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  Resum del Treball (màxim 250 paraules): 

En esta memoria se realiza un trabajo de iniciación en la implantación 

de un sistema Business Intelligence en una empresa de fuerza de ventas con 

el fin de mejorar su capacidad en la toma de decisiones y aportar una serie de 

herramientas vitales para optimizar su productividad. 

 

Inicialmente, se realiza un estudio de la situación de la compañía con 

el fin de identificar las fuentes de datos y su optimización así como que el uso 

que se puede hacer de ellas posteriormente, una vez implantado el sistema de 

Business Intelligence. 

 

Además, para garantizar el éxito en la implantación, se tendrá en 

cuenta a todos los departamentos implicados con el fin de que cada uno de 

ellos pueda aportar sus necesidades y así garantizar una buena identificación 

de requisitos, algo fundamental para la implantación. 

 

Lógicamente, se llevan a cabo las fases clásicas de un proyecto de 

Business Intelligence, aunque siempre adaptadas a las circunstancias y 

necesidades concretas de la organización, ya que según mi experiencia no 

existe un proceso de implantación idóneo para todos los casos. 

 

En definitiva, en este trabajo se abarcan todos los principios básicos 
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para una correcta implantación de un sistema Business Intelligence 

centrándome en los procesos ETL, obtención de informes y la creación de un 

cuadro de mandos y cubo OLAP operativos que faciliten la toma de decisiones 

en la organización. 

 

 

  Abstract (in English, 250 words or less): 

In this paper a basic Business Intelligence system has been 

implemented in a sales force enterprise in order to improve its capacity in 

decision-making and provide several tools to optimize its productivity. 

 

Initially, a study of the situation of the company is carried out in order to 

identify sources of data and its optimization and the use that can be made from 

them later, once implemented the Business Intelligence system. 

 

Moreover, to ensure the success, the implementation will have to keep 

in mind all the departments involved so each one can meet their needs and 

ensure a good identification of requirements, which is essential to ensure 

success. 

 

Logically, these departments carried out the classic phases of a 

business intelligence project, but always adapted to the specific circumstances 

and needs of the organization, because in my experience there is no ideal 

implementation process for all cases. 

 

In conclusion, thanks to previously mentioned reports with important 

information will be obtained, a dashboard to facilitate decision-making in the 

organization and some OLAP Cubes very useful. All developed in a open code 

plataform: Pentaho. 

 

 

  Paraules clau (entre 4 i 8): 

 

Implantación, Business Intelligence, ETL, informes, dashboard. 
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1. Introducción 
 

 

1.1 Contexto y justificación del Trabajo 

 

 GestPdV, una empresa partner de la mía que nos aporta fuerza de 

ventas, tiene una serie de fuentes de datos a la que no saca ningún partido y 

se pretende optimizar su toma de decisiones gracias a la implantación de 

Business Intelligence (BI en adelante), con todo lo que ello implica. 

 

 Para tratar de evaluar el punto de partida es imprescindible conocer el 

día a día en la organización con estos tres puntos destacados: 

 

 Por cada venta que se realiza en el punto de venta el comercial debe 

grabar en un documento excel los datos del cliente, el tipo de venta y 

sus códigos de promoción, el producto vendido y su código interno. Todo 

esto se hace a mano sin ningún tipo de ayuda. De medía, cada punto de 

venta puede tener unas tres ventas al día. Cualquier error en la 

introducción de datos manuales puede resultar perjudicial para el 

posterior cobro o reclamo de comisiones que mi empresa abona a este 

partner. 

 Cada noche, al finalizar la jornada de trabajo, el comercial debe remitir 

tres documentos Excel distintos a su responsable de ventas. El 

responsable de unificar esos tres documentos de cada uno de los 10 

puntos de ventas para poder pasar un informe al responsable regional 

que tendrá finalmente recogidos todas las ventas de cada centro. 

 Una vez a la semana, el coordinador regional o bien alguien de la 

central, remite a los responsables de ventas un informe de la situación 

actual, con o sin un análisis que permita tomar decisiones que ayuden a 

mejorar el performance de cada uno de los puntos de venta. 

 

 Además, hay que destacar que mi empresa me provee de datos 

actualizados con unos 5 días de retraso, algo que me vuelve ineficaz y lento en 

mi día a día a la hora de tomar decisiones. 

 

 Con la información mencionada, hay cuestiones obvias que se deben 

atender para que conseguir mejorar la eficiencia en la toma de decisiones y dar 

un plus competitivo a la organización. Es necesario mejorar los sistemas de 

información para convertir los datos en información valiosa. 

 Como he indicado, la toma de decisiones actualmente necesita procesar 

una serie de ficheros individuales y los cuales no aportan ningún tipo de 

información, obligando a los responsables de GestPdV a emplear gran cantidad 

de tiempo en sacar información útil de todos esos datos. 
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 Por tanto, mediante la implantación de Business Intelligence se pretende 

solventar la situación actual de la empresa y además permitir que la misma se 

beneficie de las bondades de un sistema de BI. Obviamente, esto repercutirá 

positivamente en el día a día de mis compañeros y yo. 

 

  

 

1.2 Objetivos del Trabajo 

 

 El objetivo perseguido es implantar un sistema de BI siguiendo los 

principios básicos de la implantación con la consiguiente adaptación requerida 

por GestPdV.  

 

 Se trata pues de un trabajo de iniciación que debe permitir implantar un 

sistema que satisfaga las siguientes necesidades: 

 

 Sistema intuitivo y sencillo de manejar. Poco tiempo en la gestión y más 

tiempo en la acción. 

 Rapidez en la respuesta. 

 Aportar información valiosa que ayude a tomar decisiones para optimizar 

el rendimiento del negocio. 

 Adaptable a las distintas necesidades de los usuarios. 

 Coste reducido (hablamos de márgenes muy estrechos en el negocio 

que nos ocupa). 

 El sistema debe ser escalable y así adaptarse con el menor coste 

posible a necesidades futuras. 

 

 

 

1.3 Enfoque y metodología seguida 

 

 En este trabajo de fin de grado se utiliza como guía básica el libro 

Introducción al Business Intelligence de Jordi Conesa Caralt y Josep Curto 

Díaz. Gracias a este escrito es razonablemente sencillo conocer los primeros 

pasos necesarios para la implantación de un sistema BI. 
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Ilustración 1. Fases de un proyecto BI. 

 

 

 Como es lógico, al tratarse de un proyecto de iniciación en una 

tecnología, se producirán las modificaciones oportunas para garantizar el éxito 

de la implantación del sistema BI.  

 

 Hay que destacar que en el desarrollo del trabajo he tenido que 

modificar ciertos datos y dinámicas por estricto requerimiento del responsable 

de GestPdV (empresa cuyo nombre también es ficticio como se ha mencionado 

en una PAC). 

 

 

1.4 Planificación del Trabajo 

 

 Para poder abarcar todo lo que implica el trabajo de fin de grado y 

facilitarme lo máximo posible la labor de implantar mi primer sistema de BI he 

procedido a crear un diagrama de Gantt en el cual se dividen las distintas 

tareas con fechas aproximadas. 
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  Las fases son las siguientes: 

 Fase 1: Análisis y requerimientos. 

 Fase 2: Modelización. 

 Fase 3: Desarrollo. 

 Fase 4: Producción. 

 Fase 5: Formación y documentación. 

 Fase 6: Puesta en marcha. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.5 Breve sumario de productos obtenidos 

 

 Mediante este TFG se espera obtener los siguientes productos: 

 Cuadro de mandos que permita visualizar los principales indicadores de 

negocio. 

 Cubo OLAP que facilite el acceso a la información útil de forma rápida y 

sencilla por medio de simples clics de ratón. 

 Informes útiles que muestren información relevante para la organización 

y puedan ser emitidos sin ningún tipo de conocimiento técnico de la 

herramienta. 

 

 

Ilustración 2. Diagrama de Gantt. Planificación inicial 
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1.6 Breve descripción de los otros capítulos de la memoria 

 

 En el resto de capítulos se abarcan las distintas fases en la implantación 

de un proyecto de Business Intelligence y como poder acceder al mismo desde 

cualquier equipo conectado a la red. 

 

 Capítulo 2. Fase 1: Análisis y requerimientos. Fase inicial donde se 

busca estudiar la situación actual del modelo de negocio así como las 

necesidades más importantes para la implantación. 

 Capítulo 3. Fase 2: Modelización. Fase en la que se busca maquetizar 

y dar forma a la estructura básica del nuevo sistema.  

 Capítulo 4. Fase 3: Desarrollo. Fase más crítica en cuanto a la 

implantación. El conjunto de procesos ETL y el diseño del cuadro de 

mandos resultarán trascendentales para el éxito del proyecto. 

 Capítulo 5. Fase 5: Formación y documentación. Fase donde se 

planifica la formación necesaria para el uso de la herramienta y la 

documentación de la misma. 

 Capítulo 6. Fase 6: Puesta en marcha. Fase en la que se puede 

comprobar la configuración básica para poner en marcha la herramienta 

en cualquier equipo. 

