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RESUMEN

La demanda actual en los servicios de atencibn médica que existe en el pais y la
competencia entre empresas del sector salud para ofrecer el mejor servicio y
calidad, genera la necesidad de medir eficientemente los procesos que la
componen, determinar posibles fallas y poder optimizar los procesos para asi
aumentar la rentabilidad de los servicios y productos ofrecidos. Generalmente,
dichas instituciones cuentan con mecanismos bésicos para la elaboracion y analisis
estadisticos de los datos, en muchos de los casos son cargados manualmente en
hojas de calculo trayendo como consecuencia un alto indice de errores de
transcripcién, adicionalmente el gran volumen de datos que se registran hacen una
tarea dificil y poco eficiente para la obtencion de indicadores de gestion de los
productos y servicios ofrecidos. Es por esto que el objetivo de este Trabajo Especial
de Grado consiste en el disefio y construccion de una solucién de inteligencia de
negocio para obtener indicadores de gestion relevantes en las empresas del sector
salud con el fin de dar apoyo a la toma de decisiones estratégicas en el area de

ventas.

PALABRAS CLAVES:
Inteligencia de Negocio, Almacén de Datos, Sector Salud, Indicadores de Gestion,

Metodologia Ralph Kimball.
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INTRODUCCION

Dada la demanda actual de servicios de atenciébn médica que existe en el pais y la
competencia entre las empresas del sector salud para ofrecer el mejor servicio,
surge la necesidad de medir los procesos involucrados en cada una de las areas del
negocio especialmente en aquellos que involucran el mercadeo y ventas de los
productos y servicios ofrecidos. A pesar de la gran cantidad de informacion que
recopilan diariamente, en muchos casos procesados a través de sistemas
transaccionales, generalmente las empresas no saben con certeza por qué no se
estan alcanzando los objetivos planteados y toman decisiones gerenciales basadas

en la experiencia, uso de indicadores poco fiables e intuicion.

Algunas empresas hoy dia cuentan con mecanismos bésicos para la elaboracion de
indicadores y analisis estadisticos de los datos. En la mayoria de los casos son
cargados manualmente en hojas de calculo por empleados de la empresa y que
pueden contener errores debido al factor humano.

La inteligencia de negocio nos brinda tecnologias, estrategias y herramientas que
permiten analizar la informacion de las empresas u organizaciones a partir de
diferentes perspectivas, obteniendo asi una vision global del funcionamiento de los
procesos, deteccion inmediata de posibles fallas en la operatividad y para asi de

esta manera aplicar correctivos necesarios.

Es por eso que el objetivo de este Trabajo Especial de Grado consiste en el disefio
y construccidn de una solucién de inteligencia de negocio para obtener indicadores
de gestion relevantes en las empresas del sector salud con el fin de dar apoyo a la

toma de decisiones estratégicas en el area de ventas.

Este documento estd compuesto por unos capitulos los cuales describen el
problema planteado, conceptos necesarios dentro del desarrollo de la solucién de
inteligencia de negocio, asi como también la metodologia usada y la descripcién de

su implementacién. A continuacion se describe de forma general estos capitulos.
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Capitulo 1: Define el problema de investigacion asi como los objetivos generales y
especificos a cumplir en este Trabajo Especial de Grado. Se explica la solucién y
arquitectura implementada para alcanzar los objetivos planteados.

Capitulo 2: Describe los conceptos minimos necesarios para entender los procesos
involucrados en el andlisis, disefio y construccion de una solucion de inteligencia de
negocio. Adicionalmente, define conceptos relacionados con el area de ventas el
sector salud y herramientas tecnolégicas que apoyan a la construccion de la
solucion de Inteligencia de Negocio (Bl por sus siglas en ingles que significa

Business Intelligence) .
Capitulo 3: En este capitulo se presenta la metodologia escogida para desarrollar la
solucion de inteligencia de negocio planteada. Se define y describe cada paso

involucrado en los procesos de construccion de la solucion.

Capitulo 4: Este capitulo describe la adaptacion de los pasos de la metodologia

seleccionada para el desarrollo de la solucién de inteligencia de negocio propuesta.

Finalmente se presenta conclusiones y recomendaciones de la investigacion.
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CAPITULO 1: PROBLEMA DE INVESTIGACION.

1.1- Planteamiento del problema

La alta gerencia de las empresas del sector salud (empresas del sector salud se
definird en el marco conceptual) tienen la necesidad de medir los procesos del
negocio para aumentar su competitividad con respecto a la ventas de los servicios y
productos ofrecidos, el tema es que la mayoria de las empresas de salud se
enfrentan con ciertas dificultades al momento de elaborar y analizar los reportes

estadisticos que les ayuden en este proceso de medicion del negocio.

Poseen una gran cantidad de datos que es almacenada y actualizada diariamente a
través de sistemas transaccionales, ocasionando lentitud en la toma de decisiones y

asi mismo, afectan en las operaciones diarias de los sistemas transaccionales.

Usualmente los reportes que se utilizan para el apoyo a la toma de decisiones son
realizados por el departamento de informatica y son cargados en hojas de calculo,
retardando el proceso de generacion de informacién gerencial. Ademas el proceso
de analisis y estudio de los indicadores de gestion, es manual y es posible encontrar

errores de transcripcion o mala utilizacién de alguna férmula.

El proceso de elaboracién de los reportes operativos y gerenciales tiene como
desventaja una estrecha dependencia del departamento de informatica y ademas,

una demora desde el momento de la solicitud hasta la entrega de la informacion.

Las herramientas que algunas empresas del sector salud utilizan no permiten una
representacion grafica lo suficientemente flexible como para hacer comparaciones,
elaborar consultas a la medida y hacer estudios predictivos de los resultados de los

andlisis rdpidamente.
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1.2.- Solucién planteada

Dada la situacién actual y problemas que presentan las empresas del sector salud,
se propuso la construccion de una solucién de Inteligencia de Negocio para obtener
un conjunto de indicadores de gestidn relevantes y necesarios para dar soporte a la
toma de decisiones gerenciales y estratégicas, en empresas del sector salud.

Como se puede observar en la Figura 1, la solucion propuesta estad compuesta por:
datos fuentes, base de datos intermedia, procesos de extraccion, transformacion y
carga (ETC), almacén de datos y cuadros de mandos analiticos y reportes que dan

soporte a los indicadores de gestion.

Fuentes de Datos Base de Datos Intermedia Almacén de Datos Cuadros deMandoy
Reportes

Figura 1. Arquitectura de la solucion Bl (Kendall & Kendall, 2005)

Debido a que cada empresa del sector salud maneja sus procesos diarios de formas
diferentes, se plantea un area intermedia encargada de centralizar los datos
referentes al area de ventas, con la finalidad de estandarizar los datos provenientes
de las distintas fuentes de datos para posteriormente ser almacenados en el
almacén de datos. Esta base de datos intermedia es una base de datos relacional

gue sigue un modelo de ventas genérico.

El siguiente componente es un almacén de datos encargado de soportar los datos
provenientes de la base de datos intermedia pero estructurado desde el punto de
vista del negocio, a través del disefio de un modelo dimensional genérico que
permita obtener los indicadores de gestidn relevantes del area de ventas utilizando

la metodologia seleccionada.
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En la solucién se tienen dos procesos ETC: el primero es el encargado de extraer,
transformar y cargar los datos fuentes a la base de datos intermedia, y el segundo
es el encargado de la extraccion, transformacién y carga de los datos de la base de
datos intermedia al almacén de datos. Con los datos cargados en el almacén de
datos, estos estan disponibles para el analisis mediante el uso de las herramientas

de explotacion y publicacion.

Por ultimo las consultas y cuadro de mando que permiten visualizar los indicadores

de gestion del area de ventas para las empresas del sector salud.
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1.3.- Objetivos

A continuacion se presentan los objetivos que se desean alcanzar con el trabajo

especial de grado.

1.3.1.- General

Desarrollar una solucién de Inteligencia de Negocio (cominmente conocida como Bl

por sus siglas en ingles de Business Intelligence) orientada a la gestion de ventas

de empresas del sector salud, con el fin de apoyar la toma de decisiones precisas y

a tiempo.

1.3.2.- Especificos

A continuacioén se describiran los objetivos especificos:

Estudiar el area de negocio, para recopilar y definir los requerimientos del
area de ventas de empresas del sector salud.

Definir un conjunto de indicadores de gestion del &rea de ventas necesarios
para la toma de decisiones.

Disefiar el modelo entidad relacion de la base de datos intermedia.

Disefiar el modelo dimensional que soporte los indicadores de gestién
propuestos utilizando la metodologia de Ralph Kimball.

Construir la base de datos intermedia en base al modelo entidad relacion de
ventas.

Construir el almacén de datos.

Disefiar, construir y ejecutar los procesos de extraccion, transformacion y
carga (ETC), desde los datos fuentes a la base de datos intermedia.

Disefiar, construir y ejecutar los procesos de extraccion, transformacion y
carga (ETC), desde la base de datos intermedia al almacén de datos.
Disefiar, desarrollar y desplegar las consultas analiticas y los cuadros de
mandos asociados a los indicadores de gestidn correspondientes a la
solucion de BI.

Realizar pruebas para validar la efectividad de la solucion.
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1.4. Justificacion e importancia

Las empresas del sector salud cuentan con una gran cantidad de datos
provenientes de los procesos diarios los cuales almacenan usualmente en sistemas
transaccionales. Actualmente para dar soporte a las decisiones gerenciales, algunas
de estas empresas hacen uso de los datos directamente de los sistemas
transaccionales lo que ocasiona una mala utilizacion de los recursos, tanto de los
equipos como del personal, ya que deben solicitarle al departamento de sistema que
elaboren los distintos reportes que necesiten. Es por esto que se plantea esta
solucién para las empresas del sector salud en el area de ventas que permita la
obtencion de un conjunto de indicadores de gestion claves del area de ventas para

asi dar soporte a las decisiones gerenciales.

Con la construccién de la solucion de inteligencia de negocio se ofrece un sistema
de informacién alternativo que permita monitorear los procesos de ventas a través
de indicadores de gestién, mediante una interfaz usable y sencilla, de manera que la
toma de decisiones se realice de una forma mas rapida y eficiente. Ademas, con
esta solucion se permite monitorear las metas en cuanto a las ventas que se
propongan en las empresas del sector salud bajo las diferentes perspectivas que se

ofrecen.

1.5.- Alcance

La solucion de Bl a desarrollar tomara en consideracion un conjunto de indicadores
propios del area de gestibn de ventas de empresas del sector salud (estos
indicadores estan identificados y explicados en el marco aplicativo), utilizando los
datos un area intermedia como base para el llenado del almacén de datos y
siguiendo la metodologia de Kimball para su construccion. Finalmente, utilizando las
herramientas propias de Oracle Business Intelligence Standard Edition One para

crear la solucion.
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CAPITULO 2: MARCO CONCEPTUAL.

El propésito de este capitulo es presentar algunas bases conceptuales que sirven
de fundamento para desarrollar soluciones de inteligencia de negocios como lo son
el procesamiento de transacciones en linea (OLTP por sus siglas en inglés On-Line
Transaction Processing) y el procesamiento analitico en linea (OLAP por sus siglas
en inglés On-Line Analytical Processing), aspectos relacionados con la inteligencia
de negocio, almacenes y bodegas de datos, asi como concepto relevantes para el

disefio de un modelo dimensional.

Se definirAn conceptos involucrados con los procesos de ventas de diversas
empresas del sector salud asi como indicadores de gestion y sus tipos y algunos
ejemplos de éstos relacionados con este sector.

Asi mismo se exponen las caracteristicas de la plataforma tecnoldgica Oracle
Business Intelligence utilizada para el analisis, disefio, construccion e

implementacion de la solucion del caso de estudio particular.

2.1.- Procesamiento de Transacciones en Linea (OLTP) vs

Procesamiento Analitico en Linea (OLAP)

Para el desarrollo de una solucién de inteligencia de negocio es importante tener
claro los conceptos y diferencias entre los sistemas OLTP y las tecnologias OLAP.
Es por esto que a continuacion se definen estos conceptos y se hace una breve

comparacion entre ellos.

2.1.1.- On-Line Transaction Processing

Sistemas disefiados para el manejo de datos, tanto para su almacenamiento como
para su rapida recuperacion. Comunmente asociados con los sistemas manejadores
de base de datos. Estos sistemas suelen estan disefiados bajo la arquitectura

cliente — servidor.
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2.1.2.- On-Line Analytical Processing

OLAP son tecnologias para el analisis de grandes volumenes de datos con el fin de
generar informacién atil para el usuario. Son usados frecuentemente para la toma
de decisiones en las empresas a través de la manipulacion de los datos
corporativos.

Segun (Ponniah, 2001), OLAP es “una categoria de tecnologia de software, que
permite a los analistas, gerentes y ejecutivos, obtener una mejor percepcion de los
datos, a través de un acceso rapido, consistente e interactivo, en una variedad de
vistas posibles de la informacibn que ha sido transformada, para reflejar la

dimensionalidad real de la empresa de una manera que entienda el usuario”.

2.1.3.-OLTP vs. OLAP

La diferencia entre OLTP y OLAP se pueden observar en caracteristicas tales como
la integracion de datos, el acceso y manipulacion de los datos por parte de los
usuarios, las tareas de los administradores en estos sistemas, las caracteristicas de
las transacciones y como se ven los datos en el tiempo. En la Tabla 1, se muestra

una comparacion bajo ciertos criterios:

OLTP OLAP

Comunmente no integradas Debe ser integrada

Cada tema de negocios puede | Toda la informacién referente a un
tener informacion en diferentes | tema, tiene una Unica fuente
sistemas

Diferentes plataformas de | Posee un solo servidor logico

hardware warehouse

Integracion
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c o Los wusuarios son los que |Los usuarios solo realizan
O
= P insertan, actualizan y borran los | consultas
ElR:
2 8y datos
g 5
= o §
)

> 82
o ©
8 ©

()
(&)
< ©
” Manipulan los datos a nivel de | Cargan y acceden a los datos en
() . .
5 registros forma masiva
©
g Transacciones y procedimientos | Validaciones antes de la carga
(%) . s s
= almacenados de Vvalidacion a
% nivel de registros
<

Se manejan gran cantidad de | Pocas transacciones al dia

(%)
2 transacciones por dia
(@]
Q Si la transaccion se realizo con | Si la carga termina exitosamente
@© . . . . . .
@ éxito se asegura consistencia de | se tiene consistencia asegurada de
© . - .
= los datos que intervinieron todo el conjunto de datos.
S No existe un historial | Esta compuesta por fotografias de
g explicitamente las bases de datos transaccionales
2

Tabla 1. OLTP Vs OLAP

2.2.- Inteligencia de Negocio

La Inteligencia de Negocios (comunmente conocida como BIl) es un conjunto de
conceptos, métodos y tecnologias que emplean procesos centrados en el usuario;
los cuales, permiten la exploracion de los datos, la apreciacion de relaciones entre
los mismos y las tendencias que se puedan deducir con los datos que se manejen

en la organizacion (Moss & Atre, 2003).

Bl es un conjunto de metodologias, tecnologias y aplicaciones, que permiten reunir,

depurar y transformar los datos del negocio, en conocimiento para dar soporte a la
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toma de decisiones. Es por esto, que Bl se basa mas en la creatividad y habilidad
de utilizar los datos de la empresa, que en la tecnologia que se aplique.

2.2.1.- Arquitectura de una solucion BI.

Toda solucion de Bl estd compuesta, como se muestra en la Figura 2 basicamente

por 4 componentes, los cuales se describen a continuacion:

Fuentes ETL Area Almacenes Herramientas
=1 @,\\d de Datos de Acceso
/\ /

==L T,

Heredados ., -
Extraccion }

Almacén de Datos

Qo o

Externas

-

Transformacion

‘ E S
S b ‘i a - . £
D - d Q/ \a Data Marts ==
Operacionales Carga R

Figura 2. Arquitectura de una Solucion Bl.(Inmon, 1999)

e [Fuentes de datos: son los datos que se obtienen de los procesos diarios y
gue se requieren para el andlisis del negocio, estos pueden ser extraidos de
diferentes lugares: de procedencia externa a la organizacion o pueden ser
los mismos datos arrojados por los procesos operacionales de la
organizacion.

e Proceso de Extraccién, Transformacién y Carga (ETL o ETC): consiste
en la extraccion de los datos provenientes de las distintas fuentes
disponibles, la adaptacion de los mismos segun un formato o estandar
requerido para su almacenamiento y la carga en otro repositorio de
almacenamiento.

En la Figura 3 se muestra un esquema de un proceso ETC.
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datos

Figura 3. Proceso ETL (Inmon, 1999)

Extraccion: es el proceso a través del cual se logran alcanzar u obtener los
datos que se encuentran en la fuente. La extraccion es un proceso complejo
debido a que se puede extraer los datos de diversas fuentes, como de
sistemas operacionales o transaccionales, como también de simples hojas
de calculo.

El proceso de extraccion debe conocer el disefio de los datos del sistema de
origen, de tal manera que pueda ser capaz de seleccionar sélo los datos que
necesite. Las fuente de datos contendran muchos datos que son 0 no
relevantes para el almacén de datos, es por esto que debe ser capaz de
obtener solo lo relevante, sin importar el nivel de detalle, un registro completo
0 simplemente un campo en especifico de un registro.

En la actualidad, es muy comun en el proceso de extraccion, el
almacenamiento temporal, de una version de los datos extraidos en un area
denominada area de ensayo (staging area). Esto con el fin de, en caso de
tener problemas al cargar los datos en el almacén de datos o durante la
transformacién de los mismos, no tener que realizar todo el proceso de
extraccion de nuevo.

Transformacion: es el proceso donde se valida si un registro serd o no
almacenado en el almacén de datos. La integracién de los datos que
provienen de diversas fuentes también es realizada aqui. En el proceso de
transformacién son aplicadas diversas funciones a los datos con el fin de
transformarlos en la forma deseada, estos cambios pueden ser simples
conversiones de enteros a caracteres o viceversa, como también el calculo
de algun valor a partir de los datos obtenidos.

Durante este proceso se deben eliminar cualquier tipo de inconsistencia que

se pueda estar acarreando de los sistemas operacionales. Asi que, se debe
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ser capaz de especificar cuales son los valores correctos para cada campo,
para asi asegurar que solo se estara trabajando con datos confiables y
consistentes.

Carga: Es el proceso mediante el cual, se almacenan los datos obtenidos en
la fase anterior. Este proceso también puede incluir la tarea de mantener
indices y restricciones de integridad.

Existen basicamente tres tipos de carga, las cuales son (Ponniah, 2001):

- Carga Inicial: el almacén de datos se encuentra vacio por ser la
primera vez que se cargaran los datos, asi que se almacenan todos
los datos en sus respectivas tablas

- Carga Incremental: carga de datos a medida que van ocurriendo
cambios en los mismos y dentro de los tiempos de carga planificado

- Refrescamiento total (Full refresh): se borra el contenido de todas o
de ciertas tablas y son cargadas nuevamente con datos mas
recientes.

