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Resumen

Este trabajo fin de grado tiene por objeto construir un cuadro de mandos para la consultora
informatica IPS-Norte que la permita disponer de una visidn global de su perspectiva de
ventas y analizar tanto grafica como numéricamente los indicadores que les permitan
optimizar los procesos de desarrollo y gestidon internos.

Para ello, se diseid un Data Warehouse y se cargé a través de un paquete

de Integration Services de la base de datos relacional que da soporte al ERP de la empresa.
Posteriormente, por medio de un proyecto Analysis Services, se procesaron los cubos de
datos MOLAP para las distintas perspectivas a observar.

Finalmente, estos datos multidimensionales se explotaron a través de la herramienta
“Solmicro BI” (basada en “Power BI” de Microsoft y archivos XML) para construir el cuadro

de mandos y mostrar los indicadores solicitados.

Palabras clave: cuadro de mandos, indicadores de negocio, inteligencia de negocio.



Summary

This end-of-degree work aims to build a dashboard for the computer consultant IPS-Norte
that allows it to have a global view of its sales perspective and analyze both graphically and
numerically the indicators that allow them to optimize internal development and
management processes.

To this end, a Data Warehouse was designed and loaded through an Integration Services
package from the relational database that supports the company's ERP. Subsequently,
through an Analysis Services project, the MOLAP data cubes were processed for the
different perspectives to be observed.

Finally, these multidimensional data were exploited through the “Solmicro BI” tool (based
on Microsoft's "Power BI" and XML files) to build the dashboard and show the requested
indicators.

Keywords: scorecard, KPI, business intelligence.



1. Introduccion

La especificacion mostrada a continuacién en forma de memoria, define el desarrollo de un
proyecto de disefio de un cuadro de mandos integral para la consultora informatica IPS-
Norte, ubicada en el Parque Cientifico y Tecnolégico de Cantabria, en Santander.

Para describir brevemente esta empresa me apoyaré en tres conceptos esenciales que
permiten caracterizarla: La visidn, la misién y los valores.

La mision de una empresa es la labor que ofrece al mercado, asi como el publico al que va
dirigida esta labor. Esto puede definirse contestando a: ¢ Qué es IPS-Norte? En este caso,
IPS-Norte es una consultoria informatica y de negocio encargada de mejorar la
productividad de otras empresas ya sea por medio de mejorar sus procesos y estrategias
internas o gestionando sus sistemas de informacion. Para ello, ofrece consultorias
personales de negocio, asi como herramientas ERP como “Expertis”, de captura de datos en
planta como Axdn o, lo que nos concierne en el caso de este proyecto, herramientas de
Business Intelligence como “Solmicro BI”.

La vision de una empresa puede definirse como el objetivo a largo plazo que pretende
alcanzar analizando sus debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades (andlisis DAFO) y
tomando alternativas estratégicas segun los resultados obtenidos de estos factores. En el
caso de este proyecto, esto se podria definir contestando a la pregunta: ¢ Qué quiere lograr
IPS-Norte? El objetivo estratégico definido por IPS-Norte actualmente es llegar a ser la
empresa de consultoria informatica y de negocio lider del sector en Cantabria, asi como
tener un gran porcentaje de sus proyectos dirigidos a empresas internacionales.

Los valores se definen como los principios éticos y comportamientos que constituyen la
empresa: ¢Como es IPS-Norte? Lo que define la ética de IPS-Norte es la confianza que gana
de sus clientes al ofrecer servicios muy personalizados, a medida, y una gran cercania
durante todo el desarrollo de cualquier proyecto realizado para ellos, teniendo un soporte y
mantenimiento rapido y personal.

Un primer paso esencial para cualquier empresa deberia ser tener una respuesta clara para
cualquiera de estas tres preguntas, por las cuales tener una base sélida sobre la que pueda
desarrollarse su actividad. Teniendo claras estas guias a largo plazo, se ha de definir una
diferenciacion del producto o servicio ofrecido por la empresa con respecto a sus demas
competidores, por ejemplo, sabiendo claramente cdmo Ilamar la atencidn a sus clientes
objetivo. Existen varias alternativas: Siendo una empresa diferenciada como lider en su



sector, destacando por la asequibilidad de sus precios o, como en el caso de IPS-Norte,
ofreciendo cercania y personalizacién a los clientes.

Algunas organizaciones ofrecen diversos atributos innovadores en sus productos o
servicios, otras hacen uso de su propia imagen para ganar clientela... Para IPS-Norte es
esencial ganarse la lealtad de sus clientes, pues los servicios que se les ofrecen necesitan
ser mantenidos con el tiempo y, como se ha mencionado anteriormente, la cercania 'y
personalizacidon de estos servicios es lo mds importante que hace destacar a esta empresa.

Tras realizar esta introspeccioén, es cuando se puede definir mejor el objetivo final de este
proyecto.



2. Objetivo

La directiva de la empresa solicité la realizacion de un proyecto de diseiio e implantaciéon de
un cuadro de mandos integral con el fin de explotar la informacién de la empresa guardada
diariamente en base de datos a través de una herramienta ERP llamada “Expertis”, de
manera que esta misma directiva pudiera tener una visidn global de la situacion de la
empresa (procesos, finanzas, ventas, entre otros) dinamicamente y por medio de una
interfaz sencilla y facil de interpretar. Hasta el momento estd informacién se recopilaba y se
mostraba a partir de una consulta directa a |la base de datos, sin sistematizacion ni una
definicidn concisa y Unica de los indicadores, lo que conllevaba una falta de precision en la
interpretacion de las métricas y dependencia del equipo de desarrollo para extraer las
mismas.

El desarrollo del proyecto se encuadra dentro del ambito de la inteligencia de negocio o, en
inglés, Business Intelligence (Bl), que tiene por objeto procesar datos procedentes de la
gestion diaria de las organizaciones, estructurarlos y transformarlos en informacion util
para la toma de decisiones, elaborando y mostrando indicadores clave de negocio
(denominados KPI) en un cuadro de mandos integral o dashboard [11][12].

Un cuadro de mandos integral es un panel que muestra la informacion relevante de la
organizacion con una frecuencia de actualizacién determinada y que permite tomar
decisiones a su directiva a partir de los resultados que se obtengan del analisis de estos.
Todo cuadro de mandos integral ha de tener bien definidos los siguientes aspectos:

- Perspectivas: Mddulos de una empresa que el cuadro de mandos pretende
analizar (financiero, produccién, clientes, entre otros).

- Objetivos: Los fines que se pretenden alcanzar con el uso y analisis del propio
cuadro de mandos.

- Mapa estratégico: Division de los objetivos de la empresa en perspectivas y todas
sus influencias e interrelaciones, usado de una forma mas abstracta para medir el
cumplimiento de estos objetivos.

- Indicadores: Formas de medir graficamente la informacidn relacionada con el
cumplimiento de los objetivos, basados en una formula matematica que devuelve
un resultado.

- Responsables: Personal encargado de interpretar la informacion mostrada en el
cuadro de mandos y tomar decisiones a partir de ella.



3. Calendario de desarrollo

La idea inicial de este proyecto surgié en febrero 2019 por parte de la directiva ya que les
urgia disponer de un cuadro de mandos similar a alguno ya desarrollado previamente para
alguno de sus clientes.

Como primera toma de contacto, participé en dos reuniones organizadas por la empresa:
una primera en la que se comentaron las motivaciones de hacer uso del concepto Business
Intelligence para ayudar en la toma de decisiones estratégicas de la empresa que estuvo
dirigida a todo el personal de la empresa y una segunda, en la que se expusieron conceptos
mas técnicos relacionados con la implementacidn en las distintas capas del desarrollo de
este proyecto dirigida al personal técnico y funcional de IPS-Norte.

Antes de comenzar el propio desarrollo, revisé una serie de manuales en texto y videos de
formacion online proporcionados por la empresa “Solmicro”, proveedora de distintos
sistemas software a IPS-Norte, en los que se exponian también paso a paso todos los
conceptos, motivaciones e implementaciones derivadas del disefio de un cuadro de
mandos integral. Esta fase llevo alrededor de un mes y medio, tras el cual se tuvo una idea
clara de los pasos a realizar para construir un cuadro de mandos integral para la empresa

[1].

