positivo de 133.074.730 Millones, en tres afios de proyeccion se
puede afirmar que es una inversion viable.

La TIO (Tasa interna de oportunidad) establecida por la junta de Pintulac para este proyecto de
inversion es del 15%, esta es la tasa de interés minima que la empresa esta espera ganar por una

inversion. Tras este analisis el proyecto tiene una TIR mayor a la esperada por la empresa.

13.2 Andlisis de escenarios

Escenario Bésico y Homologado

e Luego de la implementacion del proyecto se calcula la recuperacion de la inversion en el
segundo afio de su puesta en marcha.

e Para el primer afio la relacion Beneficio/Costo, arrojo un valor de 0,3 centavos es decir
que es menor al 1,5 indicado para que un proyecto sea viable, pero este valor cambia
durante el segundo y tercer afio del proyecto en donde se empieza a ver el retorno de la
inversion, la relacion costo beneficio durante los tres afios proyectados es de 2,1 lo que
indica que por cada peso producido como costo del proyecto se generan 2,1 como
beneficio bruto, por lo tanto el proyecto es financieramente viable. La relacion
beneficio/costo expresa:

o A= Por cada peso de Inventario Inicial adicionalmente el inversionista cuenta con
un respaldo de 2,1 pesos

o B=Los ingresos estuvieron por encima de los costos de operacion totales.
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o C=En el primer afio no se recupera la inversion pero en el segundo afio se podra
ver el retorno de la inversion en el incremento de la productividad de los
directivos, vendedores y analistas. Por lo tanto se dice que el proyecto es viable
econdémicamente.

e Cumplimiento de la ecuacion VPN > 0; TIR > TIO; B/C > 1, para los tres afios

proyectados de ejecucion del proyecto.



14 Plan de actividades-Cronograma

Actividad

MES

MES

MES

MES

Investigacion preliminar

Estudio de factibilidad

Aprobacion del proyecto

Requerimientos

Recopilacion de informacion

Analisis de informacion

Eleccion Sistema Bl

Seleccidn del BI

Diserio de la base de datos

Pruebas

Pruebas del sistema

Implementacion y evaluacion

Implementacion del sistema

Entrega al area

Capacitacion

Entrega manual del usuario

Entrega manual tecnico

Tabla 5 Plan de actividades Fuente: Elaboracion propia

Nombre de tarea Duracion Comienzo

Plan de disefio BI 206 dias
Arranque del

proyecto 0
Definicion del

proyecto 33 dias
Identificacion de
requerimientos 15 dias
Identificar fuente de

datos 8 dias
Requerimientos del

negocio 5 dias
Elaboracién plan 5 dias
Infraestructura 9 dias

9/01/2019

9/01/2019

9/01/2019

9/01/2019

9/01/2019

30/01/2019

6/02/2019

5/09/2019

9/01/2019

29/01/2019

18/01/2019

5/02/2019

12/02/2019

Nombre del recurso

Jefe del proyecto, consultor Bl

Jefe del proyecto, consultor Bl

Jefe del proyecto, consultor Bl

Jefe del proyecto, consultor Bl

Jefe del proyecto, consultor Bl
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Disefio de la
arquitectura

Preparacion del
entorno DWH

Preparacion del
entorno ETL
DWH

Diseno del DWH

Construccion del
DWH
ETL

Elaborar mapeo de
datos

Disefio del proceso
de extraccion
Disefio del proceso
de transformacién
Disefio proceso de
carga