Dado que el proceso de carga toma una buena cantidad de tiempo, y que
ademas, durante la tarea de carga no se puede tener en uso el almacén de
datos, se debe programar un horario donde se pueda realizar esta tarea sin
interferir con los usuarios. Quizas en algunos ambientes sera conveniente
realizar pequefias cargas en cortos periodos de tiempo, aminorando asi el
tiempo que demore los grandes volimenes de carga, pero quizas en otros
casos, serd mejor realizar las cargas en periodos de tiempo mas largos, para
asi interrumpir lo menos posible a los usuarios

Area de almacenes de datos: en esta area se almacenan los datos
producto de los procesos ETC y que se requieren para el andlisis. Pueden
ser almacenados en diversos tipos de repositorio, pero cominmente se
almacenan en un area conocida como almacén de datos, o en diversos
almacenes de datos independientes, conocidos como bodegas de datos,
esto por las caracteristicas que poseen para el almacenamiento masivo de
datos y su facil acceso a ellos.

Herramientas de acceso: Se encarga de hacer posible la comunicacion de
manera facil y entendible para el usuario con los datos. Las herramientas de

acceso también son conocidas como area de presentacion, en el cual se
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encuentran las diferentes herramientas que hacen de interfaz entre el cliente
y el conjunto de datos, y pueden ser tan simples como una herramienta de
consulta ad hoc o tan complejas como la mineria de datos sofisticadas o
aplicaciones de modelado.

2.2.2.- Caracteristicas de una solucién Bl

Una solucion BI debe cumplir con las siguientes caracteristicas:

e Vision unificada de los datos: Todos los datos deben estar localizados en un
anico repositorio de datos, sin importar el tipo de datos o la fuente de donde
provenga, para asi dar la sensacion de que los datos estan centralizados.

e Creacion personalizada de informes y consultas: permite el desarrollo de
consultas y reportes a la medida sobre informacién contenida en los
Almacenes de Datos y/o datamarts.

e Vistas gréaficas e interactivas para la presentacion de informacién analitica: A
través de cuadros de mandos integrales y estratégicos se facilita la
visualizacién de los indicadores de negocio.

e Capacidad de procesamiento de grandes volumenes de datos: las
soluciones de Bl permiten realizar consultas comparando los datos actuales

con los historicos.

2.2.3.- Beneficios de Bl

Los beneficios de una solucién Bl se pueden ver reflejados en (Roy, 2005):

Permite medir la situacién actual de la organizacion. Las organizaciones
manejan toneladas de informacion generada por sus diferentes operaciones diarias,
el problema es que no se usa esa informacion para conocer el status en que se
encuentra la organizacion. La organizacion debe ser consciente de los datos

arrojados para medir cuantitativamente los resultados.

Permite toma de decisiones rapidas en base a hechos reales. Con frecuencia
las decisiones son tomadas basandose en datos erréneos que son acarreados de
los sistemas transaccionales, haciendo que se tomen decisiones incorrectas. Los

datos deben estar organizados de tal manera, que permitan a un usuario consultar
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en detalle y desarrollar informes productivos que arrojen informacion y conocimiento

sobre el negocio

Brinda una Vision unificada y compartida de los datos. Es frecuente que en una
empresa exista una gran cantidad de fuentes de datos, como lo son: bases de
datos, bodega de datos o hasta sencillas hojas de célculo. Con una buena
aplicacion de una solucion Bl, se logra integrar todos estos datos bajo un mismo
formato, agregarles un contexto (metadata) para asi obtener informacion y luego
conocimiento a partir de ellos. Ademas, otro beneficio es el acceso rapido a estos en

cualquier momento. (Juliet, 2010)

Ayuda a alcanzar los objetivos del negocio. Ayuda a la empresa a focalizarse y a
alcanzar sus obijetivos principales sin desviarse. Para ello, debe primero disefiar sus

indicadores claves de rendimientos.

Ayuda a incrementar los ingresos y disminuye costos. Las empresas con una
buena aplicacion de soluciones BlI, alcanzan niveles de prestaciones econémicas
mas elevadas. Son capaces de modificar sus ofertas y niveles de servicios, para

ajustarse mejor a las necesidades de sus clientes.
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2.3.-Almaceén de Datos (Datawarehouse)

Segun (Inmon, 1999) “Un Datawarehouse es una coleccion de datos integrados, no
volétiles, orientados a temas y cambiantes en el tiempo, que son usados para la

toma de decisiones estratégicas”.

Un almacén de datos es un repositorio de informacion con datos histéricos
obtenidos generalmente de los sistemas transaccionales de la empresa. El principal
objetivo de un Aimacén de datos es centralizar' los datos del negocio, sin importar
las fuentes de donde provengan estos, es decir, pueden ser de diversas bases de
datos las cuales pueden estar soportadas bajo diversos manejadores o simplemente
hojas de calculo. Una vez obtenidos estos datos, deben ser accesibles por las
aplicaciones que dan soporte para el proceso de toma de decisiones gerenciales
(Wrembler & Koncilia, 2007).

Se debe entender que un almacén de datos es una mezcla compleja de procesos,
hardware, software, conocimiento de la institucion y habilidades de integracion de
sistemas, que proveen un ambiente y una infraestructura para cumplir con las
necesidades de las instituciones, en orden de realizar una mejor toma de decisiones
(Collins; Jackie, 2001).

2.3.1.- Caracteristicas de un Almacén de datos

Segun (Inmon, 1999), un almacén de datos se caracteriza por ser:

e Integrado: los datos provienen de distintas fuentes (sistemas
transaccionales y/o fuentes externas) y son almacenados dentro de un
mismo repositorio, para asi lograr la integracion en aspectos como: la
convencién de nombres, la codificacién de estructuras y atributos fisicos de
los datos, todos de forma consistente, y la uniformidad de variables, entre

otras consideraciones.

1 . i . . . .

Cuando se dice centralizar los datos nos referimos a agrupar los datos en un mismo sistema, es importante
mencionar que existen Almacenes de Datos centralizados y distribuidos, pero ambos cumplen con la misma funcién
a groso modo, s6lo que son dos formas de implementacion diferentes.
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Tematico: solo los datos necesarios para el proceso de generacion del
conocimiento del negocio se integran. Los datos se organizan por areas
tematicas (Ventas, RRHH, Finanzas, entre otros) para facilitar su acceso y
entendimiento por parte de los usuarios finales.

Historico: En un almacén de datos se almacenan fotografias del estado del
sistema transaccional correspondiente a un periodo de tiempo determinado.
Cada vez que se hace una carga de esta informacion, los datos anteriores
no son eliminados, se mantienen en el tiempo para asi permitir
comparaciones y generar mas conocimiento sobre el negocio.

No volétil: Los datos permanecen en el tiempo, es decir, no son eliminados
ni sustituidos. La actualizacién del almacén de datos incorpora los Ultimos
valores obtenidos desde el sistema transaccional, incrementando el

contenido del almacén de datos.

En la siguiente Figura 4 se ilustra lo antes descrito.

Los datos se

Tematico Integrado Integra distintas

fuentes de datos

estructuran por
temas de

interés del

Data
Warehouse

negocio

Datos que no Snapshots que

se actualizan representan

o eliminan No volatil periodos de

Varia en el tiempo

tiempo

Figura 4. Caracteristicas de un almacén de datos (Inmon, 1999)
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2.3.2.- Bodegas de Datos (Datamarts)

Una bodega de datos es una forma simple de un almacén de datos que se centra en
un area tematica (o area funcional), tales como ventas, finanzas o mercadeo. Las
bodegas son a menudo construidas y controladas por un solo departamento dentro
de una organizacion, dado su enfoque de un solo tema, obtienen por lo general los
datos de s6lo unas pocas fuentes, la fuente puede ser de un sistema transaccional,
un almacén de datos central o de datos externos. Una bodega de datos es mucho
méas pequefia y mas flexible que un almacén de datos, dado que posee menor
volumen de datos (Todman, 2001). En la Figura 5 se muestra un ejemplo de bodega
de datos dentro de una organizacion

Ventas

Finanzas Mercadeo - Dates resumidos.
= Datos personslizados

= Menor volumen de datos.
= Volumen de datos histdricos limitado.
» Flexibilidad para el acoeso.
Bodepa de
Datos

= Gran volumen de datos.
= Datos detallados.
Nivel de Datos » Datos integrados.
Actuales » Mansjo poco flexible.

Figura 5. Representacion de una Bodega de Datos (Todman, 2001)

Las Bodegas de Datos poseen las mismas caracteristicas que poseen los
almacenes de datos: integracion, temdticos, histéricos y no volatilidad. Son
comunmente usados bajo la premisa o estrategia de “divide y venceras” para
ambitos muy genéricos de un almacén de datos, que ocurre generalmente cuando el
almacén tiende a crecer muy rapidamente y los distintos departamentos requieren

solo de una porcion de los datos contenidos en él.
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2.3.3.- Bodegas de Datos Vs Almacén de datos

No existe una diferencia en cuanto a implementacion o componentes entre las
Bodegas de Datos y los almacenes de datos. Al momento de establecer una
comparacion se toman aspectos como el alcance, la orientaciébn a temas, las

fuentes de datos que usan y el tiempo de implementacion.

Los almacenes de datos tienen un alcance corporativo, es decir, modelan el negocio
completo, mientras que los datamarts modelan areas de las organizaciones, como
las ventas, cobranza, recursos humanos, entre otros. También se pueden
diferenciar en cuanto a sus fuentes de datos, dado que los almacenes de datos
modelan el negocio completo, estos poseen una gran cantidad de fuentes de datos
en comparacion a los datamarts que solo contendran las fuentes correspondientes

al area tematica a modelar. En la Tabla 2 se resumen estos aspectos.

Propiedad Almacén de Datos Datamarts
Alcance Corporativo Departamental
Temas Multiples Enfocados
Fuentes de Datos Muchas Pocas
Tiempo de implementacion Meses a Afos Meses

Tabla 2. Bodega de Datos Vs Almacén de datos
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2.4.- Modelo Dimensional

El modelo dimensional, es una técnica aplicada en el disefio légico de almacenes
de datos, utilizada para modelar la informacion en base a indicadores de negocio
gue podran ser analizados desde diferentes perspectivas o dimensiones de analisis.
(Ponniah, 2001).

Los elementos que conforman al modelo dimensional son los siguientes: hecho,
dimension, jerarquias, cubo, celda, asi como tablas de dimensién y hecho. (Kimball
& Ross, 2002).

2.4.1.- Hecho

El hecho es el resultado medible por parte de la organizacién y es el punto central
para la toma de decisiones. Algunos ejemplos de hechos son: cantidad vendida,
costo abonado, costo vs ganancia, entre otros. Es esencial que el hecho posea
aspectos dindmicos con el fin de poder observar la evolucion a través del tiempo del
mismo (Kimball & Ross, 2002).

2.4.2.- Dimensioén

Segun (Wrembler & Koncilia, 2007), una dimensién es: “una propiedad del hecho,
gue posee un dominio finito y describe una de las vias de andlisis. El conjunto de
dimensiones de un hecho determina el nivel de detalle de los datos. Graficamente,
las dimensiones son representadas por una caja que posee su nombre y atributos,

ademas de estar unidas al hecho”.

Los atributos que conforman a la dimension son de tipo cualitativo, siendo su
principal objetivo establecer el contexto del hecho. Cada uno de los atributos que
componen a una dimension puede estar organizado en una 0 mas jerarquias.
Ejemplo: Si la dimension es producto, sus posibles atributos serian: tipo — categoria

— marca.
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2.4.3.- Jerarquia

Una jerarquia define la posicién relativa de un atributo con respecto a otros
pertenecientes a la misma dimension. Representados bajo una relacion de tipo
jerarquica o bien conocida como forma de arbol, donde los atributos seran
progresivamente mas detallados si se recorre de manera descendente el arbol hasta
llegar a las hojas, quienes son los que tienen mayor nivel de detalle. (Moliner Lopez,
2005),

Son muy esenciales, porque sin ellas los reportes estarian sobrecargados con
demasiados detalles, haciendo més dificil, o casi imposible, identificar los problemas

y oportunidades dentro del almacén de datos.

Un ejemplo de jerarquia se puede observar en la Figura 6

DimensionGeografia

Continente

v

I Pais I

L

| Estado |

L 2

| Ciudad |

Figura 6. Ejemplo de representacién l6gica de una jerarquia (Kimball & Ross,
2002)

2.4.4.- Cubo

Un cubo es una representacion compleja generada por la interseccion de las
dimensiones enfocadas en el hecho a medir. Siendo también denominado
Hipercubo, ya que depende del nimero de dimensiones asociadas al hecho, esta
estructura permite visualizar de mejor manera el Modelo Dimensional. (Kimball &
Ross, 2002).

En la Figura 7 se muestra una representacion del cubo.
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Figura 7. Ejemplo de una representacion l6gica de un Cubo (Kimball & Ross,
2002)

2.45.- Celda

Representa la posicion formada por la interseccion de cada uno de los elementos de
las dimensiones que forman el cubo. La celda puede contener cantidades nulas, uno

0 varios datos. (Inmon, 1999)

2.4.6.- Tabla de Hechos (FactTable)

Una tabla de hechos es la tabla principal en un modelo dimensional, donde los
valores de las medidas de una organizacion estan almacenados y que seran

necesarias para el andlisis. (Kimball & Ross, 2002).

Generalmente una tabla de hechos posee una clave primaria, definida por un
conjunto de claves foraneas. En un modelo dimensional, toda tabla que exprese una
relacion de muchos a muchos debe ser la tabla de hechos. Las demés tablas son

denominadas tablas dimension.

Un ejemplo de dichas tablas se muestra en la Figura 8.
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Hecho Ventas

7 idProducto (FK)
7 idAlmacen (FK)
7 idPromocion (FK)
% idCliente (FK)

T idTiempo (FK)

Cantidad
Precio

Figura 8. Tabla de Hechos (Pérez, 1999)

2.4.7.- Tabla Dimensioén

Son aquellas tablas que se conectan a la tabla de hechos a través de las claves
foraneas y son las que permiten ver la informacién del negocio en distintas formas, a
través del almacenamiento de un conjunto de valores o atributos que describen
textualmente al negocio. Dichos atributos juegan un papel fundamental, porque son
la fuente para concretar la mayoria de las consultas y reportes, y por lo tanto,
constituyen la clave para el buen uso y entendimiento del Almacén de Datos.
(Kimball & Ross, 2002).

Ejemplo de una tabla dimension se muestra en la Figura 9.

Dimension Producto

7 idProducto (PK)

Nombre
Categoria
Subcategoria
Marca

Peso

Altura
Anchura
Profundidad

Figura 9. Tabla Dimensién (Pérez, 1999)
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2.4.8.- Tipos de esquemas

Para soportar un esquema multidimensional, existen varios esquemas, los mas
comunes son el tipo estrella, copo de nieve y constelacion, los cuales se describiran

a continuacion. (Royo, 2003)

Esquema en estrella

Existe una sola tabla de hechos la cual esta relacionada a cada tabla dimension.
Las dimensiones son enlazadas al hecho mediante la relacion de clave foranea. La
clave primaria en la tabla de hechos estd compuesta de una relacion de claves
primarias de las dimensiones. Una representacion de este tipo de esquema se
muestra en la Figura 10.

Dimension Producto

T idProducto (PK)

Mombre
GCategoria
Subcategoria
Marca

Peso

Altura
Anchura

= " Profundidad

T idAlmacen (PK) T idTiempo (PK)

Mombre — — Fecha

Direccion Afo
Localidad SEELT TS Trimestre

Proving | M
revineia ¥ idProducto (FK) Semana
5 idAlmacen (FK) Diasemana
< idPromocion (FK}
= idCliente (FK)
= idTiempo (FK}
Cantidad
Precio
:
T idPromocion (PK) T idCliente (PK)
:_JlomF'romocion E— Mombre
ipo
Coste gg;;?ﬁ

Inicio

. Fecha_Reqgistro
Fin

Figura 10. Diagrama en estrella del Hecho Ventas (Pérez, 1999)
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Esquema copo de nieve (snowflake)

El esquema en estrella puede ser redefinido en el esquema copo de nieve con un
soporte para jerarquia de atributos, permitiendo que las tablas de dimensiones
tengan tablas de sub-dimensiones. Existen muchos usos para este tipo de
esquema, pero el mas comun es cuando las tablas dimensién son muy grandes o
complejas como para lograr representar el modelo de negocio con una topologia en

estrella. (Uzcanga, 2008).

El problema es que, para extraer datos de las tablas en este esquema, en ocasiones
hay que vincular muchas tablas en las sentencias SQL que puede llegar a ser muy
complejo y dificil para mantener. En la Figura 11 se puede observar un ejemplo del

esquema copo de nieve.

Dimension Producto
¥ idProducto (PK) Dimension Subcategoria Dimension Categoria
Mambre ——— § idSubcategoria (PK) S idCategoria(PK)
Subcategoria
Marca idCategoria (FK) Descripcion
Pesa Descripcion
Altura
Anchura
Profundidad
‘
T idaimacen (PK) Hecho Ventas T idTiempo (PK)
I . —— Fech

gﬁg&n ¥ idProducto (FK) o

Localidad T !dAImacen [FK] Trimestre

Provincia L 7 !dPr_omocmn (FK) — Mes

$ idCliente (FK} Semana
Ci,idTiempo[FKJ Diasemana
Cantidad
Precio
Dimension Cliente
® igp ion (PK) =
¥ idPromocion (PK) T idCliente (PK)
[l\!.omPromocion — Nomibre
15 Sexo
Coste Edad

Inicio

. Fecha_Registro
Fin

Figura 11. Esquema en copo de nieve (Pérez, 1999)
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Esquema Constelacion

El esquema constelacion es una variante del esquema estrella, representado como
un conjunto de esquemas estrella unidos por tablas dimensiones. Este esquema
estd compuesto por dos 0 mas tablas de hechos, el cual comparte algunas tablas
dimensionales; con posibilidad de poseer tablas dimensiones exclusivas para cada
tabla hecho En este tipo de esquema cada tabla de hecho que componen a la
constelacion, puede tener niveles de granularidad diferentes haciendo mas flexible

el modelo de negocio.

El beneficio principal de este tipo de esquema es que se tendra un mejor uso del
espacio de almacenamiento evitando la redundancia de dimensiones, ya que
pueden ser compartidas, aunque los hechos posean granularidades diferentes. En
la Figura 12 se muestra un ejemplo de este tipo de esquema.

Tiempo_Mensual
Idfecha (PK)
Mes
e I
Hiente Afio rodiicio Tiempo_Mensual
IdCliente (PK) Idproducto (PK}) dmes (PK)
Nombre_cliente Descripcion 2
Tipo_cliente Categoria "I:_i:estre
Tipo_Producto
Tl N\ —
Idproducto (PK)
Idcliente (PK) Idproducto(PK)
Idfecha (PK) ldfecha
idLocalidad (PK) ldmes
Monto_vendido Monto_meta
Idvendedor (PK) Idlocalidad {PK})
Nombre Descripcion
Tipo_vendedor Estado

Pais

Figura 12. Esquema Constelacion
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2.5.- Indicadores de gestidon de ventas en el Sector Salud

La identificacion de los indicadores de gestion permiten el andlisis y estudio la
situacion y posibles tendencias de cambio generadas por las ventas producidas en
las empresas de salud, por lo tanto se definen a continuacion los conceptos bésicos
relacionados al area de ventas y posibles indicadores de gestién que apoyen a la
toma de decisiones de ésta area temética.