Mientras se estaba realizando este estudio previo, la directiva fue especificando mas
concretamente una serie de requisitos técnicos y graficos que querian que se incluyeran en
el proyecto.

Una vez determinados los requisitos completos de la perspectiva de ventas, se especifico
gue seria necesario visualizar un ejemplo del funcionamiento de un cuadro de mandos
integral, creado en entorno de pruebas con una base de datos ejemplo, un esqueleto de
Data Warehouse y varios cubos MOLAP y un disefio XML predefinido a ejecutar en
“Solmicro BIl”. Este ejemplo podria desarrollarse a partir de un modelo simple orientado a la
formacion de otras empresas que proporciona nuestro proveedor “Solmicro”. Esto se
realizaria con el objetivo de estudiar la viabilidad en horas de trabajo del desarrollo del
proyecto. La creacion de este prototipo llevé alrededor de un mes.

Viendo la viabilidad de esta solucion, la directiva decidid que se llevara adelante la
implementacion de todo lo necesario para visualizar el cuadro de mandos propio de la
empresa. Esta fase durd cuatro meses, en los que se disefid por completo el Data
Warehouse, la carga de datos desde la base de datos del ERP, el disefio y procesamiento de
los cubos y los requisitos graficos de la capa de presentacion del cuadro de mandos.
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Finalmente, se realizé una fase de despliegue en nuestro propio entorno local y pruebas
para comprobar que los datos mostrados en el cuadro de mandos se correspondian con los
visualizados en la herramienta ERP “Expertis”.

A continuacidn, la figura 1 muestra un diagrama de Gantt que representa el calendario
completo de desarrollo del proyecto.

Calendario de desarrollo

TAREA FEBRERCQ MARIO ABRIL MAYOQ JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE

toplenencacion |

Figura 1. Calendario de desarrollo: Diagrama de Gantt representativo de las duraciones de
cada tarea del proyecto (disefiado con la herramienta online gratuita Canva).
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4. Conceptos previos a la implementacion

Antes de abordar las fases de disefio y ejecucidn del proyecto, es importante explicar los
elementos que constituyen una solucidn Business Intelligence.

La figura 2 recoge gréficamente los componentes que conforman la solucion desarrollada.

Figura 2. Estructura general del sistema: Compuesta por una base de datos del ERP, un Data
Warehouse, un cubo MOLAP y un cuadro de mandos, asi como sus interconexiones (Imagen
“Base de datos del ERP”: https://www.computerhope.com/jargon/d/database.htm, Imagen “Data
Warehouse”: http://es.seaicons.com/83236/, Imagen “Cubo MOLAP”:
https://www.picturesso.com/pics/ssas-data-sourcing-cube-icon-86.html ) [7].

A. Base de datos del ERP

Inicialmente, los datos necesarios a explotar, estan contenidos en una base de datos
relacional SQL almacenada en un servidor interno de IPS-Norte sobre la cual se recoge la
operativa diaria de la empresa (aqui se almacenan los datos procesados por la herramienta
ERP “Expertis” usada tanto en la empresa como en los clientes de los cuales es consultora).

La herramienta utilizada para la gestion de esta base de datos es SQL Server Management
Studio.

B. Data Warehouse

En el caso de este proyecto, se hizo uso de un almacén de datos intermedio situado en el
mismo servidor que la base de datos del ERP.

Este almacén de datos no sigue la estructura habitual de las bases de datos relacionales
usadas por los ERP tanto de IPS-Norte como de sus clientes, sino que sigue una estructura
dimensional. Esta se compone de distintas tablas que representan hechos (datos a medir y
visualizar) o dimensiones (datos por los que filtrar estas mediciones).

Cada una de estas tablas de hechos o dimensiones guarda relacidon con una o varias tablas
de la base de datos del ERP. Por ejemplo, la dimensidon que almacena datos sobre articulos
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extrae datos de la tabla maestra de articulos del ERP, asi como de otras tablas relacionadas
como la de tipos de articulo, familias de articulo, entre otras.

C. Carga de datos del ERP

Haciendo uso de un paquete ETL de SQL Integration Services disefiado a través de un
proyecto en Visual Studio 2017, se definen procesos de borrado inicial de los datos
contenidos en el Data Warehouse y posterior carga de la base de datos del ERP a las tablas
de hechos y dimensiones definidas en el Data Warehouse.

D. Cubo MOLAP y Procesado multidimensional

Haciendo uso de un proyecto de Visual Studio de Analysis Services, se define una vista del
origen de datos del Data Warehouse asi como las métricas calculadas, datos a visualizar y el
tipo de procesamiento con el que se construira el cubo, en este caso, MOLAP
(Multidimensional Online Analytical Processing), para tener un mayor rendimiento y no
depender del gestor de base de datos, pues este tipo de cubo permite tener portabilidad
sobre el fichero del cubo independientemente de este gestor.

E. Visualizacion en “Solmicro Bl”

Accediendo directamente al cubo MOLAP previamente definido y procesado a través de la
herramienta “Solmicro Bl”, se tiene la opcidn de disefar distintas pestanas y graficos que
visualizan los datos necesarios a explotar y a partir de los cuales se pueden tomar
decisiones estratégicas. Estos disefios se almacenan en archivos XML [2][3][4].
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5. Cuadro de mandos

A continuacion, se define la especificacion de cada una de las fases del desarrollo del
proyecto: fase de requisitos, fase de diseio y fase de presentacion y despliegue.

5.1. Requisitos

La directiva de IPS-Norte propuso una serie de indicadores para abordar la perspectiva de
ventas.

Dentro de esta perspectiva, se representan los indicadores de respuesta a clientes, siendo
aquellos que indican datos sobre facturacidn. Se trataran facturas de venta para calculos
que se refieren facturacion bruta y facturas de venta y compra para lo que se refiere a
facturacion neta. Los indicadores requeridos son los siguientes:

INDO1 — Ventas Brutas y Netas Anuales (Tabla).

INDO2 — Ventas Brutas y Netas Anuales (Grafico de barras).

INDO3 — Ventas Brutas, Netas y Costes Exteriores Anuales (Grafico de barras).
INDO4 — Ventas Brutas y Netas por Aio/Mes (Tabla).

INDO5 — Ventas Brutas y Netas Anuales por Familia de Articulo (Tabla).

INDO6 — Ventas Netas por Familia de Articulo (Grafico de tarta).

INDO7 - Ventas Brutas y Netas Anuales por Familia de Articulo (Grafico de barras).
INDO8 — Ventas Brutas, Netas y Costes Exteriores por Afio-Trimestre-Mes (Tabla).
INDO9 — Ventas Brutas, Netas y Costes Exteriores por Afio-Trimestre-Cliente (Tabla).
IND10 — Ventas Netas por Cliente (Grafico de tarta).

IND11 — Ventas Brutas por Cliente (Grafico de tarta).

IND12 — Ventas Brutas por Zona (Grafico de tarta).

IND13 — Ventas Brutas y Netas por Mercado (Tabla).

IND14 — Ventas Brutas y Netas por Zona (Tabla).

IND15 — Ventas Brutas, Netas y Porcentaje por Cliente-Tipo de Proyecto (Tabla).
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En cuanto a requisitos visuales, se solicitd la presencia de ciertas tablas y graficos en dos
pantallas, dejando a decisidon propia el cdmo situarlas de la manera mds comoda y sencilla
para el usuario.

Estos indicadores son utilizados para medir el éxito por parte de la directiva haciendo
comparativa con los resultados de afios anteriores. Teniendo en cuenta que los indicadores
definidos son todos de facturacidn, se tendra un caso de éxito si para cualquier indicador, la
facturacion es mayor que la del ejercicio anterior.

5.2. Diseno

Una vez establecidos los requisitos definidos a modo de indicadores se comienza la fase de
desarrollo, dividida en disefio de la base de datos dimensional, implementacion de procesos
ETL y disefio e implementacion del cuadro de mandos (interfaz).