 Capítulo 7. Acceso a la herramienta. En este capítulo se da la 

información necesaria para acceder a la herramienta desde cualquier 

equipo externo al servidor local. 
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2. Fase 1. Análisis y requerimientos 
 

2.1 Requerimientos 

 

2.1.1 Roles 

 

 Dentro de los roles es importante destacar que encontraremos roles 

dentro de GestPdV y roles dentro de la empresa que se encarga del proyecto 

de implantación de BI. Dado que el proyecto es individual, todas las tareas 

relacionadas con el desarrollo y gestión del proyecto serán ejercidas por mí, 

aun así describiré los roles más importantes dentro de un proyecto de BI: 

 

 Representante del negocio/Patrocinador: Se trata de una figura clave en 

cualquier proyecto. Participa en sesiones de modelaje, proveer 

definiciones de datos, escribir casos de prueba, tomar decisiones 

empresariales, resolver disputas entre las unidades de negocio, y 

mejorar la calidad de los datos bajo el control de la unidad de negocios 

que representa este rol. Además, como patrocinador debe llevar al éxito 

la iniciativa de BI y eliminar los obstáculos del negocio para el equipo del 

proyecto de BI. El motivo de aunar estos dos roles en uno es porque en 

casi todos los casos ocurre así y porque además en este concreto 

también se da así. Esta persona será la encargada además de defender 

el proyecto ante la consejera delegada de la compañía y conseguir los 

medios necesarios para que el proyecto se desarrolle perfectamente. 

 

 Responsable contabilidad y política de incentivos comerciales: Dentro de 

este proyecto es imprescindible que la política de incentivos que 

permiten que la fuerza de ventas sea más agresiva se encuentre 

plenamente adaptada a las necesidades del negocio y a los tiempos que 

marque BI. Esta figura tendrá que darnos orientación sobre como el 

nuevo sistema debe ser modelado y como se puede interactuar con él 

en cuanto a incentivos comerciales se refiere. 

 

 Responsable Recursos Humanos: La persona encargada de RRHH de la 

empresa debe estar presente en los requerimientos ya que entre otras 

cosas, la nueva herramienta se encargará de medir el desempeño de los 

empleados y obviamente esto puede afectar al futuro de los mismos. 

 

 Responsables regionales: Esta figura aportará su visión amplia de una 

determinada zona y nos dotará de una serie de datos que facilitarán que 

el proyecto llegue a buen puerto. Dado que son tres personas y todas 
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ellas abarcan grandes zonas con un mínimo de 20 puntos de venta es 

importante tenerlas en cuenta a todas ellas. 

 

 Jefes de venta: Figura responsable del buen desarrollo diario de cada 

punto de venta y por tanto de vital importancia para la correcta 

implantación de BI. Se tendrá que elegir una muestra lo más 

representativa posible de todos ellos. Son el primer nivel de toma de 

decisiones de GestPdV. 

 

 Comerciales: Es la pieza imprescindible y fundamental del proyecto y la 

que debe percibir todas las mejoras que BI puede aportar. Se 

seleccionará una muestra significativa de todos ellos y se les implicará 

en las tareas más importantes. Sin duda, si el proyecto gira en torno a la 

figura más importante aunque sea parcialmente los comerciales 

aceptarán el nuevo sistema y su implantación resultará más sencilla y 

exitosa. 

 

 Supervisores: Como responsable de los puntos de venta de la empresa 

que presta los servicios a los clientes es importante tener una muestra 

para que el proyecto satisfaga en gran medida sus intereses.  

 

 Aunque gran parte de las funciones y roles sean asumidos por mi 

persona es bueno tener una idea de cuáles son los estándares que 

podemos ver recogidos en el libro Business Intelligence Roadmap: The 

Complete Project Lifecycle for Decision-Support Applications de Larissa 

T. Moss y Shaku Atre. Según su trabajo encontramos un equipo Core o 

central que es el núcleo importante de personas dedicadas plenamente 

al proyecto y un equipo extendido que puede combinar varias tareas y 

dedicar horas a otros proyectos. Como he mencionado anteriormente, se 

trata de un proyecto de iniciación y por tanto se hace únicamente 

referencia. 
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Rol Responsabilidades Principales

Líder desarrollador de aplicaciones
Diseñar y supervisar el desarrollo de la aplicación de acceso y análisis (por 

ejemplo, informes, consultas, etc.)

Arquitecto de la infraestructura de BI
Establecer y mantener la infraestructura técnica de BI. Generalmente 

reporta al arquitecto estratégico del equipo extendido.

Administrador de datos

Realizar análisis de datos transversales organizacionales, crear los modelos 

lógicos de datos específicos al proyecto y añadirlos al modelo lógico de 

datos empresarial.

Experto en minería de datos
Escoger y ejecutar la herramienta de minería de datos, debe tener 

experiencia en estadística.

Analista de la calidad de datos
Asegurar la calidad de las fuentes de datos y preparar las especificaciones 

de limpieza y selección de datos para el proceso ETL.

Administrador de bases de datos Diseñar, cargar, monitorear, y ajustar las bases de datos destino de BI.

Desarrollador líder de ETL Diseñar y supervisar el proceso de ETL.

Administrador de metadatos
Construir o comprar (la licencia), mejorar, cargar y mantener el repositorio 

de metadatos.

Administrador de proyectos

Definir, planear, coordinar, controlar y revisar todas las actividades del 

proyecto, dar seguimiento y hacer reportes de avances, resolver 

problemas técnicos o administrativos, capacitar al equipo, negociar con los 

proveedores, el representante de la empresa y el patrocinador del 

negocio. Tiene la responsabilidad general del proyecto.

Experto en la materia
Proporcionar conocimientos del negocio sobre los datos, procesos y 

requerimientos.  
Ilustración 3. Equipo Core 

 

 

 

 

Rol Responsabilidades Principales

Desarrollador de aplicaciones
Codificar los programas de reportes, escribir scripts de consulta, y 

desarrollar las aplicaciones de análisis y acceso.

Soporte de BI Capacitar al staff de la empresa.

Desarrollador de ETL
Codificar los programas de ETL y/o preparar las instrucciones para la 

herramienta ETL.

Auditor de TI o Analista de Calidad
Determinar los riesgos y exposiciones del proyecto de BI debido a falta de 

control interno o a fuerzas externas.

Desarrollador del repositorio de 

metadatos

Codificar los programas de migración del repositorio de metadatos para 

cargar la base de datos del repositorio de metadatos, proveer reportes de 

metadatos y una función en línea de ayuda.

Staff de servicios de red Mantener el ambiente de la red.

Staff de operaciones
Ejecutar los procesos para los ciclos de ETL, la aplicación de acceso y 

análisis, y el repositorio de metadatos.

Oficial de seguridad

Asegurar que los requisitos de seguridad estén definidos y que las 

funciones de seguridad sean probadas en todas las herramientas y bases 

de datos.

Stakeholders (otros representantes 

del negocio o gerentes de TI)

Manejar responsabilidades limitadas sobre el proyecto de BI, tales como 

revisar y ratificar los estándares organizacionales y las reglas del negocio 

que el equipo del proyecto de BI usa o desarrolla.

Arquitecto estratégico
Administrar la infraestructura tecnológica general de la organización, 

incluyendo la de BI.

Staff de servicios técnicos Mantener la infraestructura de hardware y los sistemas operativos.

Staff de pruebas
Probar el código de programación creado por los desarrolladores de ETL, 

Aplicación, y Repositorio de Metadatos.

Administradores de herramientas
Instalar y mantener las herramientas de desarrollo y las herramientas de 

acceso y de análisis.

Desarrollador Web
Diseñar el sitio web y crear las páginas web para desplegar los reportes y 

consultas en la intranet, extranet o Internet.

Web master Configurar el servidor Web y la seguridad Web.  
Ilustración 4. Equipo extendido 
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2.1.2 Preguntas 

 

 

 Aunque puede haber preguntas comunes para varios o todos los roles 

es imprescindible ser capaces de plantear cuestiones que aporten valor al 

modelo de negocio y a la implantación de BI en GestPdV. Por tanto, es 

fundamental para el correcto desarrollo de implantación de BI planificar las 

preguntas que deben ser satisfechas. Muchas de las preguntas que 

plantearemos serán planteadas en las entrevistas y otras se podrán resolver 

antes o después de las mismas con la información recabada. 

 A continuación se detallan las preguntas a las que hay que encontrar 

respuesta durante esta fase: 

 ¿Qué problemas o necesidades de negocio se busca resolver mediante 

la estrategia de Business Intelligence? 

 ¿Por qué no se pueden conseguir las respuestas actualmente? 

 ¿Cuál es el impacto de no contar actualmente con un sistema mejor 

(toma de decisiones pobre, oportunidades de negocio perdidas, 

procesos ineficientes,…).? 

 ¿En qué medida las diferentes entidades de información (cliente, 

producto, etc.) están alineadas? 

 ¿Qué diferencial existe entre los datos existentes con los datos 

necesarios para responder a las preguntas? 

 ¿Cuál es el grado de calidad de los datos? 