Construccion del
proceso de
extraccion

Construccion del
proceso de
transformacion

Construccidn
proceso de carga
OLAP

Disefo de cubos
Construir cubos

Configuracion de
herramienta

Disefio de reportes

3 dias

3 dias

3 dias

12 dias

7 dias

5 dias
55 dias

4 dias

3 dias

5 dias

3 dias

10 dias

20 dias

10 dias

57 dias

6 dias

10 dias

10 dias

11 dias

11/04/2019

16/04/2019

23/04/2019

2/05/2019

2/05/2019

8/05/2019

13/05/2019

15/05/2019

21/05/2019

23/05/2019

6/06/2019

6/06/2019

19/06/2019

27/06/2019

11/07/2019

27/06/2019

15/04/2019

23/04/2019

25/04/2019

13/05/2019

8/05/2019

13/05/2019

15/05/2019

21/05/2019

23/05/2019

6/06/2019

5/07/2019

19/06/2019

27/06/2019

11/07/2019

24/07/2019

12/07/2019

Administrador del sistema -
Especialista de infraestructura -
jefe de proyectos

Administrador del sistema -
Especialista de infraestructura -
jefe de proyectos

Administrador del sistema -
Especialista de infraestructura -
jefe de proyectos

Consultor Bl - jefe de proyectos
- lider técnico

Consultor Bl - jefe de proyectos
- Desarrolladores

Analista de negocio - consultor
ETL - jefe de proyectos

consultor ETL - jefe de
proyectos
consultor ETL - jefe de
proyectos

consultor ETL - jefe de
proyectos

Consultor Bl - Desarrolladores -
jefe de proyectos

Consultor Bl - Desarrolladores -
jefe de proyectos

Consultor Bl - Desarrolladores -
jefe de proyectos

Consultor Bl - jefe de proyectos
- Lider técnico - lider funcional

Consultor Bl - Desarrolladores -
jefe de proyectos

Consultor Bl - Desarrolladores -
jefe de proyectos

Especialista Reporting - jefe de
proyectos- Lider técnico Lider
funcional
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Construir reportes
DWH

Construir reportes
OLAP

Pruebas

Casos de pruebas

Preparacion entorno
de pruebas

Ejecucidn de
pruebas

Ajuste de
construcciény
procesos

Pase a produccion

Preparacion entorno
de produccidon

Entrega al area

Entrenamiento
usuarios finales

Ejecucidn del

soporte post
produccién

10 dias

10 dias
12 dias

3 dias

3 dias

3 dias

3 dias
28 dias

2 dias

1 dia

5 dias

20 dias

5/07/2019

5/07/2019

18/07/2019

22/07/2019

24/07/2019

18/07/2019

18/07/2019

22/07/2019

24/07/2019

26/07/2019

26/07/2019 30/07/2019

30/07/2019
1/08/2019

1/08/2019

9/08/2019

1/08/2019
1/08/2019

8/08/2019

5/09/2019

Desarrolladores - jefe de
proyectos

Consultor Bl - Desarrolladores -
jefe de proyectos

Analista de negocio - jefe de
proyectos - Técnico funcional

Administrador sistema - jefe de
proyectos

Consultor Bl - Especialista
Reporting

Analista de negocio- Consultor
Bl - Desarrollador - Especialista
de infraestructura- Especialista
de Reporting

Administrador del sistema -
Especialista de infraestructura -
jefe de proyectos

Jefe de proyecto

Analista de negocio - Consultor
BI

Consultor Bl Consultor ETL-
Especialista de Reporting - jefe
de proyecto

Tabla 6 Cronograma de actividades Fuente: Elaboracion propia
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9. Plan de adquisiciones

La calidad en las adquisiciones son las que permiten una éptima gestion en el desarrollo del
proyecto ya que este plan contempla aspectos importantes en la seleccion y contratacion de los
Insumos que se necesita para responder con los requerimientos del proyecto.

En el plan de adquisiciones se incluyen elementos de preinversion del proyecto, adquisiciones
del proyecto y de los elementos propios del producto a desarrollar y todos los gastos de
operacion que se necesitan para desarrollar y entregar el proyecto.

Es necesario establecer métodos efectivos para la adquisicion efectiva de los insumos que
permitiran la ejecucion del proyecto, es importante realizar mediciones optimas y verificacion de
proveedores para conseguir la mejor calidad y el mejor precio para optimizar los costos del

proyecto.

10.1.Planificacion de las adquisiciones

En este punto se documentan las decisiones de compra para el proyecto y la identificacién de los
proveedores, en esta planificacion se cumpliran las siguientes etapas:
e ldentificaciones de requerimientos: Identificar de forma clara las adquisiciones que se
necesitan para el desarrollo del proyecto, para esto se genera una matriz de adquisiciones
en la cual se identifica el servicio o producto que se va a adquirir, el tipo de contrato a

realizar, determinar el procedimiento del contrato, los responsables de la compray las

fechas requeridas.

Descripcion Especificaciones Uso de la adquisicion Tipo de contrato
Mano de obra Expertos
Contratos de costos
reembolsables por el
Desarrollador Adecuacion y desarrollos | cumplimiento de
del software Desarrollador experto a la medida Pintulac SAS | objetivos
Adecuacion de la Contratos de costos
herramienta Bl para reembolsables Costos
Consultor BI Consultor experto Pintulac SAS mas honorarios fijos

Hardware



Pantalla de 21,5 pulgadas
iluminada por LED con
tecnologia IPS; Intel Core i7
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Realizar desarrollo de

Licencia
herramienta Bl

quad core de 3,1 GHz .8 GB herramienta Bl para Precio fijo
de memoria integrada Pintulac SAS