En esta perspectiva, la estructura dimensional debe recoger los datos procedentes de
ventas (facturas de venta) y de compras (facturas de compra). Estos datos serdn filtrados
por proyecto, cliente, zona, empresa, articulo y tiempo. Por tanto, la estructura
multidimensional para realizar estos indicadores se ve representada en la figura 3 mostrada
a continuacion.

= DimArticulo - = DimZona

|
—| EE FactVentas

=1 DimEmpresa ot

= FactCompra

Figura 3. Estrellas de la perspectiva de ventas: Pueden verse representadas las dimensiones
de color azul y los hechos de color amarillo.

Con el objetivo de obtener los indicadores definidos en el apartado anterior, se establecen
una serie de correspondencias entre cada indicador y los campos de las tablas de hechos y
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dimensiones que van a utilizar. Estas relaciones vienen indicadas en forma de tabla en la

figura 4 mostrada a continuacion.

DimArticulo DimCliente DimZona | DimEmpresa DimTiempo DimProyecto FactCompra FactVentas
INDO1 Aho ImporteCompra ImporteA
INDO2 Aho ImporteCompra ImporteA
INDO3 Aho ImporteCompra ImporteA
INDO4 Aho, Mes ImporteCompra ImporteA
INDO5 | DescFamilia Aho ImporteCompra ImporteA
INDO6 | DescFamilia ImporteCompra ImporteA
INDO7 | DescFamilia Aho ImporteCompra ImporteA
INDO8 Aho, Mes, ImporteCompra ImporteA
NombreTrimestre
INDO9 DescCliente Ao, ImporteCompra ImporteA
NombreTrimestre
IND10 DescCliente ImporteCompra ImporteA
IND11 DescCliente ImporteA
IND12 DescZona ImporteA
IND13 DescMercado ImporteCompra ImporteA
IND14 DescZona ImporteCompra ImporteA
IND15 DescCliente DescTipoProyecto | ImporteCompra ImporteA

Figura 4. Correspondencias indicadores-tablas.

Como se puede observar, los datos de la dimensidn de empresa no son utilizados para los
indicadores, pues IPS-Norte no es un grupo y realizar un filtrado por empresa no es
necesario.

Cabe destacar que inicialmente se cred la dimensidon de zonas para poder hacer este

filtrado en los indicadores, pero no se realizd lo mismo para la dimension de mercados. Esto
se debe a que como el mercado ya es un campo de la dimension de clientes, se puede hacer
el filtrado a través de ésta. Ante el correcto funcionamiento de ambos filtrados, se conservd
este modelo para evitar crear conflictos.

5.2.1. Base de datos dimensional

Las tablas del Data Warehouse se han disefiado siguiendo el patrdon proporcionado por

“Solmicro”.

Las tablas tienen los siguientes campos:

DimArticulo: Dimensidn que representa los articulos gestionados por la empresa. en este

caso, servicios de consultoria o programacion, entre otros, ofrecidos a los clientes, o gastos,

dietas, licencias, entre otros, necesarias a pagar a proveedores).
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Column Name Data Type Allow Mulls Description

% |DEmpresa nvarchar(23) O Identificador de la empresa en la que se gestiona el articulo (en este caso sera IPS-MNorte, Unica entidad)
% IDArticulo nvarchar(30) O |dentificador del articulo

DescArticulo nvarchar(300) Descripcion del articulo

IDFamilia nvarchar(30) |dentificador de la familia del articulo

DescFamilia nvarchar(100) Descripcion de la familia del articulo

IDTipo nvarchar(30) Identificador del tipo del articulo (compraventa o unidad de negocio)

DescTipo nvarchar(100) Descripcion del tipo del articulo

Figura 5. Estructura de dimension de articulos.

DimCliente: Dimensidon que representa a los clientes existentes de la empresa.

Column Name Data Type Allow Mulls Description

% IDEmpresa nvarchar(23) O Identificador de la empresa en la que se gestiona el cliente (en este caso sera IP5-Norte, dnica entidad)
% IDCliente nvarchar(50) O ldentificador del cliente

DescCliente nvarchar(300) O Descripcion del cliente

CodPostal nvarchar({50) Cddigo postal del cliente

IDPais nvarchar(50) Identificader del pais del cliente

DescPais nwvarchar{100) Descripcion del pais del cliente

Provincia nvarchar(100) Provincia del cliente

IDMercado nvarchar(30) Identificador del mercado del cliente

DescMercado nvarchar{100) Descripcién del mercade del cliente

IDTipoCliente nvarchar(50) Identificader del tipo de cliente (Privado/Publico)

DescTipoCliente nvarchar{100) Descripcién del tipo de cliente

IDZona nvarchar(50) Identificader de la zona del cliente

DescZona nvarchar(100) Descripcion de la zona del cliente

IDGecgrafiakey bigint Campo potencialmente usado para la ubicacidn del cliente en mapa

ExportacionMacional wvarchar(11) Campo potencialmente usado para la ubicacion del cliente en mapa

Figura 6. Estructura de dimension de clientes.

DimEmpresa: Dimensidn que representa las empresas contenidas por IPS-Norte. En este
caso tiene un Unico registro que representa a la propia empresa IPS-Norte ya que no es un
grupo de empresas.

Column Name Data Type Allow Nulls Description
% IDEmpresa nvarchar(23) O Identificador de la empresa grupe en la que se gestiona la empresa (en este caso sera IP5-Norte, nica entidad)
DescEmpresa nvarchar(30) O Descripcion de la empresa
DescEmpresalarga nvarchar(100) Descripcidn larga de la empresa
DescEmpresaCorta nvarchar(3) Descripcion corta de la empresa

Figura 7. Estructura de dimension de empresas.

DimProyecto: Dimensidon que representa cada uno de los trabajos (tareas de bajo nivel)
realizados para cada uno de los proyectos en activo de la empresa.
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Caolurnn Name

% IDEmpresa
% |DTrabajo

DescTrabajo
IDTipoTrabajo
DescTipoTrabajo
IDProyecto

DescProyecto

|IDTipoProyecto
DescTipoProyecto
Fechalnicio
MumProyecto
IDCliente

Estado
IDCentroGestion
CodTrabajo

Internc

Data Type
nvarchar(25)
int
nvarchar(300)
nvarchar{20)
rvarchar(1000)
int
rvarchar{300])
nvarchar{30)
nvarchar(1000)
datetime
nvarchar(50)
nvarchar(30)
int
nvarchar{20)
nvarchar{20)
bit

Allow Nulls

ODRANONAAAR-ADOEREERDOO

Description

|dentificador de la empresa en la que se gestiona el proyecto (en este caso serd IP5-Morte, dnica entidad)

Identificador del trabajo

Descripcion del trabajo

Identificader del tipo del trabajo

Descripcion del tipo del trabajo
Identificador del proyecto

Descripcion del proyecto

Identificador del tipo del proyecto

Descripcion del tipo del proyecto

Fecha de inicio del trabajo

|dentificador alfanumérico del proyecto

Identificador del cliente del proyecto

Estade del proyecto

|dentificador del centro de gestion del trabajo

|dentificadeor alfanumérico del trabajo

Indica si el trabajo es para un proyecto internc o no

Figura 8. Estructura de dimension de proyectos.

DimTiempo: Dimension que guarda un registro por cada dia desde el 1 de enero de 1998.
Estos datos de fechas son utilizados por los filtrados temporales en los graficos del cuadro

de mandos.
Column Mame Data Type

% Fecha datetime
MesSinAfio int
MombrefesSindnio nvarchar(30]
Mes int
Mombrefes nvarchar(30)
Trirestre int
MombreTrimestre nvarchar(30)
Cuatrimestre int
MaombreCuatrimestre nvarchar(30]
Semestre int
Mombresemestre nvarchar(30]
Afio int
AfcDesc int
Semana int
SemanaSinfifio int
MombreSemana nvarchar(30)

Allow Mulls

NAEMRODOOOODOODOOO® & O

Figura 9. Estructura de dimension de tiempo.

DimZona: Dimensidn que representa cada una de las zonas geograficas gestionadas por la

empresa.