 ¿Qué cantidad de datos actual e histórica debe ser guardada? ¿Con que 

frecuencia? 

 ¿Cuál es el nivel técnico de los usuarios? 

 ¿Qué tiempo se tarda actualmente en acceder a la información? 

 ¿Qué eventos externos están asociados con el producto o pueden 

afectar al mismo? 

 ¿Qué restricciones debe cumplir el producto? 

 ¿Qué deseamos conservar de la actual forma de negocio? 

 ¿Qué es lo más importante? ¿Y lo menos importante? 

 

 

 

2.1.3 Entrevistas 

 

 Es importante destacar que a las entrevistas se les dará un enfoque 

bastante libre, es decir, no se pretende encasillar las preguntas para tampoco 

así encasillar las respuestas. Las últimas tendencias en ingeniería del software 

indican que se consigue información más valiosa dejando que el interlocutor 

nos aporte información sin delimitar tanto sus respuestas.  
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 Por todo ello, durante las entrevistas pueden surgir preguntas diferentes 

aunque el perfil del entrevistado sea similar, la idea es que todas ellas se 

realicen de forma dinámica. 

 

 

Fecha: 18/10/2015  

Nombre 

entrevistado: 

Gustavo Asensio Rodríguez 

Puesto 

desempeñado: 

Representante del negocio/Patrocinador 

¿Qué problemas o necesidades de negocio se busca resolver mediante 

la estrategia de Business Intelligence? 

Actualmente, nuestros sistemas de información nos vuelven lentos en la 

medida en que necesitamos tomar decisiones ágiles basadas en la 

información que nos aportan nuestros puntos de venta.  

 

La forma en que recopilamos los datos de venta y son tratados para tratar de 

convertirlos en información útil nos hace perder mucho tiempo y por tanto 

recursos decisivos.  

 

Además, para nosotros es muy importante cumplir con las necesidades de 

nuestro cliente y a día de hoy es inviable dado lo precario de nuestro sistema 

informático, basado principalmente en hojas de cálculo. 

¿Cuál es el impacto de no contar actualmente con un sistema mejor 

(toma de decisiones pobre, oportunidades de negocio perdidas, 

procesos ineficientes,…)? 

 

Debido al dinamismo de nuestro mundo comercial necesitamos ser mucho 

más ágiles en la toma de decisiones. A día de hoy, es cierto que perdemos 

muchas oportunidades de negocio por no reaccionar en tiempo y forma ante 

los vaivenes que nos depara el mercado. 

 

En cuanto a los gastos son a destacar, a día de hoy, unas 16 horas semanales 

son dedicadas por los jefes de venta para recopilar datos y darles forma, es un 

40% de su jornada laboral. 

Cuando tiene que tomar una decisión importante acerca de la estrategia 

de la organización, ¿Qué información echa en falta? 

 

La información que me llega son hojas de cálculo con las ventas de los puntos 

de venta. Sobre estas ventas tengo que aplicar una serie de fórmulas y 

cálculos que al final me muestran más datos. Necesito invertir mucho tiempo 

para analizar y tomar decisiones. Eso me hace perder dinero ya que muchas 

veces la promoción nueva que saca mi cliente tan solo dura una semana y si 
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yo tardo dos días en tomar una decisión al respecto poco más hay que decir. 

¿Le resultan útiles los datos tal y como le llegan ahora? 

 

Son útiles sin duda, de hecho me permiten llevar el negocio adelante, pero 

necesito información mucho más adaptada a mí día a día y que esa 

información se adapte a cada persona responsable, desde los comerciales 

hasta los responsables regionales. 

¿Qué cantidad de datos actual e histórica debe ser guardada? ¿Con que 

frecuencia? 

 

Para nosotros es imprescindible guardar datos con un mínimo de dos años y si 

es posible mayor cantidad de tiempo sin afectar enormemente al precio ni a la 

utilidad del sistema mucho mejor.  

 

Tal y como hemos comentado anteriormente, necesitamos guardar los datos 

en tiempo real, en cada operación de venta que se realice en cada punto de 

venta. 

¿Qué tiempo se tarda en acceder a la información? 

 

Como ya le he comentado antes, desde que tengo que tomar una decisión 

hasta que la puedo tomar con cierto margen de seguridad entre 24 y 48 horas. 

¿Hay eventos externos a su organización que puedan afectar al 

producto? 

 

Así es, nosotros trabajamos para nuestro cliente que es quien decide en cada 

momento que iniciativas toma para acelerar la venta de sus productos o 

incluso para frenarlas. Además, es imprescindible que el sistema se pueda 

adaptar a los marcos retributivos de nuestro cliente. 

¿Qué restricciones debe cumplir el producto? 

 

Dado que al producto accederán muchas personas tanto de la organización 

como externa es imprescindible contar con perfiles que restrinjan la 

información mostrada. 

¿Qué desea conservar de la actual forma de negocio? 

 

Desearía que la forma de introducir los datos por los comerciales sea parecida 

a la actual. Son los generadores de la mayor cantidad de datos que maneja la 

organización y no deberíamos impactar mucho en su día a día. 

¿Qué es lo que tendría que aportar el nuevo sistema prioritariamente? ¿Y 

algo que no sea tan prioritario y le gustaría tener? 

 

Para mi resulta fundamental tener la información actualizada y un sistema que 

me ayude a tomar mejores decisiones en el menor tiempo posible. 
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Respecto a lo que menos, la funcionalidad disponible para los comerciales no 

debe ser muy compleja, puede seguir siendo similar a la actual. 

 

Fecha: 18/10/2015  

Nombre 

entrevistado: 

Elisa García Cifuentes 

Puesto 

desempeñado: 

Responsable Contabilidad/Política incentivos 

comerciales 

¿Qué problemas o necesidades de negocio se busca resolver mediante 

la estrategia de Business Intelligence? 

 

A día de hoy, resulta muy complejo calcular los incentivos comerciales. Esto 

es debido a que para ajustar correctamente el marco de retribución variable de 

los comerciales debemos medir la rentabilidad del negocio así como los 

distintos pagos que nos realiza nuestro cliente por las operaciones 

comerciales que le aportamos.  

 

Necesitamos un sistema que nos permita un marco retributivo ajustado a las 

necesidades del negocio que permita retar a los comerciales a incrementar las 

operaciones y que implique una relación Win/Win, es decir, a más gane la 

organización, más gana el comercial. 

¿Qué impide que esto se pueda conseguir a día de hoy? 

 

Debido a lo poco flexible de nuestro sistema nos resulta bastante complejo 

implementar cualquier otro sistema de retribución variable que no sea el 

actual, que sinceramente puede resultar desmotivador en algunos momentos 

por los cambios que sufre y por lo poco adaptable que es. 

¿Cuál es el impacto de no contar actualmente con un sistema mejor 

(toma de decisiones pobre, oportunidades de negocio perdidas, 

procesos ineficientes,…)? 

 

Actualmente jugamos en desventaja en comparación con otros competidores 

del sector. Tal y como indicaba, si a mitad de mes tenemos un extra incentivo 

por parte de nuestro cliente o nos interesa montarlo a nosotros resulta muy 

complejo ante los cálculos que hay que realizar para verificar su viabilidad y su 

marco de ejecución 

¿Echa alguna información en falta? 

 

Necesito poder tener en tiempo real la productividad de los puntos de venta 

para poder montar aceleradores de negocio con extra pagos*. 

 

*Se trata de incentivos especiales que se lanzan a lo largo del mes para 
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incentivar la venta de un producto en concreto. Normalmente coincide con 

productos con muy poca actividad o bien que el cliente nos reclama 

incrementar. 

¿En qué medida las diferentes entidades de información (cliente, 

producto, etc.) están alineadas? 

 

Considero que es imprescindible que el sistema trate lo más 

homogéneamente posible todas las áreas afectadas para que la política de 

incentivos se alinee con todos los objetivos definidos por la organización. 

¿Qué cantidad de datos actual e histórica debe ser guardada? ¿Con que 

frecuencia? 

 

Mi departamento necesita tener recopilados los datos con la mayor antigüedad 

posible. Siendo realistas, los últimos 5 años serían lo ideal y siempre en 

tiempo real. 

¿Qué restricciones debe cumplir el sistema? 

 

Es imprescindible que los comerciales y el personal externo de la organización 

no tengan acceso a datos económicos ni de productividad. Es una información 

que debemos manejar con mucha cautela y no debe ser accedida jamás por 

personas equivocadas. 

¿Hay eventos externos a su organización que puedan afectar al 

producto? 

 

Efectivamente, nuestro cliente suele marcar extra incentivos durante cualquier 

mes y además desde nuestra central pueden venir partidas extras para tratar 

de incrementar la actividad mediante mayores pagos, lo que nosotros 

llamamos aceleradores. 

¿Qué es lo que tendría que aportar el nuevo sistema prioritariamente? ¿Y 

algo que no sea tan prioritario y le gustaría tener? 

 

El sistema debe permitir que los incentivos se ajusten a las necesidades y 

objetivos marcados por nuestro cliente, debe ser justo y permitir que la 

actividad se premie y además cada punto sea rentable por sí solo. 