Equipos de LPDDR3 de 1876 MHz.Disco

computo duro de 1 TB.
Reql.Jerimientos del Realizar desarrollo de
servidor para herramienta Bl para Precio fijo
implementar Pintulac SAS

Servidor herramienta B

Licenciamiento de uso
de sistema de
informacién Bl para el
departamento de
compras 5 licencias de
uso

Software

Permiso de uso del
sistema

Precio fijo

Tabla 7 Tabla identificacion de adquisiciones y contratos Fuente: Elaboracion propia

e Seleccidon de proveedores: Al tener definidos los requerimientos, el area de compras y

suministros que apoya el proceso de adquisiciones de los proyectos hara identificacion de

los proveedores con opcion de compra, para esto se diligencia un formato con los

principales proveedores y los criterios generales para tener asi aspectos para la seleccién

del proveedor.

Fecha

Nombre/Razén social del proveedor
Numero de identificacion /Nit del proveedor

Nombre del representante legal

. .z

CRITERIOS GENERALES PROVEEDORES

DD MM

AAAA

Descripcion del producto y / o servicio

PRODUCTOS




N° | CRITERIOS

44

PUNTUACION

A DE CALIDAD

SI/NO

¢Con cual norma se encuentra actualmente certificado?

1 Anexar certificados escaneados

¢Tiene servicio post venta y servicio técnico?

Ofrece garantia (Seleccionar alguna de la opciones)

A Garantia menor a 3 meses
B Garantia entre 3 meses 0 6 meses
C Garantia entre 6 meses y un afio

B ECONOMICOS

SI/NO

¢Tiene modalidad de pago a crédito?

A No tengo modalidad de pago a crédito
B Plazo menor a 30 dias
C Plazo mayor a 30 dias

C GENERALES

SI/NO

Tiempo de entrega de las cotizaciones (Selecciones alguna opcion)

A Mayor a 10 dias
B Entre 7 y 10 dias
CEntre 4y 6 dias
D Entre 1y 3 dias
E Menoraldia

Tiempo de entrega de Mercancia

A Mayor a 9 dias
B Entre 7 y 8 dias
CEntre 5y 6 dias
D Entre 3y 4 dias
E Entre 1y 2dias

Condiciones de entrega

A Se debe recoger el producto
B Entrega en las instalaciones del cliente con costo por envid
C Entrega en las instalaciones del cliente sin cobro adicional

Su empresa es:

4 A Distribuidora
B Fabricante

OBSERVACIONES:

Tabla 8 Criterios generales proveedores: Fuente Elaboracion propia
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10.2.Efectuar las adquisiciones

Una vez identificados los posibles proveedores, se reciben las ofertas y se selecciona el
proveedor con el que se realizara el contrato o la orden de compra, para este punto se apoyara en
las siguientes etapas.

e Seleccion de cotizaciones: Se solicita cotizacion de servicios a los proveedores
seleccionados, posterior se realiza validacion y comparacion de las cotizaciones para
seleccionar la mejor oferta, para esto se realiza un cuadro comparativo de cotizaciones.

e Orden de compra: Cuando se selecciona el proveedor y este se vincule a la compafiia, se
negocia con el proveedor, los términos del servicio que se va a adquirir, las fechas donde
se debe efectuar y la forma de pago, posterior se radica la orden de compra y servicio.
Para control interno la orden de compra contiene un consecutivo interno y tendra una
descripcion detallada de lo que se adquirio.

e Cierre de compra: El cierre se daré al momento de cancelar la factura y se soportara con
el formato de verificacion y aceptacion de productos. Para esto se cumplira con el
procedimiento establecido para radicacion, causacién y pago de facturas establecido por
la organizacion.

La organizacion utiliza formatos estandar que se deben usar para el cumplimento de las
adquisiciones del proyecto:

e Criterios generales de proveedores

e Cuadro comparativo de cotizaciones

e Orden de compray servicio

e Evaluacion de proveedores

e Verificacion y aceptacion de productos o servicios

10.3.Coordinacion de aspectos de las adquisiciones del proyecto

En esta etapa se detallan las fechas para la adquisicion del servicio o producto determinadas en la
planificacion del proyecto, esta informacion sera socializada a la jefatura de compras y
suministros quienes seran los encargados de ejecutar el proceso de compras establecido en la

compafiia.
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11. Plan de riesgo

En la organizacion es fundamental desarrollar un plan de riesgo a nivel operativo que pueda
minimizar la incertidumbre de ejecucion del proyecto. Para esto se utilizardn herramientas
aplicables a la gestion del riesgo como:
e Identificar los riesgos del proyecto para poder mitigarlos.
e Detectar y evaluar los riesgos que afectan el desarrollo del proyecto.
e Establecer controles y acciones a tomar que permitan responder ante la materializacién de
riesgo identificados.

e Alinear al equipo de proyectos con respecto a las respuestas al riesgo.