Description
Dia en formato YYYY-MM-DD
Mumero del mes de la fecha
Mombre del mes de la fecha
Mes de la fecha en formato YYYY MM
Mombre del mes y afic de la fecha
Trirnestre de la fecha en formate YYYYT
Mombre del trimestre y afic de la fecha
Cuatrimestre de la fecha en formato Y'YV C
Mombre del cuatrirestre y afio de la fecha
Semestre de la fecha en formato YYYYS
Mombre del semestre y afio de la fecha
Afic de la fecha
Afic de la fecha en negative
Semana de |a fecha en formato YYYYWW

Mumero de la semana de la fecha

Mombre de la sernana de la fecha (5 Mdmero)
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Colurmn Mame Data Type Allow Mulls Description
% IDZona nvarchar(30) ] |dentificador de la zona
Descfona nvarchar(100) Descripcion de la zona

Figura 10. Estructura de dimension de zonas.

FactCompra: Tabla de hechos que guarda los datos relacionados con compras realizadas a
proveedores de la empresa.

Colurmn Name Data Type Allow Nulls Description
IDEmpresa nvarchar({23) O Identificador de la empresa en la que se gestiona la compra (en este caso sera IPS-Norte, dnica entidad)
IDCentroGestion rvarchar(50) Identificador del centro en el que se gestiona la compra (en este case sera [P5-MNorte, dnica entidad)
IDCrigenLinea int O Identificador del albaran del que proviene la compra
FechaFactura datetime Fecha de la factura de la compra
IDProveedor nwvarchar(30) O ldentificador del proveedor de la compra
IDArticulo rvarchar(30) Identificador del articulo comprado
Cantidad numeric(23, 8) O Cantidad del articule comprado
ImporteCompra nurmeric(23, ) O Importe pagado por la compra
IDTrabajo int Identificador del trabajo relacionade con la compra

Figura 11. Estructura de hechos de compras.

FactVentas: Tabla de hechos que guarda los datos relacionados con ventas realizadas a
clientes de la empresa.

Column Mame Data Type Allow Mulls Description
IDEmpresa nvarchar(23) O Identificador de la empresa en la que se gestiona la venta (en este caso sera IPS-Norte, dnica entidad)
IDCentroGestion nvarchar(50) |dentificador del centro en el que se gestiona la venta (en este caso serd [P5-MNorte, dnica entidad)
FechaFactura datetime Fecha de la factura de la venta
IDCliente nvarchar(30) O |dentificador del cliente de |a venta
IDArticulo nvarchar(30) O |dentificador del articulo vendido
Cantidad numeric(23, &) O Cantidad del articulo vendido
Imported numeric(23, 8) O Importe recibide por la venta
IDUdMedida nvarchar(30) |dentificador de la unidad de medida del articulo vendido
IDProyecto int |dentificador del proyecto relacionade con la venta
|DTrabajo int |dentificador del trabajo relacionade con la venta

Figura 12. Estructura de hechos de ventas.
5.2.2. ETL

Para cargar datos en estas tablas, se programan procesos ETL que consisten en la
realizacion de select e insert directos de una BD relacional, realizando ciertas
transformaciones de metadatos en la carga. A continuacion, se ejemplifica el proceso con la
carga de DimArticulo, representada en las figuras 13, 14y 15, mostradas a continuacion.
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> select Dimaticulo

R

Columnas

Salida de error

PR | Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vis

modo de accese a los datos. 5i utiliza el medo de acceso a comandes SCL, especi
consulta o mediante el generader de consultas.

Administrador de conexiones OLE DB:

IPSMNORTE3OR2\SCQL2008R2 xlps41.sa

Modo de acceso a datos:

Comando SOL

Texto de comando SOL:

SELECT

1AS IDEmpresa,

dbo.tbMaestrofrticulo.DArticulo,
dbo.tbMaestrofrticulo.Deschrticulo,
dbo.tbMaestroArticulo.DFamilia,
dbo.tbMaestroFamilia.DescFamilia,

dbe.tbMaestreArticulo. | DTipo,
dbo.tbMaestreTipoArticule.DescTipo

FROM dbo.tbMaestroArticulo

LEFT QUTER. JOIN

dbo.tbMaestreFamilia ON

dbo.tbMaestroArticulo./DFamilia = dbo.tbMaestroFamilia.|DFamilia
LEFT QUTER JOIN

dbo.tbMaestroTipoArticule QN

dbo.tbMaestroArticulo. DTipo = dbo.tbMaestroTipoArticulo. DTipo

Figura 13. Ejemplo de seleccion de datos ETL: Sentencia SQL usada para seleccionar los

datos de la base de datos del ERP para cargarlos en la dimension de articulos.

iculo

I

eé Cargar DimAr

EL Permite ver y modificar las propiedades de la ruta, ver meti
ruta.

) General Metadatos de ruta:

M Mombre Tipo de datos

Visor de datos IDAticulo | DT_WSTR

DescArticulo  DT_WSTR

IDTipo DT_WSTR
IDFamilia DT_WSTR
IDErmpresa DT_I4
DescFamilia DT_WSTR
DescTipo DT_WSTR

Figura 14. Ejemplo de conversion de metadatos ETL: Asignaciones a tipos de datos de los

campos provenientes de la base de datos del ERP antes de ser cargados al Data Warehouse.
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Modo de acceso a datos:

Carga rapida de tabla o vista

Membre de la tabla o la vista:

H [dbo].[DimArticula]

l [] Mantener valores de identidad

Bloguec de tabla

e@ Cargar DimArticulo [] Mantener valores MULL Comprobar restricciones
I Filas por lote: | |
Tamafio maxime de confirmacidn de insercidn: |214?43364? |

Figura 15. Ejemplo de asignacion de datos ETL: Correspondencia de los datos cargados
desde la base de datos del ERP y transformados a cierto tipo de datos con la dimension de

articulos.

Siguiendo este proceso, se ha realizado la implementacidn de la carga de datos desde la
base de datos de IPS-Norte del ERP “Expertis” hacia el Data Warehouse. Graficamente,

puede visualizarse en la figura 16 mostrada a continuacion.

g‘a Borrado

i-)i DimArticulo

Contenedor de secuencias ~ Contenedor de secuencias 1

i-)i DimCliente i-)i DimProyecto

i-)i DimZona

i-)i FactvVentas

Figura 16. Estructura de carga de datos ETL.

i-)i DimProveedor

i-)i FactComprasExternas

Se realiza un borrado de los datos almacenados en las tablas de hechos de ventas y

compras, asi como en las tablas de dimensiones de clientes, proveedores, articulos,

proyectos y zonas.
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A pesar de haber tratado de acordar un sistema para comparar los datos ya cargados en el
Data Warehouse y solo traer los nuevos o modificados en la base de datos del ERP, se exige
por parte de la empresa solicitante el realizar un borrado total del Data Warehouse, ya que
la empresa “Solmicro”, distribuidora del software “Solmicro Bl”, lo realiza de esta misma
manera. No se observa inicialmente problema de rendimiento porque el volumen de datos
no es elevado.

Tras realizar este borrado, se procede a cargar los datos del ERP relacionados con articulos,
tipos de articulos y familias de articulos en |la dimensidn de articulos del Data Warehouse,
datos comunes a las dimensiones y hechos del cubo.

Seguidamente, se cargan los datos en las tablas de dimensiones de zonas, de clientes
(clientes, paises, mercados, tipos y zonas relacionadas con los clientes), de proyectos
(proyectos, tipos de proyectos, trabajos y tipos de trabajo relacionados con los proyectos) y
de proveedores (proveedores, paises, mercados, tipos y zonas relacionadas con los
proveedores).

Tras esto, se cargan los datos en las tablas de hechos. Para las ventas, se traen datos de
facturas de venta creadas a partir de cierta fecha (esta fecha se puede establecer a través
de un pardmetro modificable en la propia aplicacién “Expertis”). Para las compras, se traen
datos de facturas de compra relacionadas con proyectos externos y creadas a partir de la
misma fecha parametrizable mencionada anteriormente.