 

Sería interesante poder contar con un ranking de ventas que sea visible por 

todos los comerciales, eso ayudaría incentivar más la venta. 

 

 

 

Fecha: 18/10/2015  

Nombre 

entrevistado: 

Carolina Salguero Ortega 
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Puesto 

desempeñado: 

Responsable Recursos Humanos 

¿Qué problemas o necesidades de negocio se busca resolver mediante 

la estrategia de Business Intelligence? 

 

En el departamento de RRHH necesitamos un sistema que nos permita tener 

de una forma sencilla información sobre el rendimiento de trabajo de todos y 

cada uno de los empleados que forman la fuerza de ventas.  

 

Es importante recalcar que esa información puede resultar vital ante cualquier 

expediente disciplinario o cualquier otra medida que la organización quiera 

tomar contra un empleado. 

¿Qué impide que esto se pueda conseguir a día de hoy? 

 

Para registrar sus ventas los comerciales utilizan una hoja de cálculo que 

como bien conoce es totalmente manipulable. No hay ningún tipo de integridad 

ni seguridad con los datos y cualquier comercial puede manipular la 

información contenida en las hojas de cálculo sin ningún tipo de limitación. 

Esto ya nos está generando problemas cuando un comercial reclama un pago. 

¿Cuál es el impacto de no contar actualmente con un sistema mejor 

(toma de decisiones pobre, oportunidades de negocio perdidas, 

procesos ineficientes,…)? 

 

Ante un despido objetivo por motivos de bajo desempeño, si un comercial 

denuncia el despido el juez puede declarar improcedente o nulo el mismo ya 

que los ficheros no cumplen con ningún tipo de integridad ni seguridad. Esto 

afecta claramente a nuestro rendimiento económico y además a la imagen de 

la organización. 

¿Qué cantidad de datos actual e histórica debe ser guardada? ¿Con que 

frecuencia? 

 

Necesitamos un mínimo de información con antigüedad de un año para poder 

justificar cualquier causa legal recogida en la normativa vigente. 

¿Qué restricciones debe cumplir el sistema? 

 

Los expedientes de los empleados solo deben ser accesibles por sus 

responsables y por el departamento de RRHH. Esto es imperativo legal y 

además favorecerá el correcto funcionamiento de la organización. 

Dada la responsabilidad del departamento en cuanto a la formación en la 

organización ¿Cuál es el conocimiento informático que podrían tener los 

comerciales según su criterio? 

 

En GestPdV nunca hemos organizado una formación que abarque temas 
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informáticos. Cuando impartimos alguna formación se trata de productos que 

se deben comercializar o bien sobre alguna herramienta concreta. 

 

Ni tan siquiera hemos impartido formación sobre ofimática básica. 

¿Qué es lo que tendría que aportar el nuevo sistema prioritariamente? ¿Y 

algo que no sea tan prioritario y le gustaría tener? 

 

Para RRHH resulta imprescindible tener de forma sencilla expedientes de 

rendimiento de los comerciales, de tal forma que con un simple vistazo 

sepamos si es un comercial que aporta al negocio o no. 

 

Sería útil poder contar con un ranking de los comerciales y jefes de venta que 

nos permita crear políticas de desarrollo y mejora en los mismos. 

 

Fecha: 19/10/2015  

Nombre 

entrevistado: 

Daniel Guzmán Portillo 

Puesto 

desempeñado: 

Responsable Regional Sur 

¿Qué problemas o necesidades de negocio se busca resolver mediante 

la estrategia de Business Intelligence? 

 

Los jefes de venta y yo invertimos gran parte de nuestro tiempo en recopilar 

los datos de todos los puntos de venta, esto nos vuelve menos efectivo y nos 

impide dedicar más tiempo a lo verdaderamente importante que es mejorar la 

productividad de cada centro. 

 

Cuando nos reportan desde nuestra central algún tipo de incidencia con 

alguna operación es bastante complicado dar con la información y es 

necesario navegar por muchas hojas de cálculo hasta dar con la misma. 

¿Cuál es el impacto de no contar actualmente con un sistema mejor 

(toma de decisiones pobre, oportunidades de negocio perdidas, 

procesos ineficientes,…)? 

 

Aproximadamente, unas 16 horas semanales son invertidas por cada uno de 

los jefes de venta en tareas que no aportan valor al negocio. Eso equivale a un 

40% de su tiempo de media. 

 

Además, yo también debo invertir gran parte de mi tiempo en tareas de 

recopilación de datos para transmitir esta información a mi central. 

¿Qué restricciones debe cumplir el producto? 

 

Los comerciales no deben poder acceder a la información con detalle de otros 
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centros. Es decir, un comercial debe poder ver la información de un cliente 

que ha contratado en otro punto de venta.  

¿Qué deseamos conservar de la actual forma de negocio? 

 

Mi intención es que los comerciales sigan teniendo que utilizar el sistema para 

lo mínimo. Introducir los datos de las ventas y poco más. Es bueno poder 

contar con tablas donde aparezca la consecución de objetivos como ahora o lo 

más parecido posible. 

¿Qué es lo que tendría que aportar el nuevo sistema prioritariamente? ¿Y 

algo que no sea tan prioritario y le gustaría tener? 

 

Para mí es fundamental poder acceder a la información de las ventas de todos 

los centros en cualquier momento y de forma sencilla y útil. Además, necesito 

que esta misma funcionalidad esté disponible para los jefes de venta. 

 

Sería útil poder contar con un ranking de rendimiento de los comerciales y que 

estos puedan acceder a él. Actualmente tengo que ser yo quien prepare dicho 

ranking y me ocupa mucho tiempo. 

 

 

 

 

Fecha: 19/10/2015  

Nombre 

entrevistado: 

Eduardo Sabio Capote 

Puesto 

desempeñado: 

Jefe de ventas Sur 

¿Qué problemas o necesidades de negocio se busca resolver mediante 

la estrategia de Business Intelligence? 

 

Lo que necesito es poder tener acceso a las ventas de todos los comerciales 

de manera sencilla y que estos no tengan que usar varias hojas de cálculo 

para grabar su actividad, se pierde mucho tiempo y la información no me 

resulta útil hasta que no la proceso cuando tengo tiempo. 

¿Cuál es el impacto de no contar actualmente con un sistema mejor 

(toma de decisiones pobre, oportunidades de negocio perdidas, 

procesos ineficientes,…)? 

 

Dedico lunes y viernes a recopilar toda la información de los puntos de ventas, 

eso implica que no esté preparando las visitas que tengo que hacer a los 

mismos y que además visite menos de lo que debería. 

¿Cuál es el impacto de no contar actualmente con un sistema mejor 

(toma de decisiones pobre, oportunidades de negocio perdidas, 
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procesos ineficientes,…)? 

 

Más que el tiempo, el problema es la disponibilidad. A día de hoy necesito un 

ordenador para gestionar toda esa información y no resulta práctico. No puedo 

manejar esa información en una Tablet. 

¿Qué es lo que tendría que aportar el nuevo sistema prioritariamente? ¿Y 

algo que no sea tan prioritario y le gustaría tener? 

 

Para mi resultaría fundamental poder acceder a la información desde cualquier 

lugar sin depender de mi ordenador portátil y no tener que estar recopilando 

toda la información. 

 

Algo que me gustaría tener es la opción de que los comerciales guarden 

información sobre los clientes para que después puedan usar esa información 

para llamarles y ofrecerles promociones concretas. 

 

Fecha: 20/10/2015  

Nombre 

entrevistado: 

Paloma Sánchez Romero 

Puesto 

desempeñado: 

Comercial 

¿Qué problemas o necesidades de negocio se busca resolver mediante 

la estrategia de Business Intelligence? 

 

Cada vez que realizo una venta tengo que grabar la misma en ficheros 

distintos y además resulta imprescindible no equivocarme porque después 

afecta al pago de mis variables. Eso me hace perder mucho tiempo con cada 

cliente y si tengo algún otro en espera me genera algo de estrés. 

¿Cuál es el impacto de no contar actualmente con un sistema mejor 

(toma de decisiones pobre, oportunidades de negocio perdidas, 

procesos ineficientes,…)? 

 

Actualmente invierto mucho tiempo en revisar las tablas de ventas. Además, 

una vez al mes tengo que revisar que todos los códigos que he grabado 

manualmente coincidan con los correctos. 

¿Qué es lo que tendría que aportar el nuevo sistema prioritariamente? ¿Y 

algo que no sea tan prioritario y le gustaría tener? 

 

Simplificar mí día a día permitiendo que solo tenga que grabar los datos una 

vez por venta. 

 

Me gustaría contar con un registro de mi actividad para comprobar datos de 

clientes y demás. 
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Fecha: 20/10/2015  

Nombre 

entrevistado: 

Eugenio Ojeda Ordoñez 

Puesto 

desempeñado: 

Supervisor puntos de venta 

¿Qué problemas o necesidades de negocio se busca resolver mediante 

la estrategia de Business Intelligence? 