2.5.1.- Empresas del sector salud

Antes de definir las empresas del sector salud, se definird que son empresas, a que
se refiere sector dentro del contexto de este trabajo especial de grado, para luego

definir las empresas del sector salud.

2.5.1.1.- Empresas

Segun (RAE, 2010) “Unidad de organizacion dedicada a actividades industriales,

mercantiles o de prestacion de servicios con fines lucrativos”.

2.5.1.2.- Sector

Segun (RAE, 2010) “Conjunto de empresas 0 negocios que se engloban en un area
diferenciada dentro de la actividad econdmica y productiva. Ej. El sector del

automovil’. Como también podriamos dar de ejemplo “sector salud”.

2.5.1.3.- Salud.

Segun (RAE, 2010) “Estado en que el ser organico ejerce normalmente todas sus

funciones”.
Dado estas definiciones, se puede definir el sector salud como, las organizaciones o

instituciones dedicadas a prestar servicios y productos, con fines lucrativos, en el

area de la salud.
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2.5.2.- Unidades de Atencién

Las unidades de atencion son areas o unidades asistenciales donde se atienden a
los pacientes segun el cuadro clinico que posea.

Las unidades de atencion mas comunes son:

Emergencia

Unidad asistencial encargada de atender a los pacientes que ingresan con alguna
dolencia de caracter de emergencia. En esta area los pacientes son atendidos lo
antes posibles el mismo dia de su ingreso, y en caso de alguna complicacion,
pueden ser trasladados a otra unidad de atencion.

Hospitalizacion

Es un area especifica de la instituciébn acondicionada estructuralmente y preparada
para brindar de forma segura y organizada, asistencia multidisciplinaria a aquellos
pacientes con procesos agudos o cronicos que, estan hospitalizados por alguna
complicacibn médica o por haber pasado por algin procedimiento médico o
quirdrgico, pero que no requieren de asistencia avanzada (respirador artificial,

monitoreo cardiaco, entre otros).

Unidad de Cuidados Intensivos (UCI)

Es una unidad asistencial en la que un médico especialista en medicina intensiva®
es responsable de prestar la atencion médica precisa, continua e inmediata, a
pacientes que se encuentran en un avanzado estado de gravedad, y que su cuadro
clinico representa un riesgo actual o potencial para su vida; y que al mismo tiempo

Su recuperacion es incierta.

Cirugia

Unidad de atencion compuesta por una estructura fisica acondicionada para la
practica de intervenciones quirdrgicas. El quiréfano permite la atencion de los
pacientes por un equipo interdisciplinario (anestesidlogos, cirujanos principales y
secundarios y médicos de otras especialidades) para todos los actos que se hacen

bajo anestesia (general o local).

Se entiende por intensivista, un profesional médico que tiene una especialidad en atencion al
paciente critico y las competencias profesionales para desarrollarla.
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Ambulatorio

Es una unidad de atencion donde se presta atencién médica a los pacientes sin
necesidad de ser admitidos en hospitalizacion. El paciente ingresa a la institucion,
lleva a cabo el procedimiento correspondiente o tratamiento, y regresar a su hogar

el mismo dia.

Neonatologia

Es el area asistencial encargada de la prevencion y tratamiento de enfermedades en
las etapas de la vida comprendidas entre 0 a 28 dias de nacido.

Servicios Auxiliares o de apoyo clinico

Los servicios auxiliares son entes que prestan servicios de apoyo clinico a los
pacientes a través de estudios, citas y consultas médicas. Estos servicios se pueden
solicitar a través de la central de citas o por solicitud del médico tratante (en caso de
que el paciente se encuentre en alguna unidad de atencién). Existen dos tipos de
servicios auxiliares: internos y externos. Los servicios externos son empresas
subcontratadas por la institucion para ofrecer sus servicios dentro de las

instalaciones de la misma.

Entre los diversos servicios auxiliares que ofrecen las instituciones de salud se

encuentran:
- Banco de sangre - Terapia respiratoria
- Cardiologia - Perinatologia
- Densitometria 6sea - Gastroenterologia
- Ecosonografia - Nutricion
- Laboratorio - Hemodinamia
- Medicina nuclear - Anestesiologia
- Rayos X
- Tomografia
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2.5.3.- Conceptos Facturables

En el proceso de ventas de una institucion de salud, los conceptos facturables
vienen dados por un conjunto de servicios, materiales y medicamentos, estudios y
honorarios médicos, que son cargados a los pacientes durante su estadia en la

institucion.

Generalmente, estos conceptos se pueden clasificar en los siguientes 4 rubros:
- Gastos generales y hoteleros.
- Material médico quirtrgico y medicamentos.
- Honorarios médicos y/o procedimientos especiales.

- Estudios de un servicio auxiliar.

Gastos generales y hoteleros

Corresponde a los gastos internos generados por el paciente en cada unidad de
atencion de la institucion de salud. Estos gastos poseen diferentes frecuencias de
cobro (diario, por consumo, por ingreso al area y cobro Unico). Entre los gastos
diarios se encuentran: habitacion, acompafiante, computador cardiaco, unidad de
cuidados intensivos, residente permanente, entre otros; por ingreso al area: derecho
a admision, derecho de emergencia, derecho a quir6fano, monitor dinamap, manta
térmica, entre otros; y por consumo: kit de ingreso (compuesto por almohada, toalla
de mano, bandeja, jarra, paquete de pafiuelos faciales, papel higiénico, termémetro,
entre otros), servicios asistenciales al recién nacido, servicio de incubadora,

medicidn de tensién arterial, entre otras.

Material médico quirdrgico y medicamentos

Corresponde a los gastos generados por el uso de materiales quirdrgicos o
medicamentos y drogas que son suministrados en las diferentes unidades de
atencion, consumidos por el paciente al momento de una intervencion quirdargica o
simplemente durante su estadia en la institucion. Entre ellos se encuentran, agujas,

recolectores, vendas, catéter, sondas, gasas, suturas, entre otros.
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Honorarios médicos y/o procedimientos especiales

Corresponde a los gastos por concepto de honorarios médicos de los especialistas
que realizan procedimientos quirdrgicos o estudios con instrumentos y equipos

especiales.

Estudios de servicios auxiliares

Corresponde a los gastos generados por cada estudio que el paciente se realiza en
los diversos servicios auxiliares de la institucion. Estos estudios pueden ser: puncién
lumbar, eco cardiograma, electrocardiograma, drenaje de absceso, hemodidlisis y

asi entre otros.

2.5.4.- Protocolos

Es una agrupacion de conceptos (gastos hoteleros, materiales y medicamentos,
estudios y honorarios médicos) necesarios para la realizacion de un procedimiento
médico o quirargico. Algunos protocolos que se pueden mencionar son: cesarea,

puncion lumbar, apendicitis por laparoscopia, entre otros.

2.5.5.- Presupuestos clinicos

Un presupuesto es una estimacion de costos para el pago de uno o varios
procedimientos clinicos que el paciente va a realizar. Al momento de generar un
presupuesto se identifican el o los protocolos a realizar y se genera un estimado del

costo de los gastos asociados a los protocolos.

Los presupuestos tienen un periodo de validez y estos varian segun las politicas de

las instituciones de salud.

2.5.6.- Responsable de pago

El responsable de pago es el encargado de asumir el pago de los gastos generados
por un paciente que ingresa a la institucion. Todo paciente al momento de su
ingreso debe indicar la modalidad de pago (autopagante o seguro). Si la modalidad
de pago es autopagante significa que el paciente o alguna persona (natural o

juridica) se compromete a pagar los gastos generados. Por el contrario, si la
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modalidad de pago es seguro significa que los gastos estdn avalados por alguna
compafiia de seguro o administradora de riesgo.

Es importante resaltar que generalmente las instituciones poseen convenios con las
compafias de seguro y administradoras de riesgo, por lo cual se cuenta con una
serie de baremos para los diferentes conceptos facturables, sin embargo pueden
existir conceptos facturables que no se encuentren tabulados como por ejemplo
materiales y medicamentos cuyos costos podrian variar segun el precio actual del

inventario.

2.5.7.- Proceso de Atencién al Paciente

Este proceso como se muestra en la Figura 13 se inicia al momento de ingresar el
paciente a la institucion, donde es atendido por el departamento de Admision y
Presupuesto. El departamento toma los datos personales del paciente y de ser
necesario se realiza una pre-admision. Una vez culminado el proceso de admision,
el paciente es remitido a la unidad de atencién correspondiente segln su cuadro

clinico y se le apertura un caso.

Durante su estadia en la institucién se comienzan a realizar cargas al caso por los
diferentes conceptos (gastos hoteleros, materiales y medicamentos, estudios
médicos y honorarios médicos), Estas cargas son realizadas por las enfermeras,

almacenistas o facturadores del area.

En el departamento de facturacién existen auditores que se encargan de revisar
diariamente los conceptos cargados a los pacientes que estan ingresados en la
institucion. Adicionalmente tienen la potestad de realizar cargas y de anularlas.
También son responsables de verificar que los gastos generados por las cargas de
los conceptos no sobrepase la cobertura del seguro y de ser asi avisar al

responsable de pago.

Una vez que el paciente es atendido y sus condiciones de salud por la cual ingresé

son estables o superadas, recibe de parte del médico tratante el alta médica, y es
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entonces cuando las enfermeras informan a los auditores que el paciente ya esta

listo para egresar.

En ese momento se inicia otro proceso, que es la generacion de la factura. Los
auditores deben revisar que todas las cargas se hayan realizado de manera correcta
y que el responsable de pago esté en la capacidad de cubrir la deuda. Luego se
procede a generar la factura como tal y se le da el alta administrativa al paciente,

pudiendo éste retirarse de la institucion.

Proceso de Admision

Proceso de Auditori Asociada

8 Anular Cargas
o Agregar Cargas

v" Revisar Cobertura

Confirma

\‘3 7
Proceso de Cargasy Consumo al Paciente 7

Alta

g

Genera = 1= Administrativa x

—— ~— Proceso de Facturacion y Egreso

Alta

) Meédica

Figura 13. Proceso de Admision/Cargas/Facturacion

El estudio de los procesos de admision, consumos al paciente y facturacién son
determinantes ya que las ventas en el sector salud vienen dadas a través de los
productos y servicios prestados al paciente, en consecuencia son vitales para la

elaboracion de indicadores de gestion.
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2.5.8.- Indicadores de gestion

Los indicadores de gestién son parametros que nos permiten medir y comparar a lo
largo del tiempo resultados obtenidos en un periodo de gestion. Cada indicador
mide o clasifica un aspecto del negocio (por ejemplo eficiencia, eficacia y calidad) y
gracias a estos se puede construir un indicador que refleje lo que se pretende medir
(Salgueiro Anabitarte, 2001).

Ademas, los indicadores de gestidon estan relacionados con el modo en que las
organizaciones generan los servicios o productos, ya que el valor del indicador es el

resultado de su medicién y constituye un valor de comparacion.

Por lo tanto, el objetivo principal de los indicadores es evaluar el desempeiio de la
organizacion mediante metas establecidas. Asi mismo, permite observar la
tendencia en un periodo de tiempo durante un proceso y con los resultados
obtenidos, plantear soluciones que contribuyan al mejoramiento y que conlleven a la

obtencion de las metas fijadas.

Tipos de indicadores de gestion

A continuacién se especificaran los tipos de indicadores (Salgueiro Anabitarte,

2001):

e Indicadores de cumplimiento: se refiere a los tiempos de cumplimiento de las
tareas, entendiéndose como la conclusién de las mismas.

e Indicadores de evaluacién: estos indicadores ayudan a identificar fortalezas,
debilidades y oportunidades en el negocio.

e Indicadores de eficiencia: se refiere a lograr los objetivos consumiendo la
menor cantidad de recursos.

e Indicadores de eficacia: se refiere a lograr los objetivos sin importar los

recursos consumidos.

En el contexto del area de ventas del sector salud y tomando en cuenta que por
medio de los indicadores se permite el andlisis y estudio del negocio, asi como las

tendencias de cambio generadas por las ventas, las empresas de salud pueden
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medir y ser mas competitivas con respecto a la ventas de sus servicios y productos
ofrecidos, ademéas de optimizarlos y asi poder competir en este mercado. En el
siguiente apartado se muestra una lista de posibles indicadores para el area de
ventas del sector salud.

e Ventas por productos y servicios ofrecidos en un periodo de tiempo.

e Desviacion de ventas en un periodo de tiempo.

e Comparacion del costo de los productos y servicios vendidos contra el precio

de venta.

e Cantidad de productos vendidos por mes.

2.6.- Herramientas de Bl

Son sistemas compuestos por un conjunto de aplicaciones para crear soluciones de
Bl que permiten consultar y manejar grandes volimenes de datos para facilitar la

toma de decisiones.

Existen varias herramientas para el desarrollo de una solucién Bl y dependiendo de
las caracteristicas, limitaciones (costo, incompatibilidad, garantia de soporte, entre
otros) y necesidades, se adopta la mas adecuada. Algunas herramientas que
actualmente se encuentran en el mercado son: Cognos Business Intelligence de
IBM, Pentaho, JPalo, MicroStrategy, Business Object de SAP, SAS vy Oracle
Business Intelligence. Después de haber realizado un estudio comparativo entre
estas herramientas como se muestra en el anexo 2, se evidencia que todas las
herramientas antes nombradas cuentan con los componentes minimos y necesarios
para el desarrollo de la solucién propuesta, entre los cuales se tiene: vision unificada
de los datos, creacion personalizada de informes y consultas analiticas, cuadros de
mando para la presentacion de los indicadores y la herramienta para la construccion

del almacén de datos.
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2.6.1. - Oracle Business Intelligence Suite

Oracle Business Intelligence Suite es una plataforma para crear soluciones de Bl, la
cual ofrece una infraestructura de Bl unificada e integrada que incluye un conjunto
completo de productos, que abarcan: construccién de datamarts o datawarehouse,
consultas y andlisis, creacion de reportes, capacidad de analisis para dispositivos
moéviles, dashboards y tecnologia de portal, integracion con Microsoft Office, flujo de
trabajo inteligente, alertas en tiempo real, Business Activity Monitoring (BAM), etc.
Oracle Business Intelligence Suite forma parte de los productos de Oracle Fusion
Middleware y posee tres ediciones (Lambertini & Cortés, 2009):

e Oracle Business Intelligence Suite Enterprise Edition, integra la tecnologia de
andlisis de negocios de Siebel con la tecnologia de Bl y middleware
existente de Oracle para ofrecer una infraestructura y herramientas de Bl a
toda la empresa.

e Oracle Business Intelligence Suite Standard Edition, ofrece una
infraestructura y herramientas integradas previamente de Bl para un entorno
Oracle. Esta herramienta es conocida como Discoverer.

e Oracle Business Intelligence Suite Standard Edition One, es un producto
especialmente disefiado para la construccion de soluciones de Bl a

pequefias y medianas empresas.
En la Figura 14 se puede apreciar las diferencias y similitudes entre los

componentes de Oracle Business Enterprise Edition y Oracle Business Intelligence
Standard Edition One.
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Oracle Bl Oracle Bl
Enterprise Edition Standard Edition One

=Bl Server =Bl Server
Tecnologia =Bl Answers (Ad Hoc) =Bl Answers (Ad Hoc)
Compartida =Bl Interactive Dashboards = Bl Interactive Dashboards
= Bl Publisher » Bl Publisher
= Bl Delivers (Alerts) = Oracle Database SE One
= Bl Briefing Books * Oracle Warehouse Builder

= Bl Disconnected Analytics
= Bl Microsoft Office Add-In

Figura 14 Oracle Bl Enterprise Edition Vs Oracle Bl Standard Edition One
(Oracle)

2.7. - Oracle Business Intelligence Standard Edition One (OBI)

Oracle Bl Standard Edition One es un sistema completo e integrado de Bl disefiado
para pequefias y medianas empresas o0 grupos de trabajo. (Oracle, 2007). Cuenta
con los componentes basicos para crear y gestionar una solucion de BI

departamental como se observa en la Figura 15.

Oracle Bl Publisher Oracle Bl Interactive Oracle Bl Answers
Range of BI (Reporting / Publishing) Dashboards (Ad Hoc Analysis)
Information

Delivery Tools

Oracle Bl Server

Unified BI
Metadata and -Simplified business view and unified Bl metadata
Shared =Calculation and integration engine
Services *Optimized data access

Data Sources Oracle Database Data Sources
ETL and Data = — i
Mart for Data -4 - Oracle e .!;:E:‘
Consolidation =j )| Warehouse ﬁ= = =
Main  Excel Files > Builder (e71) * other

Database Systems

ORACLE

Figura 15. Componentes de Oracle Bl Standard EditionOne. (Oracle)

Abarca todas las propiedades antes mencionadas como importantes principios de
disefio, incluye:
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* Oracle Database Standard Edition One.Esta disefiado para su despliegue en
entornos de pequefias y medianas empresas, es facil de instalar y configurar. Puede
ayudar a manejar los datos, y permite a las aplicaciones tomar ventaja sobre el
rendimiento, disponibilidad, seguridad y fiabilidad proporcionada por la Base de
Datos Oracle. Oracle Database 10g Standard Edition One también proporciona
compatibilidad completa con otras ediciones superiores de la base de datos,
soportando asi la incrementabilidad. Un ejemplo del administrador de Oracle
Database standard Edition One se muestra en la Figura 16.
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Figura 16. Oracle Database Standard Edition One (Oracle, 2010)

* Oracle Warehouse Builder (OWB). Es una herramienta para la creacién de
almacenes de datos o datamarts y para la integracion de datos. Con funciones para
garantizar el almacenamiento, calidad de los datos y ademas la gestion de

metadatos.

Las principales caracteristicas de OWB incluyen:
e Extraccién, Transformacion y Carga (ETL). Recopila datos de mdltiples
fuentes (fuentes relacionales como: SQL Server, archivos ASCII, hojas de
célculos, entre otros).

e Los datos de perfiles y la calidad de los datos.
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e Gestion de metadatos.
e A nivel de negocio de integracion de datos de aplicaciones ERP.
e Integracion con herramientas de Bl de Oracle para la elaboracion de

informes.

En la Figura 17 se muestra un ejemplo de un modelo dimensional creado en Oracle

Warehouse Builder
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Figura 17. Oracle Warehouse Builder (Oracle)

* Oracle Business Intelligence Server. El Servidor de Bl es capaz de integrar
distintas fuentes de datos heterogéneas en un solo repositorio. Puede generar
simultdneamente SQL optimizado frente a multiples fuentes de datos, sean éstos
archivos ASCII, multidimensionales o relacionales. Esto implica, que los usuarios
pueden disfrutar del andlisis operacional de los tableros de control o las consultas
ad-hoc, frente a un solo nivel de presentacion. Un nivel de metadatos que brinda a
los usuarios informes y elementos en términos sencillos, asi todos los elementos
pueden exponerse a un analisis Unico sin dificultades y publicarse en un informe o
en un tablero de control debido a que el Servidor Bl coordina las consultas de cada

fuente de manera éptima.
Entre las fuentes de datos o aplicaciones, que maneja estan:

Oracle Database, Oracle Database OLAP, Oracle e-Business Suite, Oracle
PeopleSoft EPM, Oracle Siebel CRM, SAP B/W, Microsoft SQL Server, Servicios de
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Andlisis Microsoft, Microsoft Office Excel, Base de datos IBM DB/2,
TeradataWarehouse, Fuentes ODBC, Archivos ASCIlI, XML, entre otros. En la

Figura 18 se muestra el funcionamiento del servidor de BI.
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Figura 18. Oracle Business Intelligence Server (Oracle, 2007)

* Oracle Business Intelligence Interactive Dashboards. Es una herramienta que
permite a los usuarios crear y tener acceso a los cuadros de mandos para visualizar
la informacion. Brinda informacion filtrada y personalizada segun el rol del usuario,
haciendo que la informacion sea intuitiva y facil de comprender, apoyando a la toma
de decisiones precisas y efectivas. Los usuarios trabajan con informes, solicitudes,
cuadros, tablas, tablas pivote, graficos actualizados. Los usuarios tienen la
capacidad de navegar rapida y facilmente por la informacién que necesitan, realizar

desgloses para un futuro analisis, modificar calculos e interactuar con los resultados.

