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Dedicatoria

“¢Sera, sera la aurora?
¢Sera, sera asi?
éSera la claridad que asoma?

Una inmensa luz vendra”

La Aurora - Eros Ramazzotti.

Por Aurora.
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Resumen ejecutivo

El presente proyecto aborda la problematica de la inexistencia de técnicas
y procesos de transformacién de datos a informacién que aporten valor
estratégico para la toma de desiciones de los clientes de la empresa NCQ
Solutions, caracterizados por ser pequefias y medianas empresas, esto
mediante una propuesta metodoldgica en el campo de la inteligencia de

negocios. Para lograr esto, el proyecto se plantea los siguientes objetivos:

Objetivo general: Proponer una metodologia de servicio de inteligencia de

negocios para los clientes de la empresa NCQ Solutions.
Objetivos especificos:

+ Diagnosticar el estado actual de los datos histéricos y su uso en la
toma de decisiones en la empresa NCQ Solutions con el fin de
mejorar su logistica.

+ Investigar metodologias de inteligencia de negocios existentes con
el fin de adaptarlas a los requerimientos de NCQ Solutions.

+ Disefar una metologia de inteligencia de negocios basado en los
hallazgos de la investigacién previa para ofertar y comercializar en
los clientes del sistema Qupos.

+ Validar la metodologia mediante un prototipo del producto, para

generar una evaluacién de la propuesta de solucién.

Metodolécamente el proyecto utiliza varios instrumentos como encuestas
para el diagnostico de la situacion actual, revisiones de literatura,
implementacion de prototipos y uso de métodos empiricos de evaluacion.
Este proyecto concluye proponiendo una metodologia financieramente

viable que satisface y responde a una necesidad real con demanda y grado
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estratégico, planteando un antecedente metodoldogico en el tema de

inteligencia de negocios en PYMES.
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CAPITULO1

EL PROBLEMA Y SU
IMPORTANCIA
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1. El problema y su importancia

En este capitulo se aborda el problema se compromete a solucionar este
proyecto. En primera instancia se describe la organizacion beneficiaria de
la propuesta, asi como sus antecedentes, posteriormente se brinda una
justificacion y planteamiento de la problematica a resolver mediante un

proceso de investigacion.
1.1 Tema
1.1.1. Titulo del proyecto

Propuesta de una metologia de servicio de inteligencia de negocios para

los clientes de la empresa NCQ Solutions.
1.1.2. Organizacion

NCQ Solutions S. A.

1.1.3. Aceptacion de la empresa patrocinadora
Se adjuntan cartas en anexo 1.

1.2 Justificacion del tema

1.2.1 Antecedentes

NCQ Solutions es una empresa instalada en Costa Rica, organizada bajo

la figura de sociedad andénima. Su sede principal opera en Ciudad
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Quesada, San Carlos, Alajuela. Fue fundada en el 2005, cuenta con una
cartera de mas de 300 clientes a nivel nacional con diversos productos de
su portafolio como: servicios de outsourcing en el area de tecnologias de
informacién, monitoreo de flotillas vehiculares via dispositivos “GPS",
paquetes de software "ERP™; este Ultimo es el producto que concentra la
mayoria de su clientela. El producto de software en cuestion tiene como
nombre “Qupos” y se comercializa en modalidades de licenciamiento y
alquileres mensuales. Para el 2016, el producto cuenta con distribuidores
en el Valle Central del pais, con convenios para esos fines. Asociado a la
venta del producto de software se comercializan planes de soporte
mensual telefonico, remoto y presencial mediante visitas de soporte
programadas. Para la gestion de su negocio la compafia NCQ Solutions
se encuentra dividida en tres unidades departamentales: Administrativo,
Produccién de Software y Soporte Técnico llamada departamento de
Tecnologia de Informacion (TI). La mision definida por su junta directiva

de socios en el afio 2015 fue la siguiente:

"Dotar a las empresas del sector comercial con tecnologia para
todos sus ciclos operativos y administrativos, bajo una filosofia de
alta calidad y constante innovacion en nuestros productos y

servicios”.?

Y la visién de la compaiiia hacia el ano 2020:

! Dispositivo de posicionamiento global, por sus siglas en inglés: global
positioning system

*Planificacién de recursos empresariales, por sus siglas en inglés:
enterprise resource planning

3 Seglin acta nimero 2015-12 de sesién ordinaria de junta directiva del
15/12/2015.
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"Ser el proveedor lider de tecnologia para el comercio en Costa Rica,
con productos dirigidos al comercio en general, las empresas de

distribucién y los consumidores finales”.*

NCQ Solutions en la zona norte tiene una amplia cantidad de clientes que
utilizan su software tanto en las areas de retail como distribucion, por
ejemplo, el Grupo Supermercados Unidos de la Zona Norte (Grupo ASUN).
Esta alianza regional reline un total de 23 negocios, los cuales por medio
de esta agrupacién compran a sus proveedores en grandes volumenes.
Esto les permite acceder a mejores precios para sus miembros y asi
competir contra las grandes cadenas como Megasuper, Wal-Mart con su

marca Pali y Grupo Gessa con Perimercados y Super Compro.

La junta directiva de NCQ Solutions siendo consistente con su misién, ha
identificado un enorme potencial en el gran volumen de datos histéricos
en las bases de datos individuales de cada uno sus clientes. Estos no han
sido explotados y podrian ayudar a identificar tendencias, patrones y
asociaciones de alto grado estratégico y operacional. Segun Trujillo et. al.
(2015) "“la informaciéon interna o externa se convierte en la fuente
indiscutible para crear estrategias y tomar decisiones acertadas”. NCQ
Solutions dentro de su catalogo de productos y servicios no posee ninguna
oferta inmediata que ayude a sus clientes a analizar sus grandes
volumenes de datos transaccionales mediante la aplicacion de la
inteligencia de negocios; por esta situacidn nace la motivacién para el

planteamiento de este proyecto.

*Segln acta niumero 2015-12 de sesién ordinaria de junta directiva del
15/12/2015.
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1.2.2. Justificacion de la investigacion

Ademas de considerar la realidad de que NCQ Solutions no tiene ningun
producto o servicio asociado al tema de la inteligencia de negocios, las
tendencias del mercado computacional aplicado a negocios, la naturaleza
del negocio de sus clientes y factores competitivos son factores de
relevancia dentro de la justificacion del presente proyecto. Segun
Knoesen & Seymour, los tiempos actuales demandan que las compaiias
tomen decisiones rapidas y bien informadas, en ese sentido segun Curto

la inteligencia de negocios aporta:

"Un conjunto de metodologias, aplicaciones, practicas y
capacidades enfocadas a la creacion y administracion de
informacion que permite tomar mejores decisiones a los usuarios

de una organizacion” (Curto, 2010, p. 18).

Considerando la tendencia de los ultimos afios, en la que las empresas de
comercio tipo retail o minoristas han comenzado a aprovechar los
sistemas analiticos propietarios o empresariales para organizar mejor sus
datos (Grewal, Roggeveen & Nordfalt, 2017). La empresa NCQ Solutions
reconoce que la carencia de una solucion o servicio de este tipo representa
un gran riesgo para su competitividad y vigencia en el mercado. Por otra
parte, los negocios clientes de NCQ Solutions acumulan dia a dia grandes
cantidades de informacidon transaccional. Con toda esta informacién
disponible, es dificil para la administracion tener una imagen clara de la
informacion mas importante para el negocio como, por ejemplo: rotacién
de inventario, rentabilidad de clientes y efectividad de ofertas. En este
escenario le toma a la administracidn horas o dias obtener respuestas a
sus preguntas. Como resultado de ello, la informacidn tiene que solicitarse

de diferentes consultas y reportes, o a través de solicitudes de cambios
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al departamento de produccion de software de NCQ que puede tomar dias
0 semanas en ser tramitadas. Este atraso podria traer como resultado que
se materialice el riesgo de no haber tomado las decisiones correctas
cuando era necesario y traiga consigo una afectacion directa en la
operacion del negocio. Es asi como NCQ Solutions como empresa visualiza
una gran oportunidad de negocios una vez logrados los objetivos
plasmados en el proyecto, al tener un caso de éxito, serd mas facil
encontrar nuevos clientes interesados en el servicio. Por el gran volumen
de datos que se dispone dada la naturaleza de negocio de los clientes, se
puede considerar un escenario idéneo para el procesamiento y analisis de

estos, haciendo uso de técnicas de inteligencia de negocios.
1.3. Formulacién del problema

Los clientes de NCQ Solutions se categorizan en su mayoria como
empresas de retail o de ventas al detalle y en un segundo grupo empresas
de distribucidon o mayoristas. Estas empresas por su tipo de operacion
diaria generan grandes volimenes de datos transaccionales; estos se
limitan a ser Unicamente datos histéricos sin mayor utilidad en la toma
de decisiones. Por la inexistencia de una solucién de inteligencia de
negocios, los clientes de NCQ Solutions carecen de herramientas que les
brinden insumos para ayudarlos a tomar decisiones que impacten
positivamente en su operacién. Se exponen asi a situaciones como
exceder presupuestos e invertir en acciones que no significan
necesariamente una mejora significativa en el rendimiento de la
compania. La inexistencia de técnicas y procesos de transformacién de
datos a informacion (datos con una utilidad para la toma de decisiones),
con su debido analisis que aporten valor estratégico, es la problematica
que se desea atacar. Segun Gonzdlez (2013): "Una vez entendida la

naturaleza de la inteligencia de negocios, y contando con herramientas

20



de software para llevarla a cabo, puede convertirse en una practica
esencial y estratégica para la buena direccion de la empresa”; este

proyecto busca, a partir de la inteligencia de negocios, ayudar a solventar
la problematica planteada.
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1.4. Objetivos de la investigacion

El proyecto esta compuesto por un objetivo general que engloba el
beneficio principal de la propuesta y cuatro objetivos especificos con
actividades de diagndstico, investigacion, diseno y validacion. Todos ellos
seran insumos que al materializarse obtendran como salida el objetivo

general; a continuacién se detalla cada uno de ellos:
1.4.1. Objetivo general

Proponer una metodologia de servicio de inteligencia de negocios para los

clientes de la empresa NCQ Solutions.
1.4.2. Objetivos especificos

+ Diagnosticar el estado actual de los datos histéricos y su uso en la
toma de decisiones en la empresa NCQ Solutions con el fin de

mejorar su logistica.

+ Investigar metodologias de inteligencia de negocios existentes con

el fin de adaptarlas a los requerimientos de NCQ Solutions.
+ Disefar una metologia de inteligencia de negocios basado en los
hallazgos de la investigacidon previa para ofertar y comercializar en

los clientes del sistema Qupos.

+ Validar la metodologia mediante un prototipo del producto, para

generar una evaluacién de la propuesta de solucién.
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1.5. Alcances y limitaciones

En esta seccion se buscarda delimitar hasta donde técnica vy
metodoldgicamente se abordaran los objetivos de la investigacidon. Esto
con el fin de que el lector tenga mayor claridad respecto a las salidas que
se obtendran en el proceso de desarrollo de las actividades asociadas a la
realizacién de cada uno de los objetivos planteados. Para ello primero se
plantearan los alcances y las limitaciones que en cierta medida inciden en

la delimitacion de los mismos alcances.
1.5.1 Alcances

Segun los objetivos del proyecto (ver apartado 1.4.2) la propuesta se
enfocara en una solucion Unicamente para clientes de NCQ Solutions que
utilicen el software “ERP™ llamado Qupos, desarrollado y comercializado
por la misma compaiiia. Esto quiere decir que el producto final de este
proyecto no cubre la oferta de servicios en el area de inteligencia de
negocios para sistemas y bases de datos de terceros (de ahi que se
considere una solucidon a la medida). Aunque el producto principal
resultante de este proyecto sea una propuesta metodoldgica
comercializable en los clientes de la compafia, se desarrollard un
prototipo funcional de caracteristicas limitadas con el fin Unico de ser un
insumo para la evaluacién de la metodologia, dentro de todas las
posibilidades de areas de negocio que podrian ser incorporadas en el
prototipo, se considerara Unicamente por cuestiones de conveniencia y
tiempo la medicion del crecimiento y decrecimiento de las ventas. Como
insumo para este fin, las bases de datos del sistema Qupos tienen 394

tablas, lo que hace muy amplio el espectro de entidades que podrian ser

> Planificacién de recursos empresariales, por sus siglas en inglés:
enterprise resource planning
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procesadas y analizadas. Por este motivo se consideraran Unicamente
algunas entidades relacionadas con las operaciones transaccionales de
interés para los objetivos de evaluacién, como el catalogo de articulos,
bodegas, categorizacidon por familias, marcas, facturacién e informacién

de los perfiles de clientes asociados a las ventas.
1.5.2. Limitaciones

NCQ Solutions es una empresa que cuenta con una gran cantidad de
clientes catalogados como PYMES®. Por su naturaleza es posible que
algunos de ellos tengan carencias de indole técnica (infraestructura e
inversiones afines necesarias) como organizacional (madurez y cultura
orientada a la toma de decisiones para lograr objetivos estratégicos) que
limiten las posibilidades de implementacién de la metodologia propuesta.
Ambos tipos de carencias caracterizarian un cliente que podria,
potencialmente, no tener interés en el producto final del proyecto.
Finalmente, a lo interno de la organizacién de NCQ Solutions no se cuenta
con personal certificado ni capacitado técnicamente en el tema de
inteligencia de negocios. Esto porque, como se ha mencionado en
apartados anteriores (ver apartado 1.2.2), no ha sido una linea
comercializada por la empresa y por ello la no necesidad de contar en su

planilla con personal especializado en el tema.

®Seglin Ley 8262 de Fortalecimiento a la Pequefia y Mediana Empresa y
sus reformas, art. 3; definicion PYME: "...se entiende por pequefia y
mediana empresa (pyme) toda unidad productiva de caracter permanente
que disponga de recursos humanos, los maneje y opere, bajo la figura de
persona fisica o persona juridica, en actividades industriales, comerciales,
de servicios o agropecuarias que desarrollen actividades de agricultura
organica..."
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A continuacidn, se desarrolla el marco tedrico. Este justifica tedricamente
la propuesta al utilizar informacion publicada por autores expertos en la

materia.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO



2. Marco teérico

En este capitulo se desarrolla primero un marco conceptual que contiene
la conceptualizacion tedrica de todos los tecnicismos asociados a la
propuesta de solucidn; se ayuda al lector a familiarizarse con el lenguaje
técnico de la problematica. Posteriormente se desarrolla un marco
referencial que serve para retratar las metodologias que otros autores
han implementado con éxito en otros contextos similares y como insumo
principal para la propuesta de solucion que se desarrolla en el capitulo de

solucioén del problema (ver capitulo 5).
2.1. Marco conceptual

Para abordar el tema de la inteligencia de negocios de acuerdo con los
intereses de este proyecto, primero se conceptualiza de forma general al
especificar sus beneficios. Se identifican sus distintos componentes
metodoldgicos y las herramientas principales de mercado, para aplicar las
metodologias mencionadas. Una vez caracterizados los conceptos,
métodos y herramientas, se ahondara en los factores de éxito que, segun
autores y experiencias de mercado, son criticos para propiciar un
ambiente robusto para su implementacion. Finalmente se analiza el tema
de la inteligencia de negocios aplicada puntualmente a la clientela e
intereses de NCQ Solutions; se considera su impacto en la rentabilidad y

la modalidad como servicio por ofertar a los clientes.
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El siguiente diagrama (Figura 1) ilustra la distribucidon conceptual con la
que se aborda esta seccion en forma de una jerarquia que agrupa
conceptos en cinco grupos principales: conceptualizacién, componentes
metodoldgicos, herramientas que se utilizan en la disciplina, factores de
éxito reconocidos por la industria y finalmente la aplicacion de la
inteligencia de negocios puntualmente en el negocio de las ventas al

detalle.

Inteligencia de negocios

|
[ I | T 1
Componentes Inteligencia de negocios
Concepto pone Herramientas Factores de éxito y el negocio de ventas al
metolégicos R
detalle (retail)

— Beneficios — Data Warehouse — Base_s de datos y — Apoyo de gerencia — Datificacion del negocio
lenguajes de consulta

Analisis de datos y

— Mineria de datos — Herramientas ETL —{Compromiso de usuarios| — .
rentabilidad
Procesamiento de datos Herramientas de . - Inteligencia de negocios
. — —]Arquitectura tecnoldgica | =— -
en linea (OLAP) reporteo como servicio

- . Herramientas de Metologia de

'—] Generacién de informes f =— . . . . — . -
inteligencia de negocios implementacion

Seleccién de la
herramienta analitica

— Experiencia

Figura 1: Marco conceptual, fuente: Elaboracion propia
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2.1.1. Inteligencia de negocios

La propuesta tecnoldgica del presente proyecto busca por medio de la
inteligencia de negocios ofrecer soluciones de andlisis de datos que
brinden soporte para la toma de decisiones. Por ello es importante iniciar
explicando la vision de varios autores de lo que se entiende por

inteligencia de negocios:

"Al conjunto de metodologias, aplicaciones, practicas y capacidades
enfocadas a la creacion y administracion de informacion que
permite tomar mejores decisiones a los usuarios de una

organizacion” (Curto, 2010, p. 18).
Por su parte, Rodriguez lo define como:

"El conjunto de tecnologias de la informacion y las comunicaciones
(TIC) que actuan como soporte tecnoldgico de los procesos de
gestion de la informacion, de los conocimientos y del aprendizaje
en la empresa, que aseguran la inteligencia como actividad y como

atributo de la misma” (Rodriguez, 2014, p. 105).

Otros autores tienen un enfoque mucho mas técnico en su
conceptualizacion, por ejemplo, A-Hazad & Zota, lo conceptualizan de la

siguiente forma:

"Herramientas de alta aplicacion empresarial utilizadas para la
recoleccion, limpieza, transformacion y analisis de datos” (A-Hazad
& Zota, 2016, p. 35).

Con base en lo anterior, se puede identificar como un comun denominador

a las actividades y tecnologias para tomar conjuntos de datos,
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transformarlos y analizarlos para el apoyo en la toma de decisiones de

una organizacion.

La inteligencia de negocios beneficia a las organizaciones involucradas en
estos procesos, al permitirles consultar, entender, analizar datos
existentes en su organizacion y obtener conocimiento util para tomar
mejores decisiones (Ferrandez & Peral, 2010). Los nuevos conocimientos
adquiridos pueden ser utilizados para mejorar los productos y servicios
de la organizacién, lograr una mejor eficiencia operativa y fomentar los
vinculos y relaciones con los clientes. Las mas exitosas iniciativas de este
tipo han sido reportadas en las grandes industrias de la salud, lineas
aéreas, empresas de TI y telecomunicaciones. (Lim, Chen & Chen, 2013).
Segun Knoesen & Seymour, los tiempos actuales demandan que las
companias tomen desiciones rapidas y bien informadas, la inteligencia de
negocios es la herramienta que habilita esta capacidad de reaccién en las
organizaciones para competir eficaz y eficientemente tomando las
correctas decisiones que guien la estrategia empresarial (Knoesen &
Seumour, 2015). Curto identifica una serie de beneficios para las
organizaciones que implementan inteligencia de negocios; algunos de
ellos son (Curto, 2016, p. 20):

+ “"Crear, manejar y mantener métricas, indicadores claves de
rendimiento ("KPI”: Key Performance Indicator) e indicadores clave
de metas ("KGI”: Key Global Indicator) fundamentales para la
empresa.