 

Cuando los lunes planifico mis visitas de la semana los datos que tengo del 

desempeño de los puntos de venta suelen tener un mínimo de 5 días de 

antigüedad. Eso hace que tenga una información sesgada de la realidad y no 

pueda focalizar correctamente mi trabajo. 

¿Cuál es el impacto de no contar actualmente con un sistema mejor 

(toma de decisiones pobre, oportunidades de negocio perdidas, 

procesos ineficientes,…)? 

 

En ocasiones visito un punto de venta porque los datos que tengo indican un 

mal desempeño y cuando reviso in situ resulta que en los últimos días le han 

dado la vuelta a la situación y mi visita y su preparación pierden mucho 

sentido. 

 

Por otro lado, no tengo manera de saber cuál es el desempeño de cada uno 

de los comerciales individualmente, ya que mi empresa solo tiene los datos de 

cada punto de venta y no el individual de cada comercial. 

¿Qué es lo que tendría que aportar el nuevo sistema prioritariamente? ¿Y 

algo que no sea tan prioritario y le gustaría tener? 

 

Poder visualizar las ventas en tiempo real de cada uno de los comerciales es 

imprescindible para mí. Además necesito gráficos que me permitan ver de 

forma fácil la evolución de cada centro. 

 

Me resultaría útil poder exportar esa información a hojas excel para 

manipularlas. 

 

 

 

2.1.4 Documento de conclusiones 

 

 

 A continuación se muestran las ideas más relevantes sacadas de las 

entrevistas para darles prioridad y además servirán de guía durante todo el 
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proyecto, es decir, todo lo que se haga deberá girar en torno a cumplir con el 

máximo número de conclusiones aquí expuestas: 

 

1. Información útil en tiempo real: Después de las entrevistas, uno de los 

puntos más importantes a destacar es la accesibilidad de la información 

en tiempo real. Se trata de un negocio muy dinámico donde la toma de 

decisiones debe ser muy ágil. 

2. Ayuda en la toma de decisiones: Esta conclusión debe darse por 

hecho ya que se trata de un proyecto de Business Intelligence. Una de 

sus misiones es dotar a la organización de una herramienta que permita 

tomar mejores decisiones. 

3. Sistema flexible: Es muy importante que el sistema permita responder 

de forma rápida ante cambios que pueda sufrir el negocio, bien por parte 

de la propia organización bien por parte del cliente. 

4. Sencillez para la fuerza de ventas: El sistema debe permitir un uso 

muy intuitivo para los usuarios. Deben invertir el mínimo tiempo posible 

en usarlo y que a su vez aporte el máximo de información. 

5. Sistema de pagos variable: La implantación de BI no debe ser 

incompatible con un sistema de pago de incentivos que busque 

incrementar la actividad y facilitar su control y gestión. 

6. Ranking de ventas: El sistema debe permitir a GestPdV tener un 

ranking de comerciales y centros por productividad. 

7. Antigüedad de los datos: Se ha determinado que un periodo de cinco 

años puede resultar óptimo. 

8. Expedientes empleados: Recursos Humanos necesita tener accesible 

toda la información de los empleados en cuanto a rendimiento se refiere. 

9. Perfiles: Es necesario establecer tantos perfiles como sea necesario 

con el fin de facilitar y limitar el uso del sistema. 

10. Exportar datos: La herramienta debe poder exportar los datos a hojas 

de cálculo y documentos pdf de manera muy sencilla. 

 

 

2.1.5 Priorización de requerimientos 

 

 A continuación se muestra mediante un simple gráfico el impacto en el 

negocio y la viabilidad de cada uno de los requerimientos. De esta forma se 

podrá priorizar por orden para que el resultado sea el más óptimo posible. 

Evidentemente, al tratarse de los requerimientos más importantes destacados 

de las entrevistas habrá que tratar de abarcar el máximo posible. 

 

 Como en todo proyecto, se trata de priorizar recursos y dotar de más 

recursos a esos requerimientos que pueden tener mayor impacto en el negocio 

y además una alta viabilidad por su relativa sencillez de puesta en marcha. 
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Ilustración 5. Priorización de requerimientos 

 

 

 

 

2.1.6 Análisis de fuentes 

 

 A continuación podremos ver el cuadrante de ventas que utilizaban los 

comerciales de GestPdV y que a su vez era la mayor fuente generadora de 

datos para la organización.  

 

NOMBRE 

PROMOTOR
PROMOTOR DÍA MES

TIPO 

ACTIVACIÓN

TIPO 

CLIENTE
TERMINAL PERMANENCIA TARIFA DESTINO NOMBRE CLIENTE

DNI / TARJETA 

RESIDENCIA / 

PASAPORTE

TELEFONO CONTACTO

 
Ilustración 6. Ejemplo entrada datos comerciales 

 

 Como se puede observar, era de lo más rudimentario, obligando a los 

usuarios a rellenar los datos manualmente. Ni tan siquiera aportaba lo más 

básico que es una base de datos de donde se extraigan datos para poder 

ayudar en el día a día a los comerciales. Sin duda, se trataba de una 

herramienta claramente ineficiente y que además no aportaba nada al negocio. 

No cumplía con los criterios básicos de manejabilidad y productividad. 

 

 Obviamente no permite el uso por más de un usuario a la vez y su 

ubicación es local, obligando al envío del fichero diariamente al acabar la 

jornada laboral y a su recopilación por parte de los ejecutivos de la empresa. 
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 Por otro lado teníamos la hoja de cálculo que utilizaban los comerciales 

para saber el estado en el que se encontraban sus ventas y poder saber si 

percibirían algún tipo de variable o no. Esta calculadora contiene la misma 

información que la hoja anterior y por lo tanto padece los mismos problemas y 

además no está ni indexada con la anterior. 

 

 Como conclusión, GestPdV evolucionó hacia una web donde los 

comerciales introducían sus ventas y de esta forma eliminó una serie de tareas 

improductivas. Además, al estar basada la base de datos donde se aloja la 

información en MySQL facilitará la importación de datos para la futura 

herramienta BI. 

 

 

3. Fase 2. Modelización 
3.1. Tablas de hechos y dimensiones 

 

 Mediante las tablas de hechos, es posible representar un modelo de 

negocio, es más, representan indicadores de negocio. En este trabajo en 

concreto, nos centraremos en el hecho ventas y todas las dimensiones que se 

ven implicadas (productos, tiendas, etc.).  

 

 

 
Ilustración 7. Tabla de hechos y dimensiones 
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 En la tabla de hechos “ventas” se almacena cada operación comercial 

producida en alguno de los puntos de venta de GestPdV. A continuación, se 

detalla cada uno de los campos. 

 

 solicitud: identificador único por cada venta realizada. 

 idProducto: identificador del tipo de producto que se ha vendido, es una 

clave externa asociada a la dimensión productos. 

 idCliente: identificador único del cliente que coincide con su número de 

NIF o tarjeta de residente. Clave externa asociada a la dimensión 

clientes. 

 idComercial: identificador único del comercial que vende el producto. De 

esta forma se vinculan datos y es posible calcular comisiones, 

rendimiento, etc. Clave externa asociada a la dimensión comerciales. 

 idTienda: identificador único por tienda para identificar el punto de venta 

donde se realizó la venta. Clave externa asociada a la dimensión 

tiendas. 

 fecha: campo de fecha para guardar el día de la venta. 

 year: campo numérico que facilita posteriormente la creación de cubos 

OLAP. 

 month: campo numérico que facilita posteriormente la creación de cubos 

OLAP.  

 day: campo numérico que facilita posteriormente la creación de cubos 

OLAP. 

 hora: campo que guarda la hora de la venta. 

 comision: campo numérico que almacena la comisión generada por la 

venta. 

 

 En la dimensión “clientes” encontramos: 

 idCliente: identificador único por cada cliente. 

 nombre: nombre del cliente. 

 apellido1: primer apellido del cliente. 

 apellido2: segundo apellido del cliente. 

 nacionalidad: nacionalidad del cliente. Aunque solo se admiten 

identificaciones registradas en España es importante conocer la 

nacionalidad de origen de cada cliente. Puede ayudar en campañas de 

marketing, anti fraude, etc. 

 telefono: teléfono de contacto del cliente. 

 mail: correo electrónico de contacto del cliente. Fundamental para 

ahorrar costes en campañas de marketing. 

 nacimiento: fecha de nacimiento del cliente. 

 

 En la dimensión “comerciales”: 
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 idComercial: identificador único por cada comercial. 

 nombre: nombre del comercial. 

 apellido1: primer apellido del comercial. 

 apellido2: segundo apellido del comercial. 

 incorporacion: fecha de incorporación a GestPdV. 

 fechaNacimiento: fecha de nacimiento del comercial. 

 Performance: letra que califica el desempeño del comercial. Muy útil 

para recursos humanos y responsables directos del comercial. 

 

 En la dimensión “comisiones” encontramos: 

 idProducto: identificador del producto para relacionarlo con la comisión 

oportuna. 

 fecha: fecha en la que aplica la comisión. Las comisiones de los 

productos van variando según los meses, campañas de marketing 

(invierno y verano), etc. 

 comision: importe generado por el producto en cuestión en una fecha 

concreta. 