11.1.1dentificacion de riesgo y acciones a tomar

RIESGO PROBAB. [IMPAC. ACCION A TOMAR

Definir el alcance del proyecto y
2 4 manejar correctamente la
documentacion
Implementar jornadas de
3 3 capacitacién en el uso de las
herramientas
Revisar el impacto en el
2 4 presupuesto y realizar ajustes
necesarios
Tener respaldos en cortos periodos
Documentacién

Incumplimiento en el
cronograma del proyecto

Desconocimiento en el uso de
las herramientas

Modificaciones en el
presupuesto del proyecto

Perdida de informacion por robo

de equi i los mism
: quipos o dafo de los mismos 3 5 Base de datos
(Virus) .
Aplicaciones y reportes
L Revi truct
Error en la limpieza de datos 4 4 evisar estructuray

transformacion en la base de datos

Reestructuracién de la base de
Mala estructura de la

. L, 2 4 datos, emplazamiento de la
informacioén . .,

informacion
Acceso sin autorizacion al 3 5 Asignar nombres de usuario y
sistema de informacion contrasefa

Posibilidad de que se destruya,
borre, deteriore, alteren o 2 5
supriman datos informaticos

Realizar Backus de las bases de
datos en cintas




Tener una copia de seguridad en
Desastres naturales 4 5 otra sede, disponer de una VPN
para acceder desde cualquier lugar

Tabla 9 Riesgos del proyecto Fuente: Elaboracion propia

11.2.Medicién

Una vez se identifican los riesgos se califican para determinar su gravedad y la afectacion al

proyecto, esta calificacion se mide con las variables de Frecuencia e Impacto.

MATRIZ DE FRECUENCIA

Valor PROBABILIDAD ‘ DESCRIPCION
1 Muy baja Una vez al afio
2 Baja Entre 1y 4 veces al afio
3 Moderada Entre 5y 9 veces al aifo
4 Alta Entre 10 y 14 veces al afio
5 Muy alta Mas de 15 veces al afio

Tabla 10 Matriz Frecuencia Fuente: Elaboracion propia

MATRIZ DE IMPACTO

PROBABILIDAD ‘ DESCRIPCION
1 Insignificante Perdidas entre 0 y 5 millones
2 Leve Perdidas entre 10 y 15 millones
3 Moderada Perdidas entre 15 y 25 millones
4 Severo Perdidas entre 25 y 50 millones
Pérdidas superiores a 50
5 Catastroéfico millones

Tabla 11 Impacto Fuente: Elaboracién propia
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Definidas las variables se realiza la matriz de criticidad.

No

R1

R2

R3

R4

R5

R6

R7

R8

R9

RIESGO

Incumplimiento en el cronograma del proyecto

Desconocimiento en el uso de las herramientas

Modificaciones en el presupuesto del proyecto

Perdida de informacion por robo de equipos o daino
de estos (Virus)

Error en la limpieza de datos

Mala estructura de la informacion

Acceso sin autorizacion al sistema de informacion

Posibilidad de que se destruya, borre, deteriore,
alteren o supriman datos informaticos

Desastres naturales

Tabla 12 Matriz de Criticidad Fuente: Elaboracion propia

FECUENCIA
(2)
Baja
(3)
Moderada

(2)
Baja

(3)
Moderada

(4)
Alta

(3)
Moderada

(3)
Moderada

(2)
Baja

(4)

Severo
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IMPACTO
(4)

Severo

(3)
Moderada

(4)

Severo

(5)

Catastrofico

(4)

Severo

(4)

Severo

(5)

Catastrofico

(5)

Catastrofico

(5)

Catastrofico

De acuerdo con la calificacion realizada se puede obtener la matriz de riesgo inherente

Frecuencia

Muy alta
Alta
Moderada
Baja

Muy baja

Impacto

Color | Descripcion
R5 Aceptable
R2 R6 R4-R7 Tolerable
R1-R3 R8 Grave
Inaceptable
Insignificante Leve Moderado Severo Catastrofico

Tabla 13 Matriz de Riesgo Inherente Fuente: Elaboracion propia




11.3.Control de riesgo.

Se definen medidas de control para cada uno de los riesgos identificados.