+ Reducir el diferencial de orientacion de negocio entre el

departamento de TI y la organizacion.
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*

Mejora de la competitividad de la organizacion como resultado de

ser capaces de:

o Diferenciar lo relevante de lo superfluo.
o Acceder mas rapido a la informacion.
o Tener mayor agilidad en la toma de desiciones”.

2.1.2. Componentes de la inteligencia de negocios

Segun A-Hazad et. al (2016), los componentes de un sistema de

inteligencia de negocios sirven para implementar los sistemas para

soporte en la toma de decisiones de una empresa ("DSS”: Decision

Support System). Curto (2016) afirma que la inteligencia de negocios esta

conformada por diferentes elementos como:

*

Segun Rodriguez (2014), es un
proceso de extraer y filtrar los datos asociados al desempefio del
negocio, los cuales proceden de los sistemas de informacion
internos y externos con el objetivo de conservarlos en un almacén
de datos (data warehouse). Para A-Hazad et. al (2016), el
procedimiento comun es tomar datos internos propagados en uno o
varios sistemas de bases de datos organizacionales y por medio de
herramientas de extraccion, transfomacion y carga de datos (“"ETL":
Extract, Transform, Load) y almacenarlo en las distintas estructuras
del data warehouse. Curto (2016) identifica una serie de elementos
en el contexto del data warehouse que se combinan para responder
a las necesidades de negocio:

o 2.1.2.1.1. Data mart: Subconjunto de datos de la data
warehouse con el objetivo de consulta y analisis especifico de

una determinada area de negocio de interés.
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o 2.1.2.1.2. Operational Data Store’: Es un tipo de almacén
resumen que ofrece solamente los datos mas recientes de
interés y no su historial.

o 2.1.2.1.3. Staging Area®: Es un recurso de almacenamiento
intermedio entre el origen de datos y la data warehouse para
realizar operaciones de transformaciéon y tratamiento de
datos.

+ : Segun el analisis de Nagabhushana
(2006), la mineria de datos se refiere al analisis de datos y al uso
de técnicas de software para encontrar patrones y regularidades en
conjuntos de datos. Es el cOmputo de los datos mediante algoritmos
especializados, son los responsables de encontrar los patrones
mediante la identificacién de las reglas y caracteristicas
subyacentes en los datos. La idea es tratar de encontrar “oro” en
lugares inesperados (de ahi probablemente la referencia hacia la
“mineria”), extrayendo patrones no previamente discernibles o tan
obvios que nadie hubiese notado antes.

+ . De acuerdo con
Nagabhushana “Es facil resumir la definicién “OLAP” en sdlo cinco
palabras claves: Fast Analysis of Shared Multidimensional
Information o FASMI para abreviar” (Nagabhushana, 2006, p. 203).
Dicho de otra forma, andlisis rapido de informacion
multidimensional compartida. Cuzzocrea, Moussa & Xu afirman que
el analisis "OLAP” ofrece las siguientes tres ventajas (Cuzzocrea et.
al, 2013, p. 38):

"“0ODS” Almacen de datos operacionales por sus siglas en inglés
® Area de ensayo por su traduccién literal del inglés
 On-line Analytical Processing “OLAP” por sus siglas en inglés
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*

"Presentacion: Sus estructuras de bases de datos
multidimensionales (“"MDB” por sus siglas en inglés) ayudan
a mejorar la presentacion de datos y la navegacion mediante
intuitivas hojas de calculo como vistas.

Facilidad de mantenimiento: Las “"MDB” son muy faciles de
mantener, porque los datos se almacenan de la misma
manera en la que son visualizados.

Rendimiento: Las "MDB” aumentan el rendimiento facilitando
las operaciones “"OLAP”, permitiendo al analista de forma
intuitiva navegar rapidamente a través de la base de datos e

interfaces hacia un subconjunto particular de datos”.

Segun Curto (2016), una herramienta "OLAP” esta formada por un

motor *“MDB” y un visor. El visor es una interfaz que permite

consultar, manipular, reordenar vy filtrar datos existentes en una

estructura “"OLAP” mediante una interfaz grafica de usuario que

permiten realizar preguntas que serian sumamente complejas

mediante “SQL” tradicional.

: Curto define un

informe de la siguiente manera:

"Es un documento por medio del cual se presentan los resultados

de uno o varios procesos de negocio. Suele contener texto

acompahnado de elementos como tablas o graficos para agilizar

la compresion de la informacion presentada” (Curto, 2016, p.
186).

Ademas, explica que existen diferentes tipos de informes (Curto,
2016, p. 187):

O

"Estaticos: tienen un formato preestablecido inamovible.
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o Paramétricos: presentan parametros de entrada y permiten
multiples consultas.
o Ad hoc: son creados por el usuario final a partir de la capa de

metadatos que permite usar el lenguaje de negocio propio”.
2.1.3. Herramientas

Segun Curto (2016), las herramientas necesarias para la inteligencia de
negocios deben poder capturar, almacenar, procesar y visualizar datos de
todo tipo (estructurados, semiestructurados y no estructurados),
provenientes de base de datos relacionales, bases de datos “NoSQL"?,
“API”!!, entre otros. Entre algunas herramientas que Curto (2016)

destaca, se pueden senalar:

+
: SQL Server, Oracle y PosgreSQL son bases de datos
relacionales que, ademas de contar con el lenguaje de consulta de
datos estandar “SQL”!?, tienen lenguajes estructurados propios
para transacciones.

+ : Productos comerciales como
Pentaho Data Integration o Microsoft Integration Services brindan
posibilidades de extraccién, carga y transformacién de datos para
su analisis.

+ : Como iReport o Actuate Birt
brindan la posibilidad de tomar datos transformados y generar
reportes personalizados rapidamente con la menor intervencion

posible de personal informatico.

10 NoSQL: Sistemas de bases de datos que no utilizan lenguaje SQL
11 API: Interfaz de programacion de aplicaciones por sus siglas en inglés
12 5QL: Lenguaje de consulta estruturado por sus siglas en inglés
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+

2.1.3.4. Herramientas de business intelligence: Como IBM SAP
Business Objects, Pentaho o Jaspersoft y Microsoft Power BI para

presentaciéon y formato de resultados online.

2.1.4. Factores de éxito

Como se ha mencionado previamente (ver apartado 2.1.1), la inteligencia

de negocios brinda un soporte para la toma de decisiones; estas

decisiones buscan conducir de forma positiva la estrategia corporativa de

una organizacion. Por ello, el procurar o tratar de asegurar el éxito en su

implementacidon resulta critico. Medina (2012) sefala una serie de

aspectos como criticos para el éxito, de los cuales se destacan:

+

2.1.4.1. Apoyo de la gerencia (sponsor): La inteligencia de
negocios no es un proyecto de tecnologia, es un proceso de negocio;
si la cabeza de empresa o unidad de negocio no estd convencido, el
proyecto no funcionara.

2.1.4.2. Compromiso de usuarios: Es vital tener compromiso y
acceso a datos de usuarios de los procesos, contar con el apoyo del
sponsor ayuda en este aspecto.

2.1.4.3. Arquitectura tecnologica: Descuidar este aspecto puede
generar un desperdicio y desaprovechamiento de recursos vy
plataformas tecnoldgicas.

2.1.4.4. Metodologia de implementacion: Utilizar las mejores
practicas en todas las etapas facilitara su desarrollo, propicia orden
y una adecuada transferencia de conocimiento a los equipos de
trabajo.

2.1.4.5. Seleccion de la herramienta analitica: Una inadecuada

seleccion podria originar reinversiones o desuso por parte de los
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usuarios, la selecciéon debe tomar en cuenta criterios funcionales y
técnicos de acuerdo con lo que la organizacion demande.

* : Trabajar con profesionales calificados
siempre serd menos costoso que un proyecto mal construido, se
debe considerar la formacidn de profesionales en la empresa o

contratacién de consultores externos.
2.1.5. Inteligencia de negocios y el negocio de ventas al detalle (retail)

Tal y como se ha analizado en secciones previas de este capitulo, la
inteligencia de negocios es un cuerpo de buenas practicas y tecnologias
asociadas al analisis y procesamiento de datos de cualquier contexto de
negocios donde se genere informacion transaccional (ver apartado 2.1.1).
Por esas razones esta seccién se enfoca en analizar la convergencia y
aprovechamiento de la inteligencia de negocios, en el &mbio puntual de
las ventas al detalle; esta es la actividad principal de los clientes del

sistema Qupos de NCQ Solutions.

De acuerdo con Ayankoya, Calitz & Greyling nos hemos vuelto una

sociedad generadora de datos:

"En la actualidad, los seres humanos tienen la capacidad de
recopilar tanto dato posible de diferentes aspectos de su vida. Casi
todos los humanos estan creando nuevos datos a diario. Algunos
provienen de fuentes totalmente no convencionales que no serian
fuentes de informacion util hasta hace algunos afos. Esto es hecho
posible por la 'Datificacion' de diferentes aspectos de la vida. La

datacion se ha descrito como la capacidad de tomar todos los

36



aspectos de la vida y convertirlos en datos” (Ayankoya, Calitz &
Greyling, 2014, p. 193).

Segun Grewal, Roggeveen & Nordfélt:

"Los minoristas siempre han sido inundados con datos. En los
ultimos anos, cada vez mas han comenzado a aprovechar las
opciones para organizar mejor estos datos, mejorar el acceso a la
potencia informatica y la disponibilidad de sistemas analiticos

propietarios o empresariales” (Grewal, Roggeveen & Nordfalt, 2017,
p. 4).

Las organizaciones comerciales de retail o venta al detalle estan
compuestas por personas, que desde diferentes roles de su actividad
econdmica, ya sea como cliente, proveedor, funcionario o usuario; estos
no escapan al fendmeno de la “datificacion” anteriormente mencionado.

Segun Bradlow, E. T., Gangwar, M., Kopalle, P., & Voleti, S.:

"Walmart  recolecta  alrededor de 2.5 petabytes (1
petabyte = 1,000,000 gigabytes) de informacion cada hora sobre
transacciones, comportamiento de clientes, localizacion y

dispositivos” (Bradlow et al., 2017, p. 79).

Baradlow et al, identifican cinco dimensiones fuente de informacion
principal para las organizaciones de venta al detalle o retail, las cuales
son: clientes, productos, tiempo, localizacidon y canales (Bradlow et al.,
2017). A continuacion, se detalla un poco de cada uno de ellos:
+ 2.1.5.1.1. Clientes: En las ventas al detalle, la capacidad de
rastrear nuevos clientes y de vincular las transacciones a lo largo

del tiempo es clave. Los programas de lealtad difundidos hoy en
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dia, son la forma mas comun que existe de seguimiento, al ofrecer
otros datos como demograficos y de tarjetas de crédito. Estos
datos, mas la informacién de visitas en la tienda se pueden
rastrear y vincular en una variedad de formas al generar datos
extremadamente provechosos.

2.1.5.1.2. Productos: La informacién del producto en el mercadeo
probablemente siempre sera definida por un conjunto de atributos
y niveles que definen el producto. Dado que en la actualidad se
pueden recopilar mas atributos y niveles sobre cada uno de ellos,
permitird a los minoristas adquirir una comprension de los
productos como nunca antes.

2.1.5.1.3. Tiempo: Histéricamente los andlisis en la venta al
detalle han consultado los datos agregados a nivel mensual o
posiblemente semanal. Hoy en dia, los datos de ventas vienen con
una marca de tiempo que permite la medicion continua del
comportamiento de los clientes y reordenamiento de productos.
2.1.5.1.4. Localizacién: La capacidad de utilizar la localizacion
espacial del cliente en un momento dado ha abierto una nueva via
para los minoristas, que podria afectar la efectividad de la
comercializacion, por ejemplo: cambiar qué oferta hacer y a
quiénes, determinar, qué profundidad de marketing hacer para
una oferta, por nombrar solamente unos pocos.

2.1.5.1.5. Canales: Este siglo ha experimentado un aumento
definitivo en el nimero de canales a través de los cuales los
consumidores acceden a la informacidn sobre productos,
experiencia, compra e informacidon posterior a la compra. En
consecuencia, los consumidores estan mostrando una tendencia a
entrar en "investigacion de compras", que es acceder a la

informacion de un canal, mientras que la compra de otro. Al darse
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cuenta de que la recopilaciéon de informacion y la compra real
pueden ocurrir en diferentes momentos, y que los consumidores
suelen necesitar ayuda para tomar decisiones de compra, las
empresas comenzaron a experimentar, con ideas relativamente
nuevas, como Showrooming, donde el cliente busca en los canales
sin conexién y compra en linea. Asi, la identificacion y atribucién
apropiadas de los efectos de canal ganan importancia. En este
sentido, proponen un modelo empirico para atribuir conversiones
de clientes a diferentes canales, al utilizar datos de diferentes

puntos de contacto del cliente.

Respecto a la relacion del analisis de datos asociado a la inteligencia de
negocios y su relacion con la rentabilidad del negocio Grewal, Roggeveen

& Nordfalt, afirman lo siguiente:

"Kumar, Anand y Song (2017) destacan la importancia de
estrategias cuidadosamente desarrolladas por los minoristas,
complementadas con analisis. También vinculan estas estrategias a
la rentabilidad de la venta al detalle” (Grewal et. al, 2017, p. 4).

Por su parte, Choudhary, Narayanan & Zhang, afirman:

“"El uso de estrategias basadas en el conocimiento permiten que una
organizacion pueda superar multiples obstaculos, difundir la base
de clientes y desarrollar procesos escalables optimizados para

aumentar la rentabilidad” (Choudhary et. al, 2010, p. 8).

Como se ha mencionado anteriormente (apartado 2.6), el sector de las
ventas al detalle o minoristas, tienen una actividad comercial que

recolecta grandes cantidades de datos. Estos datos recolectados, sumado
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a procesos de analisis y de inteligencia de negocios, pueden tener una
incidencia positiva en el alcance y desempefio de la estrategia
organizacional y, hasta como algunos autores sugieren, ayudar a

aumentar la rentabilidad del negocio.

Actualmente, el outsourcing o contratacion de servicios es una tendencia
ampliamente difundida en las empresas; en ese sentido Porfirio & Santos

explican este fendmeno:

"La contratacion de servicios se utiliza para caracterizar una
situacion en la que un determinado proveedor de servicios permite
a una relacion contractual entre si y un consumidor para entregar
alguna capacidad o trabajo, que no se define por la implementacion
fisica sino en términos de los resultados” (Porfirio & Santos, 2011,
p. 109).

En el mercado existen muchas herramientas y soluciones para
implementar procesos de inteligencia de negocios en las organizaciones.

De acuerdo con Porfirio et. Al:

“"Estas herramientas y los procesos deben proporcionar la
informacidon necesaria para la decision de la organizacion y pueden
ser subcontratados y aprovechar las ventajas de la informatica en
la nube, que definimos como Inteligencia de Negocios como Servicio
(BlaaS)” (Porfirio et. al, 2011, p. 111).

Ademads, hacen una serie de sugerencias ante el reto que implica una
BiaaS:
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"Las organizaciones deben poder definir sus fronteras de
infraestructura tecnoldgica de comunicacion entre su nube publica
y privada para construir una nube hibrida que permita desarrollar
inteligencia de negocios en la nube, en esta inversiones financieras
y los resultados operativos pueden ser optimizados, Usando la
infraestructuras del data warehouse algunas horas por semana
solamente para la recoleccion de datos y hacer algunos calculos y
analisis, que deben ser enviados a la nube privada de la inteligencia
de negocios a través de servicios web. Al hacerlo, las organizaciones
tienen un incentivo para invertir en este tipo de soluciones” (Porfirio
et. al, 2011, p. 112).

2.2. Marco referencial

En este apartado se analizan las metodologias que se utilizan como base
para el desarrollo de la propuesta de solucion. Se consideran experiencias
similares en otros contextos que se consideran tienen caracteristicas

similares con la problematica planteada en este proyecto.
2.2.1. Inteligencia de negocios en la pequefa empresa

De acuerdo con Olszak & Ziemba, los sistemas de inteligencia de negocios
se han adoptado principalmente en grandes empresas multinacionales e
internacionales. Por lo tanto, los trabajos de investigacion realizados
sobre el tema, se han centrado principalmente en ellos y han reflejado
sus situaciones Yy necesidades particulares. El tema del uso vy
aprovechamiento de la inteligencia de negocios en las pequefas
empresas, es extremadamente importante debido al papel que estas
empresas juegan en la economia. Ademas, identifican una serie de

condiciones basicas que se deben cumplir para que la implementacion de
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un proyecto de inteligencia de negocios sea exitoso en una pequefia

empresa:

“"El sistema debe ser parte de la estrategia comercial de la
compania. Debe responder a las necesidades reales de los usuarios,
los procesos clave y las decisiones comerciales en todos los niveles
de gestion (estratégico, tactico y operativo).

La implementacion del sistema de BI requiere conocimientos y
habilidades adecuados: Un equipo de proyecto competente,
compuesto por gerentes, empleados y personal de TI especialistas,
es esencial.

El proyecto debe tener un patrocinador que esté posicionado en la
organizacion jerarquia lo mas alta posible. Esto asegurara la
adecuada asignacion de recursos y sera una sefal clara para los
empleados de que la administracion le da la debida importancia al
proyecto.

El sistema requiere un desarrollo permanente y la adaptacion a los
nuevos desafios y expectativas de una empresa. El costo de la
implementacidon debe cubrir ademas de los costos de la tecnologia,
apoyo técnico, gestion del cambio, capacitacion de los empleados,
asi como el mantenimiento y desarrollo del sistema en el futuro. De
lo contrario, la empresa recibe una poderosa herramienta que nadie
usara” (Olszak & Ziemba, 2012, p. 146).

2.2.2. Implementacion de inteligencia de negocios en la pequeia

empresa

Tal y como se menciona en el apartado 2.1.4.4, parte importante de los
factores de éxito para la implementacion de la inteligencia de negocios en

una organizacion, es la metodologia seleccionada para realizarlo; esta

42



debe ser acorde con las mejores practicas posibles. Horakova & Skalska
(2013), implementaron con éxito un sistema de este tipo en una pequeia
empresa, al seguir la presente secuencia de pasos, como metodologia de

trabajo:

+ 2.2.2.1. Definicién de objetivos del proyecto:
Acd se definen los requerimientos, areas de negocio e indicadores

de interés y las fuentes principales de datos disponibles (bases de

datos de sistemas transaccionales, hojas de calculo, archivos, etc.).

+ 2.2.2.2. Seleccion de herramientas y tecnologias de
implementacion:

Se debe seleccionar las herramientas de extraccion, transformacion
analisis y visualizacién de acuerdo con los recursos, capacitacién y

conveniencia de la organizacion.

+ 2.2.2.3. Analisis multidimensional:

En el modelo multidimensional de base de datos se toman las bases
de datos relacionales transaccionales normalizadas y a partir de
ellas genera un nuevo modelo “desnormalizado” y desagregado con
informacion resumida. Generando como resultado final dos tipos de
tablas nuevas conocidas como: tablas de hechos (transacciones de
negocio en términos numéricos por lo general) y tablas de
dimensiones (datos estructurados ldogicamente de forma jeraquica
relacionados con la informacion de las tablas de hechos). Este
disefio multidimensional compone la estructura del data warehouse
del sistema de inteligencia de negocios (ver apartado 2.1.2.1).