 

 

 En la dimensión “productos” encontramos: 

 idProducto: identificador único por cada tipo de producto. 

 nombreProducto: nombre representativo del producto. 

 

 En la dimensión “tiendas” encontramos: 

 idTienda: identificador único por cada punto de venta. 

 nombre: nombre identificativo del centro comercial donde se encuentra 

ubicado el punto de venta. 

 direccion: dirección de la ubicación del punto de venta. 

 cp: código postal. 

 localidad. 

 provincia. 

 telefono: teléfono de contacto del punto de venta. Tanto para llamadas 

de clientes como de los responsables comerciales. 

 

 

 

 

3.2. Modelo de datos 

 

 Tras identificar las tablas de hecho y las dimensiones es importante 

construir el modelo físico de datos e interpretarlo para poder continuar con las 

siguientes fases. En la siguiente ilustración se puede ver el modelo lógico de 

datos donde se identifica nuevamente la tabla de hechos. 
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Ilustración 8. Modelo de datos 

 

 

4. Fase 3. Desarrollo 
4.1. Procesos ETL 

 

 En esta etapa, es fundamental conseguir una visión única de todos los 

datos de negocio. De esta forma facilitaremos las siguientes fases que 

dependen claramente de esta. Para ello, la herramienta elegida es Pentaho. 

Los motivos para su elección son los siguientes: 

 Versión Community Edition: Es gratuita y permita una gran funcionalidad 

para poder desarrollar el trabajo con éxito. 

 Módulos: Permite implementar distintas funcionalidades con el uso de 

distintos módulos. Por lo tanto, se convierte en una herramienta muy 

versátil si las necesidades se incrementan. 

 Comunidad: Cuenta con una amplia comunidad que puede dar soporte a 

cualquier problema surgido durante la implantación. 

 Permite conectar a ficheros planos como Excel, el tipo de fichero 

utilizado por el partner. 

 

 Gracias a la nueva herramienta de uso en puntos de venta, las tareas se 

vuelven más sencillas de cara a los procesos ETL, aun así, fijándonos en los 
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criterios más importantes en cuanto a la priorización de requerimientos he 

tenido que implementar los siguientes procesos ETL que potencian las 

posibilidades de Pentaho. 

 

 

4.1.1 Perfomance Comerciales 

 

 

 Mediante este proceso, aprovecharemos las virtudes de las 

herramientas de Pentaho®, más concretamente de Spoon para generar con 

una serie de criterios las evaluaciones de los comerciales.  

 Además, aprovecharemos las transformaciones para a través de un 

trabajo (job), generar un fichero una vez al mes con los datos de cada uno de 

los comerciales, de forma que tanto gerente como recursos humanos puedan 

tener esta información actualizada de forma periódica. Obviamente, siempre se 

puede acceder a la información en tiempo real, este requisito surgió como 

petición para cuando alguno de los responsables de GestPdV no se encuentre 

en su sede o con un equipo con acceso a la herramienta Pentaho®. 

 A continuación, se describen los pasos para configurar el trabajo y las 

transformaciones que conlleva el mismo, acompañado de las capturas de 

pantalla pertinentes: 

1. Configuración de la conexión a la base de datos. En este caso el 

servidor corre funciona utilizando las tecnologías MySQL y APACHE. 

 
Ilustración 9. Conexión base datos spoon 

 

2. En segundo paso debemos indicar a la herramienta que queremos crear 

una transformación, obviamente, este paso siempre se ejecutará de la 

misma manera. 
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Ilustración 10. Elección trasformación Spoon 

 

3. En la parte izquierda de la pantalla tendremos el panel que nos permitirá 

buscar los elementos a los que queramos sacar partido. 

 
Ilustración 11. Posibilidades transformaciones Spoon 

 

4. El primer paso será utilizar la transformación Table Input para ejecutar 

una consulta personalizada. Es recomendable guardar la entrada de 

tabla con un nombre que podamos reconocer después. Cuando los 

proyectos se van haciendo más grandes es vital un buen nombramiento 

de componentes para poder trabajar de forma efectiva. 
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Ilustración 12. Table input ConsecucionMesComercial Spoon 

 

 En esta consulta se ejecuta un Query en lenguaje MySQL (el de la 

BBDD) con el cual se  obtienen las comisiones generadas por cada 

comercial agrupadas por mes y año. 

5. En el siguiente paso aprovecharemos una función muy útil denominada 

“Number ranges” que me va a permitir asignarle a cada comercial una 

letra según su desempeño. Para GestPdV, el mejor desempeño posible 

se marca con una A y el peor con una D. Esta categorización del 

rendimiento es vital para ir optimizando la fuerza de ventas, ya sea con 

formaciones, rotaciones o incluso con despidos. 

 
Ilustración 13. Number range Calculo Performance Spoon 

 

 Aparte de marcarle un nombre reconocible, he determinado las cuatro 

categorías según  las especificaciones de recursos humanos. El cálculo se 

obtiene con el resultado del  cociente de  las comisiones conseguidas y el 

objetivo de las mismas. A más valor  mejor valoración. 
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6. Ahora que hemos generado la letra que cataloga el rendimiento de los 

comerciales hay que proceder a actualizar la tabla de consecuciones 

donde se guarda un registro por comercial y mes. De esta forma se 

podrá visualizar un histórico sobre si un comercial tiene una trayectoria 

ascendente o descendente. Para actualizar la tabla se utiliza la opción 

“Insert/update”. Su funcionamiento es sencillo: busca según los campos 

que le marquemos en “key to look up...” (normalmente coinciden con la 

clave de la tabla) y si encuentran el registro lo actualizan, si no lo 

encuentran inserta un registro nuevo con los datos. De esta forma se 

actualiza cada mes la tabla de consecuciones. 

 
Ilustración 14. Insert/Update  consecuciones Spoon 

 

 Con este paso ya tenemos creada la primera de las transformaciones. 

Que se muestra tal y como podemos observar en la imagen: 

 
Ilustración 15. Transformación Spoon 
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7. En la segunda transformación (se podría haber creado una sola pero de 

esta forma se puede utilizar en otro trabajo y me resulta más sencilla su 

organización) procederemos a crear una letra de desempeño medio por 

comercial que será la que se guardará en su perfil.  

 
Ilustración 16. Table input Consecuciones Totales Spoon 

 

 En esta ocasión, hay que agrupar por comercial únicamente ya que nos 

interesan todas las consecuciones de cada mes para poder estimar su 

desempeño medio. 

 

 

8. En el siguiente paso de nuevo volvemos a utilizar la función “Number 

ranges” aunque en esta ocasión, por orden del departamento de RRHH, 

se procede a elevar los rangos y por tanto la exigencia. De esta forma, 

se pretende eliminar la volatilidad y los picos y valles los resultados de 

los comerciales. 
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Ilustración 17. Cálculo performance Spoon 

 

 

9. De nuevo actualizamos una tabla, aunque en esta ocasión solo un 

campo, ya que el resto se crean el mismo día de la incorporación de un 

comercial a la fuerza de ventas. El campo que se debe actualizar es el 

de rendimiento medio (Average Performance). Para ello utilizamos la 

función “Insert/update”. 

 
Ilustración 18. Insert/Update Comerciales Spoon 
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10. El siguiente paso resulta muy útil para exportar datos en algún formato 

concreto, el xls de Microsoft Excel. Se podría exportar la información a 

múltiples formatos e incluso a otras bases de datos, pero por simplicidad 

y eficiencia GestPdV solo utiliza una única base de datos que cubre 

todas sus necesidades. 

 
Ilustración 19. Excel Output Spoon 

 

 En la primera pestaña “File”, aparte de indicar el nombre del paso 

marcaremos el nombre del fichero generado que incluye la fecha con el formato 

personalizado para hacer más sencilla su gestión posterior. 

 



32   

  
Ilustración 20. Excel Output Spoon 

 

 En la última pestaña “Fields” indicaremos los campos que queremos que 

se graben en  el fichero xls. 

 A continuación, podemos observar cómo queda la segunda 

transformación realizada  para este proceso ETL. 

 
Ilustración 21. Transformación 2 Spoon 

 

 

11. Una vez creadas las dos transformaciones es momento de crear el 

trabajo (Job) que permitirá su ejecución de forma automática una vez al 

mes así como el envío del fichero generado por mail a las personas que 

deseemos. Para ello el primer paso es crear un trabajo nuevo con el 

primer paso “START” que nos permitirá iniciar el trabajo y configurarlo 
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para que se ejecute cuando nos interese. En este caso, optamos por 

ejecutar una vez al mes el primer día del mes. 

 
Ilustración 22. Job Scheduling Spoon 

 

12. Este paso dará lugar a la ejecución de las dos transformaciones antes 

creadas las cuales solo hay que colocar tras “START” y a continuación 

se añade el paso “Mail”. 