__ MATRIZCONTROLDERIESGO

RIESGO CONTROL
Revisién periddica de las

Incumplimiento en el cronograma del proyecto ..
P & proy actividades del proyecto

Desconocimiento en el uso de las herramientas Capacitacién a los usuarios

Realizar las modificaciones con

Modificaciones en el presupuesto del proyecto . .
P P proy el comité de cambios

Software antivirus

Perdida de informacion por robo de equipos o daio de los Manejo de perfiles y usuarios
mismos (Virus) Analisis de vulnerabilidad al
sistema

Analisis de vulnerabilidad al
sistema

Tercerizar Backup de
almacenamiento

Error en la limpieza de datos

Back up de bases de datos
Mala estructura de la informacion Actualizacidon de nuevas
versiones

Manejo de perfiles y usuarios
Acceso sin autorizacion al sistema de informacion Andlisis de vulnerabilidad al
sistema

Analisis de vulnerabilidad al
Posibilidad de que se destruya, borre, deteriore, alteren o sistema
supriman datos informaticos Tercerizar Backup de
almacenamiento

Tener copia de seguridad en
otra sede y disponer de VPN

Desastres naturales para trabajar desde casa
Tabla 14 Matriz de control de Riesgos Fuente: Elaboracion propia

Con estos controles se busca mitigar la frecuencia y probabilidad de los riesgos que se pueden

presentar en el proyecto.



12. Plan de interesados

Proyecto: Diseiio de propuesta de un sistema de inteligencia de negocios para el area de ventas de

la empresa Pintulac SAS

Cargo

Area

Gerente General

Gerencia

Gerente de desarrollo / director del proyecto

Gerencia de Desarrollo

Junta Directiva

Junta Directiva

Gerente Comercial

Gerencia de ventas

Gerente Financiero

Gerencia Financiera

Jefe de Proyectos

Gerencia de Desarrollo

Especialista de Reporting

Gerencia de Desarrollo

Especialista de Infraestructura

Gerencia de Desarrollo

Desarrolladores

Gerencia de Desarrollo

Tabla 15 Plan de interesados Fuente: Elaboracion propia
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13. Conclusiones

e El uso de herramientas de inteligencia de negocios genera un flujo de informacion répido,
eficaz y oportuno en la empresa Pintulac, incrementando la productividad de sus
trabajadores y directivos, quienes hacen uso constante de los reportes generados y por
consiguiente se produce el cumplimiento de las metas organizacionales ya que se tienen
las herramientas para realizar control y analisis y segun lo encontrado aplicar nuevas
estrategias que permitan cumplir el objetivo.

e Lasegmentacion de clientes es una de las metas que el &rea comercial comienza a
realizar gracias a la herramienta de Bl propuesta. Con los informes presentados los
directivos realizan el anlisis de compras de sus clientes, lo que les permite crear
estrategias de ventas.

e Bl ha proporcionado un facil acceso a los datos criticos dentro de la organizacién y una
estandarizacion en las cifras de ventas presentadas, asi como un medio para integrar los
datos comerciales con los procesos de toma de decision a nivel estratégico y tactico.

e Latoma de decisiones se centra en el analisis de las cifras generadas lo cual produce
procesos mas asertivos y respuestas rapidas los cambios del mercado.

e Las herramientas de Bl y una cultura basada en el analisis de la informacién genera
empresas mas competitivas, nuevas oportunidades de negocio y fortalecimiento de las
ventajas competitivas de la organizacion.

e Con la aplicacion de herramientas Bl en la empresa Pintulac, es posible realizar una
planeacion acertada de las ventas que cubre en gran medida la demanda y

comercializacion de productos que exigen los clientes.
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14. Recomendaciones

Las iniciativas Bl deben contener en si los objetivos estratégicos del negocio, con el fin
de orientar los esfuerzos y avanzar en el cumplimiento de estos.

Los procesos de control para identificar y corregir datos incorrectos del sistema fuente,
deben quedar debidamente documentados de tal forma que se garantice la calidad de la
data ingresada.

Los usuarios clave en la operacion deben involucrarse activamente en el desarrollo del Bl
entendiendo que no es un proyecto del &rea de tecnologia sino un proyecto que impacta
en la empresa.

Se recomienda realizar informes gerenciales graficos con el fin de presentar el avance en
los indicadores claves del negocio.

Realizar capacitaciones a los usuarios finales con el fin de promover el uso de la
herramienta de inteligencia de negocios y desarrollar la capacidad analitica de los

usuarios en la organizacion.
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