Oracle Bl Interactive Dashboards ofrece una caracteristica denominada Navegacion
Guiada. Esto permite que se muestren las alertas en las paginas en caso de ocurrir
una excepcion comercial. En la Figura 19 se muestra un ejemplo de un Interactive

Dashboards.
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Figura 19. Business Intelligence Interactive Dashboards (Oracle)

* Oracle Business Intelligence Answers. Herramienta para el analisis vy
construccion de consultas a la medida, totalmente integrada con Interactive
Dashboards y BI Publisher. Los usuarios finales pueden explorar e interactuar con
informacion mediante gréficos, tablas dindmicas, y los informes. Los resultados
pueden ser mejorados a través de graficos, célculo de los resultados de disefio, y
caracteristicas de desglose. Esto implica que los usuarios pueden faciimente
presentar los resultados en una pagina del tablero de control para una revision
empresarial o cualquier otro propésito. Permite a los usuarios consultar todos los
activos de datos en la empresa, independientemente del formato que presenten. En
la Figura 20 se muestra un ejemplo de la interfaz de la herramienta Oracle Business

Intelligence Answer.
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* Oracle Business Intelligence Publisher.

Oracle Bl Publisher brinda una solucién para generar documentos y reportes, a
partir de casi cualquier fuente de datos o aplicacion. Los usuarios finales pueden
disefiar facilmente disefios de reportes directamente en un navegador Web o
mediante herramientas familiares de escritorio, reduciendo el tiempo y los costos
para desarrollar y mantenerlos reportes. Los usuarios se pueden aprovechar de las
herramientas de escritorios comunes Yy tradicionales como Microsoft Office Word,

Microsoft Office Excel, y Adobe Acrobat para generar sus platillas de reportes. En la
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Figura 21 se muestra un ejemplo de Publisher.
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Figura 21. Oracle Business Intelligence Publisher (Oracle, 2007)
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CAPITULO 3: MARCO METODOLOGICO.

El desarrollo de una solucion Bl puede llegar a ser complicado e incluso puede fallar
su implementacién sino se siguen una serie de pasos y lineamientos, es por esto
que este capitulo estd dedicado a la definicion de la metodologia para la
construccion de una solucién de inteligencia de negocio segun (Kimball & Ross,
2002), la cual es una de las mas usadas por su nivel de detalle, y por su relativa

facilidad de implementacion y adaptacion a la organizacion.

3.1.- Metodologia de Ralph Kimball - Ciclo de Vida del Modelo de
Negocio.

La metodologia de Ralph Kimball se compone por una serie de fases como se

muestra en la Figura 22, las cuales se desarrollan como sigue:

314-
3.1.3.-Diseio Seleccié
> dela =>| Productos e
Arquitectura Instalacién
312- 317~ Py
311- Definicion 3.15- 316- Disefio A 3.1.10.-
Planificacion |[€—> de N Modelo N Diseiio —>| Proceso Integracion Mantenimiento
Requisitos Dimensional Fisico TL y y Crecimiento
de Proyecto dol E Dospiayes
Negocio
3.18- 3.18.-
Especificacion Desarrollo | .
Aplicacion Aplicacion
Usuario Usuario

Gestion del Proyecto

Figura 22. Ciclo de Vida del Modelo de Negocio por Kimball. (Kimball & Ross,
2002)

3.1.1.- Planificacion del proyecto.

La planificacion del proyecto es la primera etapa dentro del ciclo de vida para el
desarrollo de un almacén de datos, dando pie a una serie de actividades como lo

son la definicidn, alcance, evaluacion y la justificacion del proyecto.
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En el caso de la definicion, existen factores identificados por el autor, que
diferencian a los proyectos fallidos de los que han logrado seguir en pie. Estos
factores son:

e Poseer un aliado empresarial comprometido con el proyecto, su papel
principal sera de conciliador entre el proyecto y la organizacion. Esta
persona, debe ser un lider politicamente astuto que pueda convencer a
sus compaferos para que estos también apoyen la solucion.

e La existencia de una fuerte motivaciéon organizacional por la construccion
del almacén de datos.

e Lafactibilidad y disponibilidad los de datos.

e Uso de tecnologias de informacién. Algunas organizaciones no usan
tecnologia de informacion para realizar sus labores cotidianas y desean
adentrarse en este tipo de proyectos, dedicandole asi mas atencién en
mantener y manejar los mismos objetivos.

e La preparacion de la cultura actual hacia el nuevo enfoque.

Definicién del Alcance

Una vez que se ha logrado un acuerdo con la organizacién, es el momento para
poner los limites del proyecto. La determinacién del alcance requiere la participacion
conjunta tanto del departamento de tecnologia de la informacién, como de la gestién

empresarial.

Justificacion.

Estimacion de los beneficios y costos asociados al desarrollo e implementacion de
este tipo de solucion. Es necesario estimar los costos aproximados para el hardware
y software que seran usados. Debido a que los almacenes de datos tienden a

expandirse rapidamente, es recomendable realizar estimaciones a corto plazo.

Adicionalmente, en la fase de planificacién se debe seleccionar una aplicacion piloto
gue posea alta probabilidad de éxito, asi como la construccién de prototipos rapidos
y frecuentes que apoyen el desarrollo del proyecto, reportar y publicar casos
exitosos y finalmente tener a disposicion herramientas que sean faciles de usar y

que den posibles visualizaciones del proyecto.
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3.1.2.- Definicion de los requerimientos del negocio.

La definicion de los requerimientos estd constituida por la definicion de las
necesidades del negocio que se desean medir, asi como el planteamiento de cdmo
recolectar los requerimientos, la recoleccion de documentos y el seguimiento de los

mismos

Se centra principalmente en reunir el conocimiento de los analistas de la
organizacion, entendiendo los factores claves que determinan los requerimientos del
negocio y establecer los fundamentos de tecnologia, datos y aplicaciones de usuario
final, para asi obtener los posibles factores a medir o indicadores.

Adicionalmente en esta etapa, se fijan politicas de seguridad de datos, posibles

roles y usuarios.

3.1.3.- Disefio técnico de la arquitectura.

En el desarrollo del proyecto del almacén de datos, el disefio de la arquitectura es
un aspecto que puede generar conflictos, debido a que algunos grupos de desarrollo
no prestan la atencién debida a este punto, le restan importancia y descuidan

elementos que mas adelante generaran problemas en el desarrollo del proyecto.

Todo almacén de datos posee una arquitectura técnica, y por esto (Kimball & Ross,
2002) ha identificado una serie de pasos a seguir, que ayudaran a conseguir los

objetivos deseados en esta etapa.

El primer punto es el establecimiento de un grupo de trabajo especial, conformado
por dos o tres personas centradas en el disefio de la arquitectura. Por lo general, lo
conforma un arquitecto técnico que maneja aspectos de disefio y desarrollo de
aplicaciones analiticas, y a su vez es el coordinador del grupo, quien garantizara el

buen funcionamiento del mismo.
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El segundo punto es la recoleccion de requerimientos de la arquitectura, donde se
debe identificar las implicaciones arquitectonicas asociadas con las necesidades
criticas del negocio.

Ademas de aprovechar los requerimientos del negocio, también se llevan a cabo
entrevistas adicionales dentro de la organizacion. Dichas sesiones, estan enfocadas
en la tecnologia, para comprender normativas vigentes, instrucciones técnicas

previstas y los limites no negociables.

El siguiente punto trata de la necesidad de documentar hallazgos, donde
simplemente se listen todos los requisitos del negocio que tienen un impacto en la
arquitectura, en conjunto a los aspectos que resultan de la construccion de la
arquitectura del almacén de datos, dando pie al siguiente punto, donde se utiliza
esta documentacién para realizar el modelo de la arquitectura a un nivel mas alto,
porque se ilustran los componentes principales como son la puesta en escena de
los datos, el acceso a los datos, metadatos y la infraestructura. Se puede decir que

el modelo generado es similar a los planos de una vivienda.

Seguidamente, se realiza un estudio preliminar de sistemas que den apoyo a los
requerimientos antes mencionados, considerando adicionalmente las necesidades
de seguridad, infraestructura fisica y las necesidades de configuracion. En algunos
casos las decisiones de infraestructura, como el hardware del servidor y el software

de base de datos ya estan predeterminadas.

El estudio de la implementacién por fases es el siguiente paso, y va de la mano con

la documentacién técnica de la arquitectura.

Finalmente, la culminacién y constante revision de la arquitectura técnica es el
ultimo paso a seguir, anunciando el plan de la arquitectura al equipo de proyecto, los
colegas, empresas patrocinadoras y demas entes del negocio involucrados en el

proyecto del almacén de datos.
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En caso de una revision, la documentaciéon debe ser actualizada y puesta en

practica de inmediato en el proceso de seleccion de productos.

3.1.4.- Seleccion de productos e instalacion.

La seleccibn de los productos estd estrechamente relacionada al plan de
arquitectura planteado en el paso anterior, e incluye una serie de tareas especificas
para una buena eleccion de productos, los cuales vienen dados por la comprension
de los procesos de negocio, el establecimiento de un plan de evaluacién del
producto, donde se coloquen ponderaciones para indicar la importancia de los
elementos y cuyos criterios comunes tomados en esta fase sean funcionalidad, la
arquitectura técnica, las caracteristicas de software, el impacto de las
infraestructuras y la viabilidad de los proveedores. Adicionalmente, se debe realizar
un estudio de las herramientas disponibles en el mercado, que puedan dar soporte a
las necesidades del proyecto. Este estudio arrojard puntuaciones que seran
tomadas en cuenta para limitar la lista de proveedores, y comenzar a realizar una
evaluacién mas detallada, donde podria surgir la creacién de un prototipo con no
mas de dos productos y asi demostrar cuél de las herramientas satisface mejor las

expectativas de la organizacion.

Una vez seleccionado el producto, comienzan las negociaciones directas con el
proveedor, a quien se debe confrontar constantemente con la finalidad de seguir en
un periodo de prueba, donde este tiene la oportunidad de utilizar su producto en el
entorno real de la empresa. Y finalmente a medida que el juicio llega a su fin, se

procede a la negociar el proceso de compra.

3.1.5.- Disefio del Modelo Dimensional.

Para la elaboracion del disefio del modelo dimensional se plantean los siguientes

pasos:

Definir del nivel de granularidad. Una vez que en el paso anterior se determina el
proceso del negocio, el paso siguiente es determinar la granularidad, es decir, el
nivel de detalle al que se desea almacenar informacién del proceso a modelar. Para

la determinacién del nivel de granularidad se debe responder a la pregunta “; Cual
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es el nivel de detalle con que deseo medir? o ¢ COmo se representaria una fila en la
tabla de hechos?”. Ejemplos: Si nuestro negocio consiste en ventas de productos a
clientes y al realizar estas ventas se genera una factura por cliente, debemos decidir
que gueremos almacenar, si el monto total de la factura o el detalle de los montos

por productos.

Determinar las dimensiones. Las tablas dimensiones son compafieros integrales
de una tabla de hechos. Los atributos de la dimensién sirven como fuente principal
para limitaciones de consulta, agrupaciones y etiquetas dentro del reporte. En una
solicitud de consulta o de reporte, los atributos son identificados por los
requerimientos de los usuarios. Por ejemplo, cuando un usuario declara que quiere
ver los montos de venta por semana y por la marca, donde la semana y la marca

deben de estar disponibles como atributos de la dimensién.

Los atributos de la tabla de dimensiones juegan un rol vital dentro del almacén de
datos, puesto que son la fuente de las restricciones de busqueda y campos de los
reportes. El poder del almacén de datos es directamente proporcional a la calidad
de la profundidad lograda por los atributos de las dimensiones.

Las tablas de dimensiones son los puntos de entrada en la tabla de hechos. Si los
atributos de las dimensiones son robustos entonces las capacidades analiticas
también lo seran. Los mejores atributos son textuales y discretos, deben estar
identificados por palabras reales, no abreviaturas. Los atributos tipicos de una
dimensién producto por ejemplo incluyen una breve descripciébn compuesta maximo
por 30 o 50 caracteres, una marca, un nombre de categoria, tipo de empaque,

tamafio y otras caracteristicas del producto.

En ocasiones, cuando se disefia el modelo dimensional no se tiene claro si un
campo de datos numérico extraido de la fuente de datos es un hecho o un atributo
de dimensién. A menudo se toma la decisidn, preguntando si el campo es una
medida que toma diferentes valores y que participa en los calculos (lo que define al
hecho) o basicamente es una descripcion discreta, posiblemente constante y que

participa en las limitaciones (lo que define a un atributo dimensional). Por ejemplo, el
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costo puede cambiar tan a menudo que finalmente se decida que es mas como un

hecho medible.

Las tablas dimensiones a menudo representan las relaciones jerarquicas de la
organizacion, por ejemplo dentro de la tabla producto las dimensiones podrian
identificar a los productos segun la marca o segun su categoria, almacenando en
cada fila de la tabla dimension la descripcion de la marca y la categoria asociada a
cada producto, facilitando el uso y rendimiento de las consultas a pesar de la
evidente redundancia de datos, proceso que define la desnormalizacién de las

tablas.

Determinar el hecho. La tabla de hecho es la tabla principal en un modelo
dimensional donde el desempefio medible del negocio es almacenado. Nos
esforzamos para almacenar los datos medibles resultantes de los procesos del

negocio de un almacén.

Se usa el término hecho para representar la medida del negocio. Ejemplo: Estar en
un mercado observando los productos que son vendidos y anotar la cantidad
vendida y el monto en dinero vendido por cada dia de cada producto en esa tienda.
Una medicién se realiza entonces, con la interseccion de todas las dimensiones
(dia, producto y tienda). Esta lista de dimensiones define el grano de la tabla de

hecho y el nivel de alcance de la medida.

Una fila en la tabla de hecho corresponde a una medida por lo tanto todas las
medidas en la tabla de hecho debe tener el mismo nivel de granularidad.

El hecho més usable en una tabla de hechos son los numéricos y los sumarizables.
Es tedricamente posible para un hecho medible ser textual. Sin embargo, esto se
presenta raramente. En la mayoria de los casos, una medida textuales una

descripcion de algo y se extrae de una lista de valores discretos.

Todas las tablas de hechos tienen dos o mas claves fordneas, que conectan con las

tablas dimension a través de sus claves primarias. Por ejemplo, una clave de
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producto en la tabla de hecho siempre coincidird con un producto especifico de la
dimension producto. Cuando todas las claves foraneas de la tabla de hecho hacen
referencia a sus respectivas claves primeras en las dimensiones correspondientes,
entonces se dice que las tablas satisfacen la integridad referencial. Se accede al
hecho como tal a través de la interseccion de las dimensiones combinadas.

La tabla de hecho por si misma tiene su propia clave primaria formada por un
subconjunto de claves foraneas. Esta clave es comiUnmente llamada clave
compuesta o clave concatenada. Cada tabla de hecho en un modelo dimensional
tiene una clave compuesta, por lo que, cada tabla que contenga una clave
compuesta es una tabla de hecho. Las tablas de hechos expresan relaciones de

muchos a muchos entre dimensiones en los modelos dimensionales

Finalizado el esquema se procede a la validacién del mismo y para esto se requiere
de una evaluacion mucho mas detallada, centralizada en la realizacién de preguntas
que puedan ser respondidas por este modelo. Una vez que el grupo de trabajo
encuentre que el modelo cumple con los objetivos, es presentado al grupo de
tecnologias de informacion y a los encargados del almacén de datos y finalmente,

luego de varias pruebas ser presentado a la comunidad del negocio.

Una vez que se tienen definidas las tablas de hechos y dimension, se deben

relacionar a través de las claves primarias y forAneas correspondientes.

En los modelos dimensionales, podemos afadir nuevas dimensiones en el esquema
siempre y cuando al menos un valor de la dimension clasifique o defina cada uno de
los hechos existente en la tabla de hechos .Del mismo modo, podemos afadir
nuevos hechos imprevistos a la tabla de hechos, asumiendo que el nivel de detalle

es coherente con los hechos existentes.
Existe una relacion natural entre los modelos dimensionales y los normalizados. La

clave es entender que la relacion se encuentra en el desglose del modelo entidad

relacion dentro de los multiples esquemas dimensionales posibles de modelar
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Finalmente se realiza la documentacion en esta fase que debe contener los
nombres de las tablas y columnas, las definiciones y normas de calculo, ya sea para
el hecho o para un atributo de alguna dimension. Adicionalmente, debe contener
ciertos estandares con respecto a las convenciones de nomenclaturas para la

identificacion de los elementos.

3.1.6.- Disefio Fisico.

Dado que se posee el modelo dimensional I6gico, se procede a su implementacion
fisica. En esta fase se debe seleccionar las estructuras necesarias que puedan dar
soporte al disefio l6gico, asi como definir algunos aspectos importantes como son
las convenciones estdndares de nombres, tipos de datos, declaraciones claves y
permisividad de valores nulos. Aspectos referentes al ambiente de bases de datos
asi como indexacién, estrategias de particionamiento, ajustes de rendimiento y

distribucion de archivos.

3.1.7.- Disefio y construccién de procesos ETC.

En el disefio de los proceso de extraccion, transformacion y carga (ETC), como ha
sido expuesto anteriormente, implica la extraccion de los datos generalmente de los
sistemas operacionales y la preparacion de los estos para su puesta en escena en

el area de presentacion de los datos.

En esta etapa se deben formular planes, parecidos a los elaborados en el disefio de
la arquitectura, asi como analizar el planteamiento de compra de una herramienta
que realice los procesos ETC o la elaboracion de una herramienta propia. Otra
decision fundamental es con respecto a la estructura de los almacenes de datos,
donde la normalizaciéon de los datos de origen, es lo mas apropiado aunque no muy

necesario pero aumenta la credibilidad los datos.

3.1.8.- Especificacion y desarrollo de aplicaciones analiticas.

El primer paso para la especificacién de las aplicaciones analiticas, es el estudio de
un conjunto de herramientas posibles, que puedan ayudar a solventar las

necesidades del negocio. Luego de haber definido la herramienta, se procede a
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establecer estandares de disefio como caracteristicas del menu y la apariencia del

entorno.

En la fase de desarrollo de la aplicacion, también se deben establecer ciertas
normas. Convenciones de nomenclatura a usar, los célculos que se realizaran, las
bibliotecas y hasta la forma de codificacion. La actividad de desarrollo de
aplicaciones puede comenzar una vez que el disefio de la base de datos esta
completa. Las herramientas de acceso a los datos y metadatos estan instalados, y

un subconjunto de los datos histéricos se han cargado.