Una vez disefada la carga de datos correctamente y comprobado que se cargan los datos
necesarios en el Data Warehouse, se procedio a disefiar la vista del origen de datos del
cubo de clientes, visible en la figura 17 mostrada a continuacion.
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B8 DimEmpresa

ma IDEmpresa
DescEmpresa
DescEmprasalangs
DescEmprasaCortz
Seleadion

] & & &

r

& DimCliente

= 1DClente
wa [DEmpress

DrescClients
CodPostal
IDPais
DwescPais
Provincia
IDMercado
DescMercado

IDClienteOrigen

= DimZona

ra IDZona
DescZonz

&

= DimArticulo
=0 [DEmpress a
wa [DArticuls
IDAmiculsOrigen
DreschArtiouls
IDFzmiliz
DrescFamiliz
IDTipo "
DrescTipo o £ FactCompra
Fabrica IDEmpresa
Ventz - q—‘ IDCentroG...
IDOrigen
E FactVentas IDOrigenLi...
IDEmpresz = FechaFactura
IDCentroGe. .. IDProvesdor
FechaFacturs IDAriculo
ID:Cliente Cantidad
IDArtioul —! ImporteCo...
Cantidzd |__iDTesbsio <
Imported
Coste
CantidadUV. ..
IDOrigen -
r
EE DimTiempo
= Fachz .
MesSinAfia
NombreMesSi.,
Mes
NombreMes
Trimwestre
NombreTrimes. ..
Custrimestre
NombreCuatri..,
Semestre -

Figura 17. Vista del origen de datos.

Al definir este origen de datos, la propia herramienta Visual Studio, establece las relaciones

entre cada una de las tablas de dimensiones/hechos haciendo uso de estos campos.

DimEmpresa | DimArticulo | DimCliente | DimZona | DimProyecto | DimTiempo FactVentas FactCompra
DimEmpresa X IDEmpresa IDEmpresa X IDEmpresa X IDEmpresa IDEmpresa
DimArticulo IDEmpresa X X X X X IDEmpresa, IDEmpresa,
IDArticulo IDArticulo
DimCliente IDEmpresa X X IDZona IDEmpresa, X IDEmpresa, X
IDCliente IDCliente
DimZona X IDZona X X X
DimProyecto | IDEmpresa IDEmpresa, X IDEmpresa, IDEmpresa,
IDCliente IDTrabajo IDTrabajo
DimTiempo X X X X X FechaFactura | FechaFactura
FactVentas IDEmpresa IDEmpresa, | IDEmpresa, IDEmpresa, | FechaFactura X X
IDArticulo IDCliente IDTrabajo
FactCompra IDEmpresa IDEmpresa, X X IDEmpresa, | FechaFactura X X
IDArticulo IDTrabajo

Figura 18. Relaciones entre dimensiones y hechos.

Haciendo uso de las 6 tablas de dimensiones previamente mencionadas (Articulo, Cliente,

Empresa, Proyecto, Tiempo y Zona) y 2 tablas de hechos (Compras y Ventas), cada una de
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ellas con una medida: Para compras, se miden los costes exteriores, que representan el
sumatorio del campo “ImporteCompra” de la tabla de hechos de compras. Para ventas, se
miden las ventas brutas, que representan el sumatorio del campo “ImporteA” de la tabla de
hechos de ventas. Ademas, el cubo dispone de dos célculos: Ventas Netas, que se calcula
restando los costes exteriores a las ventas brutas, y Porcentaje Proyecto Cliente, que
representa, para cada cliente, el porcentaje de la facturacién total de ese cliente que
representa lo que factura por cada tipo de proyecto. A continuacién, se muestran, en las
figuras 19y 20, las sentencias MDX usadas para definir estos dos campos calculados.

|[‘L-'entas Metas] |

# Propiedades del miembro primario

Jerarguia primaria; Measures -

Miembro primario:

*

Expresion

[Measures].[Ventas Brutas] - [Measures].[Costes Exteriores]

Propiedades adicionales

»

Cadena de formato: |’Cl.lrren|:1_.-'r o |
Vizible: True w
Comportamiento si no esta vado: | ﬂ
Grupo de medida asociado: Ventas w

Carpeta para mostrar: | |

¥ Expresiones de color

¥ Expresiones de fuente

Figura 19. MDX y definicion de campo calculado “Ventas Netas”.
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|[F‘-:urcentaje Proyecto Cliente] |

# Propiedades del miembro primario

Jerarguia primaria; | Measures -

Miembro primario:

b

Expresion

Case
// Test para evitar dividir entre cerq|
When IsEmpty

(

)
Then Mull

[Measures].[Ventas MNetas]

Else { [Proyecto].[Desc Tipo Proyvecta].CurrentMember,
[Measures].[Ventas Netas] )
f
{ [Proyecto].[Desc Tipo Proyecto].CurrentMember.Parent,
[Measures].[Ventas Netas] )

End

Propiedades adicionales

»

Cadena de formato: |"F'Er|:Entr v |
Vizible: True v
Comportamiento si no esta vado: | j
Grupo de medida asodado: Ventas '

Carpeta para mostrar: | |

¥ Expresiones de color

¥ Expresiones de fuente

Figura 20. MDX y definicion de campo calculado “Porcentaje Proyecto Cliente”.

Habiendo realizado esta estructura, ya se puede proceder a procesar el cubo MOLAP de
clientes [5].

5.2.3. Interfaz

Una vez procesado, puede ser accedido a través de la herramienta “Solmicro Bl”, que nos
permite disefar tablas, graficos, filtrar por segmentadores de meses/afios, hacer drill down
por dimensiones, entre otros.

A continuacion, se disefiaron dos pantallas representativas de los datos de facturacion de
clientes. Graficamente se muestra su aspecto en las figuras 21y 22.
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Bl A TETY Clientes IPS - Resumen _

= Lo o
204 2005 2016 2017 2018 H Enero  Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julic  Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre |
=] Ventas Brutas y Netas Anuales —— [ £ %/ Ventas Brutas y Netas Anuales B0 £¥ =~ Ventas Brutas, Netas y Costes Exteriores Anuales —— @I £ = Ventas Brutas y Netas Anuales por Familia de Articulo —— 1 £
Ventas Brutas  Ventas Netas 1500000 1,500,000 2014
2014 111396785€ 93889811 € Ventas Brutas
2015 106360738€ B47.19482€ ALQUILERES -
2016 101370016€ 804.49182€ IMPLANTACIGN SISTEMAS CUADRO DE MANDOS
2017 105827435€ 83695637 € COMISIONES COMERCIALES 1360700
2018 143625442€ 118613162€ cuoTAs
] & 83695637 ]
200,000 g 50449152 gy 900,000 DIETAS ¥ DESPLAZAMIENTOS. 79457
=J Ventas Brutas y Netas por Afio/Mes — [ ENERSY)
T SISTEMAS INTEGRALES DE GESTION - ERP'S 2361302
600000 - 600,000 -
RSN [R—— FORMACIONES 2188200
Enero 2014 160.08351€ 15077, % e I
<o - 21641256 22131798
Febrero 2014 12506033 € 11407 300000 300.000 N 74- 20021734 25012280 INVERSIONES
Marzo 2014 1081450€ 269 [l e s L
Abril 2014 14515825 € 138.20; LErdis 791687:
- o -
SERVICIOS DE LIMPIEZA
Mayo 2014 » 004 2015 2006 2007 2018 014 2015 2016 2017 2018 ‘ »
%] Ventas Netas por Familia de Articulo 1 £% = Ventas Brutas y Netas Anuales por Familia de Articulo ik e
 ALQUILERES SISTEMAS DE CAPTURA DE DATOS H Ventas Brutas
B IMPLANTACION SISTEMAS CUADRO DE MANDOS & SERVICIOS EXTERNOS H Ventas Netas
COMISIONES COMERCIALES » TERMINALES
cuoTAs = TELEFONIA 400000
DIETAS Y DESPLAZAMIENTOS B VARIOS - ABONOS - CONTRAFACTURAS
rm  ENERGIA VisA
m B SISTEMAS INTEGRALES DE GESTION - ERP'S
1069.629.31 & FORMACIONES 200.000
HOTELES / ALOJAMIENTO
[ | il Lo ... hL.
PROYECTOS LABVIEW oA nl. L. _.,I . lI."..n'l - .I...ml. ull, L. r._.-ll. ..I“._, . l[-._ml. l .n,] y rl..

g sut452s]
N B LICENCIAS
B SERVICIOS DE LIMPIEZA
B MANTENIMIENTO GFICINA
MATERIAL DE OFICINA

PORTES / ENVIOS B
INGENIERIA ¥ MEJORA DE PRODUCTIVIDAD &
I PROYECTOS ESPECIALES

3
=3
<
2

E
R PUBLICIDAD 2
B RENTING grEa
Soon
SERVICIOS DE MANTENIMIENTO / SAT "o A

@ Resumen  Detalle @

Figura 21. Pantalla resumen del cuadro de mandos.