+ 2.2.2.4. Extraccion, transformacién y carga a la data Warehouse:

Los valores se extraen de las fuentes de datos primarios, se
transforman (ajustes de formato, desecho de columnas no

importantes) y se cargan en los repositorios de la data warehouse
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(tablas de hechos y dimensiones). Una vez hecho esto los datos

estan completamente listos para el procesamiento analitico en linea.

2.2.2.5. Implementacion de estructuras OLAP:

OLAP por sus siglas en inglés es el procesamiento analitico en linea
(ver apartado 2.1.2.3); en este paso se seleccionan las dimensiones
relacionadas y los hechos de interés. Se adicionan, si es necesario,
una dimensiéon mas estructurada y elaborada de tiempo para que
estén disponibles para su consumo en aplicaciones y reportes de
cliente final como Microsoft Excel que permite conectarse a fuentes

de datos de este tipo.

2.2.2.6. Analisis de datos:

Los cubos OLAP generados en la etapa anterior se convierten en
insumos para generar una gran diversidad de salidas en forma de
analisis; esto se puede hacer desde aplicaciones de uso comun y de
usuarios finales como Microsoft Excel hasta aplicaciones de mayor

nivel de complejidad como R.

44



Definicién de objetivos del proyecto

Seleccion de herramientas y
tecnologias de implementacion

!

Analisis multidimensional

v

Extraccion, transformacion y carga del
data warehouse

Y

Implementacién de estructuras OLAP

¥

Analisis de datos

Figura 2: Implementacion de inteligencia de negocios en la pequeria empresa segun

Horakova & Skalska (2013)

A continuacién, en el capitulo tres se desarrollara el marco metodoldgico,
donde se define los métodos e instrumentos de recolecciéon de

informacion, analisis, presentacidén estadistica y propuesta metodoldgica
de solucién y evaluacion.
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CAPITULO III

MARCO
METODOLOGICO



3. Marco metodolégico

En este capitulo se caracteriza la investigacion en términos de su tipo,
enfoques, variables de estudio y poblacion; ademas, se presentan los
instrumentos, métodos de diagndstico, propuesta metodoldgica de

solucién y su evaluacion.
3.1. Enfoque de la investigacién

Por las caracteristicas del proyecto que requiere una serie de procesos
secuenciales acorde a la teoria y buenas practicas de la inteligencia de
negocios (recopilacion de datos, procesamiento, transformacion y analisis

riguroso) se considera de naturaleza mixta.
3.1.1. Enfoque cuantitativo

El proyecto reune algunas de las caracteristicas que, de acuerdo con la
teoria de Hernandez, Fernandez & Baptista (2014), lo hacen clasificarse

dentro de esta categoria cuantitativa:

+ 3.1.1.1. La recoleccion de los datos se fundamenta en la
medicion: en un proceso de inteligencia de negocios la recopilacion
de datos es fundamental para todo el proceso, pues es en esencia
una etapa critica; toda la medicidn y transformacién depende de la

recoleccion de datos.

+ 3.1.1.2. Los datos se representan mediante numeros o
cantidades: Toda la informacién recopilada y transformada para
facilitar su procesamiento, es analizada mediante modelos
matematicos propios del anadlisis de datos, para poder obtener

resultados estadisticamente confiables.
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+ 3.1.1.3. Los estudios cuantitativos siguen un patron

predecible y estructurado.

Se debe tener presente que las decisiones criticas sobre el método
se toman antes de recolectar los datos. La practica profesional de
inteligencia de negocios, hoy en dia, provee buenas practicas y

procedimientos por seguir, bien establecidos.

Por otra parte, también Hernandez et al. (2014), explican el proceso de
investigacion cuantitativo mediante un flujo secuencial por fases, que
encaja perfectamente en la secuencia de actividades usuales de un
proyecto de inteligencia de negocios. En la siguiente imagen se muestra
el proceso cuantitativo descrito por los autores con una sefializacion de
las etapas que son congruentes con las fases de un proyecto de

inteligencia de negocios:

Ant " Definicién de KPI
n epiroyec 0 de interé|s
[ Fase 1 Fase 2 Fase 3 | [ Fased Fase 5
LY LY LY ~ LY
Planteamiento Revision de [a literatura Visualizacion Elaboracién
Idea * del #  ydesarrollo del marco » del alcance ®  dehiptesis y
problema tedrico del estudio definicién de
variables
&
b 3 » » ~ LY
dg:arz"?;fz - - Anélisis de los - Recoleccion e Definicion y seleccion Desarrollo del disefio
p datos de los datos de la muestra de investigacién
resultados
| Fase 10 | Fase9 | | Fase 8 Fase7 Fase 6
| | |
Inteligencia de Minerfa de datos Procesos ETL y Data Warehouse

negocios

Figura 3: Proceso cuantitativo vs Proyecto Inteligencia de Negocios basado en

(Hernandez et. Al, 2014, p.5.)
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Las primeras tres fases representan actividades propias de la actividad
académica de la investigacion. A partir de la fase cuatro en adelante
encontramos fases que tienen congruencia con las actividades que
usualmente se realizan a la hora de implementar un proyecto de
inteligencia de negocios, por ejemplo en las fases cuatro y cinco se
definen alcances, hipdtesis y variables de interés. Esto tiene similitud a
definir los indicadores clave de desempefio de interés para la
organizacién, que, en palabras simples, es definir qué queremos o
aspiramos obtener. Las fases seis, siete y ocho definen actividades de
recopilacién, experimentacion a partir de datos obtenidos de una muestra
definida en el disefio. La equivalencia en este caso, vendrian siendo los
procesos de seleccidon de origen de datos (muestra), luego la extraccion,
transformacién y carga de los datos obtenidos de la muestra
(recoleccién). Posteriormente, en la fase nueve del proceso cuantitativo
se analizan los datos; aca la minoria de datos provee el componente
analitico para descubrir los datos de interés. Finalmente, en la fase diez
donde se elaboran reportes de resultados, la inteligencia de negocios
aporta las herramientas y procesos para visualizar los hallazgos en el

formato mas adecuado.
3.1.2. Enfoque cualitativo

Por otra parte, desde la perspectiva cualitativa el proceso de investigacién
conlleva el uso de la légica e induccién basada en hechos recabados; por
ejemplo: sera necesario entrevistar y encuestar a las partes involucradas
(clientes y personal de la empresa. Potencialmente estos datos son de
caracter subjetivo, para poder obtener informacion suficiente para sacar
conclusiones respecto a las preferencias y mejores practicas que se

ajusten al servicio que se desea brindar.
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Todo lo anterior se justifica segun la teoria de Hernandez et. al (2014)

quién menciona:

“"En la aproximacion cualitativa hay una variedad de concepciones o
marcos de interpretacion, que guardan un comun denominador:
todo individuo, grupo o sistema social tiene una manera unica de
ver el mundo y entender situaciones y eventos, la cual se construye
por el inconsciente, lo transmitido por otros y por la experiencia, y
mediante la investigacion, debemos tratar de comprenderla en su

contexto.” (Hernandez et. al, 2014, p. 9)

Cada cliente con su realidad de negocio y sus situaciones, representan
distintos contextos considerables en la propuesta por desarrollar, asi
como la disponibilidad de recursos y capacidades del personal para

llevarla a cabo.
3.2. Alcance de la investigacién

El ejercicio de un proyecto de inteligencia de negocios implica relacionar
distintas variables de negocio en un contexto dado. El propdsito es
obtener un indicador con un valor significativo para ayudar a reconocer
tendencias y comportamientos que faciliten una toma de decisiones
informada y basada en hechos. Estas caracteristicas mencionadas
anteriormente concuerdan perfectamente con descripciones de autores

en el tema que afirman que:

"Este tipo de estudios tiene como finalidad conocer la relacién o
grado de asociacion que exista entre dos o mas conceptos,
categorias o variables en una muestra” (Hernandez et. al, 2014, p.
93).
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Una utilidad importante de los estudios correlacionales que también
coincide con el propésito de la inteligencia de negocios, es el de la
prediccion de valores de una variable dada a partir del cambio de otra

relacionada.
3.3. Tipo de investigacion

Este proyecto se denomina de caracter no experimental, porque el
proceso investigativo no requiere hacer manipulacién de las variables en
estudio de forma intencional, para ver su efecto en segundas variables;
se tratard mas bien de un ejercicio de observacion y analisis de las
muestras de datos para poder entender los fendmenos que ocurren en el
ejercicio del negocio en estudio y con base en el analisis servir de apoyo
en la toma de decisiones a alto nivel gerencial. Otro aspecto importante
por considerar es que el tipo de ejercicio de inteligencia de negocios que
se desea implementar estudia y analiza la evolucion de los cambios en
una o mas variables de interés; esto lo enmarca en un tipo de

investigacion no experimental.
3.4. Definicidn de variables
3.4.1. Variables para medicidn de clientes

Para poder caracterizar los intereses y preferencias de los clientes en el
tema de la inteligencia de negocios y con el fin de tener insumos para la
propuesta de solucion del problema, sera importante para la investigacién
dar valor por medio de instrumentos de recopilacién de datos a las

siguientes variables:
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: ¢qué tanto los posibles clientes
conocen o saben de inteligencia de negocios? El conocer la
respuesta a esta pregunta ayudara a enfocar de forma correcta
los esfuerzos del proyecto.

Para determinar el potencial del producto a
nivel comercial, sera critico conocer la valoracidon e importancia
gue los clientes brindan a este tipo de soluciones tecnolégicas.

Es importante reconocer
cuales caracteristicas generales del producto son criticas, para que
los clientes consideren adquirirlas, por ejemplo: costo, valores
agregados de servicio, etc.

El expectro de posibilidades de analisis
por medio de inteligencia de negocios es amplio, dado todas las
areas de negocio que cubre el sistema Qupos. Por ello sera
importante determinar cuales areas seran prioritarias para efectos
del objetivo de implementacion del piloto.

: La frecuencia con la que se deben obtener
indicadores de negocio ayudara a determinar los requerimientos
del producto por implementar.

: Al igual que la periodicidad, los medios
de preferencia de acceso a la informacién (correo electronico,
dispositivos mdviles, sitios web, aplicaciones de escritorio, etc.)
ayudaran también a puntualizar los requirimentos del producto.

: De acuerdo con
las posibilidades de los clientes, es importante determinar las
modalidades de contratacion por los cuales estarian dispuestos a

adquirirlo como un servicio con un costo asociado.
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3.4.2. Variables de evaluaciéon de la metodologia

Para la evaluacién de la metodologia propuesta por este proyecto se
mediaran los valores obtenidos en un grupo de variables que responden
a una serie de caracteristicas consideradas factores de éxito en los

proyectos de inteligencia de negocios (ver apartados 2.2.4y 2.2.5.4):

+ 3.4.2.1. Necesidad: Sera importante determinar si la solucion
propuesta brinda una respuesta a una necesidad real del negocio.

+ 3.4.2.2. Grado estratégico: Es responder si la solucion que tiene
potencial de aportar a la estrategia comercial del negocio, es critico,
para determinar si la solucién serd realmente aprovechada y
valorada.

+ 3.4.2.3. Idoneidad de las herramientas: Conocer si el usuario
considera los elementos tecnoldgicos utilizados de su agrado,
determinara si la eleccidén de las mismas fue adecuada o se requiere
reconsiderar estas variables.

* 3.4.2.4. Grado de satisfaccion con la metodologia empleada: Un
factor critico de éxito es la metodologia con la cual se implementa
la solucién. Este proyecto busca definir un enfoque metodoldgico
por seguir, por parte de NCQ Solutions para la comercializacion de
productos de inteligencia de negocios; el conocer este grado de

satisfaccion sera critico.
3.5. Poblacidon de estudio

La poblacion del estudio tendrd dos grupos, uno externo y otro interno a
la organizacion, el grupo externo lo conformaran los clientes que utilizan
el software Qupos desarrollado por NCQ Solutions dentro de la categoria
de supermercados (venta al detalle) y distribuidoras de productos (venta

al por mayor), que contabilizan un total de 350 establecimientos
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comerciales, en cuanto al grupo interno; estos seran el personal técnico

de la compafiiia que en total contabilizan 16 personas.
3.6. Muestra de la investigacion

La empresa tiene al menos 350 clientes distribuidos en todo el pais, pero
por motivos de conveniencia se usara una muestra de 21 clientes (en
realidad al menos 19, pero usando un porcentaje de confianza mayor
llegaria a 21). Para determinar el tamafio de la muestra de clientes del
estudio de indagacion se utilizé la siguiente férmula de muestreo

estadistico:

knz*p*q*N

(e"#*(N-1))+k"**p*q

Ecuacion 1: Formula de cadlculo de poder estadistico para el calculo de la muestra

donde:
Variable de la Significado Valor
formula
n Tamafio de la muestra | 19.1943128 = 21
a determinar. Valor obtenido
matematicamente,
finalmente el valor
utilizado fue mayor
(21)
N Poblacidn total del 350 clientes
estudio.
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p Proporcion de | 0.5
individuos que poseen
en la poblacién la
caracteristica de
estudio. Este dato es
generalmente

desconocido y se suele
suponer que p=g=0.5
que es la opcion mas

segura.

q Proporcién de | 0.5
individuos que no
poseen las
caracteristicas de
estudio, es decir, es 1-
p.

k Constante de nivel de | 90%
confianza deseado.

e Error muestral | 10%
aceptado de la
muestra.

Tabla 1: Variables de formula de calculo de la muestra, fuente: Elaboracion propia

Finalmente, el grupo interno de poblacion lo conformaran el personal

técnico de NCQ Solutions que lo componen 16 personas.
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3.7. Instrumentos de investigacion

Para el estudio se utilizaran actividades diversas de recopilacidon de datos,
entre ellos: revisiones de literatura, entrevistas, encuestas, desarrollo de
prototipos funcionales y cuestionarios. La tabla (Tabla 2) a continuacién
resume los objetivos planteados junto a las actividades para lograrlos, la
poblacién implicada en la actividad y los productos resultantes o

esperados; en el apartado 3.8 se ampliaran cada una de ellas:
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Objetivo Instrumento Poblacion Producto
Diagnosticar el | Formularios de | Poblacién a lo interno de la | Diagnodsti
estado actual de ) o,
los datos | €ncuestas para indagar | organizacion: todo el personal | co y
histéricos y su uso | datos de importancia a | técnico de NCQ. analisis
en la toma de i
decisiones en la | |0 interno como externo de
empresa NCQ | de la organizacion: Poblacion a lo externo de la resultado
Solutions con el fin , organizacion:  muestra  de
de mejorar  la expectativas S.
Iogl'stica de la| capacitacién v clientes de empresas
misma. . distribuidoras y de venta al
capacidades
- detalle.
organizativas.
Investigar Revision de literatura en | No aplica. Marcos de
metodologias de | bases de datos }
inteligencia de | indexadas de acuerdo al trabajo.
negocios proceso de revisién
existentes con el | sistematica de la
fin de adaptarlas a | literatura dentro del
los requerimientos | dominio de la ingenieria H )
de NCQ Solutions. | de software de Barbara erramie
A. Kitchenham, Pearl ntas y
Brereton, David Budgen, ¢
Mark Turner, Mohamed aspectos
Khalil. técnicos
del
ambiente
de trabajo
y
produccio
n.
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Disefiar una | Implementacion de un | Cliente usuario del producto | Prototipo
metologia de | prototipo funcional ] )
inteligencia de | mediante la técnica de | QUPOS de NCQ Solutions. funcional.
negocios basado | disefio iterativo e
en los hallazgos de | incremental conocido
la investigacion | como “prototipado
previa para ofertar | evolutivo” tal y como lo
y comercializar en | plantean Cataldi, Z,
los clientes del | Lage, F., Pessacq, R. y
sistema Qupos. Garcia Martinez y la

metodologia de

Implementacion de

inteligencia de negocios

en la pequefia empresa

segun Horakova &

Skalska (2013).
Validar la | Métodos de evaluacion | poblacién a lo externo de la | Grado de
metodologia empirica en ingenieria o, ) i .
mediante un | de software segun Claes | Organizacion: Clientes | satisfacci
prototipo del | Wohlin, Martin HGst vy | distribuidoras y de venta al | dn e
producto, para | Kennet Henningsson. .
generar una detalle. insumos
evaluacion de la para
propuesta de .
solucién. conclusio

nes
finales.

Tabla 2: Instrumentos de recopilacion de datos, fuente: elaboracion propia
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3.8. Descripcién de los instrumentos de investigacion

Para el abordaje de la solucidon del problema planteado en este proyecto,

se plantea la siguiente pregunta de investigacion:

¢Cudles son las caracteristicas que debe tener una metodologia de
servicio de inteligencia de negocios que sirva de apoyo en la toma

de decisiones para los clientes de NCQ Solutions?

De esta pregunta derivan los objetivos generales y especificos definidos
(ver apartado 1.4). Para cada uno de estos objetivos especificos se
plantean instrumentos metodoldgicos (ver tabla 1) que servirdn como
insumo para ejecutar tareas que ayudaran a obtener productos o
resultados concretos. Para la puesta en ejecuciéon de estas tareas del

proyecto se dividira en 4 fases:

+ 3.8.1. Diagnostico: Esta sera la etapa de diagnéstico, se efectuara
una encuesta para conocer la viabilidad del nuevo producto por
implementar y una segunda encuesta para conocer la realidad
técnica a lo interno de la organizacion, en cuanto al tema de la
inteligencia de negocios. El producto de esta etapa se podra
visualizar en el capitulo 4 del presente proyecto.

+ 3.8.2. Revision de literatura: En esta etapa se caracterizaran, a nivel
de literatura, las metodologias y fundamentos tedricos de la
inteligencia de negocios mediante un proceso basado en Ila
metodologia de revisidn sistematica de literatura de Barbara A.
Kitchenham et al., 2007. Los resultados obtenidos de esta etapa se
visualizan en el capitulo 2. La revisidon sistematica que se realiza

esta compuesta de 3 fases:
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: en esta fase se plantea una o varias
preguntas de investigacién que orienten la revisiéon por
implementar. Una vez definidas las preguntas, se definen las
palabras claves de busqueda relacionadas al problema que
servirdan como criterios de busqueda. La pregunta de
investigacion definida fue la que se planted al inicio de este
capitulo, mientras que las palabras claves de busqueda y
combinaciones fueron las siguientes: business intelligence,
analytics, methodology, tools, projects, business intelligence
retail, models, study case, Small and Medium Sized Business,
critical success factors.

: utilizando las palabras clave se filtran e
identifican las investigaciones mas relevantes o atinentes;
una vez seleccionados se procede a extraer la informacién
relevante y finalmente se sintetizan los extractos de
informacidon. Para la ejecucién se utilizaron las siguientes
bases de datos indexadas de contenido académico: Springer,
Science Direct, Scopus, ACM Digital Library, ProQuest Ebook
Central.