Mientras la aplicacion estd siendo desarrollada, varios beneficios secundarios
resultan. Los desarrolladores de aplicaciones, equipados con una herramienta
robusta de acceso a los datos, rapidamente podran encontrar respuestas a los
diferentes problemas. Esta es una razén por la que los desarrolladores prefieren

comenzar las actividades de desarrollo de las aplicaciones lo antes posible.

3.1.9.- Integracién y despliegue.

La tecnologia, datos y aplicaciones analiticas convergen en el despliegue, donde se
logra la unificaciébn de las tecnologias, datos y la aplicacion de usuario final.
Adicionalmente, la educacion es fundamental en esta etapa, debido a que es la via
para la aceptacion exitosa del almacén por parte de la comunidad de la
organizacién. El programa de adiestramiento debe estar enfocado en aspectos
como, estandares de datos, exploracién sobre las aplicaciones analiticas, vy

finalmente uso de la aplicacion para el acceso de los datos.

3.1.10.- Mantenimiento y crecimiento.

Una vez terminado el desarrollo completo, no se debe olvidar los siguientes puntos:
- Soporte: Se debera hacer mantenimiento tanto de soporte técnico como de
programacion periddicamente al sistema, y estos deben estar programados
de tal manera que no interrumpan con el desarrollo del negocio. Se debe
mantener vigilado el funcionamiento del negocio para poder estar preparado
a realizar cualquier tipo de cambio necesario para adaptar el sistema a las

nuevas necesidades.
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- Capacitacion de los usuarios: se debe capacitar a los usuarios para que
realicen un buen uso del sistema y asi, se logre mantener una calidad

estable en los datos.
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CAPITULO 4: MARCO APLICATIVO

En este capitulo presenta como la metodologia de Ralph Kimball fue aplicada para
el desarrollo de una solucion de inteligencia de negocio en el &rea de ventas de
instituciones del sector salud. Se explican aspectos propios de la arquitectura de la
solucién planteada como la base de datos intermedia, disefio y construccion del
almacén de datos, elaboracién de procesos ETC y disefio y construccion de las
consultas analiticas para el despliegue de los indicadores de gestién relevantes en

el area de ventas en el sector salud.

A continuacion se describe con detalle los procesos que se realizaron en cada una

de ellas para llevar a cabo la solucion.

4.1.- Planificaciéon del proyecto.

Se realiz6 un estudio de diversas empresas en el area de ventas que prestan
servicios de salud, donde se planted realizar una solucion de Bl adaptable a
cualquier empresa interesada en la medicién de su negocio a través la identificacion
de una serie de indicadores comunes, que permitan monitorear y controlar los

procesos relacionados con las ventas de productos y servicios prestados.

Para lograr este objetivo se investigaron una serie de indicadores relacionados con
las ventas y se discutieron acerca de los posibles indicadores que podrian requerir,

se listaron los que se podian utilizar para las empresas del sector salud.

4.2.- Definicion de los requerimientos del negocio.

Para levantar los requerimientos del negocio se estudiaron diversas empresas
reconocidas del sector salud. Una vez estudiados los procesos del negocio de estas
empresas, se pudo identificar requerimientos comunes basicamente relacionados
con los productos y servicios que facturan en funcién de variables como el tiempo,

cliente y &rea de facturacion y se listaron en una matriz.
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Posteriormente, se produjo una fase de seleccién y se establecieron las férmulas

que podian resolver dichas consultas, la unidad de medida correspondiente y una

breve descripcién tal y como se muestran en las siguientes tablas, donde la tabla 3

posee indicadores de mediciébn y tabla 4 posee indicadores de comparacion,

permitiendo identificar la dimensionalidad de cada indicador y asi especificar los

diferentes grados de detalle dentro de cada concepto del negocio propuesto.

Nombre Formula Unidad Glosario
Total ventas en Tll ’{‘VentaSConceptos. . Bolivares Monto total de ingresos
un periodo de ( BJ percibidos por la venta de
tiempo servicios y productos
Donde i es un concepto en particular y j es (gastos hoteleros, materiales
un tipo_concepto y medicamentos, honorarios
médicos y estudios).
Monto vendido por b Bolivares Monto total de ventas por
servicios y Z’f’er:msfs--reums producto o lineas de
productos en un | (1 )i servicios.
periodo de tiempo.
Donde i es un concepto en particular y j es
un tipo_concepto
Cantidad vendida b Bolivares Cantidad total de ventas por
por Unidad de Z’»’er:tns&r:rﬂ:ms: Unidad de atencion.
Atencion en un | ( 1 )i
periodo de tiempo.
Donde i es un concepto en particular y j es
una Unidad de atencion.
Monto vendido por b Bolivares Monto total vendida por tipo
tipo de cliente en 25'9r:=ﬂsfsr:f9;:tss: de Cliente Autopagante o
un periodo de | (1 )i Seguro.
tiempo
Donde i es un concepto en particular y j es
un tipo_cliente.
Monto vendido por = Bolivares Monto total vendido por
tipo responsable (Z VentasConceptos, ) Sexo, Edad, Educaciéon o
en un periodo de 1 escolaridad, diagnostico de
tiempo ingreso o diagnostico de
Donde i es un criterio 0 perspectiva de egreso.
seleccion
Total ventas por i Bolivares Monto total de ventas por
responsable (Z Ventas; ) responsable autopagante
Autopagante  en 1
un periodo de
tiempo Donde i es un responsable autopagante
Total ventas por i Bolivares Monto total de ventas por

responsable
Seguro en un
periodo de tiempo

responsable seguro
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Donde i es un responsable seguro

Porcentaje de {ff'er.ms. — :;E”MJ * 1000 Porcentaje Determina si la empresa
desviacién de = - aumenta o disminuye su
T

ventas en un FEnras, volumen de negocio en un
periodo de tiempo periodo de tiempo.

Donde Ventas, son las ventas actuales y

las Ventas, son las ventas del periodo

contra el que se quiere comparar.
Top 10 de ventas | TOP Ventas, ; Bolivares Seleccion de los 10 servicios
por estudios en un que generen  mayores
periodo de tiempo | ponde Ventas, representan el monto de las ganancias en un periodo de
(penetracion) ventas obtenidas por i estudio. tiempo.
Top 10 de ventas | TOP Ventas, ; Bolivares Selecci6n de los 10 doctores
por honorarios que  generen  mayores
medicos en un | ponde Ventas, representan el monto de las ganancias en un periodo de
periodo de tiempo | yentas obtenidas por i honorario medico. tiempo.
(penetracién)
Top 10 de ventas | TOP Ventas, ; Bolivares Seleccién de los 10 gastos
por gastos hoteleros  que  generen
hoteleros en un | ponde Ventas, representan el monto de las mayores ganancias en un
periodo de tiempo | yentas obtenidas por i gasto hotelero periodo de tiempo.
(penetracién)
Top 10 de ventas | TOP Ventas, ; Bolivares Seleccion de los 10 servicios
por materiales y auxiliares que  generen
medicam,entos €N | Donde Ventas, representan el monto de las mayores ganancias en un
un  periodo de | yentas obtenidas por i servicio auxiliar periodo de tiempo.
tiempo
(penetracion)
Top 10 de seguros | TOP Ventas, ; Bolivares Seleccion de los 10 seguros
en un periodo de gque mas facturan en un
tiempo Donde Ventas, representan el monto de las periodo de tiempo.
(penetracion) ventas obtenidas por i seguro
Top 10 de | TOP Ventas, ; Bolivares Seleccion de los 10
responsables responsables autopagantes
Autopagante  en | ponde Ventas, representan el monto de las que mas facturan en un
un  periodo de | ventas obtenidas por i autopagante periodo de tiempo.
tiempo
(penetracion)
Cantidad de i Unidad Cantidad de presupuestos
presupuestos ZFresu_saesms: facturados por cada unidad
facturados por 1 Donde  por i de atencion
unidad de | representa cada unidad de atencion

atencion en un
periodo de tiempo

Tabla 3. Indicadores de ventas
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Nombre Férmula Unidad Glosario
Margen de utilidad por | pPrecio Venta, — Costo, . Bolivares Diferencia entre precio de
producto y servicio en un ¢ venta y costo del producto
periodo de tiempo en un periodo de tiempo
donde p es un producto o servicio e
i es un periodo de tiempo
Margen de utilidad por | pPrecio Venta, — Costo, . Bolivares Diferencia entre precio de
unidad de atenci6n en un ¢ venta y costo del producto
periodo de tiempo por unidad de atencion
donde p es un producto o servicio e
i es una unidad de atencién
Desviacion porcentual de | 100 x Ventas,es Porcentaje Porcentaje de ventas por
ventas en un periodo de Ventas,orqies mes en un periodo de
tiempo tiempo
Diferencias de montos Monto F acturadop - Bolivares Monto presupuestado
facturados versus Monto Presupuestado, contra monto facturado por
presupuestados por t unidad de atencién en un
unidad de atencién en un . . eriodo de tiempo.
. . donde p es una unidad de atencion P P
periodo de tiempo. . . .
e i es un periodo de tiempo

Tabla 4. Indicadores de comparacion de ventas

4.3.- Disefio de la arquitectura.

El disefio de la arquitectura de la solucion Bl que se implementé se puede observar

en la siguiente Figura 23:

Fuentes de Datos

Base de Datos Intermedia

ORACLE'

Almacénde Datos

ORACLE

Bl

Standard
Edifion One

Cuadros de Mando y
Reportes

Figura 23. Disefio Técnico de la Arquitectura (Juliet, 2010)

La arquitectura de la solucion esta dividida claramente en cuatro componentes. El

primer componente son las fuentes de datos, que debido a que cada empresa del

sector salud maneja sus procesos diarios de formas diferentes, se hizo uso de un

area intermedia encargada estandarizar los datos provenientes de las diferentes

fuentes de datos. Esta base de datos intermedia es una base de datos relacional
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gue sigue un modelo de ventas dentro de las empresas del sector salud, basandose
en un modelo de ventas genérico. Esta base de datos esta construida con una base
de datos Oracle.

Luego se disefio y desarroll6 un almacén de datos que soporta los datos
provenientes de la base de datos intermedia pero estructurado desde el punto de
vista del negocio, a través de la construccion de un modelo dimensional genérico
que permitid obtener los indicadores de gestidn relevantes del area de ventas

utilizando la metodologia seleccionada.

En la solucién se tienen dos procesos ETC: el primero es el encargado de extraer,
transformar y cargar los datos fuentes a la base de datos intermedia. Este proceso
ETC es particular para cada empresa del sector salud. El segundo es el encargado
de la extraccion, transformacién y carga de los datos de la base de datos intermedia
al almacén de datos. Con los datos cargados en el almacén de datos, estos estan
disponibles para el analisis mediante el uso de las herramientas de explotacién y

publicacion.

Posteriormente se construyeron las consultas y cuadros de mando que permiten
visualizar los indicadores de gestién del area de ventas para las empresas del

sector salud.

4.4.- Seleccion de productos e instalacion.

Luego de pasar la fase de estudio de diversas herramientas para el desarrollo e
implementacion de una solucion de inteligencia de negocio (ver anexo 2) se opté por
la utilizacién de la herramienta Oracle Business Intelligence Standard Edition One,
ya que cumple con los componentes minimos y necesarios para el desarrollo de la
solucién Bl propuesta, los cuales son: vision unificada de los datos, creacion
personalizada de informes y consultas analiticas, cuadros de mando para la
presentacion de los indicadores y herramienta para la construccion de almacenes de

datos.
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4.5.- Disefio del Modelo Dimensional

El anadlisis de los requisitos analiticos de los usuarios para este tipo de solucion,
requiere un enfoque diferente al usado en los sistemas operacionales, por lo tanto
para el disefio del modelo dimensional, se desarrollé siguiendo los siguientes pasos

propuestos por Kimball:

4.5.1.- Definir el nivel de granularidad: El proceso realizado en esta fase consistio
en la identificacion de lo que se deseaba medir con cada indicador propuesto, como

se muestra en la Figura 24.

1) Cantidad de presupuestos facturados por unidad de atencion

\ J
/

Medida

2) Cantidad vendida por Unidad de Atencion

L—Y—}

Medida

3) Diferencia entre precio de venta y costo del producto en un periodo de tiempo

| J
|

Medida

4) Monto presupuestado contra monto facturado por unidad de atencién en un periodo de tiempo

| J
Y

Medida

Figura 24. Ejemplo de proceso de identificacion de granularidad

Luego, bajo la premisa de seleccionar la granularidad mas baja para obtener la
informacion mas detallada posible y tomando como ejemplo la figura anterior, se
concluyé que existian dos niveles de granularidad dado que se requiere conocer el
detalle de los productos vendidos por factura y adicionalmente se requiere conocer

el monto total de la factura para ser comparado con los montos de los presupuestos.

4.5.2.- Determinar las dimensiones: para determinar las dimensiones se planteé la

pregunta ¢como se describen los datos en los indicadores propuestos?, y para dar
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respuesta a esta interrogante se tomoO cada indicador y se sefial6 bajo que
perspectiva se deseaba ver el hecho a medir. Se puede observar un ejemplo del

proceso realizado en la Figura 25.

1) Diferencia entre montos facturados y montos presupuestados porunidad de atencion por diagnostico en un periodo de tiempo

\ ] e ]

. " i nsi
Dimension Dimension

Medida Dimension

2) Total ventas por responsable Seguro en un periodo de tiempo

e — —

" i e i
Medida Dimensién Dimension

3) Diferencia entre precio de venta y costo del producto en un periodo de tiempo

\ Y ' Lﬁ—J k—ﬁ'

Medida Dimensién Dimensién

4) Monto presupuestado contra monto facturado por unidad de atencién en un periodo de tiempo

L Y )

Medida Dimension Dimension

Figura 25. Ejemplo de identificacién de dimensiones

Posteriormente, se listaron y agruparon las dimensiones como se puede observar

en la siguiente Tabla 5

Dimension 1 Dimension 2 Dimension 3 Dimension 4 Dimension 5
1-  Productos 1.- Tipo Cliente 1.- Unidad de | 1.- Diagnostico 1.- Dia
2-  Clasificacion 2.- Cliente atencion 2.- Mes
productos 3.- Ao
3- Tipo producto 4.- Fecha

Tabla 5. Dimensiones identificadas

Asi mismo, se identificd que existian relaciones jerarquicas entre ciertos atributos de
las dimensiones, las cuales fueron representadas como se muestra en la siguiente

Figura 26. Relaciones jerarquicas identificadas
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Dimensién 1 Dimensién 2 Dimension 5

Figura 26. Relaciones jerarquicas identificadas

Finalmente se les asigné un nombre a cada dimension, los cuales fueron localidad,
diagndstico, tiempo ventas, tiempo presupuesto, producto y cliente. Cabe destacar,
que se crearon dos dimensiones referentes a las fechas ya que dependiendo del
nivel de granularidad, el tiempo puede ser visto como la fecha de elaboracion de la

factura o como la fecha en que se realiz6 un presupuesto.

En el caso de la localidad se refiere a las diversas areas de facturacion, la cual
posee dos campos uno referente a su identificador y una breve descripcion del sitio.
En el caso de la dimensién diagndstico esta identifica a los diagnosticos de egreso
de los pacientes, obteniendo como atributos el tipo de historia que indica la
clasificacién del diagnéstico con cédigo y descripcion, asi como el diagndstico con

un cédigo y una breve descripcién del mismo.

La dimension producto se refiere a cada uno de los conceptos facturables, la cual
poseera las categorizaciones por tipo producto y clasificacion producto, el tipo
producto determinara si se trata de gastos hoteleros, materiales y medicamentos,
estudios y honorarios médicos, y la clasificacibn se determinara por la
categorizacion del producto dependiendo de su tipo. Un ejemplo de un producto con
su clasificacion y tipo es: el estudio “Proyecciones de toérax” pertenece a la

clasificacién de “rayos X” que a su vez pertenece al tipo producto “Estudios”.
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Y por ultimo, los clientes quienes son los responsables de los pagos de las facturas,
y que puede ser categorizado por tipo cliente (Autopagante o Seguro) y finalmente
su descripcion. Ejemplo: Seguros Mercantil pertenece al tipo cliente Seguro y Pedro
Pérez pertenece al tipo cliente Autopagante.

Con los hechos y las dimensiones definidas, se puede observar en las Figura 27 y

28 una representacion grafica de los hechos con sus dimensiones y sus atributos.

Localidad

i

=

Cod_tipocliente

Tipo Producto

Cod_localidad

Desc_localidad

Cod_tipoProducto
Desc_tipoproducto

Desc_tipocliente

" Trimestre

Cod_cliente

Desc_cliente

1 |

B Hechos

Cod_producto

. Dimensiones
Desc_producto

O Jerarquias

Dia ‘ B Atributos

Figura 27. Representacion gréfica del hecho ventas con sus dimensiones
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Cod_localidad

Localidad

Diagnostico Tiempo Presupuesto
Desc_localidad
Cod_tipocliente Cod_tipo_Historia
Desc_tipocliente Desc_tipo_Historia

Cod_diagnostico

Cod_cliente

Desc_cliente Desc_diagnostico

[ Hechos

M Dimensiones

(] Jerarquias
M Atributos

Figura 28. Representacion grafica del hecho Presupuesto con sus
dimensiones y atributos

4.5.3.- Determinar el hecho: Teniendo definidas las dimensiones con sus atributos,
jerarquias y conociendo la existencia de dos niveles de granularidad, el paso
siguiente es la definicion de las tablas hechos, donde se determiné que para el nivel
de granularidad correspondiente al detalle de los productos vendidos, los siguientes
elementos medibles: Monto, Cantidad y Costo, denominado hecho “Ventas” como
se muestra en la siguiente Figura 29. Ademas, se definieron los siguientes atributos
en el hecho:

e Nro_caso, que se refiere al numero de caso de una factura,

e Nro_factura que es el identificador de cada factura,

e Paciente, el nombre del paciente de un caso

e Diagnostico de ingreso y de egreso, que son los diagnosticos que se

les dio al paciente
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Tabla Hecho Atributos

Ventas id_Producto(PK),
id_Cliente(PK),
id_localidad(PK),
id_Tiempo(PK),
nro_caso,
nro_factura,
paciente,
diagnostico_ing
diangostico_eg,
Precio,
Costo,Cantidad

Figura 29. Hecho Ventas

Para nivel de granularidad referente al monto total de las facturas, cantidad y monto
de presupuestos, se denominé “Presupuesto vs Facturado”, y se identificaron los

siguientes elementos medibles, como se muestra en la Figura 30.

Presupuesto id_Diagn6stico(PK),
Vs Facturado id_Cliente(PK),
id_localidad(PK),
id_Tiempo(PK),
nro_Factura,
paquete,
rompio_paquete,
Precio_Presupuesto,
Precio_Factura
Cantidad_Presupuesto

Figura 30. Hecho Presupuesto

Ademas como se puede observar en la figura anterior existen una serie de atributos
que significan lo siguiente:
¢ Nro_factura: factura que se le realiz6 un presupuesto
o Paquete: se refiere a que si el prespuesto que se le realizé tiene un previo
acuerdo con la compafiia de seguro sobre el monto a pagar por la factura.
e Rompio_paquete: se refiere a que si durante el proceso de facturacion se
rompié el acuerdo con la compafiia de seguro por haber excedido el monto

de la facturacion con respecto al del presupuesto.