Para la pantalla resumen del cuadro de mandos, se situd un segmentador anual en la parte
superior izquierda, el cual permite elegir el afio por el que se filtraran todos los datos
mostrados en la pantalla.

En la parte superior derecha, se localiza un segmentador mensual, que permite elegir el
mes por el que se filtraran los datos mostrados en la pantalla, puede usarse conjuntamente
con el segmentador anual.

Bajo el segmentador anual, se encuentra la tabla de ventas brutas y netas anuales (INDO1),
gue permite visualizar las ventas brutas y netas totales separadas por afo.

Justo a la derecha de esta tabla, esta el grafico de barras de ventas brutas y netas anuales
(INDO2), usado para visualizar lo mismo que la tabla anterior de una forma mdas cémoda,
separando en barras rojas las ventas brutas y en barras azules las ventas netas.

Situado a su vez a la derecha del grafico anterior, se encuentra el grafico de barras de
ventas brutas, netas y costes exteriores anuales (INDO3), el cual permite visualizar lo mismo
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que el grafico anterior ademas de una nueva barra amarilla por cada afio que representa los
costes exteriores (Ventas Brutas = Ventas Netas + Costes Exteriores).

Bajo la primera tabla descrita, esta la tabla de ventas brutas y netas por afio/mes (IND0O4),
donde se pueden visualizar las ventas brutas y netas totales separadas por mes.

A la derecha de la pantalla se localiza la tabla de ventas brutas y netas anuales por familia
de articulo (INDO5). Esta permite visualizar las ventas brutas y netas totales separadas por
afo para cada familia de articulo, en este caso, las familias de articulos representan
realmente tipos de proyectos sobre los que la empresa factura (mantiene el nombre de
familia de articulo por el uso del estandar de la herramienta “Expertis”).

En la parte inferior izquierda, se tiene el grafico de tarta de ventas netas por familia de
articulo (INDO6), que permite visualizar de forma totalizada las ventas netas separadas por
cada familia de articulo (tipo de proyecto).

Por ultimo, en la parte inferior derecha, se encuentra el grafico de barras de ventas brutas y
netas anuales por familia de articulo (INDO7) donde podemos visualizar, para cada aiio, las
ventas brutas y netas separadas por tipo de proyecto.

i A& LETT Clientes IPS - Detalle
] & &

‘ 014 2005 2016 2017 2018 H Enero  Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio  Juio  Agosto

Septiembre

=1 Ventas Brutas, Netas y Costes Exteriores por Afio-Tr 07 £+ ~ Ventas Brutas, Netas y Costes Exteriores por Afio-Tr liente

Ventas Brutas  Ventas Netas  Costes Exteriores. Ventas Brutas  Ventas Netas  Costes Exteriores

Enero 2014 169.083,51 & 159.774,00 € 930951 € - ALTEC ENGINEERING, SL (GRUPO INFUN) 273310€ 273310 €& -
Primer trimestre 2014 Febrero 2014 125.060,33 € 11407685 € 1098348 & AMBAR SEGURIDAD Y ENERGIA, S.L. 208100 € 2.081,00 &
Marzo 2014 1091450 € 269868 € 821582 € AMBAR TELECOMUNICACIONES, S.L. 7.28400 € 728400 €
Abril 2014 14515825 € 13820237 € 695588 € CARTONAJES LANTEGI, SL 181700€  1.23200€ 58500 €
Segundo trimestre 2014 Mayo 2014 7258131€  GR.86327€ 471804 € CASTING ROS, 5.A. (GRUPQ INFUN) 8062656  BO62E5 €
2014 Junio 2014 3658789 €  27.83731€ 875058 € CHASSIS BRAKES INTERNATIONAL SPAIN, S.L. 000€ 000 €
Julio 2014 227.11985€ 22161486 € 550499 € CISGA, S.L. 104000€  1.04000€
2014 Primer trimestre 2014
Tercer trimestre 2014 Agosto 2014, 3574690 € 26.90668 € 884002 € CONSERVAS FREDO, SA 426650€  4.26650¢€
Seotiembre 2014 1061680 €  13.08030 € 2252650 € - CONSORCIO. S.A. 1023750€ 1023750 € M
=] Ventas Netas por Cliente ——— 3l £ =] Ventas Brutas por Cliente 7 £+ = Ventas Brutas por Zona ik e
= ALTEC ENGINEERING, SL (GRUPO INFUN) CHASSIS BRA| || | W ALTEC ENGINEERING, SL (GRUPO INFUN) CHASSIS BR2 B ARAGON
B AMBAR SEGURIDAD Y ENERGIA, S.L B CISGA, S.L B AMBAR SEGURIDAD Y ENE & CISGA 5L B BURGOS
AMBAR TELECOMUNICACIONES, S.L. & CLIENTES R TELECOMUNICACIONES, S.L. c CANTABRIA
AUTOMOTIVE COMPONENTS EUROPE S.LU. CLINICA MON AL MOTIVE COMPONENTS EUROPE S.LU. C CASTILLA LA MANCHA
BANDERAS PUERTA DE HIERRO COMPARIA A BANDERAS PUERTA DE HIERRO COMPARIiA 2 CATALURA
8S TREFILADOS QUUANC, SL CONSERVAS | BS TREFILADOS QUUANO, SL CONSERVAS INTERNACIONAL
W BSP SYSTEMS EUROPA, S.L. CONSORCIO, W BSP SYSTEMS EUROPA, S.L CONSORCIO, & MADRID
B BURNETTS HISPANIA, SL & DAIMLER EVC| || | I BURNETTS HISPANIA, S.L. & DAIMLER EVC B PAIS VASCO
CAMARA CANTABRIA & DECOLATAJE CAMARA CANTABRIA & DECOLATAJE
CARTONAJES LANTEGI, SL EBOSA OBRA CARTONAJES LANTEGI, SL EBOSA OBRA
CASTING ROS, S.A. (GRUPO INFUN) EUROFUCAN, CASTING ROS, S.A. (GRUPO INFUN) EUROFUCAN
= Ventas Brutas y Netas por Mercado [ £ ~ Ventas Brutas y Netas por Zona £+ I Ventas Brutas, Netas y Porcentaje por Cliente-Tipo de Proyecto B &

Ventas Brutas  Ventas Netas Ventas Brutas  Ventas Netas Ventas Brutas  Ventas Netas  Porcentaje Proyecto Cliente
123949392 € 64549814 € 650593 € -423.24462€ IMPLANTACION SISTEMAS INTEGRALES DE GESTION 19.48635 € 19.48635 € 2357% *
CALDERERIA PESADA 889.62176 €  864.220,15 € ARAGON 21983190€ 219.83190€ PROVECTOS ESPECIALES 150,00 € 15000 € 018%
ALTEC ENGINEERING, SL (GRUPO INFUN)
CONSTRUCTORAS 28156674 € 26478544 € BURGOS 5472076€  5472076€ PROVECTOS IMPLANTACION PLATAFORMAS CD A796339€ 4796339 € 58,02%
ORGANISMOS PUBLICOS 5044836 € 4224807 € CANTABRIA 266798899 € 245006264 € PROYECTOS MANTENIMIENTO / SAT 1506600€ 1506600 & 1823%
SECTOR ALIMENTACION 12563693 € 12528708 € CASTILLALAMANCHA  23196371€  19434199€ AMBAR SEGURIDAD Y ENERGIA, S.L. PROYECTOS MANTENIMIENTO / SAT 2505410€  2505410€ 100,00%
SECTOR AUTOMOCION  1.754505.46 € 1.615420,84 € CATALUNA 803.17602€ 72920193 € IMPLANTACION SISTEMAS INTEGRALES DE GESTION 695100€ 695100 € 7.02%
AMBAR TELECOMUNICACIONES, S.L.
SECTOR SERVICIOS 133553099 € 105620402 € INTERNACIONAL 58021818€ 53333963 € PROYECTOS MANTENIMIENTO / SAT 104743306 9200790 € 92,98%
MADRID 68951788€ 43137158€ AUTOMOTIVE COMPONENTS EUROPE S.LU.  PROYECTOS ESPECIALES 1543957 € 1543957 € 100,00%
PAIS VASCO 43188870 € 42396684 € IMPLANTACION SISTEMAS INTEGRALES DE GESTION 873432 € 873432€ 4N%
BANDERAS PUERTA DE HIERRO
PROYECTOS MANTENIMIENTO / SAT 401400€ 293632 € 2529%