: con la informacidn sintetizada se
documenta el marco conceptual y referencial de Ia
investigacion. La documentacion de estos resultados puede

apreciarse en el capitulo 2.
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Fase 1: Planificacion

Fase 2: Ejecucion

1. Especificar preguntas de
investigacion

2. Definir palabras clave de bisqueda

3. Filtrar identificar investigaciones
relevantes

4. Extraer informacién

5. Sintetizar informacién

Fase 3: Documentacion

—

6. Documentar en marco conceptual y
referencial

Figura 4: Revision de literatura, basado en Kitchenham et al., 2007

+ 3.8.3. Prototipado: Aca se disefiara e implemetara un prototipo
funcional del producto por generar, para probar la metodologia y
generar retroalimentacion valiosa para el estudio. Para ellos se

seguird el método de prototipado evolutivo de Cataldi Z. et al.,

2000. Este autor lo define de la siguiente manera:

“"El uso de prototipos se centra en la idea de ayudar a
comprender los requisitos que plantea el usuario, sobre todo
si este no tiene una idea muy acabada de lo que desea.
También pueden utilizarse cuando el ingeniero de software
tiene dudas acerca de la viabilidad de la solucion pensada.
Esta version temprana de lo que sera el producto, con una
funcionalidad reducida, en principio, podra incrementarse
paulatinamente a través de refinamientos sucesivos de las

especificaciones del sistema, evolucionando hasta llegar al

sistema final” (Cataldi Z. et al., 2000, p. 3).
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El método de prototipado evolutivo se divide en seis fases como se

detallan a continuacion:

o 32.8.3.1. Analisis de requisitos: Captura y revision de las
necesidades de negocio por parte de los usuarios e
interesados del proyecto. Esta etapa coincide con la etapa de
definicion de objetivos del proyecto segun Horakova &
Skalska (2013) (ver apartado 2.2.5.4.1), por lo que sera un
punto de convergencia entre ambas metodologias.

o 3.8.3.2. Diseio, desarrollo e implementacion del
prototipo: Etapa de construccion de la primera versién base
preliminar del producto. Para efectos de este proyecto, se
complementa siguiendo la metodologia de implementaciéon de
inteligencia de negocios en la pequefa empresa, segun
Horakova & Skalska (2013), a partir del segundo paso de
seleccion de herramientas y tecnologias de implementacién
(ver apartado 2.2.5.4.1).

o 3.8.3.3. Prueba del prototipo: Como entrada este proceso
recibe el prototipo producido en el paso anterior y lo pondra
en produccion en el cliente como plan piloto.

o 3.8.3.4. Refinamiento reiterativo del prototipo: Estando
el prototipo en produccién los usuarios podran brindar
retroalimentacion necesaria para mejorarlo; en esta etapa se
hacen estos ajustes y se repite el paso anterior. Esta
reiteracion se mantendra hasta que haya una versidn
satisfactoria.

o 3.8.3.5. Disefio e implantacion del sistema real: Una vez

terminado el piloto y habiendo estabilizado el producto de la
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retroalimentacién de cliente final, se procede a producir la
version final definitiva.

o 3.8.3.6. Puesta en produccion y mantenimiento:
Terminada la version final, esta se pone en produccién y el
producto entra en su ciclo de mantenimiento.

De esta forma el método anterior, el ciclo de vida de
implementacion y su secuencia e iteraciones se ilustran en el

siguiente diagrama:

1. Analisis de requisitos

2. Diseno, desarrollo e implementacion
del prototipo

¥

3. Prueba del prototipo

. Refinamiento reiterativo del prototipo

5. Diseno e implementacion del sistema
final

6. Puesta en produccion y
mantenimiento

Figura 5: Método de prototipado evolutivo, basado en Cataldi Z. et al., 2000

La siguiente figura muestra la convergencia entre el método de
prototipado evolutivo de Cataldi Z. et al., 2000 y Horakova &
Skalska (2013), donde la primera metodologia define una serie de
pasos relacionados con la implementacién del producto. La segunda
se concentra y tiene lugar Unicamente en la llamada etapa de
disefio, desarrollo e implementacion de todo el proceso de
prototipado evolutivo; tiene como punto comun el primer paso de

ambas metodologias:
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1. Analisis de requisitos

2.1. Seleccion de herramientas y
tecnologias de implementacion

2. Diseno, desarrollo e implementacion t
del prototipo - - .
t 2.2. Andlisis multidimensional

3. Prueba del prototipo ;

2.3. Extraccion, transformacién y carga
del data warehouse

. Refinamiento reiterativo del prototipo ‘

2.4. Implementacion de estructuras
OLAP

5. Disero e implementacion del sistema
final

6. Puesta en produccion y 2.5. Analisis de datos

mantenimiento

Cataldi Z. et al, 2000 Horakova & Skalska (2013)

Figura 6: convergencia entre el método de prototipado evolutivo de Cataldi Z. et a.l, 2000

v Horakova & Skalska (2013), fuente: elaboracion propia

+ 3.8.4. Evaluacion: Finalmente se realizard una evaluacion mediante
métodos empiricos para poder obtener conclusiones de la
implementacion de la metodologia; esto serd de acuerdo con uno
de los métodos empiricos propuestos por Wohlin, C. et al., 2003. El
método seleccionado sera la encuesta. Segun los autores:

“Las encuestas se realizan cuando el uso de una técnica o
herramienta ya se ha llevado a cabo o antes de que se
introduzca. Podria verse como una instantanea de la situacién

que captura el estado actual” Wohlin, C. et al., 2003.

La coleccion de los datos de estas encuestas de evaluacion sera
mediante entrevistas. Estas entrevistas buscaran despejar las

variables de investigacion definidas en el apartado 3.4.2, que son
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la necesidad, grado estratégico, idoneidad de herramientas y grado
de satisfaccion con la metodologia empleada. Como producto
resultante de esta fase se obtendra una evaluacion final de

resultados en el capitulo 7.

Es importante recalcar que las fases 3 y 4 seran iterativas e
incrementables, lo que quiere decir que se repetira las veces que se
considere necesario; en cada repeticién trata de cubrir las carencias
detectadas en la iteracion anterior, hasta llegar a una version satisfactoria
del producto. Este proceso se ilustra y explica secuencialmente en la

figura 9.

A continuacion, en el capitulo cuatro se presentan los resultados del
diagnostico y el analisis, al utilizar los instrumentos de recopilacion
definidos previamente en este capitulo (ver apartado 3.8.1). En este se
exponen ademas las interpretaciones de lo que considera son hallazgos

basicos para resolver el problema planteado.
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DIAGNOSTICO Y
ANALISIS DE
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4. Diagnostico y analisis de resultados

El presente capitulo muestra los resultados obtenidos producto de la
aplicacién de los recursos metodolégicos de diagndstico descritos
previamente en este documento (ver tabla 1 del apartado 3.7). Se
presentan los resultados obtenidos producto de las encuestas de
viabilidad del servicio aplicada a los clientes de la empresa y la encuesta

aplicada al personal técnico de la empresa.
4.1. Encuesta de viabilidad de servicio

Para cumplir con el tercer objetivo especifico de la investigacién que busca
implementar un modelo de datos replicable en la mayoria de clientes del
sistema Qupos y a su vez implementando los instrumentos metodoldgicos
planteados para este proyecto (ver apartado 3.7) se realizd una encuesta
de 7 preguntas para conocer expectativas, intereses y disposicién de
adquirir el producto por un monto mensual del producto. La cantidad y
seleccién de las preguntas se hizo en funcién de poder determinar la
medicion de las variables identificadas para la investigacion (ver apartado
3.4). A continuacidn, se presentan y analizan los resultados obtenidos por

cada una de las preguntas:
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4.1.1. Pregunta 1
éTiene conocimiento de lo que es la inteligencia de negocios?

El objetivo de esta pregunta era de forma muy concreta determinar qué
porcentaje de la muestra afirma sentirse conocedor del tema de
inteligencia de negocios. Aunque ciertamente este conocimiento no se
espera sea técnico, se entiende que muy probablemente conocen del
tema por motivo de que alguna vez han utilizado o trabajado previamente
con sistemas que ofrezcan estas funcionalidades, o simplemente han
escuchado o se han informado brevemente del tema por algun otro medio.
Como resultado se obtuvo una mayoria que afirma tener conocimiento al
menos de lo que es inteligencia de negocios. Concretamente, un 52.4%
de los clientes afirmdé conocerlo mientras un 47.6% afirmo no conocerlo;
esto presume una ventaja desde Ila perspectiva comercial.
Definitivamente, el tener al menos la mitad de la clientela informada
simplifica las labores asociadas al mercadeo y comercializacion de un
futuro producto. Por otra parte, implica que se debera hacer un esfuerzo

de divulgacion del tema para la otra mitad de los encuestados.

® si
® No

Figura 8: Resultado pregunta I de encuesta a clientes
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4.1.2. Pregunta 2

¢Cuan importante considera aplicar soluciones de inteligencia de

negocios para tomar decisiones?

A pesar de que en la primer pregunta un poco menos de la mitad de los
clientes de la muestra afirman no conocer del tema, en la segunda
pregunta si reconocen la importancia de la inteligencia de negocios para
la toma de desiciones. El que hayan respondido negativamente en la
primera pregunta, no implica necesariamente que no lo crean importante.
Puntualmente en los resultados, un porcentaje de un 71.4% la valora
como muy importante, un 23.8% lo valora importante y finalmente un
4.8% no lo considera importante. El impacto de este resultado es muy
bueno para los intereses del proyecto, el que los clientes valoren
positivamente la importancia de aplicar la inteligencia de negocios denota
alto interés en el futuro producto por implementar; esto sugiere un
ambiente idéneo para lograr los objetivos del proyecto. El apoyo de un
patrocinador que esté lo mas altamente posicionado en la jerarquia de la
organizacion, se considera un factor importante de éxito en un proyecto

de inteligencia de negocios (ver apartados 2.2.4.1y 2.2.5.4).

@ Muy importante

@® Importante
Poco importante

@ Sin importancia

Figura 9: Resultado pregunta 2 de encuesta a clientes
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4.1.3. Pregunta 3

¢Cual es la prioridad de seleccion de las caracteristicas de un
producto al adquirir una solucion de inteligencia de negocios para

los clientes?

En esta pregunta se ofrecieron cinco caracteristicas y se solicitd dar una
puntuacién de 1 a 5 a cada una de ellas, segun su prioridad; el valor 1 es
el que le da mayor prioridad. Las caracteristicas sometidas a evaluacion

y sus resultados fueron los siguientes:

Econdmicamente accesible.
Indicadores de negocio seguros.
Apoyo en la toma de decisiones.

Reportes personalizados.

moow»

Asesoria y acompafnamiento en interpretacién de datos.

Para la seleccidn de las caracterisiticas por evaluar, se solicitd en conjunto
con los departamentos de TI y Administrativo de NCQ, que definieran
cudles eran las opciones por evaluar, a sus criterios, experiencias y

retroalimentacion con los clientes.
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Figura 10: Resultado pregunta 3 encuesta a clientes

La respuesta B (indicadores de negocio seguros) como una de las
mayoritarias, indica que los clientes valoran mucho la calidad de la
informacion; esto es muy consecuente y alineado con la segunda opcién
mayoritaria (opcion C: apoyo en toma de decisiones), puesto que estos
indicadores seguros representan un insumo critico en la toma de
decisiones del negocio. Finalmente, la preferencia en la asesoria y
acompanamiento en la interpretacién de estos, reafirman la prioridad de
los clientes en descubrir informacién valiosa que aporte a lograr sus
estrategias y objetivos de negocio. Esto es especialmente importante, si
se considera que el desarrollo permanente y la adaptacion a nuevos
desafios, es considerado como otro factor de éxito importante para el
éxito de un proyecto de inteligencia de negocios (ver apartado 2.2.5.4).
Esta informacién obtenida como insumo, implica que se debe hacer
grandes esfuerzos en el proceso de validacién de resultados, para lograr
la precisidon de los indicadores y asi cumplir las expectativas y realmente
aportar en la toma de decisiones.
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4.1.4. Pregunta 4

Areas de interés para el analisis en una solucién de inteligencia

de negocios

Al igual que en el apartado 4.1.3, se formuld una pregunta de priorizacion
relativa a los posibles temas de analisis del producto. Al igual que en la
pregunta previa, debian valorar con una calificacion de 1 a 5; el 1 es el
valor que brinda la mayor prioridad. El objetivo puntual de la pregunta
era determinar la principal area de interés, para incorporarla en el
desarrollo del prototipo por implementar. Por la limitante de tiempo para
desarrollar este estudio, no es posible abordar la totalidad de las posibles
opciones de indicadores. Es de suma importancia para la investigaciéon
determinar la mayor preferencia entre los clientes para dirigir hacia ellas
los esfuerzos técnicos. Al igual que en la pregunta niumero 3 (ver apartado
4.1.3), para la seleccién de las areas de priorizacién, se solicité en
conjunto a los departamentos de TI y Administrativo de NCQ que
definieran cuales, a sus criterios, experiencias y retroalimentaciéon con los
clientes, eran las opciones por evaluar (ver anexo 4); segun su

priorizacidn las opciones resultantes fueron las siguientes:
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Analisis de perfiles de clientes.

Analisis de crecimiento y decrecimiento de ventas.
Efectividad de cobro.

Efectividad de ofertas y promociones.

Deteccion de fraudes y errores.

mmo o w»

Prediccion de demanda a partir de tendencias de consumo.
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Figura 11: Resultado pregunta 4 encuesta a clientes

De los datos previamente presentados. las caracteristicas B y F
correspondientes a analisis de crecimiento y decrecimiento de ventas y
prediccion de demanda a partir de tendencias de consumo, representan
las caracteristicas de mayor prioridad; las demas caracteristicas son de
importancia para efectos de definicidn de prioridades de implementacién

en el futuro.
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4.1.5. Pregunta 5

é¢Con qué periodicidad considera que es importante obtener los

indicadores clave de inteligencia de negocios?

El propdsito de la pregunta era conocer con qué frecuencia los clientes
consideran que es importante tener datos y resultados del proceso. Esto
es importante aun mas, si se considera la importancia que los clientes ven
en el acompafiamiento en el andlisis e interpretacion de datos, como se
pudo apreciar en el apartado 4.1.3. El resultado a esta pregunta
determind que los clientes desean obtener mayoritariamente indicadores
de forma diaria y semanal, cosa que serd importante tomar en
consideracion en el diseiio del modelo de servicio. El que se deseen
indicadores diarios denota que se desea dar seguimiento y analisis diario
para tomar decisiones oportunas y rapidas que se ajusten a la realidad
del negocio. Esto impacta también significativamente en el aspecto
técnico, porque cualquier tipo de solucion que se implemente, su
rendimiento o performance en la extraccién, transformacion vy
presentacién de los datos, deberad ser Optimo dada la periodicidad

esperada por los clientes y cualquier retraso impactaria negativamente.

@ Diario
@® Semanal
Mensual

Figura 12: Resultado pregunta 5 encuesta a clientes
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4.1.6. Pregunta 6

éCudles son los medios por los que desearia preferiblemente

visualizar informacion generada por la inteligencia de negocios?

Con el objetivo de retroalimentar las decisiones técnicas de herramientas
de despliegue, graficacidon y presentacion de los datos, se consultd a los
clientes, cudles son los medios de preferencia para el acceso a los datos
analizados. Los dispositivos médviles fueron los de mayor preferencia, en
un segundo lugar, los moédulos del sistema Qupos, en tercer lugar correo
electrénico y por ultimo un sitio web. Estos resultados servirdn como
insumo a la hora de definir la propuesta de solucién en el apartado

técnico. A continuacion, se detallan los resultados:

Email 7(33.3 %)
5 (23,8 %)
11 (52,4 %)

Médulo en siste...

Aplicacién endi... 13(61,9 %

Figura 13: Resultado pregunta 6 encuesta a clientes

4.1.7. Pregunta 7

¢Estaria dispuesto a pagar una mensualidad por servicios de este

tipo que le ayude a la toma de decisiones de su negocio?

Con el objetivo de determinar la oportunidad econémica de negocio en la

propuesta, se consultd la disposicién de pagar por el servicio en una

modalidad mensual. Como respuesta a esto, un 61.9% considera que

podria pagar, mientras un 28.6% responde que si pagaria por este tipo
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de servicios; queda un pequeifo grupo de un 9.5% que no pagaria. Estos
resultados indican la existencia de un mercado dispuesto a pagar por el
servicio, pero mayoritariamente existen un grupo que expresa dudas al
respecto. Por ello, sera vital cumplir con la expectativa expresada en la
pregunta 3 de la encuesta, donde se denota el interés por indicadores
seguros que realmente ayuden e impacten en la toma desiciones.
Posiblemente asi, con efectividad y resultados, serd la Unica forma de que
ese 61.9% de clientes tengan la confianza para adquirir sin dudas el

servicio ofertado.

® S
® No

Tal vez

Figura 14: Resultado pregunta 7 encuesta a clientes
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4.2. Encuesta a personal técnico de NCQ Solutions

El propdsito de este instrumento es el de verificar el estado actual del
recurso humano técnico de la empresa en términos de capacitacion vy
conocimiento general en torno al tema de inteligencia de negocios. Para
ello se distribuyd un pequeno cuestionario al personal técnico de NCQ

Solutions de los departamentos de produccion y TI (16 personas en total).
4.2.1. Pregunta 1
éTiene conocimiento de lo que es inteligencia de negocios?

A esta pregunta el 100% de la poblacion evaluada respondié
afirmativamente conocer lo que es la inteligencia de negocios. Esto revela
que el personal técnico esta al menos informado acerca de este tipo de
temas, lo que supone deberia brindar facilidades de comunicacién y

divulgacion del tema en la cultura organizacional.
4.2.2. Pregunta 2

¢Tiene capacitacion de cualquier indole en el tema de inteligencia

de negocios?

Al igual que la pregunta del apartado 4.2.1, se obtiene el mismo tipo de
respuesta en el 100% de la poblacidn evaluada, nadie en el personal tiene
capacitacidon en el tema. Representa un reto técnico para la empresa,
hacer que el personal pueda subir su nivel en esta materia, si desea lograr
los objetivos plasmados en el proyecto. El aporte de este resultado sera
a nivel de la propuesta de soluciéon del problema; el tema de la

capacitacion y nivelacion del personal técnico deberan ser incorporados.
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4.2.3. Pregunta 3

Mencione las tecnologias o componentes técnicos del area de
inteligencia de negocios con los que interactu6é en las

capacitaciones recibidas

Dadas las respuestas unanimes recibidas en la segunda pregunta, donde
el personal técnico expreso en su totalidad no haber recibido en el pasado
ningun tipo de capacitacién o induccién formal en el tema, se tomd la

decision de omitir esta pregunta.