Dada la existencia de dimensiones en comln entre ambos hechos, se obtuvo un

modelo de constelacion para la representacion del modelo dimensional que dara
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soporte a la solucion de inteligencia de negocio propuesta. El modelo dimensional
se muestra en la siguiente Figura 31.

‘ Producto K / Cliente K Diagnostico

Hecho Ventas Hecho Presupuestos

[ Manto_Presupuesto,
Monto_Facturado
Cantidad_Presupuestos

' Cantidad
Monto
Costo

Tiempo ( \ Localidad \ Tiempo_Presupuesto

Figura 31. Representacion del modelo dimensional

Finalmente, se muestra el modelo dimensional con todas sus dimensiones y

atributos en la Figura 32
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Dimension Tiem
S 16Producto (PKX NUMBER

Cod_Tipoproducto: VARCHAR2 ¥ Milenpo G
Desc_Tipoproducio: VARCHAR2 Ano
Cod_Clssif: VARCHAR2 Trimestre
Desc_Clasif: VARCHAR2 Mes
Cod_Producto VARCHAR2 Dis

Desc_Producto: VARCHAR2

~

Hecho Ventas

¥ IdProducto (FK): NUMBER
 IdLocalidad (FK): NUMBER
9 IdCliente (FK): NUMBER
v IdTiempo (FK): NUMBER

Sexo: VARCHAR2
Diagnostico_Ingreso: VARCHAR2
Diagnostico_Egreso :VARCHAR2
Nro_Factura: VARCHAR

Monto: NUMBER

Cantidad: NUMBER

/ Costo: NUMBER \

Dimension Localidad Dimension Cliente

 |dLocslidsd (PK): NUMBER ¥idChente (PK): NUMBER
idad: CHA! Cod_Tipochente: VARCHAR2
%’fémﬂ CRARCH;'\QM Desc_Tipochente: VARCHAR2

Cod_Clente: VARCHAR
Desc_Cliente: VARCHAR

Hecho Presupuesto

Y IdDiagnostico (FK): NUMBER

¥ IdLocalidad (FK): NUMBER
IdCliente (FK): NUMBER

T IdTiempo (FK): NUMBER

Factura: VARCHAR2
Paquetizado: VARCHAR2
Rompio_Paquete:VARCHAR2
Monto_Presupuestado: NUMBER
Monto_Facturado: NUMBER
Cantidad_Presupuesto: NUMBER

= = - = Dimension
Dimension Diagnostico Tiempo_Presupuesto

T IdDiagnostico (PK): NUMBER

¥ IdTiempo (PK)
Cod_Tipohistoria: VARCHAR2 Ado
Desc_Tipohistoria: VARCHAR2 e
Cod_Disgnostico: VARCHAR2 s
Desc_Disgnostco: VARCHAR2 Dis

Figura 32. Modelo Dimensional extendido
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4.5.4.- Modelo Entidad Relacion — Base de Datos intermedia: Debido a que
cada empresa del sector salud maneja sus procesos diarios de formas diferentes, se
hizo uso de un area intermedia encargada de centralizar los datos referentes al area
de ventas, para asi estandarizar los datos provenientes de las distintas fuentes de

datos y que seran almacenados posteriormente en el almacén de datos.

Tomando en cuenta que se trata de la representacién del modelo de ventas se
estudiaron cuales podrian ser las posibles entidades que conformen el modelo
relacional del &rea intermedia, arrojando como resultado las entidades
unidad_atencion, cliente, tipo_cliente, diagnostico, tipo_historia, factura,
detalle_factura, clasificacién_producto, tipo_producto y producto.

Una vez definidas las entidades que conforman el modelo propuesto, se
identificaron los atributos que debian poseer cada una ellas, como se ilustra en la

siguiente Tabla 6

Tabla Atributos

Tipo_cliente Cod_tipocliente
Descripcion

Cliente Cod_cliente
Descripcion

Cod_tipocliente

Unidad_atencion Cod_unidad

Descripcion

Factura Nro_factura
Nro_caso
Cod_unidad

Monto
Fecha_emision
Ci_rif_responsable
Estado

Cod_cliente
Nombre_paciente
Sexo_paciente
Diagnostico_ingreso
Diagnostico_egreso
Cod_presupuesto
Cod_diagnostico_presupuesto

Precio_presupuesto
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Paquete
Rompio_paquete
Fecha_presupuesto
Cantidad_presupuesto

Detalle_factura Nro_factura
Cod_producto
Cod_detalle
Cod_unidad
Cantidad
Precio

Costo

Producto Cod_producto
Descripcion

Cod_clasif

Clasificacion_producto Cod_clasif
Descripcion
Cod_tipoproducto

Tipo_producto Cod_tipoproducto
descripcion

Diagnostico Cod_diagnostico
Descripcion

Cod_tipo_historia

Tipo_historia Cod_tipo_historia

Descripcion

Tabla 6. Atributos de las entidades.

Finalmente, la representacion del modelo entidad de relacion propuesta para la base

de datos intermedia se puede observar en la siguiente Figura 33.
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Cliente Factura Detalle_Factura
cod_cliente nro_factura nro_factura
descripcion nro_caso cod_producto
cod_tipocliente cod_unidad cod_detalle
T manto cod_unidad
fecha_emision cantidad
Ci_rid_respansable precic
Tipo_cliente estado coste
cod_tipocliente cod_cliente
descripcion nomCre_p_auente
sexo_paciente
diagnostico_ingresa
Dlagholics diagnostico_egreso Unidad_atencion
cod_presupuesto
cod_diagnostice _r"cod_diagnostico_presupuesto “_COU-L!‘“?“
descripcion precio_presupuesto descripcion

cod_tipo_histaria

I

paguete
rompic_paguete
fecha_presupuesto
cantidad_presupuesto

Tipa_historia

cod_tipo_historia
descripcion

—

Producto

cod_producto
descripcion
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Tipo_producta
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descripcion

Figura 33. Modelo entidad relacion de la base de datos intermedia

4.6.- Disefo Fisico.

El disefio fisico de la solucién se divide en dos partes, en el disefio de la base de

datos intermedia y en el disefio de las estructuras del almacén de datos.

La base de datos intermedia se desarroll6 en una base de datos Oracle 10g
utilizando SQL Developer para construir las estructuras y relaciones modelo entidad
relacion antes expuesto. En la Figura 34 se observa como estan implementadas

estas tablas.

= g vertas
= {3 Tables
(- B CLASIFICACKIN _PRODUCTO
|- cLEnTE
|- DETALLE_FacTURA,
il picnosTIco
. grmrm:} 1] _
£ TPo_cLENTE g 3?3 i scrit Output | Epiain | S au
- B8 TPO_HISTORLA =
|- B8 TPo_PRODUCTO
|- B2 URDAD_ATERCION
|- B WE_RT_VERSION_FLAG

| -

Figura 34. Estructuras de la base de datos intermedia implementadas
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Una vez creada la base de datos intermedia, el siguiente paso fue la creacion de las

estructuras del almacén de datos: dimensiones y cubos. Para la creacion de estas

estructuras se utilizo la herramienta Oracle Warehouse Builder 10g (OWB), la cual

provee un asistente para la creacion de las mismas como se puede ver en la Figura

35
~ Explorador de Proyectos T~ Explorador de Conexionas
- GEC_DW | |# [g Ubicaciones
-4 GEC_DW _TUTORIAL @5 Cenfros de Contrel
== VENTAS
= ) Bases de Datos
= G oracte
&40 VENTAS
-5 VENTAS_DW
2 P'Q" Correspondencias
B Eé, Transiormacionss
Eh suditores de Datos
51 o Iportar Uiso de Edior..
o N T — Uiso del Asisterte @& Titmgo...
% :: Generar.,
5
- B3 cubos | Deriver.
@i Tablas | Colspsar
T ToblasE  Eoont Liser Defintions...
Wistas

-~

Figura 35. Asistente de creacion de dimensiones

Como anteriormente se definié, que cada dimension posee atributos y niveles

jeréarquicos especificos, se asigné un nombre a la dimension para luego identificar

los atributos como se muestra en la Figura 36
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M Crear Dimensign: Paso 3 de B: Atributos de Dimensicn

Maormhbre |Descripcién |Identiﬂcad0r |Tip0 de D.. |L0ng... | Precisitn | Esc... |Precisi...
1 |CODIGO Sustituir NUMBER 0 0
DESCRIPCION Negacio WARCHARZ |25

2j————----

| [»]

Ayuda | = Afras " §iguiente>_J | Cancelar |

Figura 36. Asignacién de atributos con el asistente

Luego de la asignacion de los atributos, se establecié la jerarquia de las

dimensiones que lo ameritaban como se muestra en la Figura 37.

M Crear Dimensign: Paso 4 de B: Niveles

E=pecifique loz niveles en la jerarguia por defecto:
MNombre Descripcion
1 JERARGUIAT
7 |JERARGUIAZ
'3 |JERARQUIAS
|
Ayuda | = Afras " Siguiente = _J Cancelar

Figura 37. Definicion de jerarquias con el asistente
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Seguido a esto, cada nivel jerdrquico de la dimensiéon tiene una estructura
compuesta por los atributos antes definidos para la dimensién como se muestra en
la Figura 38. En cada nivel jerarquico se puede elegir que atributos tendra cada nivel

jerarquico de la dimension.

I Crear Dimensidn: Paso 5 de B: Atributos de Nivel

Miveles:

Mornbre Descripeion

JERARGLIAZ
] JERARGLUIAZ

Atributos de Mivel para JERARGUIAT:

Mombre del Aributo de .. | Aplicable | Nombre del Atributo d...
1 D ~ D

CODIGO ~ CODIGO

DESCRIPCION ~ DESCRIPCION

Ayuda = Afras Siguierte = Cancelar
| | || J

Figura 38. Definiendo los atributos por jerarquias

Una vez creada todas las dimensiones utilizando la herramienta OWB a través de
los pasos antes descritos, se pasé a construir los cubos. Para ello la herramienta

cuenta también con un asistente para la creacion de cubos el cual se puede

observar en la Figura 39.
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= Explordior de Preryeetors T = Exploracks g Conmriones
- (= GEC_DW a| [ O Uoraciorms
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- VENTAS
= mﬂa:esdﬂbm
2L oracie
i VENTAS

=15 VENTAS bW
[ Correaponaencing
B %Trmmmn:
£ Audtores de Datce
SR Fusm——
oF cuewme
of DAGMISTICD
oF LOCALDAD D
o PRODUCTD
TEWPD
o5 TP PRESIPLESTO

=R ] )
g teee ] usoeasese onn |

a Irporiar | UsodeEdlor.,
&8 T Valder | W
E :‘z Gonere
? il Decspbisgnr ...

B {77 Seq  Derivar
= @Tw Colspear

|5 E&. Colly
EHFQI'[LM’DGII'HW...
& Iy nooracie |

Figura 39. Asistente de creacién de cubos

Luego de seleccionar el nombre que identifica al cubo, se pas6 a indicar las

dimensiones con las que estaria relacionado como se puede ver en la Figura 40.
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I Crear Cubo: Paso 3 de 4: Dimensiones

Ezpecificar dimenziones del cubo;

Ditmensiones Dispanibles: Dimensiones Seleccionacdas:

E}_EE% Dimensiones
- VENTAS_CW

------- I CLIENTE

o PRODUCTO
- TIEMPO
- TIEMPC_PRESUPLESTO

Ayuda | | = Afras || Siguiente = | | Cancelar

Figura 40. Definiendo las dimensiones para el cubo

Luego de seleccionar las dimensiones, se indicé que medidas tendria cada cubo,
para ello el asistente cuenta con una interfaz como se observa en la Figura 41,

donde se escribi6 el nombre de la medida y su tipo de datos.
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FH Crear Cubo: Paso 4 de 4: Medidas @

Nombre |Descripcion | Tipo de D... | Long... |
1 MONTO MUMEER
2 CAMTIDAD MUMEER
3 COSTO MUMEBER
4 MRO_FACTURA VARCHARZ 400
g MRO_CASD VARCHAR 400
G DESC_FPACIENTE VARCHARZ 500
7 DIAGMNOETICO_INGRESD VARCHARZ 400
a DIANOSTICO_EGRESD VARCHARZ 400
] SEXO VARCHARZ 400
|
L4] | [
Ayucha | | = Afrés " Siguiente = J | Cancelar |

Figura 41. Definiendo las medidas y atributos del cubo

Es importante mencionar que, nro_factura, nro_caso, desc_paciente,

diagnostico_ingreso, diagnostico_egreso y sexo, son dimensiones degeneradas®.

Una vez realizado este proceso para cada uno de los cubos, el modelo dimensional

estuvo completo, con sus seis dimensiones y dos cubos formando una constelacion.

Es importante mencionar que tanto el asistente para la creacién de dimensiones
como el de creacion de cubos, define tablas que corresponden a cada dimensién y

cubos, las cuales seran pobladas por los procesos ETC.

® El término Dimensién Degenerada, hace referencia a un campo que sera utilizado como
criterio de andlisis y que es almacenado en la tabla de hechos.
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4.7.- Disefio y construccion de procesos ETC

Dada la existencia de una base de datos intermedia por las necesidades vy
beneficios antes descritos, fue necesario un proceso de ETC para extraer y cargar
los datos de las fuentes a la base de datos intermedia. También fue necesario otro
proceso de ETC para obtener y cargar los datos de la base de datos intermedia al
almacén de datos. Estos procesos de ETC se explican a continuacion.

4.7.1.- Proceso ETC de la fuente a la base de datos Intermedia

Es importante mencionar, que este proceso ETC es particular para cada instituciéon
0 empresa que ofrece servicios de salud. Para efectos del Trabajo Especial de
Grado se cont6 con los datos de una clinica reconocida quien suministr6 los datos
referentes a las ventas de sus productos y servicios.

Para ayudar a ilustrar este proceso ETC se puede observar en la Figura 42. La
empresa del sector salud cuenta con una base de datos en SQL Server 2005 la cual

almacena sus procesos diarios, entre los cuales estan los procesos de ventas.

Base de datos Intermedia
Fuente de datos en Oracle

~

Datos

Servicio Procedimiento
Heterogeneo almacenado

Base de datos SQL
Server

Carga

Estructuras de
|a base de
datos

\ | intermedia/

Figura 42. Diagrama del proceso ETC de la base de datos intermedia
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Para extraer los datos de la fuente hacia la base de datos intermedia, se cred un
procedimiento almacenado que se conecto a través de un servicio heterogéneo con
la fuente de datos para extraer y transformar los datos y asi poder adaptarlos a la

estructura de la base de datos intermedia para luego cargarlos en ella.

4.7.2.- Proceso ETC de la base de datos intermedia al almacén de datos

El proceso de ETC para el almacén de datos estd compuesto por ocho procesos
ETC en realidad, uno por cada dimension definida y otros dos para los hechos.
Estos procesos se realizaron con la ayuda de la herramienta Oracle Warehouse
Builder la cual presenta una interfaz grafica para ayudar a realizar los procesos de
ETC. En la Figura 43 se muestra un ejemplo de la interfaz de la aplicacion

* Explorador de Proyectos ¥
F-L4 GEC_Dwy E
B4 GEC_OWW_TUTORIAL
b= VENTAS
G P:| Bases de Datos
= EEE; Oracle
B VENTAS
- VENTAS_DW .
SR
" CLIENTE_MAP
T DIAGNOSTICO_MAP
Y’ LOCALIDAD_MAP
T PRESUPUESTADO_MAP
S PRODUCTO_MAP
T TEMPO_MAP
T TEMPO_PRESUPUESTO_MAP
S’ VENTAS MAP

M-

Figura 43. Centro de disefio OWB 10g

Como se puede observar en la Figura 43 existe un area de trabajo llamado
“Explorador de Proyectos”. Seleccionado de color azul, se observa la carpeta
llamada “Correspondencias”, es ahi donde se almacenan los procesos ETC que se

crearon. La descripcion del proceso de creacion se describira a continuacion.

Para el proceso de ETC de la dimension Cliente, se usaron las tablas cliente y

tipo_cliente de la base de datos intermedia, haciendo uso de un operador que
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provee la herramienta OWB llamado “Joiner”, para luego hacer corresponder los
atributos de dicha interseccién con la dimension Cliente. En la siguiente Figura 44
se muestra el resultado de este proceso.

| ¢ constant AL
COD_TO.. t =
DESC_T.. 7 =
e 4
T 5z PR e CLIENTE_1 5 L
— 1 = a
= 2 INOUTGRP1 % S CLIENTE o Y D M S| |
S COD_CLIENTE A w » COD_CLIENTE_C i » CODIGO “lg S
o COD_PRESUPUESTO A = - COD_PRESUPUESTO C % - DESCRIPCION a: o
& DESCRIP CION My ow | DESCRIPCION_C e e o
S COD_TIPOCLIENTE M = |vjf——l = COD_TIPOCLIENTE_C A m 7,
& ETIPO_CLIENTE . ZoDICE alg o
» 3 = <
El TIPO_CLIENTE . SSEE;'IQ%LETE—T ﬂl: » DESCRIPCION A
> BINOUTGRP! e s T
= OUTGR s d
% @  COD_TIPOCLIENTE i, » COD_CLIENTE _C A TO”’L—'D e
ES DESCRIPCION A, | COD_PRESUPUESTO C A = 5 o
DESCRIPCION_C U » -
COD_TIPOCLIENTE_C Ay o = €OD_CLIENTE a:‘ :
COD_TIPOCLIENTE_T A j ; ?;%c?:c:ﬂlam?m 7,2 =
at - - —
DESCRIPCION.T Lo - TIPO_CLIENTE_CODIGO ; & |vi

Figura 44. ETC de la dimensién Cliente

La dimension producto se creo juntando las tablas clasificacion_producto, producto
y tipo_producto utilizando nuevamente el operador “Joiner”, luego se realizaron las
correspondencias de los atributos con la dimension arrojando como resultado el

siguiente ETC que se observa en la Figura 45.

| & consTant v
E
COD_TOTAL te o
DESC_TOTAL 4 o -
] PRODUCTO_DIM 7 2
' CLASIFICACION PRODUCTO A
[T — [~
B = INOUT GRP1 S uju JOINER - ] Ld D v
® &  COD CLASIF teow = - COD_TOTAL b o
e g
S COD_TIPOPRODUCTO "t ® oy Eg’g—;‘;gggg&cm T » DESCRIPCION 4 o
S DESCRIPCION e o -~ - : & =meolPRODUCTO. 5
»  DESC TIPO TIPD % S D e
& EICLASIFICACION PRODUCTO = SO0 TFOFRODLUTD )
FH PRODUCTO 7z ®  COD CLASF CLASIF e . DESCRIPCION e
= #  COD TIPOPRODUCTO CLASIF " = S s
= INDUTGRP1 =R »  DESCRIPCION CLASI ", = -
34 cop fhopueio % e SEERRHICTY |3 Colercaen mooucro %
S DESCRIPCION % » »  COD_PRODUCTO_PRODUCTO %, ® D o
B PRECIO COSTO ) & | ®  COD_CLASIF_PRODUCTO [ = T 5o
o> »
COD CLASIF % o »  DESCRIPCION_PRODUCTO A, 5 T O
» £OD TIPOPRODUCTO e o
5 TIP0_PRODICTD 0 EggET'TTPDg RTOIF?;'CTO-T'PO ',:' * > TIPO PRODUCTO ID o
STIF3 : |&  Epropucta &
COD_CLASIF_CLASIF % = 5 P
> &  COD_TIPOPRODUCTO COD_TIPOPRODUCTO_CLASIF %, o - TS IS
- TESERICON iald DESCRIPCION_CLASIF % 3 TR oS
Egg—;fg;g?:o—gsgfgcm ',:' = » CLASIFICACION PRODU COD CLASIF 't @ |
SOD-CLASE PRODUCTO. % 2 > CLAS IFICACION_PRODUCTO_ID e
-, 3 ¥