@ Resumen  Detalle @

Figura 22. Pantalla detalle del cuadro de mandos.
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En |la pantalla detalle del cuadro de mandos, se situaron los mismos segmentadores que en
la pantalla resumen, en la misma posicién y con el mismo funcionamiento.

Bajo el segmentador anual, se encuentra una tabla de ventas brutas, netas y costes
exteriores por ano-trimestre-mes (IND08). Aqui pueden verse las ventas brutas, netas y
costes exteriores totales separadas por afio, por trimestre y por mes.

Justo a la derecha de la tabla anterior, se situd la tabla de ventas brutas, netas y costes
exteriores por ano-trimestre-cliente (IND09), donde visualizar las ventas brutas, netas y
costes exteriores totales separadas por afo, por trimestre y por cliente.

Bajo la primera tabla mencionada, se localiza el grafico de tarta de ventas netas por cliente
(IND10). Este permite visualizar las ventas netas totales separadas por cada cliente.

A la derecha del grafico anterior se tiene el grafico de tarta de ventas brutas por cliente
(IND11), en el que se pueden visualizar las ventas brutas totales separadas por cada cliente.

Estos dos graficos previos no se visualizan completamente en la pantalla principal de
detalles debido a la gran cantidad de clientes que se tratan de representar. Esto no es un
gran problema ya que la herramienta “Solmicro BI” permite ampliar cualquiera de las tablas
o graficos a consultar, seleccionando el boton arriba a la izquierda de cualquiera de ellos.
Esta ampliacidn puede verse ejemplificada en la figura 23 mostrada a continuacion.

28



[+ Ventas Brutas por Cliente Es

B ALTEC ENGINEERING, SL (GRUPO INFUN) RIS CHAINS, S.L.
= AMBAR SEGURIDAD Y ENERGIA, SL. = M, SERRANO
AMBAR TELECOMUNICACIONES, S.L MANTENIMENT FONERIA, S.L. (GRUPO INFUN)
= AUTOMOTIVE COMPONENTS EUROPE S.LU. = MARE SA
BANDERAS PUERTA DE HIERRO & MECANIZADOS BRAVO BIPPUS, SL.
B 85 TREFILADOS QUUANO, SL & MECANIZADCS EMECAN, SA
B BSP SYSTEMS EUROPA, S.L. MECANOR RUMANIA, S.R.L.
B BURNETTS HISPANIA, SL. & MECANOR SL
CAMARA CANTABRIA NAGARES, S A.
& CARTONAJES LANTEGI, SL B NAVALON AGROPECUARIA, S.L.
CASTING ROS, S.A. (GRUPO INFUN) W NAVES ONTIGOLA, S,L.
W CHASSIS BRAKES INTERNATIONAL SPAIN, S.L. & NISSAN MOTOR IBERICA, S.A.
= CISGA, 5L PEDRO GUTIERREZ LIEBANA, S.A.
& CLIENTES = PRODUCTOS PETROLIFEROS DEL NORTE (PROPENCR)
CLINICA MOMPIA, S.AU. REAL DE PIASCA MAQUINARIA Y SERVICIOS, S.L.
= COMPARIIA AMERICANA DE CONSERVAS, S.A.C. (CONSORCIO PERU) I REAL DE PIASCA, S.L.
CONSERVAS FREDC, SA = ROBERT BOSCH ESPARA FABRICA TRETO, S.A.
= CONSORCIO, S.A & ROTEDAMA CONSTRUCTORA, S.L.
= DAIMLER EVOBUS IBERICA, SA RPK S, COOPERATIVA
= DECOLATAJE Y CONJUNTOS, SRL - DEYCO = SAJA INDUSTRIAL Y NAVAL S.A.
EBOSA CBRAS Y PROYVECTOS, S.L. SAVAL DE VALVULAS, SA.
= EUROFUCAN, S.L. = SISTEMA 1, 5L
FAED, SL B SOLMICRO, S.L.
= FERNANDEZ JOVE COMERCIAL E INGENIERIA, SL B TALLERES COBO HNOS. SL
B FERNANDEZ JOVE, SA. TALLERES LANDALUCE, SA.
B FERROATLANTICA, SAU (Fabrica de Boo) & TECNICA AUXILIAR DE AUTOMOCION, S.L.
FUNDICIONES CARG, S.L TECNICAS REUNIDAS DE AUTOMOCION, S.A{RYME)
& FUNDICIONES MIGUEL ROS, SA (GRUPO INFUN) I Técnicos en la Alta Produccion S.A. de CV. (TAPSA)
GLOBAL SPECIAL STEEL PRODUCTS, S.AU. W TEMS CANTABRIAS.L.
& GRUPO BULTZAKI, S.L W UBIPLAST, S.L.
B GUREAK LANEAN, S.A UNIVERSIDAD DE CANTABRIA
B GUREAK MARKETING, 5.LU = VALORIA RESIDUOS, SL
HAWKE TRANSIT ASIA PTE LTD. (HTS ASIA) VIESGO INFRAESTRUCTURAS ENERGETICAS, S.L. (EON)
= HIGUERASA, SA & VITRINOR, SAL
HTS-HAWKE TRANSIT SYSTEM, S.L B VITRISPAN, S.A
BICT, SRL B WOOD MANNERS, S.L.
B [ECISANEAR IPSNORTE_UTE Ley 18/1982
& INDUSTRIAS JACINTO HERRERO, S.L.
INFORMATICA EL CORTE INGLES, S.A. (IECT)
= INFUN CAST (WUHU) CO. LTD.
INFUN EDERLAN AUTOPARTS WUHU CO LTD.
& INFUN FOR SPA
& INFUN GROUP
B INGRAM
=] Ventas Brutas y Netas por Zona B3 £ = Ventas Brutas por Zona BE € = Ventas Brutas, Netas y Porcentaje por Cliente-T
= Ventas Brutas, Netas y Costes Exteriores por Af =| Ventas Brutas, Netas y Costes Exteriores por Af =/ Ventas Netas por Cliente 12 o 0] & L =1 Ventas Brutas y Netas por Mercado — [ £F

Figura 23. Ejemplo de ampliacion de grdficos.

En el centro a la derecha de la pantalla, se localiza el grafico de tarta de ventas brutas por
zona (IND12), el cual muestra las ventas brutas totales separadas por zona (a la que
pertenece cada cliente).

En la parte inferior izquierda de la pantalla, se encuentra la tabla de ventas brutas y netas
por mercado (IND13), donde visualizar de forma totalizada las ventas brutas y netas por
cada mercado (al que pertenece cada cliente).

Justo a su derecha, se tiene la tabla de ventas brutas y netas por zona (IND14), la cual
permite visualizar de forma totalizada las ventas brutas y netas por cada zona (a la que
pertenece cada cliente).

Por ultimo, en la parte inferior derecha de la pantalla, se situd la tabla de ventas brutas,
netas y porcentaje por cliente-tipo de proyecto (IND15), usada para visualizar el total de
ventas brutas y netas por cada cliente y cada tipo de proyecto que se factura a este cliente,
asi como para cada cliente, el porcentaje de la facturacion total de ese cliente que
representa lo que factura por cada tipo de proyecto.
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Otro control destacable de la herramienta “Solmicro BI” es el DrillDown.