A continuacién, en el capitulo cinco se desarrolla la solucidon del problema
de acuerdo al planteamiento metodoldgico presentado en este proyecto
(ver apartado 3.8.3). Ademads, se describen las estrategias y tareas
seguidas para alcanzar la solucion al problema, incluyendo herramientas
usadas, metodologias y cuerpos de conocimiento; se presenta la

consecucion de los objetivos planteados.
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5. Solucion del problema

En el presente capitulo se desarrolla la propuesta de solucion al problema,
de acuerdo con el planteamiento metodoldgico del proyecto. Inicialmente,
se menciona brevemente la metodologia de solucion utilizada,
posteriormente se detallan uno a uno los pormenores de cada una de las
fases de un proceso piloto de creacién de un prototipo. Se utiliza la
metodologia propuesta, finaliza con un apartado de pruebas y resultados

obtenidos, luego de una evaluacidon de ese piloto por parte de clientes.
5.1. Generalidades de la propuesta

Tal y como se menciona en el marco metodolégico (ver apartado 3.8.3.
Prototipado) se utiliza una mezcla de las metodologias de prototipado
evolutivo de Cataldi Z. et al., 2000 y Horakova & Skalska (2013), para la
implementacion de una solucién de inteligencia de negocios en una

pequefa empresa, tal y como se aprecia en la siguiente figura:

1. Andlisis de requisitos 2.1. Seleccion de herramientas y

tecnologias de implementacion

#

2. Diseno, desarrollo e implementacion
del prototipo

'

3. Prueba del prototipo
2.3. Extraccion, transformacion y carga
del data warehouse
. Refinamiento reiterativo del prototipo

2.4. Implementacion de estructuras

2.2. Analisis multidimensional

«

*

5. Diseno e implementacion del sistema
final

o
ham B

2.5. Analisis de datos

6. Puesta en produccion y
mantenimiento

Cataldi Z. et al, 2000 Horakova & Skalska (2013)

Figura 15: Metodologia para la solucion del problema, basado en Cataldi Z. et al., 2000 y
Horakova & Skalska (2013)
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Ambas metodologias tienen un punto inicial donde convergen: “analisis
de requisitos” en el caso del prototipado evolutivo y “definicion de
objetivos del proyecto” en el caso de la metodologia de Horakova &
Skalska. En este punto se definirdn los objetivos y requerimientos de la
solucién de inteligencia de negocios por implementar. A pesar de ese
punto comun inicial, el flujo principal de la solucidon esta
predominantemente controlado por el prototipado evolutivo. Incluso en el
segundo paso del prototipado (disefo, desarrollo e implementacién del
prototipo), se consumen todas las cinco fases restantes de la segunda
metodologia y una vez finalizadas estas, se retorna a las cuatro fases
restantes del prototipado (prueba, refinamiento, disefio de solucion final

y puesta en produccioén).
5.2. Detalle de la solucion

A continuacidon se desarrollan cada una de las fases que buscan dar

solucidn al problema del proyecto:
5.2.1. Analisis de requisitos - Definicion de objetivos del proyecto

Uno de los objetivos de este proyecto es suministrar un prototipo del
producto de inteligencia de negocios para los clientes de NCQ Solutions
que utilizan el software Qupos. Para ello usando como insumo los
resultados obtenidos en el capitulo cuatro correspondiente a la fase de
diagnostico (ver apartado 4.1.4), se seleccioné dentro de las principales
areas de interés de analisis por parte de los clientes, el analisis de
crecimiento y decrecimiento de ventas. Esto, por cuestiones de
conveniencia para facilitar el éxito del ejercicio durante el periodo de

realizacién del presente proyecto.
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5.2.2. Disefo, desarrollo e implementacién del prototipo

Esta parte del proceso engloba cinco subprocesos técnicos de ingenieria
de software propios de las ramas de las bases de datos e inteligencia de

negocios; a continuacion se especifica y detalla cada uno de ellos:

Las herramientas y tecnologias seleccionadas para crear el prototipo

propuesto se pueden subdividir en tres grupos:

+ 5.2.2.1.1. Motores de bases de datos: dentro de este grupo estan
las fuentes primarias origen de informacién transaccional obtenidas
del sistema Qupos y las estructuras de datos para la conformacion
de la data warehouse del sistema de inteligencia de negocios. El

detalle de elementos de este grupo se puede apreciar en la tabla 3:

Motor de base de | Version Funcion
datos
PostgreSQL 9.2 Base de datos con

informacion transaccional del

sistema Qupos.

MS13 SQL Server 2016 Repositorio de las estructuras
Standard | del data warehouse.
Edition

Tabla 3: Motores de base de datos de la solucion

13'MS: Siglas usadas comlUnmente para acortar el nombre y hacer
referencia a la compafia Microsoft Corporation.
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+ 5.2.2.1.2. Herramientas de procesamiento y analisis: las labores
relativas del procesamiento y andlisis de datos lo conforman las
labores de extraccién, transformacién y carga de datos, la
generacién de los cubos OLAP (ver apartado 2.2.2.3) para el analisis
de datos. La tabla 4 muestra las herramientas para los fines en

cuestion utilizadas:

Herramienta Version Funcion
MS Integration | Data Tools | Extraccion,
Services 2015 transformacién y carga
de datos.
MS Analysis Services | Data Tools | Creacion de  cubos
2015 OLAP.

Tabla 4: Herramientas de procesamiento y analisis de la solucion

+ 5.2.2.1.3. Herramientas de visualizaciéon: Las herramientas de
visualizacion usan como fuentes de datos los cubos OLAP (ver
apartado 2.2.2.3) y permiten generar reportes personalizados y

visualizaciones de graficas que incluyen funciones interactivas.

+ En la tabla 5 se detallan las herramientas seleccionadas para este

fin en el proyecto:
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Herramienta Version Funcion

MS Reporting Services | Data Tools 2015 | Generacion de
reportes

personalizados.

MS Power BI Desktop | Actualizacién de | Visualizacion de
octubre de 2017

(2.51.4885.543) | ‘nformacion,

Tabla 5: Herramientas de visualizacion de la solucion

Este proceso conlleva el definir las fuentes primarias de datos y disefar
la estructura del data warehouse con sus respectivas tablas de hechos y

dimensiones.
5.2.2.2.1. Descripcion de las fuentes de datos

Para la aplicacién del analisis multidimensional (ver apartado 2.2.5.4.1.3)
se identificaron como fuentes de la informacion necesaria para concretar
los requerimientos planteados (ver apartado 5.2.1) las siguientes tablas

de la base de datos transaccional PostgreSQL del sistema Qupos:

Nombre de la | Descripcion Estructura
tabla

familia_articulo | En esta tabla se | cod_familia character
varying(20) NOT NULL,

almacenan el | descripcion character

detalle de las|Vvarying(200) NOT NULL,

. departamento character
distintas varying(20) NOT NULL,
agrupaciones activo character(1) NOT NULL,
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departamentales
que defina el

negocio para los

articulos que vende

o} distribuye,
ejemplo de
informacion que
tipicamente se

almacena en esta

tabla: jabdon de
bafo, jabén
lavaplatos,

embutidos, carnes

rojas, frutas, etc.

creado_por character
varying(30) NOT NULL,
fecha_creacion timestamp NOT
NULL,

modificado_por character
varying(30) NOT NULL,
fecha_modificacion timestamp
NOT NULL

marca_articulo

Almacena el
nombre de las
distintas casas
fabricantes de los
productos

presentes en el
inventario de la
compania, ejemplo
de informacion
tipicamente

almacenado en esta

tabla: Coca-cola,

cod_marca character
varying(20) NOT NULL,
descripcion character
varying(200) NOT NULL,
activo character(1) NOT NULL,
creado_por character
varying(30) NOT NULL,
fecha_creacion timestamp NOT
NULL,

modificado_por character
varying(30) NOT NULL,
fecha_modificacion timestamp
NOT NULL
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Imperial, Huggies,

Dos Pinos, etc.

articulo

Tabla donde se
almacenan los
productos que la
compania vende vy
distribuye, contiene
informacion

descriptiva del
mismo, referencias
a la familia a la que
pertenece, marca
del mismo,
proveedor,

impuestos

asociados, precio
base y costo.
Ademas de otros
datos relativos a las
caracteristicas y
funcionalidades que

provee el sistema

Qupos.

cod_articulo character
varying(20) NOT NULL,
cod_familia character
varying(20) NOT NULL,
cod_marca character
varying(20) NOT NULL,
descripcion character
varying(100) NOT NULL,
notas character varying(500),
ubicacion character(100),
art_granel character(1) NOT
NULL,

costo_proveedor double
precision NOT NULL,
porcentaje_utilidad double
precision NOT NULL,
cod_impuesto character
varying(20) NOT NULL,
precio_default double precision
NOT NULL,
porc_tope_descuento_1
numeric(5,2),
porc_tope_descuento_2
numeric(5,2),
porc_tope_descuento_3
numeric(5,2),
aplica_inventario character
varying(1) NOT NULL,
es_receta character(1) NOT
NULL,

es_insumo character(1) NOT
NULL,

unidad_compra character
varying(20) NOT NULL,
unidad_venta character
varying(20) NOT NULL,
unidad_empaque character
varying(20) NOT NULL,
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permite_venta_unitaria
character varying(1) NOT
NULL,

volumen double precision,
peso double precision,

activo character(1) NOT NULL,
creado_por character
varying(30) NOT NULL,
fecha_creacion timestamp NOT
NULL,

modificado_por character
varying(30) NOT NULL,
fecha_modificacion timestamp
NOT NULL

bodega

El sistema Qupos es
un sistema multi-
bodega, Ilo cual
quiere decir que los
usuarios pueden
crear todas las
bodegas que
deseen y en cada
una de ellas pueden
indicar las
existencias que
tienen para todos o
algunos de sus
articulos, esto
ultimo se hace en
una tabla detalle
aparte lamada
bodega_articulo, la

tabla bodega

bodega character varying(20)
NOT NULL,

descripcion character
varying(200) NOT NULL,
activo character varying(1)
NOT NULL,

notas character varying(500),
permitir_inventario_negativo
character varying(1) NOT
NULL,

ajustar_inventario character
varying(1) NOT NULL,
centro_costo character
varying(20),

creado_por character
varying(20) NOT NULL,
fecha_creacion timestamp NOT
NULL,

modificado_por character
varying(20) NOT NULL,
fecha_modificacion timestamp
NOT NULL
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Unicamente define
las entidades fisicas
de
almacenamiento del
stock del

0 l6gicas

negocio,
ademas define una
serie de parametros
de

para

configuracién

las
funcionalidades que
ofrece el sistema
Qupos. Ejemplos de
informacién
tipicamente
almacenados en
esta tabla: Bodega
principal, Bodega
de ventas, Bodega

de desecho, etc.

bodega_articulo

La funcidon de esta
estructura es definir

en qué bodega(s)

se almacena un
articulo del
inventario y con
cuanta

disponibilidad en
existencias se

bodega character varying(20)
NOT NULL,

articulo character varying(20)
NOT NULL,

ubicacion_articulo
numeric(10,0),

existencia double precision,
existencia_comprometida
double precision,
existencia_minima double
precision,

punto_reorden double
precision,
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cuenta, ademas
otros  parametros
puntuales que
describen el
comportamiento

gue tendra para las
funcionalidades del

sistema Qupos.

minimo_dias_inventario
numeric(10,2),
maximo_dias_inventario
numeric(10,2),
permite_movimiento_unidad
character(1) NOT NULL,
creado_por character
varying(20) NOT NULL,
fecha_creacion timestamp NOT
NULL,

modificado_por character
varying(20) NOT NULL,
fecha_modificacion timestamp
NOT NULL

cliente

La informacién de
los clientes del
negocio contenida
en esta estructura
estara referenciada
en las transacciones
de ventas, lo cual
ayudara a
caracterizar las

transacciones

gracias a la
informacion que
brinda la
descripcién
detallada del
cliente.

cod_cliente character
varying(20) NOT NULL,

cedula character varying(100),
porc_descuento double
precision NOT NULL,

activo character(1),
fecha_ultima_compra
timestamp,

tope_credito double precision,
acepta_credito character
varying(1) NOT NULL,
monto_deuda_cliente double
precision,
fecha_ultimo_movimiento_cxc
timestamp,

categoria_precios character
varying(20),

exento character varying(1),
razon_social character
varying(300),
porcentaje_interes_moratorio,
porcentaje_descuento_estimulo
double precision,
dias_descuento_estimulo
double precision,
periodo_pago character
varying(20) NOT NULL,
fecha_nacimiento timestamp,
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zona character varying(20),
cliente_ocacional character
varying(1) NOT NULL,
razon_comercial character
varying(300) NOT NULL,
provincia character
varying(20),

canton character varying(20),
distrito character varying(20),

factura

Tabla maestra de
las transacciones de
ventas acd hay
informacion

importante como
hecho transaccional
unico, como: fecha
hora del evento,
cliente que registra
la transaccion, tipo
de cambio del ddlar
del momento,
medio de pago,
bodega de donde se
tomod el inventario,
vendedor vy otros
datos relacionados
a las caracteristicas
y  funcionalidades
que brinda el

sistema Qupos.

cod_factura numeric(10,0) NOT
NULL,

cod_control_caja
numeric(20,0) NOT NULL,
fecha_factura timestamp NOT
NULL,

cod_cliente character
varying(20),

moneda character(1) NOT
NULL,

tipo_cambio double precision
NOT NULL,

monto_bruto_col double
precision NOT NULL,
monto_descuento_col double
precision NOT NULL,
monto_iv_col double precision
NOT NULL,

monto_neto_col double
precision NOT NULL,
pagado_con double precision
NOT NULL,

anulada character(1) NOT
NULL,

fecha_creacion timestamp NOT
NULL,

tipo_pago character varying(2)
NOT NULL,

cambio double precision NOT
NULL,

monto_ck double precision,
nombre_cliente character
varying(100),
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monto_col_mx double

precision,
monto_dol_mx double
precision,
monto_ck_mx double
precision,
monto_card_mx double
precision,
monto_exento double
precision,
monto_gravado double
precision,

aplicado_inventario character
varying(1),

fecha_aplicacion timestamp,
num_documento_mov_inv
numeric(10,0),
anulacion_aplicada_inventario
character varying(1),
factura_excenta character
varying(1),
monto_total_redondeo double
precision,

categoria_precios character
varying(20),

bodega character varying(20)
NOT NULL,

numero_apartado numeric,
recurso character varying(50)

detalle_factura

Corresponde a |la
tabla detalle de
factura, todas las
tuplas almacenadas
en esta estructura
estan debidamente
referenciadas a un
registro en la tabla

factura, en esta

cod_articulo character
varying(20) NOT NULL,
cod_factura numeric(10,0) NOT
NULL,

linea numeric(10,0) NOT NULL,
cantidad double precision NOT
NULL,

precio double precision NOT
NULL,

porc_descuento double
precision NOT NULL,
descuento_col double precision
NOT NULL,
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tabla se almacena | impuesto_col double precision

cada una de las NOT NULL,
total_col double precision NOT
instancias NULL,
- porc_impuesto double
cuantificadas de precision,

articulos vendidos | precio_base double precision,
. costo double precision NOT
con su Precio Y| NULL DEFAULT 0

costo en el | unidad character varying(20)
momento de la NOT .NULL’ .

bonificado character varying(1)
transaccion. NOT NULL,

porc_desc_base double
precision NOT NULL,
porc_desc_promocional double
precision NOT,

oferta numeric(10,0),
cantidad_oferta double
precision,
imp_bonificado_oferta
character varying(2),
tipo_oferta character
varying(1)

Tabla 6: Fuentes de informacion para analisis multidimensional

5.2.2.2.2. Diseno de la data warehouse

Tomando como base el disefo estructural de las fuentes de informacién
primarias, se identifican cuales tablas conformaran de hechos
transaccionales y cudles las dimensiones para el analisis, agrupamiento y
segmentacion de esos hechos. La creacidon de estas nuevas estructuras
implica seleccionar las columnas importantes y desechar todo aquello que
no aporte valor analitico; por otra parte, se rompe el modelo normalizado.
Finalmente se relacionan las tablas de hechos con sus dimensiones, al
confirmar un esquema tipo estrella. La data warehouse de este prototipo,
no tendra esquemas tipo copo de nieve, bajar el nivel de complejidad de

las estructuras y simplificar esta primera aproximacion de producto. A
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continuacidén, en la tabla 6 se identifican las nuevas tablas, su tipo (hechos
o dimension) y la estructura de los campos que la conforman vy
posteriormente en la figura 16 el diagrama respectivo donde se puede

apreciar claramente a conformacion del esquema tipo estrella:

E8 dim_familia_arti...

~a id_registo
cod_familiz
descripcion

] fact_venta_z...

~a id_tiem —
o &8 dim_articulos
id_registro
E2 dim_chente id_articulo "o iC_registro
cod_cliente  « id_marca cod_articulo

cedula d_familia cod_familiz

cod_marcz
descripcion

nombre v id_bodega

= dim_bodega_articulo

w0 id_registro
bodegs
articulo
existencia
existencia_comprometida

\1 = dim_tempo
=0 i0_registro -

I dim_marca_.. fechaSK
fecha

N~Qqn
Eﬁggﬁg
[
YiT4e §!

descripdion 2
activ wimestre
mes

semanz
diz
dizsemanz

Figura 16: Esquema en diserio de estrella de la data warehouse

Nombre de la tabla | Tipo Estructura

dim_marca_articulo | Dimension | Id_registro numeric NOT NULL
Primary Key,

cod_marca character varying(20)
NOT NULL,

descripcion character varying(200)
NOT NULL,

activo character(1) NOT NULL
dim_familia_articulo | Dimension | Id_registro numeric NOT NULL
Primary Key,

cod_familia character varying(20)
NOT NULL,

descripcion character varying(200)
NOT NULL,

activo character(1) NOT NULL
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dim_bodega_articulo

Dimensiodn

Id_registro numeric NOT NULL
Primary Key,

bodega character varying(20) NOT
NULL,

cod_articulo character varying(20)
NOT NULL,

existencia double precision,
existencia_comprometida double
precision

dim_articulos

Dimensiodn

Id_registro numeric NOT NULL
Primary Key,

cod_articulo character varying(20)
NOT NULL,

cod_familia character varying(20)
NOT NULL,

cod_marca character varying(20)
NOT NULL,

descripcion character varying(100)
NOT NULL,

costo_proveedor double precision
NOT NULL,

porcentaje_utilidad double precision
NOT NULL,

cod_impuesto character
varying(20) NOT NULL,
precio_default double precision NOT
NULL,

aplica_inventario character
varying(1) NOT NULL,

es_receta character(1) NOT NULL,
es_insumo character(1) NOT NULL,
unidad_compra character
varying(20) NOT NULL,
unidad_venta character varying(20)
NOT NULL,

unidad_empaque character
varying(20) NOT NULL,
permite_venta_unitaria character
varying(1) NOT NULL,

volumen double precision,

peso double precision,

activo character(1) NOT NULL,
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dim_cliente