Figura 45. ETC de la dimensién Producto
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Para dimensién localidad sélo hizo falta realizar las correspondencias directas de los
atributos de la tabla Unidad_Atencion con los atributos de la dimensién Localidad,
esto gracias a como esta disefiada la base de datos intermedia. En la Figura 46 se
puede ver esta correspondencia

€' CONSTANT X

N LOCALIDAD DIM e
CODIGO... & » = B

DESCRI.. % ® o D iy >

2 CODIGO %, o

» DESCRIPCION B, o>

=3 = &

UNIDAD ATENCION ;1.x e D T

» CODIGO B, o

@ & COD_UNIDAD g W » DESCRIPCION B, o
©  DESCRIPCION % .,; »  TOTAL_CODIGO e o |
& TOTAL_ID Ty > gl

Figura 46. ETC de la dimension Localidad

La dimension diagnostico se cred juntando las tablas Diagnéstico y Tipo_Historia
utilizando nuevamente el operador “joiner” para luego hacer corresponder los
atributos con la dimensiéon Diagnostico, este proceso se puede observar en la Figura
47.

| €2 constant s _
es DIASNOSTICO 1
F] pwsnosTIcO &2 L £ g 7
COD_TO... My = = —
DESC_T.. % = |v id 1D iy :
% @ COD_DIAGNOSTICO Mg » - COD_TOTAL
@ DESCRIP CION A - T - DESC_TOTAL
= COD_TIPO_HISTORIA T = |wift, foi=—— e :
% EIDIAGNOSTICO R 19 s
» COD_DIAGNOSTICO T - COD_TIPO_HISTORIA Ty
[Ereo msrori =04 - DESCRIP CION a, - DESC_TIPO_HISTORIA A o
R » COD_TIPO_HISTORIA ™ ; Ig;t-l?o-mm'— :
@ @  COD_TIPO_HISTORIA Ty ® | i | @ ETPO_HISTORIA = — :
% DESCRIP CION RS Ny g COD_TIPO_HISTORIA Ty oy
» DESCRIP CION a ID g
= = - COD_DIAGNOSTICO g >
COD_DIAGNOSTICO Ty = e DESC DIACNOSTICO L
DESCRIPCION W w | [ - TIPO_HISTORI_COD _TIPO_HISTORIA g & | |
COD_TIPO_HISTORIA Mg = > TIPO_HISTORIA_ID Ty & |~]
COD_TIPO_HISTORIA_1 Mg =
DESCRIP CION_1 A -

Figura 47. ETC de la dimension Diagnostico

Para las dimensiones de Tiempo y Tiempo Presupuesto, se utilizé la herramienta
para la creacion de dimensiones tiempo de OWB, con ella se le especifica la forma
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de representar el tiempo, si en forma de calendario o en forma fiscal. También se
especifica el afio de inicio y la cantidad de afios que se desea generar. Para el caso
de estudio, se decidi6 crear la dimension tiempo y tiempo presupuesto como
calendario, asi la herramienta cre6 las dimensiones con la jerarquia afio, trimestre,
mes y dia, ademas de sus atributos.

Con los datos cargados correctamente en las dimensiones, se pasO a la
construccion de los procesos de ETC para los cubos. Para el cubo de ventas se
utilizé las tablas factura y detalle_factura de la base de datos intermedia, y haciendo
uso del operador “joiner’ donde el nro_factura de la tabla factura debe ser igual al
nro_factura de la tabla detalle_factura, se intersectaron las tablas para luego hacer
corresponder los campos con el cubo de ventas obteniendo el siguiente proceso de
ETC como se muestra en la Figura 48.
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SEXO_PACIENTE y ® . TIEMPO_DY_CODE m @
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| B DETALLE FacTURA LE DIAGNOSTICO_INGRESD %, ® f > TEMPO o
R DIAGNOSTICD EGRESD " # 5 EICLENTE
> @, NRO_FACTURA &, ® NRO_FACTURA 1 b 47 & EILOCALIDAD_DIM
% COD PRODUCTO % ® Capb_PRODUCTO LAY »  EIFRODUCTO | |
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Figura 48. ETC para el cubo de Ventas
Para la construccién del ETC del cubo de presupuesto, se uso la tabla factura de la
base de datos intermedia, en esta tabla se encuentran todas las facturas con o sin
presupuestos y se coloco un filtro para condicionar la busqueda, para asi identificar
s6lo las facturas que poseian presupuesto, ademas se utiliz6 dos operadores

“Expression” para transformar las fechas que estan almacenadas en la tabla factura
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y asi estuvieran en el formato que el cubo maneja. En la Figura 49 se muestra el

ETC del cubo de presupuesto.

. PRESUPUESTADOVSFAﬂADQ F
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Figura 49. ETC para el cubo de Presupuesto

Con los procesos ETC de las dimensiones y de los cubos construidos, se pasé al
despliegue de los mismos para poblar las tablas, utilizando el centro de control de

Oracle Warehouse Builder.

El despliegue de cada una de las dimensiones se realiz6 en tres fases, primero se
crearon y desplegaron las secuencias de cada dimensién, luego la creacién y
despliegue de las tablas correspondientes, y finalmente el despliegue y carga de las
correspondencias antes descritas. Una vez culminado este proceso las tablas de las

dimensiones estan pobladas con sus datos correspondientes.

Para los cubos se realiz6 un proceso similar, se crearon y se desplegaron las tablas

para luego desplegar e iniciar las correspondientes que poblaron ambos cubos.

4.8.- Especificacion y desarrollo de aplicaciones analiticas

Conociendo que por medio de los tableros de mando, los usuarios interactuaran con
los reportes elaborados en base a los indicadores antes mencionados, se
establecieron una serie de lineamientos y estandares de disefio, de forma que la

interfaz gréafica sea agradable y facil de entender.
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Los tableros de mando estdn compuestos por un conjunto de paginas, donde se

representan los indicadores, en cada una de ellas se pueden representar uno 0 mas

indicadores con diferentes formatos.

Para lograr homogeneidad en la representacion de los indicadores se establecieron

los siguientes estandares:

Disefio simple de las paginas: Mantener las paginas del tablero de mando sin
sobrecarga de informacion agrupando los indicadores de medidas similares
como por ejemplo los Top 10. El disefio de las paginas tienen una
combinacién de colores suaves de bajo contraste para que reflejen seriedad
e inspiren confianza.

Refinamiento de consultas: En cada pagina del tablero de mando se
colocaron filtros donde el usuario puede seleccionar un elemento que
establece y actualiza las vistas de los indicadores.

Vistas de los indicadores: la representacion de los indicadores esta dadas
por vistas de tablas con los datos combinados con elementos graficos como
gréficos de barra, gréficos torta, gréficos lineales, entre otros.

Acceso de usuarios: los usuarios tienen que pasar por un proceso de
autenticacion, donde deben colocar su nombre y una clave secreta asignada.
Ademas los usuarios son categorizados dependiendo de las tareas que

pueda realizar dentro de la aplicacion.

4.9.- Integracion y despliegue

Para la integracion y despliegue de la solucion de inteligencia de negocio, se utilizd

Oracle Bl Server Administration Tool. Como se muestra en la Figura 50, la

herramienta estd compuesta por una vista grafica de las tres capas del repositorio:

a) una capa fisica, b) Modelo de Negocio y capa de mapeo, y c¢) la capa de

presentacion.
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O (Online) Oracle Bl Administration Tool - AnalyticsWeb
File Edit View Manage Tools Window Help

Dewsd| s 22 B = e B

17 D R —— deland Mapping  Physical
+ (1 GEC_DW = & Gecow 1=08E ]
(3 VENTASH! = (B2 VENTAS

Figura 50. Oracle Bl Administration Tool

Dentro de la capa fisica se especificaron las fuentes de datos fisicas y las
relaciones entre ellas, con las que Oracle Bl Server trabaja para la elaboracion de
consultas. Se selecciono la base de datos fuente a través del ODBC de BISE1DB

especificando el esquema a usar, el cual fue VENTAS DW.
Al importar metadatos, muchas de las propiedades de las fuentes se configuran

automaticamente como lo son las relaciones de claves primarias y foraneas. Figura

51, se muestra la capa fisica con méas detalle.
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Figura 51. Capa Fisica

Dentro de la capa del Modelo de Negocio y mapeo, el objetivo de esta capa fue
captar como piensan los usuarios acerca del negocio utilizando su propio
vocabulario, para esto se defini6 el modelo de negocio especificando las
dimensiones, jerarquias y atributos de cada uno de los componentes y se
renombraron alguno de los atributos, ademas de eliminar los que no eran
significativos para los usuarios finales. En la Figura 52, se muestra la capa del

Modelo de Negocio y mapeo.
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Business Model and Mapping

RN GEC_DwW
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& Desc_diagnostico
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Figura 52. Capa del Modelo de Negocio y mapeo

En la capa de Presentacion, se encuentran los datos que ven los usuarios con la
aplicacion analitica, el Oracle Bl Answer. En esta capa se pueden reorganizar los
datos como renombrarlos para hacerlos mas entendibles para el usuario final. En
este caso se dejaron los datos como los ubicados en la capa anterior, como se

muestra en la Figura 53.
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Presentation
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Figura 53. Capa de presentacién

Durante la elaboracion de las tres capas con el Oracle Bl Administration Tool, los
datos esta deshabilitados para realizacion de consultas a través de las herramientas
analiticas, es por esto que al final de la definicién de las tres capas se realizé un

proceso de habilitacién de los datos.

4.10.- Cuadros Analiticos

En esta fase para la elaboracion de los cuadros de analiticos se requirid la definicion
de los indicadores en la herramienta Oracle Business Intelligence Answers, para

luego ser mostrados en los cuadros de mando, a través de la herramienta Oracle
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Business Intelligence Interactive Dashboards. En las figuras siguientes, podemos
observar algunos ejemplos de nuestros indicadores representados en el cuadro de
mando.

En la Figura 54, se muestra un ejemplo del cuadro de mando que contiene todos los
indicadores resaltantes de la solucién de negocio propuesta y es usado como

cuadro resumen.

A
Variacion de ventas por Unidad de Atencion
7.500.000
6.000.0 -yct
EHSERVICIO APOYO CLINICO
QUIROFANO
4.500.000 " NEONATOLOGIA
HOSPITAUZACION
A =HEMODINAMIA
B =EVERGENCIA PEDIATRICA
g al —EMERGENCIA ADULTO
Monto Vendido por Respondable de Pago y T AMBULATORIO
AUTOPAGANTE
W securo
A
Monto por Localidad
A 7. 000 - uc
Presupuestado Vs Facturado | TS
g 0.000 LINICO
5 300 ' QUIROFANO
NEONATOLOGIA
® Monto
Presupussta 4.500.000 |
g ‘ HOSPITALIZACION
— Facturada 3.000.000
I  EMERGENCIA
= ’ ‘ PEDIATRICA
- L] 3 W EMERGENCIA
£ Enero ' Febrero Mai Abi Mayo ' Junia Julie 1.500.000 | | ADULTO
u AMBULATORIO
Mes |
0
Enera febrera | Marzo Abeil Mayo Junio Julio
2011 2011 2011 2011 2011 2011 2011
Mes
A

Figura 54. Resumen de indicadores

El siguiente cuadro de mando Figura 55, se muestran las ventas por unidad de
atencion en un periodo de tiempo , donde se evidencio que la unidad de atencién

que posee mas ventas a su cargo es la unidad de Quiréfano.
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Resumen | Analisis por Unidad de Atencion | Monto por Responsable | Ventas por Conceptos | TOP 10 Conceptos | Top 10 Clientes | Presupuestos | Facturado Vs Costo | Page Options ¥

Mes

Enero 2011 ¥ [Go

A
Cantidad Vendida por Unidad Cantidad vendida por Localidad Monto por Unidad de Atencion
de Atencion
o000 Monto por Localidad
Cantidad 7.500.000 u Aval
de y
Mes Unidad Atencion Conceptos "% Bitien
AMBULATORIO 6.830 6.000.000 uer
EMERGENCIA g 300000 icon
2206 | £
ety z20e o HEMC
A ! < 4.500.000
EMERGENCIA = 3 Soso -=cnera s ® HosP
PEDIATRICA il ¥ 2011 H
3 u NEON
Enero| HEMODINAMIA ww |3 3.000.000
2011 |HOSPTALIZACION 197831 | & = QUIRI
NEONATOLOGA | 347 ’ n ey
QUROFANO 427995 o . 1.500.000 i
O O S s O w
SERVICIO APOYO |, 1.0 &S & S
CLINICO > g ¥ & ¢S E
FFFELESF & o
el 36973 FTFT ELE ot fnera 2011
F& 7 &
& &
Unidad Atencion 3
EMERGENCIA EMERGENCIA
AmBuLATORI0 B A oA, HEMODINAMIA HOSPITALIZACION NEONATOLOGIA QUIROFANO
Mes  Monto Monto Monto Monto Monto Monto Monto
ks 463892 3223666 1014547 45247 6672838 19017 1278238
463892 3223666 1014547 45.247 6.673.838 19017 1278238

Figura 55. Indicador referente al analisis de las ventas por unidad de atencion

En la siguiente Figura 56, se muestra un andlisis detallado de las ventas por unidad
de atencién y tipo de producto facturado por cada diagnostico registrado en un

periodo de tiempo.

Analisis Detallado por Unidad de Atencion

Unidad de Atencion - Mes | EMERGENCIA ADULTO - Enero 2011 V"

GASTOS HOTELEROS MATERIALES Y MEDICAMENTOS ESTUDIO HONORARIOS

Diagnostico Egreso Monto Costo Monto Costo Monto Costo Monto Costo Monto Costo
ABCESO CERVICAL IZQ 1.090 545 %9 67 11489 612
ABCESO PERIANAL S48 174 1M1 150 75 850 0 2264 731
ABDOMEN AGUDO MEDICO 16.798 6.386 0 84.465 36312
ABSCESO GIGANTE EN GLUTEO 545 152 0 1.842 662
ABSCESO INGUINAL 545 83 1273 651
ACCIDENTE CEREBRO VASCULAR 1.635 549 0 9219 3.388
ACV ISQUEMICO 8775 1.984 0 34019 16588
ACV ISQUEMICO HEMORRAGICO 545 2628 1.314
AMENAZA DE ABORTO 545 2807 1.443
AMBIASIS INTESTINAL 900 3.098 1567
AMIGDALITIS 2180 3 5.886 3.012
ANEMIA 1.785 5 12428 6.252
ANGINA INESTABLE 545 132 2,067 1.056
ANGIOEDEMA CELULITIS PERIOBITORIA 545 141 95/ 338] 169 1568 809
ANGIOEDEMA PALPEBRAL s45 182 121, 180 S0 1452, 756
ANGUINA DE PECHO INESTABLE 1.090 488 317| 2428 1.214 5.076 2.621
APENDICECTOMIA 3130 849 384| 6843 3421 560 0 14311 6935
APENDICITIS AGUDA 2.055 591 376 4370, 2185 9.071 4,616
ARTROSIS DE LA RODILLA| 1635 793 545/ 1690 845 2630 0 8383 3.025
ASCITIS EAP 395 599 420 1.885 933 3.254 1747
ASHA BRONQUIAL 2180 761 530, 3618 1.809 8738 4518
ATELECTASIA 688 37 26) 835 418 2247 1431
BRADICARDIA 545 288 175 705 353 2083 1.072
BROCONCOESPAMO SEVERO 940 300 187| 2340 1.170| 850 0 5370 2307
BROCONEUMONIA DERECHA 545 184 116 815 408 2,059 1.069
BRONQUECTASIAS s45 208 168 1.495 748 2794 1.460
BRONQUITIS AGUDA 12,535 2918 1974 17.243| 8621 2.300 0 47.530 23.130
CAPSULITIS 2790 781 472 1993 996  3.890 0 12243 4258
CARCINOMA BASOCELULAR 545 174 119 2.895 1.448 4459 2411
CARDIOPATIA ISQUEMICA 2758 768 514/ 7.088 3544 600 0 13971 6815
CARDIOPATIA DILATADA s45 1.095 548 2485  1.093
CARDIOPATIA ISQUEMICA 1.090 545 448 251| 1.188| 599 2735 1.395

Figura 56. Indicador referente al analisis detallado de las ventas por unidad de
atencién
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La figura 57 muestra las ventas por tipo de cliente, evidenciando que los

responsables Seguro son los que mas generan ventas a la empresa de salud.

Resumen | Analisis por Unidad de Atencion | Monto por Responsable | Ventas por Conceptos | TOP 10 Conceptos || Top 10 Clientes | Presupuestos | Facturado Vs Costo

Page Options ¥
A
A
AUTOPAGANTE| SEGURD Monto Vendido por Respondable de Pago
Monto Monto  Monto
14.399.593
16.210.469
2 18.222.034
Abril 2011 16.107.453
Mayo 2011 15.093.163 AUTOPAGANTE
Junio 2011 15.993.620
Julio 2011

17.379.715
112.406.046

TOTAL

B securo

Figura 57. Indicador referente a las ventas por tipo de cliente.

Siguiendo con el andlisis de las ventas por tipo cliente, la figura 58 muestra el
detalle de los tipos de cliente Seguro

Mes .
[Enero2011 9] [Go]

Monto por Seguro

1500.000
00900
900.000
E W Enera 2011
2 600.000
o munlln I i ,"I I ..Il-,I |,I| III.. -III
o7 4
a
Enero 2011
Cliente Monto Vendido Monto Vendido
- DORA CONVIDA, C.A 27 3 279.303
ADI DORA DE RIESGO COMPLEMENTARIO IPP-UPEL 42.931
ADM DORA DE REESGOS S&Y, CA 28.457

DM. PLANES DE SALUD Y AFINES 1.564.

ASFRIDANNRA NACINNAL IINDA & & 1INIRFRIROS 28 a8

Figura 58. Indicador referente a las venté?ioor tipo cliente Seguro
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Asi mismo se realiz6 el siguiente cuadro de mando para el analisis por tipo Cliente

Autopagante, como se muestra en la figura 59.

Monto por Responsable Autopagante

2.500.000
2.000.000
1.500.000
2 1000000
500.000
 Tenera 'Febrero. 'Marzo i Mayo  junio  Julio
2011 2011 201 12011 2011 20m
Mes
Mes |Enero 2011 (%
Cliente Monto
RODRIGUEZ DE RODRIGUEZ MARIA ELISA 170
MORENO LEAL CELINA DEL CARMEN 170
MOREY BLANCO SANTIAGA 170
PICON CARRILLO RAIDA 490
FELIPE GERMAN GIL PADRON 1.388
YONGNING XU 275
CARABALLO CAPOTE WILCA ALEXANDRA 835
/ADITH PEREZ 280
TORRES BRICENO YOSELIN CAROLINA 380
MORENO MORENO RAMON EMILIO 580
GUACHI DE GONZALEZ ESTHER MARIA 250
ROA DE MARCHENA MAURA DEL CARMEN 470
JUAN CAR 275
BONILLA BL 280
INES IDELIA JAIMES PARRA 545
PEREZ LEON RAUL LUIS 128
RAMIREZ DANEL 290
VISCAYA PLACERES MARIA ALEJANDRA 380
MARTINEZ NICOLASA 420
CARABALLO ERNESTA DEL VALLE 280

Figura 59. Indicador referente a las ventas por tipo de cliente Autopagante.