 
Ilustración 23. Job mail Spoon 

 

 En la primera pestaña, aparte de indicar el nombre del paso tendremos 

que indicar el correo de los destinatarios, el mail del remitente así como su 

nombre. Como podemos  observar, ofrece todas las opciones necesarias 

(ocultar destinatario, en copia, persona  de contacto, etc.). 



34   

 
Ilustración 24. Job mail Gerente-RRHH Spoon 

  

 

En la segunda pestaña debemos configurar los parámetros necesarios para el 

servidor saliente de correo. 

 

 
Ilustración 25. Job mail Gerente-RRH Spoon 
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 En la tercera pestaña debemos marcar el asunto y el cuerpo del correo 

así como cualquier otro parámetro que se permita como la prioridad. 

 

 
Ilustración 26. Job mail Gerente-RRHH Spoon 

 

 Como podemos ver, en la última pestaña se hace referencia al anexo de 

ficheros. En este caso debemos marcar la opción “Attach file(s) to message?” y 

el tipo de fichero como “General”. 

 

 El resultado de este trabajo será la actualización de las tablas 

consecuciones y comerciales en los campos referentes al desempeño de los 

mismos y el envío de un mail con un fichero adjunto como el que se puede 

observar. 
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Ilustración 27. Excel resultado job Spoon 

 

 

4.2. Análisis OLAP 

 

 

 Antes de comenzar con el análisis OLAP es importante destacar que al 

elegir Pentaho®, su creador de cubos, Mondrian®, es un Relational OLAP con 

caché, lo que le permite no tener limitaciones en tamaño. Cabe destacar que se 

pueden utilizar cubos virtuales para combatir el mayor defecto de ROLAP, la 

lentitud, pero debido a que la carga de información no es muy elevada no será 

necesario. 

Esta forma de trabajar tiene ciertas ventajas: 

 

 • No se generan cubos/estructuras OLAP estáticas y por lo tanto se 

ahorra en tiempo de generación y en espacio. 

 • Se trabaja con datos actualizados siempre al utilizar la información 

residente en la base de datos. 

 • Mediante el uso del caché y de tablas agregadas, se pretende simular 

el mejor rendimiento de los sistemas MOLAP. 
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 Para la creación de los cubos, utilizaremos la herramienta de Pentaho® 

Schema Workbench, la cual requiere conocimiento de cómo funcionan 

jerarquías y niveles pero a su vez es muy versátil. Una función muy útil que 

posee es que nos va dando información si tenemos algún tipo de dato erróneo. 

  

 En cuanto a los visores, Pentaho@ ofrece una única opción para la 

herramienta para la comunidad, JPivot, que cumplirá perfectamente con las 

necesidades planteadas. 

 

 A continuación se describen los distintos Esquemas y sus 

correspondientes cubos: 

 

4.2.1 Unidades Vendidas 

 

 El primer esquema que voy a crear permitirá visualizar información muy 

útil mediante una serie de dimensiones. El primer cubo será para ver unidades 

por comercial y el segundo por tienda. 

1. Para comenzar a funcionar con la herramienta es necesario definir la 

conexión a la base de datos tal y como se visualiza a continuación: 

 
Ilustración 28. Configuración Schema Workbench 
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Ilustración 29. Configuración Schema Workbench 

 

 

2. Pulsaremos sobre New -> Schema y se nos mostrará la siguiente 

pantalla: 

 
Ilustración 30. Inicio creación Schema 
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Ilustración 31. Pantalla principal creación Schema 

 

 

3. El primer paso es indicar un nombre al esquema. 

 
Ilustración 32. Cambio nombre Schema 

 

4. A continuación, siempre es necesario añadir un cubo sobre el que 

trabajar y al que también hay que ponerle un nombre que nos ayude a 

diferenciarlo correctamente. 
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Ilustración 33. Añadir cubo Schema 

 

 
Ilustración 34. Propiedades cubo Schema 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5. A continuación, es imprescindible añadir una tabla de hechos sobre la 

que trabajará el cubo en cuestión. 
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Ilustración 35. Añadir tabla Schema 

 

 
Ilustración 36. Selección tabla de ventas Schema 

 

  

6. Como otro paso imprescindible hay que añadir una dimensión como 

mínimo (que permitirá filtrar posteriormente los datos mostrados. 

Además, es imprescindible añadir a la nueva jerarquía creada 

automáticamente al crear la dimensión una tabla desde donde se 

extraerán los datos y un nivel. 
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Ilustración 37. Añadir dimensión Schema 

 

7. Para mejorar en su configuración es recomendable comenzar desde 

dentro hacía fuera, se hace más sencilla su comprensión y así iremos 

eliminando errores progresivamente. La primera Dimensión nos 

mostrará información sobre los comerciales, por tanto, debemos elegir la 

tabla en la que se encuentra información de los mismos. 

 
Ilustración 38. Configuración tabla Schema 

 

8. En el nivel vamos a mostrar el nombre del comercial para poder 

identificarlo en el cubo. 
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Ilustración 39. Configuración tabla Schema 

 

9. En la jerarquía, debemos elegir adecuadamente la clave por la que se 

identificará, en este caso se trata del idComercial. 

 
Ilustración 40. Configuración jerarquía Schema 

 

10. En la dimensión hay que identificar la clave primaria que vinculará 

correctamente los datos de dimensión, jerarquía y nivel. 
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Ilustración 41. Configuración dimensión Schema 

 

 

 

11. Como no solo vamos a filtrar la información del cubo por el nombre de 

los comerciales también deberemos añadir rangos de fechas y tipo de 

productos, para ello es necesario crear dos dimensiones más. 

 
Ilustración 42. Tabla solicitudes Schema 

 

 En la tabla solicitudes tenemos el detalle de cada solicitud así como el 

desglose en año, mes y día de la fecha. 
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Ilustración 43. Configuración rango fecha Schema 

 

 
Ilustración 44. Configuración rango fecha Schema 
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Ilustración 45. Configuración tabla productos Schema 
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Ilustración 46. Configuración nivel Nombre Producto Schema 

 

 
Ilustración 47. Configuración jerarquía Producto Schema 
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Ilustración 48. Configuración dimensión Datos Producto Schema 

 

 
Ilustración 49. Configuración medida Unidades vendidas Schema 
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 En este último paso hemos añadido la medida, algo fundamental en un 

cubo ya que será el parámetro mostrado previa filtración por dimensiones. Al 

utilizar la opción “count” se pretende que se cuenten las unidades vendidas de 

cada producto. Lo que podremos visualizar será lo siguiente: 

 

 
Ilustración 50. Visualización cubo OLAP comerciales 
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1. Para crear el segundo cubo del esquema tenemos dos opciones: crearlo 

desde cero o aprovechar la estructura del fichero ya creado para 

comerciales para modificar lo que va a cambiar únicamente: 

 
Ilustración 51. Creación Schema modificando código XML 

 

 
Ilustración 52. Creación Schema modificando código XML 

 

 Una vez realizados los cambios en cuanto a la dimensión “Datos 

Comerciales” ya tenemos creado el cubo correctamente. 
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Ilustración 53. Cubo completo Tiendas Schema 

 

 
Ilustración 54. Cubo OLAP puntos de venta 
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 Los datos mostrados son como los anteriores pero agrupados por punto 

de venta. 

 

4.2.2 Comisiones Generadas 

 

 

 Gracias al lenguaje XML, como ya tenemos creado un esquema que 

compartirá estructura con este otro, solo es necesario editar el fichero XML y 

modificar lo siguiente: 

 

 
Ilustración 55. Creación Schema a través de XML 

 

 “Schema name” sustituyendo unidades por Comisiones y todo que hace 

referencia a la medida. Como se puede comprobar se ha modificado el campo 

“aggregator” por “sum”,  que lo que se pretende es que el valor sea la suma 

de las comisiones para saber lo que aportan cada comercial y tienda. 
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Ilustración 56. Cubo OLAP comisiones por comercial 

 

 Como vemos, se pueden apreciar las comisiones que ha generado cada 

comercial agrupadas por fechas y tipo de producto.  

 

 
Ilustración 57. Cubo OLAP comisiones por punto de venta 

 

 Con la información de puntos de venta ocurre lo mismo. Es muy útil para 

comprobar de forma rápida que productos generan más comisiones y así poder 

tomar decisiones que potencien la venta de los mismos. 
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4.3 Informes 

 

 Como se ha comentado anteriormente, es importante proveer a los 

usuarios de una herramienta de Business Intelligence que muestre informes 

útiles y que aporten información valiosa. A continuación mostraré los informes 

creados así como su proceso de maquetación. 

 

4.3.1 Productos 

 

 El primer informe nos permitirá ver de un simple vistazo los productos 

más vendidos así como los que más comisiones generan. 

 

1. El primer paso será elegir en Pentaho Report Designer la opción de File 

--> Report Design Wirzard. Se puede realizar un informe íntegramente 

pero el ayudante nos facilitará la tarea para así centrarnos en lo más 

importante. 

 

2. Elegimos el tipo de plantilla de las que vienen por defecto con la 

herramienta. 

 
Ilustración 58. Elección plantilla Report Design 
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3. Debemos configurar la conexión a la base de datos. 