Una vez dentro de un grafico o tabla, haciendo clic derecho en la seccidn correspondiente,
nos permite consultar lo mismo que se visualiza actualmente, pero navegando por datos
mas concretos de cada una de las dimensiones usadas. Por ejemplo, haciendo DrillDown
por articulo para el cliente Viesgo en el grafico de tarta de ventas brutas, visualizamos lo
reflejado en la figura 24 mostrada a continuacion.

2R

[% Ventas Brutas por Cliente
(©) ventas Brutas en VIESGO INFRAESTRUCTURAS ENERGETICAS, 5.L. (EON) con valor: 330006,25

& FACTURACION PROYECTOS ESPECIALES
I FACTURACION PROYECTOS SAT OTRAS APLICACIONES
LICENCIAS SQL SERVER

EE £F =/ Ventas Brutas, Netas y Porc

=] Ventas Brutas y Netas por Zona —— 3 4} =1 Ventas Brutas por Zona entaje por Cliente-T

Eo - 3T €~ Ventas Brutas y Netas por Mercado — 8 £¥

Figura 24. Ejemplo de DrillDown.

Ademas del DrillDown, cabe destacar el uso de los segmentadores, pues seleccionando en
cualquier dato representado, asi como en los propios segmentadores de afio o mes, se
puede realizar un filtrado sobre datos mas concretos a consultar. Por ejemplo, se realiza un
filtrado en la pantalla de detalles para Madrid (seleccionando la zona en el grafico de tarta
de ventas brutas por zona) en julio de 2018 (valores seleccionados desde los
segmentadores superiores), puede visualizarse el resultado obtenido en la figura 25

mostrada a continuacién.
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BLABGTRYY Clientes 1PS - Detalle me - x

5 AR X LYY
2014 2015 2016 2017 2018 H Encro  Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio :Julio | Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre |
=] Ventas Brutas, Netas y Costes Exteriores por Afio-Tr M Y. @1 £ =~ Ventas Brutas, Netas y Costes Exteriores por Afio-Tr liente b :iife]
Ventas Brutas Ventas Netas  Costes Exteriores Ventas Brutas  Ventas Netas ~ Costes Exteriores
2018 Tercer trimestre 2018 Julio 2018 736725€  1067.25¢€ 630000 € 2018 Tercer trimestre 2018 INFORMATICA EL CORTE INGLES, S.A. (IECI) 7367.25€  106725¢€ 630000 €
%] Ventas Netas por Cliente ——— Y. [l £ %] Ventas Brutas por Cliente —————— Yo [ £ = Ventas Brutas por Zona Al A ik
 INFORMATICA EL CORTE INGLES, S.A. (IEC) & INFORMATICA EL CORTE INGLES, S.A_(EC)) | B ARAGON
B BURGOS
CANTABRIA
CASTILLA LA MANCHA
- CATALURA
9 e INTERNACIONAL
MADRID
B PAIS VASCO

=] Ventas Brutas y Netas por Mercado T.0E £~ Ventas Brutas y Netas por Zona T. 02 £ = Ventas Brutas, Netas y Porcentaje por Cliente-Tipo de Proyecto TES
Ventas Brutas  Ventas Netas Ventas Brutas  Ventas Netas Ventas Brutas  Ventas Netas  Porcentaje Proyecto Cliente
SECTOR SERVICIOS 7367.25€ 106725 € MADRID 736725€ 106725 € INFORMATICA EL CORTE INGLF'S, S.A.(IECI)  PROYECTOS ESPECIALES 736725€ 1.067.25 € 100,00%

@ Resumen  Detalle @

Figura 25. Ejemplo de segmentadores combinados.

Una vez definida la estructura de estas pantallas y graficos, la herramienta Solmicro B
permite guardar el disefio en un XML para poder ser usado en cualquier otro equipo. Por lo
gue teniendo acceso al servidor SQL en el cual esta alojado el cubo y este XML, se puede
tener total control de la parte de clientes del cuadro de mandos integral [6].

5.3. Presentacion y despliegue

Una vez desarrollada la carga de datos al Data Warehouse, el procesamiento del cubo de
clientes y los indicadores solicitados en “Solmicro Bl”, se presenta esta interfaz a la directiva
de IPS-Norte, de despliegue sencillo ya que todos los equipos de la oficina estan conectados
al servidor donde se aloja el cubo y el disefo del cuadro de mandos es tan facil de instalar
como mover un archivo XML al equipo en cuestion y cargarlo con “Solmicro BIl”, recibiendo
su aprobacién [8][9][10].

Durante la presentacion, la directiva verificd que los datos visualizados en el cuadro de
mandos eran correctos, comparando los datos con las consultas en la herramienta ERP
“Expertis” como hacian habitualmente.
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Una vez se validé la correcta correspondencia entre estas consultas manuales y lo mostrado
en el cuadro de mandos, se dio por realizada esta implementacion para la perspectiva de
ventas.

6. Lineas futuras

Tras la satisfaccion obtenida con el desarrollo de la perspectiva de ventas, se definieron
varios indicadores que en el futuro podrian ser incluidos en el cuadro de mandos.

IND16 - Un indicador de rentabilidad de clientes cumpliendo la formula:

Rentabilidad Cliente = (Facturacion Neta — Coste Horas Invertidas) / (Coste Horas
Invertidas).

Siendo la facturacion neta el total de la facturacion neta procedente de todos los proyectos,
sin costes exteriores y siendo el coste de horas invertidas el coste real total de las horas
invertidas en el mismo periodo. Para calcular el coste hora real se obtendra el coste de
todos los indirectos (estructura y explotacion) y se repartird proporcionalmente al coste
empresa de cada consultor.

Este indicador se desagregara por tipologia de proyecto y se calculara con periodicidad
semestral.

IND17 - Un indicador de la tasa de retencion de clientes, con el fin de medir el éxito de la
empresa en la fidelizacién de sus clientes, siguiendo la siguiente férmula:

Retencién = 100 x (Clientes Fin Periodo) / (Clientes Inicio Periodo).

Este indicador se desagregara por tipologia de proyecto y se calculara con periodicidad
anual.

IND18 - Tasa de adquisicion de clientes, que mide el éxito de la empresa en la captura de
nuevos clientes, cumpliendo la férmula:

Adquisicién = 100 x (Clientes Fin Periodo — Clientes Inicio Periodo) / (Clientes Inicio
Periodo).

Este indicador se desagregara por tipologia de proyecto y se calculara con periodicidad
anual.

IND19 - Por ultimo un indicador de eficacia de aprobacidon de ofertas comerciales
presentadas a potenciales clientes de la empresa) que se calcularia segun la siguiente
formula:
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Eficacia = (Propuestas ganadas) / (Propuestas presentadas).

Este indicador se desagregara por tipologia de proyecto y se calculara con periodicidad
anual.

Ademads de estos nuevos indicadores referidos a clientes o posibles clientes, quedan
pendientes de afadir (aun sin definir) el tratamiento de otros KPIs relacionados con el
rendimiento de trabajadores y procesos financieros.

7. Conclusiones

Este proyecto ha consistido en la realizacion del disefio e implantacion de un cuadro de
mandos integral con el fin de explotar la informacion de la empresa solicitante guardada
diariamente en base de datos a través de una herramienta ERP, de manera que esta misma
directiva pudiera tener una visidon global de la situacion de la empresa dinamicamente y por
medio de una interfaz sencilla y facil de interpretar.

Cabe destacar el éxito del proyecto en cuanto a satisfaccidn de la empresa solicitante, pues
el desarrollo comenzé con menos jornadas de formacion impartidas de las esperadas y los
resultados fueron correctos segun las primeras pruebas realizadas, por lo que la empresa
ha aceptado el despliegue inmediato del cuadro de mandos en su entorno de trabajo.

Personalmente, este proyecto ha servido para ampliar mis conocimientos sobre Business
Intelligence de forma muy positiva y util dentro del entorno de trabajo en el que me
encuentro actualmente, pues parti de apenas tener conocimientos en este campo a poder
aplicar lo que sé actualmente en proyectos reales de la empresa.
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