Dimensiodn

Id_registro numeric NOT NULL
Primary Key,

cod_cliente character varying(20)
NOT NULL,

cedula character varying(100),
nombre character varying(300),
razon_social character
varying(300),

razon_comercial character
varying(300) NOT NULL,
fecha_nacimiento timestamp,
cliente_ocacional character
varying(1) NOT NULL,

zona character varying(20),
provincia character varying(20),
canton character varying(20),
distrito character varying(20),
categoria_precios character
varying(20),

exento character varying (1)

dim_tiempo

Dimensiodn

Id_registro numeric NOT NULL
Primary Key,

fechaSK timestamp NOT NULL,
fecha timestamp NOT NULL,
afo numeric NOT NULL,

mes numeric NOT NULL,

dia numeric NOT NULL,
diasemana numeric NOT NULL,
semana numeric NOT NULL,
trimester numeric NOT NULL

fact_ventas

Hechos

cod_factura numeric (10,0) NOT
NULL,

id_tiempo varying (20) NOT NULL,
id_articulo numeric NOT NULL,
id_bodega numeric NOT NULL,
id_marca numeric NOT NULL,

id familia numeric NOT NULL,
id_cliente numeric NOT NULL,
cantidad double precision NOT
NULL,

precio double precision NOT NULL,
precio_dol double precision NOT
NULL,
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total_col double precision NOT
NULL,

total_dol double precision NOT
NULL,

precio_base double precision,
costo double precision NOT NULL
DEFAULT O,

costo_promedio double precision
NOT NULL DEFAULT 0,

Tabla 7: Estructura de la data warehouse de la solucion
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5.2.2.2.3. Extraccién, transformacién y carga de la data warehouse

La herramienta utilizada para la extraccion de datos, se denomina Data
Flow Task'* de la aplicacién Microsoft Integration Services (ver apartado
5.2.2.1.2). Con esta tarea se extraen los datos de las fuentes de origen,
que en este caso son las tablas del sistema Qupos en el motor de base de
datos PostgreSQL 9.2 (ver apartado 5.2.2.1.1); se sigue un flujo
establecido y en un orden particular. Estas tareas se componen de
consultas SQL (ver apartado 2.2.3.1), seguidas de rutinas de insercion y
actualizacion parametrizadas con los valores obtenidos producto de las
consultas. Las consultas SQL de extracciéon de datos utilizadas en el

proceso se muestran a continuacién en la tabla 8:

Tabla en base | Instruccién SQL en la data flow task

de datos origen

marca_articulo select cod_marca, descripcion, activo from marca_articulo
familia_articulo select cod_familia, descripcion, activo from familia_articulo
articulo select cod_articulo, cod_familia, cod_marca, descripcion, costo_proveedor,

porcentaje_utilidad,cod_impuesto,precio_default,aplica_inventario, es_receta
es_insumo,unidad_compra,unidad_venta,unidad_empaque,
permite_venta_unitaria,volumen,peso,activo

from articulo

bodega select bodega,cod_articulo,existencia,existencia_comprometida
from bodega_articulo

cliente select cod_cliente,cedula,nombre,razon_social,razon_comercial,
fecha_nacimiento,cliente_ocacional,zona,provincia,canton,distrito,
categoria_precios,exento

from cliente

“Tarea de flujo de datos por su traduccion literal del inglés.
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pa_carga_tiempo:

Se genera a partir
de procedimiento
almacenado

CREATE PROCEDURE [dbo].[pa_carga_tiempo] as
DECLARE @FechaDesde as smalldatetime, @FechaHasta as smalldatetime
DECLARE @FechaAAAAMMDD int
DECLARE @Afio as smallint, @Trimestre char(2), @Mes smallint
DECLARE @Semana smallint, @Dia smallint, @DiaSemana smallint
DECLARE @NTrimestre char(7), @NMes char(15)
DECLARE @NMes3l char(3)
DECLARE @NSemana char(10), @NDia char(6), @NDiaSemana char(10)
--Set inicial por si no coincide con los del servidor
SET DATEFORMAT dmy
SET DATEFIRST 1
BEGIN TRANSACTION
DELETE FROM dbo.dim_tiempo;
DBCC CHECKIDENT (dim_tiempo, RESEED,1)
--RAngo de fechas a generar: del 01/01/2006 al 31/12/Afio actual+2
SELECT @FechaDesde = CAST('20060101' AS smalldatetime)
SELECT @FechaHasta = CAST(CAST(YEAR(GETDATE()) AS CHAR(4)) + '1231' AS
smalldatetime)
WHILE (@FechaDesde <= @FechaHasta) BEGIN
SELECT @FechaAAAAMMDD = YEAR(@FechaDesde)*10000+
MONTH(@FechaDesde)*100+
DATEPART(dd, @FechaDesde)
SELECT @Afio = DATEPART(yy, @FechaDesde)
SELECT @Trimestre = DATEPART(qq, @FechaDesde)
SELECT @Mes = DATEPART(m, @FechaDesde)
SELECT @Semana = DATEPART(wk, @FechaDesde)
SELECT @Dia = RIGHT('0' + DATEPART(dd, @FechaDesde),2)
SELECT @DiaSemana = DATEPART(DW, @FechaDesde)
SELECT @NMes = DATENAME(mm, @FechaDesde)
SELECT @NMes3I| = LEFT(@NMes, 3)

SELECT @NTrimestre = 'T' + CAST(@Trimestre as CHAR(1)) + '/' + RIGHT(@Afo, 2)

SELECT @NSemana = 'Sem ' +CAST(@Semana AS CHAR(2)) +'/' +
RIGHT(RTRIM(CAST(@Afio as CHAR(4))),2)

SELECT @NDia = CAST(@Dia as CHAR(2)) + "' "' + RTRIM(@NMes)

SELECT @NDiaSemana = DATENAME(dw, @FechaDesde)

INSERT INTO dbo.dim_tiempo(FechaSK, Fecha,Afo,Trimestre,Mes,Semana,Dia,
DiaSemana,NTrimestre,NMes,NMes3L,NSemana,NDia,NDiaSemana)
VALUES(@FechaAAAAMMDD, @FechaDesde, @Afio,@Trimestre,@Mes,@Semana,

@Dia,@DiaSemana,@NTrimestre, @NMes,@NMes3l,@NSemana,@NDia,
@NDiaSemana)
--Incremento del bucle
SELECT @FechaDesde = DATEADD(DAY, 1, @FechaDesde)
END
GO

factura,

detalle_factura,

articulo

select f.cod_factura,f.fecha_factura,a.cod_articulo,f.bodega,a.cod_marca,
a.cod_familia,f.cod_cliente,d.cantidad,d.precio,d.precio_dol,d.total_col,
d.total_dol,d.precio_base,d.costo,d.costo_promedio

from factura f, detalle_factura d, articulo a

where f.cod_factura = d.cod_factura and d.cod_articulo = a.cod_articulo

Tabla 8: Instrucciones de extraccion para las estruturas del data warehouse
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Una vez definidas las consultas de las estructuras origen, se procede a
completar el flujo de carga de estos datos en las tablas de dimensiones y
hechos. Para este fin, el Dataflow del Integration Services permite
establecer un mapeo entre las estructuras resultantes de las consultas y
las tablas destino de la data Warehouse; estos mapeos se realizan con
componentes de flujo de datos para destinos de datos. La figura 17
muestra un ejemplo de estos mapeos mientras que la figura 18 y 19
ilustran flujos de datos para dimensiones del problema, donde incluso se
pueden agregar operaciones de transformacion de la informacién como
formatos, tipos, etc. También instrucciones condicionales de actualizacion
y no insercidn, en caso de datos que no pueden ser borrados al inicio y

recargados, sino actualizados y agregadas las nuevas instancias.

« Editor de destino de SQL (m] X

Configure las propiedades utilizadas para la copia masiva de datos en una instancia local del motor de base de datos.

Administrador de conexid

Asignaciones|

Opciones avanzadas Nombre ~ Nombre ~

{ cod_articulo { cod_articulo

cod_familia cod_familia

cod_marca cod_marca

modelo modelo

precio_default precio_defaut
costo_proveedor costo_proveedor

activo activo
v

v

creado oor creado oor
< <

Columna de entrada Columna de destino )

| cod_articulo | cod_articulo

cod_familia cod_familia
cod_marca cod_marca
descripcion descripcion
modelo modelo
precio_default precio_default
costo_proveedor costo_proveedor
activo activo

creado_por creado_por

fecha_creacion fecha_creacion

Cancelar Ayuda

Figura 17: Mapeo entre estructuras origen de datos y estructuras destino de la

herramienta Integration Services
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DimMarcas.dtsx [Disefic] + X_

2 o Flujo de control [GaRa Rl & Pardmetros 1] C

Tarea Flujo de datos: | %@ Dimencion Marcas

i—) Marcas SA

—

&) Conversion de datos

I_J

|9(_. Dim Marcas

Figura 18: Flujo de datos con instruccion de conversion para la dimension de marcas

Origen de OLE
e-) DB

%

—n
1 Bisqueda
n

Salida de entradas coincidentes de bisqueda l

Salida de entradas nd coincidentes de busqueda
Comando de OLE DB
il

|O(_' Destino de SQL Server

Figura 19: Flujo de datos con condicionales de incidencias repetidas

5.2.2.2.4. Implementacion de estructuras OLAP

La creacién de las estructuras OLAP (ver apartado 2.2.2.3), se realiza
utilizando la herramienta Microsoft Analysis Services (ver apartado
5.2.2.1.2). Para crear un cubo OLAP en esta herramienta, solo es
necesario seleccionar las tablas de dimensiones relacionadas y las de
hechos; con estos parametros, la herramienta creara los objetos y el cubo

automaticamente.
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Figura 20: Vista de edicion de cubo OLAP de ventas
5.2.2.2.5. Analisis de datos

Los cubos OLAP, una vez creados, pueden ser accedidos para su analisis
desde aplicaciones de usuario final como Microsoft Excel y Microsoft Power
BI. Los datos analiticos se muestran en forma de tablas dindmicas pivotes
y graficos. Otras funciones que se pueden aplicar a los datos, son por
ejemplo el filtrado o formateo condicional. Gracias a estas herramientas
se le brinda al usuario final la posibilidad de manipular y generar reportes
en el formato y condiciones que este prefiera, cosa que no es posible con
las consultas tradicionales del sistema Qupos para las cuales requiere
intervencion de los desarrolladores cada vez que el usuario desea obtener
informacion que el sistema no suministra en alguno de sus informes y
consultas. En este paso, se procede a preparar una serie de graficas o
informes minimos, que sirvan de base al usuario para sus analisis. La
figura 21 muestra un ejemplo de una grafica generada mediante Power
BI, conectado al cubo donde se comparan las ventas de un grupo de

productos el mismo mes, durante dos afos distintos:
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@Enero 2016 @Enero 2017

Figura 21: Grafica comparativa de ventas generada con Power Bl
5.2.3. Prueba del prototipo

En esta etapa se procede a tomar el primer prototipo o versidon preliminar
en produccion, con el fin de obtener la retroalimentacién necesaria para
la siguiente etapa de refinamiento. Para efectuar la prueba del prototipo
se hizo una implementacion con las bases de datos en dos clientes de
NCQ Solutions involucrados en actividades tipicas de la clientela de la

empresa:

+ Distribuidora Global de Alimentos S.A.: Empresa en el negocio del
retail y distribucion de mercaderia de varias marcas de consumo
ubicada en Ciudad Quesada, San Carlos.

+ Importadora Villalobos y Gonzalez S.A. : Empresa importadora de

cereales y otros productos de consumo con su marca “Indavigo”.

La labor de prueba del prototipo consta de las siguientes tareas técnicas

y de gestion:
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Esta labor
técnica implica la instalacion de la solucion en el servidor Microsoft
Analysis Server en un servidor para ambiente de pruebas. Esto para
evitar comprometer el ambiente de produccién y configurar los jobs
que se encargaran de las labores periddicas de alimentacién del
cubo con los resimenes de datos.

esto
implica instalar el aplicativo Power BI y configurar el dashboard
base creado en la etapa anterior. Por otra parte, se toman tablas
de Excel y les configuran el origen de datos al apuntar al cubo para
brindar la oportunidad al usuario de poder generar sus tablas
dindmicas.

: tal y como se menciona en los factores de
éxito de un proyecto de este tipo (ver apartado 2.2.4), el apoyo de
los usuarios es vital para que los objetivos se concreten. Por tanto
no se deben escatimar esfuerzos en capacitar al usuario para que
pueda sacar el maximo provecho a las herramientas como Power BI
y tablas dindmicas de Excel. Por otra parte, es muy importante
explicar y dejar muy claro el proceso iterativo y evolutivo que se
esta ejecutando; esto para que las expectativas en general estén
claras, asi como los canales de comunicacion, duracion de las
iteraciones y medios para la generacién de la retroalimentacién. Los
usuarios invitados al proceso de prueba deben ser seleccionados
meticulosamente, deben conocer el negocio, capacidad critica-
analitica y tener empoderamiento por parte de la gerencia. Para el
ejercicio de la evaluacion de la metodologia y tecnologias en
cuestion, las personas designadas por parte de las empresas

participantes en el ejercicio fueron:
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o José Alfredo Porras Parajeles por parte de Distribuidora
Global, Gerente y miembro de la mesa directiva de la
empresa.

o Jefry Araya Gonzalez por parte de Importadora Villalobos y

Gonzalez, miembro del cuerpo administrativo la empresa.
5.2.4. Refinamiento reiterativo del prototipo

Con la periodicidad definida en la puesta en marcha de la prueba el
equipo, encargado del proyecto, debe reunirse con el cliente para
escuchar su retroalimentacion acerca de la experiencia con el producto en
el lapso de la Ultima iteracidon. Debe tomarse nota de los defectos
encontrados, analizarlos y ofrecer alternativas de solucién; ademas, las
sugerencias de mejora y nuevas necedidades que se hayan generado.
Todas las incidencias de defectos y mejoras deben desarrollarse e
implementarse para ser evaluadas en la siguiente iteracion; este proceso
se repitird hasta lograr los objetivos plasmados en la etapa de Anélisis de
requisitos (ver apartado 5.2.1). Para efectos de este proyecto y por
cuestiones de limitaciones de tiempo solo pudo implementarse una Unica

iteracion del mismo con una duracion de dos semanas.
5.2.5. Disefio e implementacion del sistema final

Luego de superar el proceso iterativo y tener una versidn que
satisfactoriamente cumpla con los objetivos planteados al incio del
proyecto, se procede a planificar la puesta en produccién definitiva. Esta
planificacion debe considerar la programacién de los ultimos cambios
solicitados, definicion del ambiente de produccidon y planificacion de
capacitaciones al grupo de usuarios de la solucién. La salida principal de
este proceso es el plan de implementacion. Esta etapa, para los efectos

del proyecto, no se llevd acabo, debido a que el ejercicio solamente
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considerd la creacién del prototipo, al seguir la metodologia y la puesta

en marcha de su iteracién.
5.2.6. Puesta en produccion y mantenimiento

Este proceso toma como entrada el plan desarrollado en la etapa anterior
y lo pone en ejecucidon. Una vez entregado y en produccion este pasa a
un estatus de mantenimiento en el cudl a partir de ese momento es el
personal del departamento de TI (ver apartado 1.2.1) quién se encargara
del soporte técnico de la solucién. Este ejercicio no se llevé acabo en este
proyecto debido a que no se ha construido una version comercializable

del producto solo una primer aproximacion via prototipo.
5.3. Pruebas y resultados obtenidos

Posterior al ejercicio de pruebas de concepto, con el prototipo (ver
apartado 5.2.3) y al tener los clientes implicados, el conocimiento de las
metodologias y herramientas utilizadas, se hizo un ejercicio de evaluacién
por medio de una encuesta aplicada durante una entrevista, con las
personas designadas por las dos empresas (ver apartado 5.2.3.3); esto,
de acuerdo con uno de los métodos empiricos propuestos por Wohlin, C.
et al., 2003 (ver apartado 3.8.4). La tabla 9 muestra los items evaluados
en la encuesta, variable de investigacién a la que responden (ver apartado
3.4.2), resultado obtenido por parte de los encuestados; posteriormente

se hace un analisis de otros aspectos comentados:
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Pregunta Variable de Respuesta Respuesta
investigacion | Distribuidora | Importadora
a la que Global de | Villalobos vy
responde Alimentos Gonzalez

¢Considera que la Necesidad Si Si

propuesta de solucidn

desde las

perspectivas técnicas

y metodoldgicas

responden a las

necesidades reales de

SuU negocio?

¢Considera que la Grado Si Si

propuesta de solucion | estratégico

brindara un aporte

significativo en sus

estrategias de

negocio?

¢Considera que las Idoneidad de | Si Si

herramientas
utilizadas son idéneas
para sacar el maximo
provecho a las
posibilidades de la
inteligencia de

negocios?

herramientas
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En qué grado Grado de Muy Satisfecho

considera que la satisfaccion satisfecho
metodologia de con la

proyectos de metodologia

inteligencia de propuesta

negocios propuesta
para NCQ Solutions
satisfacera sus

necesidades

Tabla 9: Resultados encuesta de evaluacion

En ambos casos evaluados se obtuvo una valoracidon positiva tanto en el
aspecto metodoldgico como de las herramientas utilizadas; sin embargo,
dentro de la retroalimentacion obtenida por parte de la Distribuidora

Global, este enfatizd en tres aspectos:

4+ Plazos de entrega: en el proceso iterativo de prueba y refinamiento,
es critico que se cumpla con los plazos de entrega. Largas esperas
o incumplimientos generan desinterés sobre la herramienta.

+ Capacitacidon: la herramienta de visualizacidon sugerida Power Bi
ofrece un sin fin de posibilidades de personalizacién y creacién de
graficas con una estética muy profesional. Sin embargo, su
utilizacidon no es muy intituiva para un usuario del nivel promedio,
por lo que se sugiere hacer mayores esfuerzos para mejorar el nivel
de capacitacion.

+ Seguridad: el acceso a los cubos de informacion no debe ser
universal en la organizacién. Se requiere que se pueda fraccionar

en diferentes roles de jerarquia; esto porque existen unidades de

108



negocio que no es conveniente que accedan a toda las entidades de

informacidn que dispone el sistema.

Finalmente el balance final basado en los instrumentos de evaluacién
aplicados arrojan una valoracién positiva. Todos estos aspectos técnicos
y de proceso sugeridos seran de gran ayuda para el afinamiento del

proceso de negocio propuesto y préximo a implementar.

A continuacién, en el capitulo seis correspondiente al analisis financiero
se realiza un andlisis costo/beneficio, que permita determinar si el

proyecto es financieramente viable para la organizacién.
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CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO



6. Analisis financiero

En esta seccion se presentan los resultados de un estudio que identifica
los costos a los que se debe incurrir para implementar la solucidn.
Ademas, los beneficios que se espera obtener a lo largo de un plazo
exploratorio de cinco afos con una nueva unidad de negocio encargada
de llevar a cabo las actividades de la metodologia de inteligencia de
negocios, que propone este proyecto. Inicialmente se listardn y explicaran
brevemente los parametros, para el analisis (inversiones, ingresos,
egresos, etc.). Posteriormente se desarrollara un flujo de caja proyectado
y se finaliza con el calculo de los indicadores financieros: periodo de
recuperacion (PER), valor actual neto (VAN) y tasa interna de retorno
(TIR).