El siguiente cuando de mando figura 60, se muestran las ventas por tipo producto

en un periodo de tiempo.

Resumen | Analisis por Unidad de Atencién | Monto por Responsable | Ventas por Conceptos | TOP 10 Conceptos | Top 10 Clientes | Presupuestos | Facturado Vs Costo Page Options ~

A

Monto vendido por Concepto

6.000.000

m ESTUDIO
B GASTOS HOTELEROS
3.000.000 HONORARIOS
B MATERIALES Y
MEDICAMENTOS
1.500.000
o

Enera 2011 Febrera 2011 Marzo 2011 Abel 2011  Mayo 2011 Jumia 2011 Julio 2011

Monta

ESTUDIO GASTOS HOTELEROS HONORARIOS MATERIALES Y MEDICAMENTOS

Monto Monto Monto Monto Monto
s 4402835 14.399.593

2011 40 16.210.469
18.222.034

Abri 2011 15.107.453
Mayo 2011 2588293 15.093.163
Junio 2011 3024079 15.983.620
Julo 2011 5 3707491 3651727 17379715
| Grand Total PEXTZERY 27.018.750 9.048.755 112.406.046

Figura 60. Indicador referente a las ventas por concepto facturable
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En la figura 61 se muestra la desviacion porcentual de las ventas realizadas por

mes, donde el mayor registro de ventas se realizo en el mes de marzo.

Desviacion porcentual de ventas

Monto Desviacion Desviacion porcentual de ventas

12,81% 20,00%

Mayo 2011

= < 12,00%
Junio 2011 s
Julio 2011 £

3 800%

4,00%

0,00%

Enera Febrero  Marzo Abril Mayo Junio
2011 2011 2011 2011 2011 2011

Mes.

o A—’/
@

Julic
2011

Figura 61. Indicador referente a la desviacion porcentual de las ventas por mes

Se realiz6 un cuadro de mando especial para la comparacion entre los conceptos

facturables que generan mas ventas en la empresa de salud, describiendo solo los

10 primeros para cada tipo de concepto y su monto vendido en un periodo de

tiempo.

| Resumen | Andlisis por Unidad de Atencién | Monto por Responsable | Ventas por Conceptos | TOP 10 Conceptos | Top 10 Clientes | Presupuestos | Facturado Vs Costo Page Options ~
A
Mes

Enero 2011 ¥ [Go

A
Top 10 de Estudios mas vendido Top 10 de Gastos Generales y Hoteleros mas vendido
Ranking Mes Producto Monto Ranking Mes Producto Monto
1/Enero 2011 TORAX 2 PROYECCIONES HABITACION 729.865
2|Enero 2011|PROTENA C CUANTITATIVA SALA DE OBSERVACION Y TRATAMENTO
GG 0SEQ DERECHO DE EME 1A
ELECTROLITOS SERICOS A (Na, K, CI SERV. DE ASIS
HEMATOLOGIA COMPLETA MAS PLAQUETA!
TAC DE CRANEO
ABDOI
2011 MAMOGRAFIA+DENSITOMETRIA OSEA 2011] ACOMPANANTE
2011|TAC ABDOMEN = PELVIS 9 11| RESIDENTE EMERGENCIA PEDIATRICO
10|Enero 2011|TAC DE CRANEO VENTANA OSEA 54250 10|Enero 2011/ SALA DE OBSERVACION Y TRATAMENTO PEDIATRICO
A
Top 10 de Honorarios mas vendido Top 10 de Materiales Y Medicamentos mas vendido
Ranking Mes Producto Monto Producto

1/Enero 2011 ASOCIACION DE ANESTESIOLOGOS UNIDOS - ASOCANUN | 44
USO DE INSTRUMENTAL
PESTANA FERNANDEZ JOSE

L ESPECIAL

KIT DE INGRESO HOSPTALIZACION

EXTENSION EN Y BIFURCADO ADULTO (20018E;
BRIDION 100MG/ML 2ML X 1

SOL. PART-FILL 0,9% FISIOL 100ML (BOLSA]
ALBUMINA HUMANA 20% FCO X 50 CC
CIRCUITO Al
ULTIVA VIAL 2 M
EQUIPO DE LA
PANTOP 40MG X 1 AMPOLLA

11|PESTANA RODRIGUEZ JOAQUIN

11/REY JULIO

PINTO SILVA GUSTAVO ENRIQUE
ALFONZO DE PEROZO ISABEL CRISTINA
10/Enero 2011|BARRAEZ MASROUA TITO A

Figura 62. Indicador referente alos Top 10 por concepto facturable

103



Asi mismo se realiz6 el siguiente cuadro de mando Figura 63, para determinar los
10 primeros clientes, autopagante y seguro con los mayores montos generados por

la venta en un periodo de tiempo.

Resumen | Analisis por Unidad de Atencién | Monto por Responsable | Ventas por Conceptos | TOP 10 Conceptos | Top 10 Clientes | Presupuestos | Facturado Vs Costo |_Page Options ~
A

Mes
Enero 2011 ||| Go

>
>

Top 10 Seguro Top 10 Autopagante

Mes Ranking Cliente Monto Mes Ranking Cliente Monto

LBINO 44157
SKA DEL VALLE

CARMEN MARIA

OR JOSE

Figura 63. Indicador referente al Top 10 por tipo Cliente

Para ilustrar otro indicador de comparacion, se elaboro el cuadro de mando como se
muestra en la figura 64, para detallar las ventas facturadas versus los presupuestos,
asi como el detalle de los mismos por diagnostico en un periodo de tiempo.
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| Resumen H Analisis por Unidad de Atencién H Monto por Responsable ‘i Ventas por Conceptos H TOP 10 Conceptos ” Top 10 Clientes i Presupuestos ‘A Facturado Vs Costo ]
Diagnostico
| [eo]

Diferencia entre Facturado y Presupuestado

32.000.000

24.000.000
® Monta Presupuesta
16.000.000
® Monta Facturada
8.000.000
0

Enera 2011 Febrera 2011 Marzo 2011 Abrl 2011 ' Mayo 2011 Junio 2011  Julic 2011

Manta Presupuesto;Manto Facturado

Mes.

Mes | Enero 2011 (¥

Diagnostico Monto Presupuesto Monto Facturado Diferencia
BROCONEUMONIA DERECHA 12.130 13.708 -1.575°
BRADICARDIA 46.248 48.439| -2.193 o
ASMA BRONQUIAL 29.964 22.414) 7.550 0
ASCITIS EAP 11.485 11.302 183 o
ARTROSIS DE LA RODILLA 30.394 28287 2.097 o
ARTROSIS DE CADERA 82.897 89.658| -6.761 o

Figura 64. Indicador referente a la diferencia entre Facturado y Presupuestado
La figura 65 muestra el cuadro de mando realizado para ilustrar el detalle de

cantidad de presupuestos realizados por unidad de atencion en un periodo de
tiempo, con el cual se determino que la mayor cantidad de presupuestos se realiza

en el mes de enero.
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Unidad Atencion

[emercencia apuTo ¥ [Go

Presupuestos Facturados por Unidad de Atencion

= uc

@
=)
=3

[l

NEONATOLOGIA

W HOSPITALIZACION
AMBULATORIO
W EMERGENCIA
PEDIATRICA
® HEMODINAMIA
150 ® EMERGENCIA ADULTO
0 - p— - . o

_presupuestos
F
@
=

3
Enero :ubrevcl Marzo Abril Mayo Junio Julio
2011 2011 2011 2011 2011 2011 2011
Mes
uci NEONATOLOGIA HOSPITALIZACION AMBULATORIO 1A PEDIATRICA MIA 1A ADULTO
Mes  Cantidad  Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
Enero 2011 16 10 703 &0 1 10 820
Febrero 2011 14 s94 o7 1 1 1 718
19 622 66 6 1 714
19 1 454 61 1 6 2 544
s 28 1 ss7 79 1 2 2 667
Junio 2011 21 27 102 3 1 659
Julio 2011 22 2 426 7l 1 492
136 14 3.883 526 4 44 7 4614

Figura 65. Indicador referente a la cantidad de Presupuestos por Unidad de
Atencion

Y por ultimo, se muestra la figura 66 se detalla el monto versus el costo facturado de
los productos, indicando si se estan generando pérdidas o ganancias en las ventas
de los mismos.

| Resumen | Analisis por Unidad de Atencion | Monto por Responsable || Ventas por Conceptos | TOP 10 Conceptos | Top 10 Clientes | Presupuestos | Facturado Vs Costo Page Options ~
Facturado Vs Costo por Unidad de Atencion

50.000.000
40.000.000

30.000.000

§ "Moo m
£ 20000000
10.000.000 L
5 L | . L L
NEONATOLOGIA HEMODINAMIA w HOSPITALIZACION SERVICIO APOYO
CcuNico
EMERGENCIA AMBULATORIO QUIROFANO EMERGENCIA

PEDIATRICA
Unidad Atencion

tes [Enero2011 v

NEONATOLOGIA EMERGENCIA PEDIATRICA HEMODINAMIA AMBULATORIO uct QUIROFANO

Tipo Producto Monto Costo % Ganancia  Monto Costo  %Ganancia  Monto Costo % Ganancia Monto Costo % Ganancia  Monto Costo % Ganancia Monto Costo % Ganancia Monto

HONORARIOS | 10.700 0/1069992,00% () | 119.886 0, 11988500,00% () | 18.050 0/1805000,00% () | 233277 0/2332700,00% () | 190675 0,19067500,00% (@) 3228832
MATERIALES 708 apa 4t 30 47.05 s 48.52% 602] 7.3 25 789 24.06 260.94% 86.12 40,48% 230,02 o
e SEins| 7os| 4s 4553% ()| 47.057| 31685 352%(Q)| 9602 7398  2978% @) 113.100 24.067 369,94% () | 186.128 13 40,49% ()| 390.038 2709 %@

6545 3273 10000% ()| 497.660|248.830 100,00% ()| 13205 6603  100,00% ()| 96.755| 48378 100,00% () | 152785 | 76.393 100,00% () | 887.230 443.615/100,00% ) 1

1067 534 100,00% ()| 349.964 174982 100.00% ()| 4390 2135  100,00% ()| 20.760| 10380 100,00% () | 152.935| 76.4 100,00% ) 970 485 100,00% (@)
ot EEXIE BN 343,24% 1.014.547] 465.497] 122,73%] 45247 16.496] 179,37 463.892[ s2.624] 460,09% [ 682.522[ 265.343] 13919%[1.278.238[115.034] 78 77n[6 673838

Figura 66. Indicador referente al monto facturado Vs su costo
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4.11.- Mantenimiento y crecimiento

Una vez terminado el desarrollo completo, se tomaron en cuenta los siguientes

puntos:

Soporte: Los procesos de ETC se deben programar segun las necesidades
de cada institucion de salud, en este sentido, se recomienda que se escoja
un momento en que las fuentes de datos no estén siendo muy utilizadas
para no entorpecer los procesos diarios de las empresas del sector salud.
Ademas, la periodicidad de la ejecucion de estos procesos depende de las
necesidades de cada institucion de salud.

Capacitacion de los usuarios: se realizd una reunion con los usuarios de la

herramienta para capacitarlos en el uso de la misma, y orientarlos en la

construccion de nuevos indicadores.
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CONCLUSIONES

El objetivo principal de este Trabajo Especial de Grado fue alcanzado exitosamente
al lograr disefiar y desarrollar una solucion de inteligencia de negocio orientada a la
gestién de ventas de empresas del sector salud con el fin de apoyar la toma de
decisiones precisas y a tiempo. En este sentido, se logré sustentar la toma de
decisiones gracias a los indicadores y reportes que arrojan hechos reales de los
procesos de ventas registrados, permitiendo a los usuarios consultar en detalle y

generar conocimiento sobre el negocio.

Se logré definir una lista de indicadores de gestién genéricos para el area de ventas
de las empresas de salud. Asi mismo, se disefi6 e implementé un modelo relacional
del &rea de ventas correspondiente a las empresas del sector salud, el cual permite,
sin importar la fuente de datos que manejen las empresas del sector salud, modelar
los procesos de ventas, convirtiendo la solucion propuesta en una solucién de

inteligencia de negocio genérica y no particular para una empresa del sector salud.

También se disefid6 con éxito un modelo dimensional gracias al uso de la
metodologia de Kimball, la cual nos sirvié de guia para la elaboracion de cada uno
de los componentes que conforman a la solucion a través de una serie de pasos
sencillos y faciles de entender. Este modelo dimensional soporta los indicadores

propuestos colaborando en el apoyo a las tomas de decisiones a tiempo.

Se desarrollaron e implementaron los procesos encargados de extraer, transformar
y cargar los datos desde las posibles fuentes de datos, hacia el modelo relacional,
asi como también los procesos de extraccion, transformacion y carga para poblar el

almacén de datos.

Una vez construido y poblado el almacén de datos, se logré disefiar e implementar
las consultas analiticas y reportes que dan respuesta a los indicadores de gestion
gue fueron definidos para esta solucion de inteligencia de negocio, a través de una

interfaz amigable y de facil manejo.
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Se realizaron pruebas para validar los valores que estas consultas arrojaron a través
de un caso de estudio, dichas pruebas arrojaron resultados positivos validando asi
la solucion de inteligencia de negocio.
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RECOMENDACIONES

A pesar de que gracias a esta solucion de inteligencia de negocio, se cuenta con
una opcién de poder conocer mas a fondo los procesos de venta en las empresas
del sector salud, se recomienda que para trabajos futuros en este tipo de soluciones

0 para la mejora de esta misma lo siguiente:

e Implementar la soluciéon para dispositivos mdviles, asi los usuarios de la
solucion podran acceder a la informacién desde cualquier parte y podran
tomar decisiones soportadas por los resultados obtenidos de los indicadores,
ademas de poder supervisar en todo momento el funcionamiento de sus
procesos.

e Integrar otras areas teméaticas de las empresas de salud como: cadena de
suministro, cobranza, recursos humanos, contabilidad, entre otros.

e Estudiar que otros indicadores de gestibn se puedan agregar a la lista
propuesta para brindarle mas informacion a los usuarios de la solucién y asi
estos puedan tomar mejores decisiones.

e Adiestrar a los usuarios para que aprendan a construir ellos mismos las
consultas analiticas y asi agilizar el proceso de los nuevos requerimientos en

cuanto a indicadores de gestion.
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ANEXOS

Anexo 1. Creacion del Servicio Heterogéneo

1.

Lo primero es definir el DNS de SQL Server. En el panel de control, icono de
ODBC.
En la pestafia de DNS de Sistema oprimir el botén Agregar.

Escoger el controlador para SQL Server.

4. Colocarle el nombre, en nuestro caso fue ORACLE_SQL y escoger como

servidor “local”’. Continuar con el asistente para la creacion del ODBC hasta
el final hasta que confirme la creacién del mismo.

Se modifica el archivo init asignando los valores OFF a los parametros
referentes a la conexion y traza.

Luego se modifica el listener.ora con los parametros que identifican al objeto
odbc

Se modifica el tnsname, colocando la referencia de la conexion por odbc:
Luego crear el DB Link desde oracle de la siguiente manera:

create database link ORACLE_SQL

connect to sa identified by using 'ORACLE_SQL '

Por ultimo probar la conexion hacienda una consulta sencilla como:

Select * from factura@oracle_sql;
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Anexo 2. Tabla comparativa de herramientas para la construccion de
soluciones de inteligencia de negocio

Cognos 8 Business
Intelligence

Pentaho

MicroStrategy V9

Oracle Business Intelligence
Standard Edition One

Integracion de datos

Soportada

Data Integrator

MicroStrategy Architec

Oracle warehouse Builder

Compatibilidad con
herramientas

Microsoft Office

OpenOffice

MicroStrategy Office Essentials

OracleBl Office Plug-In. Hace
posible el soporte con Microsoft
Office

Sistemas operativos
soportados

AlIX, HP-UX, HP Itanium, Linux,
Solaris, Windows

Windows, Linux, Mac OS

Windows, Linux

Windows, Linux

Administrador de usuarios
y de datos

Soportada

Pentaho Administration
Console

MicroStrategy Administrator

Oracle Bl Server

Herramientas de reportes
y consultas (Query &
reports)

IBM Cognos 8 Bl Reporting

Pentaho Report
Designer,Pentaho Report
Design Wizard, Web ad-hoc
reporting

MicroStrategy Desktop.
MicroStrategy Report Services.
MicroStrategy Web

OracleBI Publisher. OracleBl
Answers

Cuadro de mando

MicroStrategy Report Services:

IBM analysis

dashboard BM Cognos 8 Bl Dashboards Soportada Dynamic Enterprise OracleBl Interactive Dashboard
(dashboard) Dashboards

.. Soportada bajo una extension, . . .
Datamining Weka Project No posee Enla version Enterprise

Herramienta de
construccion de
Datawarehouse / data
marts

InfoSphere Warehouse

Pentaho Data Integration
Kettle

MicroStrategy Administrator.
MicroStrategy Intelligence
Server.

Oracle warehouse Builder

Sistema de mensajes de
Alerta

Cognos 8 Planning

MicroStrategy Movil

Soportado en la version
Enterprise con Oracle Bl Delivers

Requisitos Software

Unservidor Web instalado e
iniciado. Alguna de las
siguientes bases de datos
instaladas : Oracle, Sybases,
DB2, Microsoft SQL server

Java run Time Enviroment 5 o
posteriores, MySQL version 5 o
posteriores

Microsoft Internet Information
Services (lIS) version 5.1, 6.0,
7.0 or 7.5. Microsoft Internet
Explorerversion 6.0.2,6.0.3,
7.0 0r7.5. Adobe® Reader®
version7.1,8.10r9.1. Adobe®
Flash® Player version 9.0 or
10. 16-bit color display.
Windows fonts display set to
small fonts (96 dpi)

Microsoft Framework 2.0.
Windows Installer 3.0.Adobe
Acrobat Reader. Acrobat Flash
Player. Pop-Up Blocker debe
estardeshabilitado

Requisitos Hardware

Procesador de arquitectura
Pentium de 2.0 GHZ, 2 GB de
memoria RAM, Disco Duro con
al menos 6,5 GB libres

Procesador de arquitectura
Pentium de 2.0 GHZ, 768 MB
de memoria RAM, Disco Duro
conal menos 2 GB libres

Procesador de arquitectura
Pentium de 2.0 GHZ, 4 GBde
memoria RAM, Disco Duro (4,5
GB para windows, 15 GB para
linux) libres

Procesador de arquitectura
Pentiumde 2.5 GHZ, 2 GBde
memoria RAM, Disco Duro 6GB
libres

Idiomas soportados

Ingles, espafiol

Ingles, espafiol

Ingles, espafiol

Ingles, espafiol
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