6.1. Parametros del estudio
6.1.1. Inversiones iniciales

Para lograr los objetivos del proyecto se plantea crear una nueva unidad
de negocio que serd organizacionalmente una dependencia del
departamento de produccion de software (ver apartado 1.2.1). Esto
implica inversiones importantes, al empezar desde la creacién del
producto inicial (version base del producto), personal técnico, equipos,
mobiliario y herramientas (software). El siguiente cuadro (tabla 10)

resume las inversiones iniciales categorizadas:

Categoria Costo total

Mobiliario y herramientas 900,000.00
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Creacién de producto base 9,079,600.00

Total 9,979,600.00

Tabla 10: Resumen de inversiones iniciales del proyecto

A continuacién se detallan cada una de estas inversiones iniciales por las

categorias previamente expuestas:

El recurso humano necesitado para laborar en el proyecto (ver apartado
6.1.2.1) y poder ejecutar sus funciones a cabalidad requerird de
implementos como: equipo de cédmputo, herramientas de software y
mobiliario; la tabla 11 detalla cada uno de estos implementos

necesitados:

Implemento Tipo Costo Cantidad
Escritorio de | Mobiliario 200,000.00 1

oficina

Silla de oficina Mobiliario 100,000.00 1
Computadora Equipo 600,000.00 1

portatil
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Licencias de

developer de:

- MS  SQL

Server

- MS
Integration
Services

- MS
Analysis
Services

- MS
Reporting
Services

- MS Power
BI Desktop

Software

0.00

Total

900,000.00

Tabla 11: Inversion inicial en mobiliario y herramientas

Siguiendo la metodologia propuesta en este proyecto, el recurso reclutado
procederd a construir la primera version,
comercializar. La idea es que este producto reuna una serie de indicadores
basicos de negocio que sirvan como un entregable inmediato mientras se
ejecuta de nuevo la metodologia, para crear productos de esta categoria
personalizados para el cliente. Para el desarrollo de esta primer versién
base, estima un plazo de cinco meses para planificar y desarrollar el

proyecto con cada una de sus etapas. La tabla 12 detalla el capital de

trabajo requerido:
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Insumo Descripcion Costo total

estimado

Salarios Salario mensual | 8,079,600.00
(incluye cargas
sociales y reserva de
aguinaldo) del recurso
encargado en el
proyecto de creacion
del producto base de
inteligencia de
negocios en un plazo

de 5 meses.

Viaticos y otras | El encargado del | 1,000,000.00
contingencias proyecto debera hacer
visitas de toma de
requerimientos y de
implementacion de

entregables.

Total 9,979,600.00

Tabla 12: Inversion inicial en proyecto de creacion de producto base
6.1.2. Egresos

Para la operacion normal del proyecto, una vez iniciado, se consideran

tres rubros generadores de egresos fijos de forma mensual:
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6.1.2.1. Recurso humano

La creacion de la nueva unidad departamental de la empresa involucra
contar con personal con un perfil técnico que se ajuste a una serie de
caracteristicas técnicas particulares, NCQ Solutions planea iniciar el
proyecto exploratorio con un Unico recurso con el mayor nivel de
especializacion que se pueda conseguir en el proceso de reclutamiento.
La tabla 13 detalla el perfil del recurso solicitado, asi como el salario

mensual que se espera ofertar:

Nomb | Funciones Requisitos Salario | Aport | Reser
re del mensu | e va
puest al patro | aguin
o bruto nal aldo
mens | mens
ual ual
(8.33
(26.3
%)
3%)
Especi - Levant - Ingenieroen |1,200,0 |315,96 | 99,96
. . Sistemas.
alista amient - Experiencia 00.00 0.00 0.00
en o de en Analysis
. . . Services,
intelig requisit Integration
encia 0S. Services \%
Reporting
de - Desarr Services.
negoci ollo e - Experiencia
. en el
0S implem desarrollo de
entacio reportes en
Reporting S
n de ervices2016.
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solucio
nes de
intelige
ncia de
negoci
0.
Soport
€ Y
mante
nimient
o] de
solucio
nes
existen

tes.

Experiencia
en el
desarrollo e
integracion
de
soluciones
Analysis
Services.
Experiencia
en desarrollo
de T-SQL -
functions &
procedures.

Conocimeint
0 de
PostgreSQL
deseable.
Habilidades
de
comunicacié
n, trabajo en
equipo y
servicio al

cliente.

Tabla 13: Costo mensual de recurso humano

Para efectos del cédlculo de flujo caja (ver apartado 6.1.6), este analisis

prevé un aumento del 5% anual por concepto de inflacion.

Para el desarrollo mensual de las labores del personal de inteligencia de
negocios, se considera que este eventualmente tendrd que efectuar

visitas a clientes, lo que implica gastos en combustible y alimentacién;
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para esto se dispondra de una reserva de doscientos mil colones al mes.
Este rubro, para efectos de flujo de caja, tendra un aumento del 5% anual

por concepto de inflacion.
6.1.2.3. Depreciacion

Las inversiones iniciales (ver apartado 6.1.1) incluyen activos como
mobiliario y equipo de cdmputo que se depreciaran segun la tabla de afios
de vida util y porcentajes de depreciacion de activos, acorde con la
directriz del Ministerio de Hacienda, niumero CN-001-2009 del 23 de
noviembre del 2009, denominada "Valoracién, Revaluacion, Depreciacién

de Propiedad, Planta y Equipo"; donde se especifica:

Bien o actividad Porcentaje anual de | Ailos vida atil
depreciacion

Equipo de oficina y |10 10

mobiliario

Equipo de | 20 5

computacion

Tabla 14: Parametros de depreciacion de activos del proyecto

De acuerdo con la normativa anterior, los activos del proyecto se

depreciaran durante el periodo de analisis de la siguiente manera:

[ Activos Depreciaciones
Equipos Valor histérico|  Afos 1 2 | 3 | 4 5 Valor Residual
Computadora ¢ 600,000.00 s| ¢ 12000000 ¢ 12000000 ¢ 120,000.00 ¢ 12000000 ¢ 120,000.00 ¢
Escritorio ¢ 200,000.00 10| ¢ 2000000 ¢ 2000000 ¢ 2000000 € 2000000 ¢ 20,000.00 € 100,000.00
silla Ejecutiva ¢ 100,000.00 10| ¢ 1000000 ¢ 1000000 ¢ 1000000 ¢ 10000.00 ¢ 10,000.00 ¢ 50,000.00
Total periodo: | ¢ 150,000.00 | ¢ 15000000 | ¢ 150,000.00 [ ¢ 15000000 | ¢ 15000000 | ¢ 15000000

Tabla 15: Depreciacion y valor residual de activos en periodos de andlisis
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De acuerdo con la tabla 15, el equipo de cdmputo tendrda un monto de
depreciacidon correspondiente al 20% de su valor aino con ano. Al coincidir
el numero de periodos del estudio con los afios de vida util segun la
normativa utilizada, este al finalizar los periodos no tendra valor de
desecho. Caso contrario, el mobiliario al finalizar todos los periodos de
estudio tendran un valor de rescate correspondiente al 50% de su valor
original. En cuanto al activo del producto base de inteligencia de negocios,
este no se considera como uno sujeto a la dindmica natural de las
depreciaciones. Por el tipo de actividad comercial que se plantea, este
producto constantemente se mejorara como parte de las actividades

diarias de la operacion, lo cual evitara su obsolecencia o deterioro.

A continuacion se detalla el flujo de egresos proyectado para el proyecto
por cada uno de los cinco anos del andlisis. En él se detallan mes a mes
por cada uno de los tres tipos de egresos (salarios, viaticos y
depreciacidon). Como se apreciara en las siguientes tablas, exeptuando los
rubros de depreciacion, los valores tendran un aumento de 5% por cada

periodo por concepto de inflacion.

MESES PERIODO 1

CONCEPTO
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Salarios 1,615,920.0| 1,615,920.0{ 1,615,920.0 1,615,920.0{ 1,615,920.0| 1,615,920.0] 1,615,920.0| 1,615,920.0 1,615,920.0| 1,615,920.0| 1,615,920.0] 1,615,920.0|
Viaticos 200,000.0] 200,000.0) 200,000.0| 200,000.0] 200,000.0f 200,000.0f 200,000.0| 200,000.0 200,000.0] 200,000.0] 200,000.0] 200,000.0}
Depreciacién 12,500.0| 12,500.0| 12,500.0| 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0|
Total egresos del mes 1,815,920.0| 1,815,920.0 | 1,815,920.0 | 1,815,920.0 | 1,815,920.0 | 1,815,920.0 | 1,815,920.0 | 1,815,920.0 1,815,920.0| 1,815,920.0 | 1,815,920.0 | 1,815,920.0
Total egresos del periodo 121,791,040.0

Tabla 16: Flujo de egresos periodo 1

MESES PERIODO 2

CONCEPTO
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Salarios 1,696,716.0| 1,696,716.0| 1,696,716.0[ 1,696,716.0| 1,696,716.0| 1,696,716.0] 1,696,716.0| 1,696,716.0 1,696,716.0| 1,696,716.0| 1,696,716.0] 1,696,716.0!
Vidticos 200,000.0] 200,000.0) 200,000.0] 200,000.0] 200,000.0f 200,000.0f 200,000.0| 200,000.0 200,000.0] 200,000.0] 200,000.0] 200,000.0}
Depreciacion 12,500.0, 12,500.0, 12,500.0, 12,500.0, 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0) 12,500.0,
Total egresos del mes 1,896,716.0 1,896,716.0 | 1,896,716.0 | 1,896,716.0 | 1,896,716.0 | 1,896,716.0 | 1,896,716.0 | 1,896,716.0 1,896,716.0 ] 1,896,716.0 | 1,896,716.0 | 1,896,716.0
Total egresos del periodo 222,760,592.0

Tabla 17: Flujo de egresos periodo 2
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MESES PERIODO 3

CONCEPTO
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Salarios 1,781,551.8| 1,781,551.8| 1,781,551.8| 1,781,551.8| 1,781,551.8| 1,781,551.8| 1,781,551.8| 1,781,551.8 1,781,551.8| 1,781,551.8| 1,781,551.8| 1,781,551.8
Viaticos 210,000.0)  210,000.0) 210,000.0| 210,000.0f 210,000.0f 210,000.0f 210,000.0| 210,000.0 210,000.0] 210,000.0| 210,000.0] 210,000.0}
Depreciacion 12,500.0, 12,500.0, 12,500.0, 12,500.0, 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0) 12,500.0,
Total egresos del mes 1,991,551.8| 1,991,551.8 | 1,991,551.8 | 1,991,551.8 | 1,991,551.8 | 1,991,551.8 | 1,991,551.8 | 1,991,551.8 1,991,551.811,991,551.8 1 1,991,551.8 | 1,991,551.8
Total egresos del periodo 3 |23,898,621.6

Tabla 18: Flujo de egresos periodo 3

CONCEPTO MESES PERIODO 4

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Salarios 1,870,629.4| 1,870,629.4| 1,870,629.4| 1,870,629.4| 1,870,629.4| 1,870,629.4| 1,870,629.4| 1,870,629.4 1,870,629.4| 1,870,629.4| 1,870,629.4] 1,870,629.4|
Viaticos 220,500.0|  220,500.0) 220,500.0| 220,500.0| 220,500.0f 220,500.0f 220,500.0| 220,500.0 220,500.0] 220,500.0| 220,500.0] 220,500.0}
Depreciacion 12,500.0| 12,500.0| 12,500.0| 12,500.0| 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0| 12,500.0|
Total egresos del mes 2,091,129.4] 2,091,129.4 | 2,091,129.4 | 2,091,129.4 | 2,091,129.4 | 2,091,129.4 | 2,091,129.4 | 2,091,129.4 2,091,129.412,091,129.4 | 2,091,129.4 | 2,091,129.4

Total egresos del periodo 425,093,552.7

Tabla 19: Flujo de egresos periodo 4

CONCEPTO MESES PERIODO 5
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Salarios 1,964,160.9| 1,964,160.9] 1,964,160.9] 1,964,160.9| 1,964,160.9| 1,964,160.9] 1,964,160.9] 1,964,160.9 1,964,160.9| 1,964,160.9| 1,964,160.9] 1,964,160.9!
Viaticos 231,525.0) 231,525.0) 231,525.0| 231,525.0] 231,525.0f 231,525.0f 231,525.0| 231,525.0 231,525.0] 231,525.0| 231,525.0] 231,525.0]
Depreciacién 12,500.0| 12,500.0| 12,500.0| 12,500.0| 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0 12,500.0|
Total egresos del mes 2,195,685.9| 2,195,685.9 | 2,195,685.9 | 2,195,685.9 | 2,195,685.9 | 2,195,685.9 | 2,195,685.9 | 2,195,685.9 2,195,685.9 | 2,195,685.9 | 2,195,685.9 | 2,195,685.9
Total egresos del periodo 5 |26,348,230.3

Tabla 20: Flujo de egresos periodo 5
6.1.3. Ingresos

NCQ Solutions prevé ofertar su producto base en modalidad de alquiler.
La estrategia de comercializacién requiere colocar este producto base a
bajo costo previendo que los posibles clientes tendran necesidades
particulares y solicitudes de reportes e indicadores personalizados; esto
generard un flujo de ingresos basado en facturacién de horas
profesionales de trabajo. A continuacién, las siguientes tablas muestran
las proyecciones de colocacion de alquileres y horas profesionales
facturadas a lo largo de los 5 periodos del analisis. Cada una de las tablas
muestra mes a mes las expectativas de crecimiento junto a los
respectivos aumentos de 5% por concepto de inflacién entre cada

periodo:
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CONCEPTO MESES PERIODO 1
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventas de servicios
Precio unitario hora servicios 25,000.0 25,000.0 25,000.0 25,000.0 25,000.0 25,000.0 25,000.0 25,000.0 25,000.0] 25,000.0 25,000.0 25,000.0
Cantidad horas servicio facturadas 10.0 10.0 10.0, 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0, 10.0 10.0 10.0 10.0
Total venta horas de servicio 250,000.0| 250,000.0| 250,000.0| 250,000.0| 250,000.0| 250,000.0| 250,000.0| 250,000.0| 250,000.0| 250,000.0| 250,000.0| 250,000.0
Venta alquiles producto base
Precio alquiler producto base 20,000.0 20,000.0 20,000.0 20,000.0 20,000.0 20,000.0 20,000.0 20,000.0 20,000.0 20,000.0 20,000.0 20,000.0
Cantidad alquileres producto base 1.0! 4.0 7.0 10.0! 13.0 16.0/ 19.0 22.0 25.0 28.0 31.0 34.0
Total alquileres producto base 20,000.0 80,000.0 [ 140,000.0 | 200,000.0| 260,000.0| 320,000.0| 380,000.0| 440,000.0| 500,000.0| 560,000.0| 620,000.0| 680,000.0
Total ingresos del mes 270,000.0 | 330,000.0| 390,000.0| 450,000.0| 510,000.0| 570,000.0| 630,000.0| 690,000.0| 750,000.0| 810,000.0| 870,000.0| 930,000.0
Total ingresos del periodo 1 7,200,000.0
Tabla 21: Ingresos periodo 1
CONCEPTO MESES PERIODO 2
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventas de servicios
Precio unitario hora servicios 26,250.0 26,250.0 26,250.0 26,250.0 26,250.0 26,250.0 26,250.0 26,250.0 26,250.0 26,250.0 26,250.0 26,250.0
Cantidad horas servicio facturadas 20.0; 20.0 20.0! 20.0. 20.0 20.0! 20.0 20.0! 20.0. 20.0 20.0! 20.0
Total venta horas de servicio 525,000.0 525,000.0| 525,000.0| 525,000.0| 525,000.0| 525,000.0| 525,000.0| 525000.0| 525000.0| 525000.0| 525000.0| 525,000.0
Venta alquiles producto base

Precio alquiler producto base 21,000.0 21,000.0 21,000.0 21,000.0 21,000.0 21,000.0 21,000.0 21,000.0 21,000.0 21,000.0 21,000.0 21,000.0
Cantidad alquileres producto base 37.0 40.0 43.0] 46.0 49.0 52.0 55.0 58.0 61.0 64.0 67.0 70.0
Total alquileres producto base 777,000.0 | 840,000.0 | 903,000.0| 966,000.0)| 1,029,000.0 | 1,092,000.0 | 1,155,000.0 | 1,218,000.0 | 1,281,000.0 | 1,344,000.0 | 1,407,000.0 | 1,470,000.0
Total ingresos del mes 1,302,000.0 | 1,365,000.0 | 1,428,000.0 | 1,491,000.0 | 1,554,000.0 | 1,617,000.0 | 1,680,000.0 | 1,743,000.0 | 1,806,000.0 | 1,869,000.0 | 1,932,000.0 | 1,995,000.0
Total ingresos del periodo 2 19,782,000.0

Tabla 22: Ingresos periodo?2
CONCEPTO MESES PERIODO 3
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventas de servicios

Precio unitario hora servicios 27,562.5 27,562.5 27,562.5 27,562.5 27,562.5 27,562.5 27,562.5 27,562.5 27,562.5 27,562.5 27,562.5 27,562.5
Cantidad horas servicio facturadas 30.0 30.0 30.0 30.0 30.0 30.0 30.0 30.0 30.0 30.0 30.0 30.0
Total venta horas de servicio 826,875.0| 826,875.0| 826,875.0| 826,875.0| 826,875.0| 826,875.0| 826,875.0| 826,875.0| 826,875.0| 826,875.0| 826,875.0| 826,875.0

Venta alquiles producto base

Precio alquiler producto base 22,050.0 22,050.0 22,050.0 22,050.0 22,050.0 22,050.0 22,050.0 22,050.0 22,050.0 22,050.0 22,050.0 22,050.0
Cantidad alquileres producto base 73.0 76.0 79.0 82.0 85.0 88.0 91.0 94.0 97.0 100.0| 103.0! 106.0
Total alquileres producto base 1,609,650.0| 1,675,800.0 | 1,741,950.0 | 1,808,100.0 | 1,874,250.0 | 1,940,400.0 | 2,006,550.0 | 2,072,700.0 | 2,138,850.0 | 2,205,000.0 | 2,271,150.0 | 2,337,300.0

Total ingresos del mes 2,436,525.0 | 2,502,675.0 | 2,568,825.0 | 2,634,975.0 | 2,701,125.0 | 2,767,275.0 | 2,833,425.0 | 2,899,575.0 | 2,965,725.0 | 3,031,875.0 | 3,098,025.0 | 3,164,175.0
Total ingresos del periodo 3 33,604,200.0

Tabla 23: Ingresos periodo 3
CONCEPTO MESES PERIODO 4
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventas de servicios

Precio unitario hora servicios 28,940.6 28,940.6 28,940.6 28,940.6 28,940.6 28,940.6 28,940.6 28,940.6 28,940.6 28,940.6 28,940.6 28,940.6

Cantidad horas servicio facturadas 40.0 40.0 40.0] 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0] 40.0 40.0 40.0 40.0

Total venta horas de servicio 1,157,625.0| 1,157,625.0 | 1,157,625.0 | 1,157,625.0 | 1,157,625.0 | 1,157,625.0 | 1,157,625.0 | 1,157,625.0 | 1,157,625.0 | 1,157,625.0 | 1,157,625.0 | 1,157,625.0

Venta alquiles producto base

Precio alquiler producto base 23,152.5 23,152.5 23,152.5 23,152.5 23,152.5 23,152.5 23,152.5 23,152.5 23,152.5 23,152.5 23,152.5 23,152.5

Cantidad alquileres producto base 109.0; 112.0 115.0] 118.0; 121.0 124.0; 127.0 130.0] 133.0; 136.0, 139.0; 142.0

Total alquileres producto base 2,523,622.5| 2,593,080.0 | 2,662,537.5 | 2,731,995.0 | 2,801,452.5 | 2,870,910.0 | 2,940,367.5 | 3,009,825.0 | 3,079,282.5 | 3,148,740.0 | 3,218,197.5 | 3,287,655.0

Total ingresos del mes 3,681,247.5 | 3,750,705.0 | 3,820,162.5 | 3,889,620.0 | 3,959,077.5 | 4,028,535.0 | 4,097,992.5 | 4,167,450.0 | 4,236,907.5 | 4,306,365.0 | 4,375,822.5 | 4,445,280.0

Total ingresos del periodo 4 48,759,165.0

Tabla 24: Ingresos periodo 4
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MESES PERIODO 5
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

CONCEPTO

Ventas de servicios
Precio unitario hora servicios 30,387.7 30,387.7 30,387.7 30,387.7 30,387.7 30,387.7 30,387.7 30,387.7 30,387.7 30,387.7 30,387.7 30,387.7
Cantidad horas servicio facturadas 50.0; 50.0 50.0! 50.0. 50.0 50.0; 50.0 50.0! 50.0. 50.0 50.0! 50.0
Total venta horas de servicio 1,519,382.8| 1,519,382.8 | 1,519,382.8 | 1,519,382.8 | 1,519,382.8 | 1,519,382.8 | 1,519,382.8 | 1,519,382.8 | 1,519,382.8 | 1,519,382.8 | 1,519,382.8 | 1,519,382.8

Venta alquiles producto base
Precio alquiler producto base 24,310.1 24,310.1 24,310.1 24,310.1 24,310.1 24,310.1 24,310.1 24,310.1 24,310.1 24,310.1 24,310.1 24,310.1
Cantidad alquileres producto base 145.0 148.0 151.0 154.0 157.0 160.0 163.0 166.0 169.0 172.0 175.0 178.0
Total alquileres producto base 3,524,968.1| 3,597,898.5| 3,670,828.9| 3,743,759.3| 3,816,689.6| 3,889,620.0( 3,962,550.4| 4,035,480.8| 4,108,411.1| 4,181,341.5| 4,254,271.9| 4,327,202.3

Total ingresos del mes 5,044,350.9 | 5,117,281.3 | 5,190,211.7 | 5,263,142.1 | 5,336,072.4 | 5,409,002.8 | 5,481,933.2 | 5,554,863.6 | 5,627,793.9 | 5,700,724.3 | 5,773,654.7 | 5,846,585.1
Total ingresos del periodo 5 65,345,616.0

Tabla 25: Ingresos periodo 5

La tabla 21 nos muestra las proyecciones de ingresos para el primer
periodo, en la cual el rubro de venta de horas de servicio se considera un
numero conservador de 10 horas mensuales de las 160 que labora el
recurso. Mientras tanto, en cuanto a la colocacién de suscripciones de
alquileres del producto base, se inicia con un nimero conservador de una
Unica suscripcidon vendida, creciendo mes a mes en un numero de tres
suscripciones. Esto se considera una meta realizable, si se toma en cuenta
el mercado de 350 clientes al momento de la realizacién de la
investigacion y la proporcién de crecimiento que tiene la compafia al
momento del estudio (alrededor de 10 a 15 suscripciones del sistema
Qupos segun informacién brindada por la gerencia de la compaiia). Para
los siguientes periodos (tablas 22, 23, 24 y 25) el rubro de horas de
servicio crece un 100% cada periodo y llega a un total en el quinto periodo
de 50 horas de servicio vendidas al mes; esto sigue representando menos
del 50% de las horas laborales del recurso. Finalmente, las suscripciones
vendidas del producto base, continlan creciendo mes a mes en un
numero de tres suscripciones; llega a un numero final de 178

suscripciones al final del quinto periodo.
6.1.4. Periodo de estudio y tasa de descuento

El estudio se desarrollara en un lapso de 5 afios, plazo en el cudl la

empresa considera que el proyecto debe lograr ser rentable y sostenible.
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En este plazo la tasa de descuento seleccionada para un posible
inversionista, es de un 9.82%. Esto producto de una revisidon de las tasas
de interés para préstamos en moneda nacional de servicios del banco

central>.

6.1.5. Tasa de renta

Para los anos con rentabilidad se contemplara en el estudio una tasa de

renta de 10%. Esto segun las tasas del sistema tributario nacional®®.
6.2. Flujo de caja

En esta seccidn se desarrolla el flujo de caja del proyecto en el plazo de
5 afos definido, en el cudl la organizacién busca convertir el modelo en
un negocio rentable. En este flujo se presentan como conceptos evaluados
las inversiones, ingresos, egresos, utilidades antes y después de
impuestos, flujo total y el valor acumulado, periodo a periodo, para el
calculo del periodo de recuperacion (PER). A continuacion, la tabla 26
detalla el flujo de caja proyectado, donde la columna “0” representa el
periodo de inversiones iniciales y las siguientes columnas del “*1” al “5”

representan los periodos de puesta en produccién del proyecto:

15 Fuente: Banco Central de Costa Rica
(http://www.bccr.fi.cr/indicadores_economicos_/Tasas_interes.html)
16 Fuente: Ministerio de hacienda
(http://www.hacienda.go.cr/contenido/12994-impuesto-sobre-la-renta-
regimen-tradicional)
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0 1 2 3 4 5
Ingresos
Ventas ¢ 7,200,000.00 | ¢ 19,782,000.00 [ § 33,604,200.00 | ¢ 48,759,165.00 | ¢  65,345,616.00
Total Ingresos ¢ 7,200,000.00 | ¢ 19,782,000.00 | ¢ 33,604,200.00 | ¢ 48,759,165.00 [ §  65,345,616.00
Egresos
Depreciaciones ¢ 150,000.00 [¢  150,000.00 | ¢  150,000.00 | ¢ 150,000.00 | ¢ 150,000.00
Gastos: Salarios + Vidticos ¢ 21,791,040.00 | ¢ 22,760,592.00 | § 23,898,621.60 ¢  25,093,552.68 | ¢  26,348,230.31
Total Egresos ¢ 21,941,040.00 | ¢ 22,910,592.00 | ¢ 24,048,621.60 | ¢ 25,243,552.68 | ¢  26,498,230.31
Utilidad Neta Ant de ¢ (14,741,040.00)[ ¢ (3,128,592.00)| ¢ 9,555,578.40 | § 23,515,612.32 |§  38,847,385.69
Impuestos 10% ¢  955557.84 |¢  2,351,561.23 | ¢ 3,884,738.57
Utilidad neta ¢ (14,741,040.00)| ¢ (3,128,592.00)| ¢ 8,600,020.56 | ¢ 21,164,051.09 | ¢  34,962,647.12
Depreciacion(+) ¢ 150,000.00 ¢  150,000.00 ¢  150,000.00 | ¢ 150,000.00 | ¢ 150,000.00
Q -
Inversién Inicial -9,979,600.00
0 ¢
0 ¢ -
Valor residual Activos(+) ¢ 150,000.00
Recuperacién de capital de trabajo ¢ 9,079,600.00
Flujo de Caja -9,979,600.00| ¢ (14,591,040.00)| ¢ (2,978,592.00)| ¢ 8,750,020.56 | ¢ 21,314,051.09 | ¢  44,342,247.12

6.3. Indicadores financieros

Tabla 26: Flujo de caja del proyecto

De acuerdo con el flujo de caja (ver apartado 6.2) el valor para los

indicadores del proyecto son los siguientes:

+ 6.3.1. Periodo de recuperacion del proyecto (PER): Este se calcula

acumulando los flujos netos de efectivo hasta llegar a cubrir el
monto total de la inversién y cuantificar el nimero de periodos
requerido. Para este proyecto se requiere de 2.16 periodos para que
la inversion sea recuperada.

6.3.2. Valor actual neto (VAN): Es un procedimiento que permite
calcular el valor presente de un determinado nimero de flujos de
caja futuros, originados por una inversion. Para su calculo se utilizd
la funcionalidad VNA de las hojas de cdlculo excel, al suministrar
como parametros de la tasa de descuento del proyecto (ver
apartado 6.1.4) de 9.82%, los flujos de efectivo de los cinco
periodos y restar la inversion inicial. El calculo del indicador arroja
un valor final de 23,283,642.18.
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+ 6.3.3. Tasa interna de retorno (TIR): Es la tasa descuento que
iguala los flujos de efectivo con la inversidon inicial y genera
tedricamente el valor del indicador VAN igual a cero. La tasa interna
de retorno se calculd con la funcién TIR de la hoja de calculo excel
suministrado, como parametros la inversion inicial y flujos de
efectivo de los periodos del estudio. Para este proyecto el valor
obtenido es de 30.64%.

El anadlisis de estos indicadores nos sugiere que el proyecto es aceptable
debido a que el indicador VAN es positivo y la tasa TIR es mayor que la
tasa de descuento fijada para el proyecto (ver apartado 6.1.4) que es de
9.82%.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONLS



7.1. Conclusiones

La busqueda bibliografica, ha conducido a identificar metodologias,
modelos, herramientas y casos de estudio que sirvieron de insumo para
definir la propuesta metodoldgica que se planted en los objetivos iniciales
del proyecto y que se materializaron por medio de la combinacion de los
aportes de varios autores. Ademas, se pudo diagnosticar la viabilidad del
producto por ofertar a los clientes de la compaifia y determinar asi, si
realmente existe una potencial demanda del nuevo producto por
incorporar al portafolio de servicios comercializables de la compafiia. Por
otra parte, se pudieron determinar las capacidades técnicas de la
organizaciéon en el momento del estudio; este aspecto fue un importante
insumo para el anadlisis financiero en varios aspectos como el
reclutamiento (ver apartado 6.1.2.1). Finalmente, el modelo pudo ser
evaluado a partir de la creacién de un prototipo funcional, creado segun
la metodologia planteada. Los productos anteriormente expuestos son
salidas de cada uno de los procesos metodoldgicos que buscaban alcanzar
cada uno de los objetivos especificos (ver apartado 1.4.2) de este
proyecto. Se logra en conjunto y, como consecuencia, que se pueda
concluir de forma fidedigna que el objetivo general (ver apartado 1.4.1),
se ha logrado. Las conclusiones de este proyecto no se limitan Unicamente
a la consecucién de los objetivos, también plantean un antecedente de
implementacidon del tema de inteligencia de negocios en la pequeifa y
mediana empresa. Gracias a la experiencia obtenida en el proceso de
blisqueda bibliografica se pudo constatar que la mayoria del material
bibliografico y casos de estudio en esta materia, se remiten a experiencias
y casos en grandes empresas y entidades gubernamentales. Por tanto,
considerando las anteriores aseveraciones en diferentes areas del estudio,

se puede concluir en resumen que:
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e 7.1.1. El proyecto plantea una solucién para un problema real: La
metodologia satisface y responde a una necesidad real con
demanda y grado estratégico para las organizaciones beneficiarias.

e 7.1.2. La metodologia responde a una solucién para la pequefa
empresa: Investigacién plantea un antecedente metodoldgico en el
tema de inteligencia de negocios en PYMES.

e 7.1.3. El proyecto es financieramente viable: el indicador financiero
VAN es positivo y el TIR es mayor que la tasa de descuento fijada

para el proyecto.
7.2. Respuesta a pregunta de investigacion

Finalmente, la respuesta a la pregunta de investigacién, en el apartado

3.8, que planteaba:

¢Cudles son las caracteristicas que debe tener una metodologia de
servicio de inteligencia de negocios que sirva de apoyo en la toma

de decisiones para los clientes de NCQ Solutions?

Puede responderse con las caracteristicas que se describen a

continuacion:

e 7.2.1. Reiterativa: La metodologia debe estar compuesta por una
serie de iteraciones repetitivas que busquen aproximarse en cada
una de ellas a la solucion 6ptima para la organizacion.

e 7.2.2. Incremental: Cada una de las iteraciones de la metodologia
debe aportar incrementalmente hasta lograr el grado de
completitud total de la solucién.

e 7.2.3. Basada en prototipos: Esta caracteristica permite generar
resultados tangibles desde la primera iteracidon y bajar el nivel de

incertidumbre del producto final.
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e 7.2.4. Adecuada para la pequefa empresa: La metodologia debe
poder ser implementada en empresas con limitaciones de recursos
tecnoldgicos como de madurez de procesos de negocios, por lo que

no puede ser de gran complejidad de ejecucion.

7.3. Recomendaciones

Concluido este proceso se considera importante investigar y profundizar
sobre otros aspectos relacionados con la inteligencia de negocios que el
presente proyecto no pudo abarcar por limitaciones de tiempo y alcances

propuestos:

e 7.3.1. Mineria de datos orientado a la prediccién y reconocimiento
de patrones: para ello se requiere de prolongados lapsos de captura
de datos y refinamiento de algoritmos matematicos de prediccion.

e 7.3.2. Impacto en la transformacién de los procesos de negocio:
Estudiar y medir, en futuras investigaciones, el impacto de la toma
de decisiones en la transformacion de los procesos de negocio. En
las compafiias que utilizan las soluciones de inteligencia de
negocios, requiere de periodos prolongados de tiempo y de

situaciones de negocio particulares.

128



CAPITULO VIII

ANALISIS
RESTROSPECTIVO



8. Analisis restrospectivo

La realizacion de este proyecto desde la perspectiva personal vy
profesional, brindd la oportunidad y experiencia de aplicar y comprender
la complejidad, meticulosidad y resultados de la aplicacién de métodos de
investigacion, en la busqueda de la solucion a un problema. Por otra parte,
para NCQ Solutions como empresa beneficiaria, recibe una metodologia
evaluada desde las perspectivas técnicas, metodoldgicas y financieras,
que seran de maximo provecho desde la perspectiva comercial. La
universidad, representada propiamente por la maestria en administracién
de tecnologias de informacion, recibe un proyecto desarrollado en el seno
de la pequefia y mediana empresa que servira como antecedente para
futuras investigaciones y trabajos futuros. De esta forma el trinomio
estudiante-universidad-empresa percibe un beneficio tangible con los
alcances de este proyecto. Este grupo de aportes, desde las tres
perspectivas mencionadas, representan para el autor de este proyecto el
principal logro obtenido. En cuanto al grado de cumplimiento del proyecto,
la evaluacion del prototipo solamente se pudo someter a una de las
iteraciones que la metodologia propone, las razones de esto obedecen al
factor tiempo que se vio seriamente impactado por una serie de
problemas técnicos en el desarrollo del prototipo asociados a la poca
experiencia en desarrollo de este tipo de soluciones. Igualmente esto no
impidié desarrollar un pequeno entregable de prestaciones limitadas que

sirvid al menos para probar el concepto y validar la metodologia.
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10. Glosario

API: Interfaz de programacién de aplicaciones, por sus siglas en inglés:

Application programming interface.

BI: Inteligencia de negocios, por sus siglas en inglés: Bussines

Intelligence.

DSS: Sistemas para soporte en la toma de decisiones, por sus siglas en

inglés: Decision Support System.

ERP: Planificacion de recursos empresariales, por sus siglas en inglés:

enterprise resource planning.

ETL: Extraer, transformar y carga, por sus siglas en inglés: Extract,

Transform, Load.

FASMI: Analisis rapido de informacion multidimensional compartida, por
sus siglas en inglés: Fast Analysis of Shared Multidimensional

Information.

GPS: Dispositivo de posicionamiento global, por sus siglas en inglés:

global positioning system.

KGI: indicador clave de metas, por sus siglas en inglés: Key Global

Indicator.

KPI: Indicador clave de rendimiento, por sus siglas en inglés: Key

Performance Indicator.

MDB: Base de datos multidimensional, por sus siglas en inglés:

Multidimentional Data Base.

NoSQL: Sistemas de bases de datos que no utilizan lenguaje SQL.
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Outsourcing: término del inglés que podemos traducir al espafol como
'subcontratacién', ‘'externalizaciéon' o ‘'tercerizacién'. En el mundo
empresarial, designa el proceso en el cual una organizacién contrata a
otras empresas externas para que se hagan cargo de parte de su actividad

o produccion.

PYMES: Segun Ley 8262 de Fortalecimiento a la Pequefia y Mediana

Empresa y sus reformas, art. 3; definicion PYME: "...se entiende por
pequena y mediana empresa (pyme) toda unidad productiva de caracter
permanente que disponga de recursos humanos, los maneje y opere, bajo
la figura de persona fisica o persona juridica, en actividades industriales,

comerciales, de servicios o agropecuarias.
Retail: Término en inglés que hace referencia a las ventas al detalle.

Showrooming: término en inglés que se refiere a la tendencia de revisar
los productos en la tienda fisica y después buscar online la opcién mas

barata.

SQL: Lenguaje estructurado de consulta, por sus siglas en inglés:

Structured Query Languaje.
TI: Tecnologia de informacién.

TIC: Tecnologias de informacién y comunicaciones.
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11. Anexos

Anexo 1. Carta de aceptacién de la empresa patrocinadora

)
5 de diciembre del 2017 N C

TECHN.OLOGIES

Sefiores:

Progestic Universidad Nacional
Heredia

Costa Rica

A quién interese:

Mediante la presente, yo Denis Umafia Saborio cédula 2-0543-0574, en calidad de
representante legal y gerente general de la sociedad andnima NCQ Solutions, cédula
juridica 3-101-409261; les notifico que hemos recibido y aceptado la metodologia de
inteligencia de negocios para nuestros clientes desarrollada por su estudiante Mainor
Morales Gonzélez cédula 2-0571-0742 como producto del proyecto de aplicacién practica
que estuvo desarrollando en nuestra empresa.

Agradeciendo la ayuda brindada

N

s
G\E
oL9

\ 7 £ € ¥ ir-s0928"

::,

ri
Cédula: 2-0543-0574

Email: denis@ncq.co.cr .

l.: (506)2460-3851
Ciudad Quesada, San Carlos.
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Anexo 2. Carta de revision filologica

Palmares, 19 de enero, 2018

Senores
UNIVERSIDAD NACIONAL

Sistema de Estudios de Posgrado
Maestria en Administracion de Tecnologias de Informacion

Campus Heredia
Heredia, CR

Respetables senores:

El estudiante, Mainor Alonso Morales Gonzdlez,
alumno regular de este Centro de Ensenanza Superior, me ha presentado,
para la revision de estilo, el Proyecto Final de Graduacion, denominado:

“PROPUESTA DE UNA METODOLOGIA DE SERVICIO DE INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS PARA LOS CLIENTES DE LA EMPRESA NCQ SOLUTIONS™.

He revisado y corregido los aspectos referentes a estructura
gramatical, acentuacion, ortografia, puntuacién, vicios de diccion que se
trasladan al escrito y comprobado que se han incorporado las correcciones
al presente documento.

Hago constar que este se encuentra listo para ser presentado a la
UNA, como trabajo de graduacién para optar por el grado de Maestria en
Administracién de Tecnologias de Informacion.

Dado en Palmares, Alajuela, alos diecinueve dias del mes de enero
del aio dos mil dieciocho.

T

Lic. FiladelfQ/Sancho Ramirez

Filologo Lingtiista, UCR

Carné del COLYPRO 4993 Sello
Céd. 2 289 1023 i

Tel. 24 53 26 97 Cel. 8594 28 13

Correo: filologo20@gmail.com

Este documento solamente es vifido con (a firma original del filslogo (tinta azul)y ef sello blanco (refieve).
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