 
Ilustración 59. Configuración BBDD Report Design 

 

4. A continuación, es imprescindible generar la consulta que nos emitirá los 

datos a mostrar. Podemos escribirla manualmente (mi opción preferida 

ya que me encuentro muy a gusto manejando MySQL o bien usar el 

asistente, el ícono del lápiz marcado con un círculo rojo). 

 

 

 
Ilustración 60. Consulta Report Design 

 

 Dado que el software no emite los errores con mucha precisión, se 

recomienda utilizar  otra herramienta para escribir la consulta y verificar si es 

correcta. En mi caso me decanto por PHPMyAdmin. 
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5. Ya tenemos habilitado el botón next que nos permitirá elegir los campos 

a mostrar en el informe y finalmente se nos presenta el informe 

preliminar. 

 
Ilustración 61. Configuración Report Design 

 

 
Ilustración 62. Informe preliminar Report Design 

 

 Podemos moldear a nuestro gusto títulos, separaciones, subtítulos, 

incluir fórmulas, etc. 

 

6. Vamos a incluir dos gráficos que pueden resultar muy útiles para ver de 

forma muy gráfica lo que aporta cada producto al negocio de GestPdV. 

Pulsamos clic derecho en la zona del informe donde queramos insertarlo 

y de le damos a “Add Element->Chart”. En nuestro caso elegiré gráficos 

de barras. 
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Ilustración 63. Configuración Gráfico Report Design 

 

 Los campos más importantes a cumplimentar son Category Column, 

series by filed y value columns (este último corresponde a los valores del eje de 

las ordenadas (y). Además, puede resultar útil rotar el texto del eje de las 

abscisas para que se pueda ver correctamente el mismo. 
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Ilustración 64. Diseño final informe Report Design 

 

 

4.3.2 Datos Comerciales 

 

 Con el siguiente informe, a petición expresa del departamento de 

recursos humanos se obtiene un resumen de los datos de los comerciales. 

Dado que todos los pasos son idénticos que en el anterior informe, mostraré la 

consulta empleada para extraer la información. 

 

 
Ilustración 65. Consulta informe Datos Comerciales 
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 El informe que se muestra gracias a esta consulta es el siguiente: 

 

 
Ilustración 66. Informe datos comerciales 

 

4.3.3 Margen Punto de Venta 

 

 

 Mediante este informe se pretende mostrar de forma rápida en formato 

texto y en formato gráfico los márgenes con los que cuenta cada punto de 

venta. 

 

 La consulta SQL necesaria para ello es la siguiente: 

 

 
Ilustración 67. Consulta informe margen por punto de venta 
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 Y este el informe conseguido: 

 
Ilustración 68. Informe márgenes puntos de ventas 

 

 Como se puede observar, se puede comprobar el margen total 

acumulado por cada punto de venta para ver su productividad. 

 

 

4.4 Cuadro de Mandos (DashBoard) 

 

 Teniendo en cuenta que esta será la herramienta más utilizada por los 

directivos de GestPdV en su día a día para tratar de tomar decisiones que 

optimicen el rendimiento del negocio, es fundamental que atienda a los 

requerimientos formulados por los mismos.  
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 A continuación se muestra la configuración de un cuadro de mandos 

funcional y práctico que facilitará las decisiones que favorezcan un mejor 

performance del negocio y mostrará información sobre los KPIs más 

importantes. 

 

 
Ilustración 69. DashBoard operativo GestPdV 

 

 En el DashBoard encontramos los siguientes paneles por orden de 

izquierda a derecha y de arriba a abajo: 
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 Performance mes actual: En este gráfico se muestra de forma muy 

visual la proyección de la consecución de los puntos de venta versus su 

objetivo. Si la barra del centro es inferior a la de la derecha, obviamente 

hay que hacer algo al respecto para poder mejorar la proyección de los 

centros. 

 
Ilustración 70. Gráfico performance mes actual 

 

 Tabla performance: En esta tabla se muestra la misma información 

prácticamente que en el gráfico de performance pero de forma numérica. 

El objetivo debe ser conseguir que el último campo –proyección 

consecución- sea igual o mayor a 100%. 

 
Ilustración 71. Tabla performance mes actual 

 

 Tabla comisiones generadas por centro: En esta tabla se muestra el total 

de comisiones generadas por cada centro. Se ordena en caracter 

ascendente para ver primero los centros con peor desempeños que son 

los que mayor margen de mejora deben tener en principio. Igualmente 

es una tabla ampliamente moldeable y en la que se puede buscar un 

centro por su nombre. 
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Ilustración 72. Tabla comisiones centros 

 

 Gráfico comparativa PdV Media resto: En esta gráfica se ve por cada 

línea de producto cuantas comisiones lleva generadas el punto de venta 

elegido en el selecto versus las comisiones medias generadas por todos 

los puntos de venta. Gracias a ella, es razonablemente fácil ver en qué 

productos hay más margen de mejora (por debajo de la media). 
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Ilustración 73. Gráfico comparativa PdV Media Resto 

 

 Gráfico Comparativa unidades: En este gráfico se ve por cada línea de 

producto la proyección de cierre del mes, la consecución del mes 

pasado y la del mismo mes del año pasado. Está hecha con las medias 

por puntos de ventas para tener en cuenta aperturas y cierres que 

pueden perjudicar la validez de los datos. Esta información es muy útil 

porque permite comparar la evolución así como meses con campañas 

de marketing similares (Enero, Julio y Diciembre). 
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Ilustración 74. Gráfico Comparativa unidades 

 

 Gráfico Top Comerciales Productivos: En este gráfico se muestran los 

10 comerciales más productivos en cada tipo de producto. Se puede 

seleccionar el tipo de producto así como el año. Se decidió no aplicar 

filtro de mes porque un mes cualquier puede ser pico o valle y nos 

interesan las medias. Esta información es muy útil para designar 

comerciales a los puntos que más mejora necesiten, aplicar planes de 

acción, etc. 
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Ilustración 75. Gráfico Top Comerciales Productivos 

 

 

1. Para crear el nuevo cuadro de mandos (DashBoard en adelante) 

seguimos los pasos mostrados. 

 

 
Ilustración 76. Creación nuevo Dashboard 

 

2. En la imagen siguiente podemos ver Layout Panel, donde definiremos el 

tipo de estructura que tendrá el DashBoard así como colores, estilo, etc.; 

Components Panel, donde podremos crear los distintos componentes 

que se mostrarán en el DashBoard así como elementos necesarios para 

ellos; por último se marca Datasources Panel, donde podremos definir 

las bases de datos que alimentarán nuestra herramienta. También se ha 

señalado en rojo la opción que permite visualizar el estado del cuadro de 

mandos. 
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Ilustración 77. Pantalla principal creación dashboard 

 

 

 

1. Una vez diseñado el cuadro de mandos me resulta más práctico 

comenzar por los componentes básicos más sencillos como los 

parámetros, los cuales serán utilizados para dinamizar los resultados. 

Los parámetros simples se crean en la opción de “Components Panel”. 

 

 
Ilustración 78. Grupo Parámetros 

 

 
Ilustración 79. Parámetro nombrecentro 

 

 
Ilustración 80. Parámetro nombreproducto 
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Ilustración 81. Parámetro year 

 

2. A continuación, creo todas las consultas SQL que extraerán los datos 

necesarios para los componentes mostrados. Como he indicado 

anteriormente, esto se realiza en el “Datasources Panel.  

 
Ilustración 82. Grupo Datasources 

 

 A continuación se muestran las propiedades del primer componente de 

 consulta, todos los demás son iguales a excepción de algunos que 

 utilizan parámetros.  
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Ilustración 83. Propiedades consulta 

 
Ilustración 84. Consulta get_year 

 

 
Ilustración 85. Consulta get_Down_PdV_Month 

 

 
Ilustración 86. Consulta get_performance_TOTAL_pendiente 

 

 
Ilustración 87. get_performance_TOTAL 

 

 
Ilustración 88. get_nombre_centros 

 

 
Ilustración 89. get_performance_centro 

 

 En las consultas que llevan parámetros (se puede observar porque 

 vienen precedidos del símbolo “$” y entre los símbolos “{}”) es necesario 

 especificar los mismos: 
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Ilustración 90. Parámetro get_performance_centro 

 

 
Ilustración 91. get_comparativa_unidades 

 

 
Ilustración 92. get_nombre_productos 

 

 
Ilustración 93. get_comerciales_productivos 

 

 
Ilustración 94. Parámetros get_comerciales_productivos 

 

3. A continuación creo la estructura de los paneles basándome en una 

plantilla con 4 paneles a la que le añado 2 paneles más.  
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Ilustración 95. Estructura paneles 

 

4. Creación de selectores para hacer el contenido dinámico. Como vemos 

es importante marcar correctamente la propiedad “Listeners” para que 

cuando se modifique el selector el parámetro coja el valor 

correctamente. Además, es necesario indicar en la propiedad 

“HtmlObject” la ubicación donde se colocará. 

 

 
Ilustración 96. selector_years 
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Ilustración 97. selector_nombre_centros 

 

 
Ilustración 98. selector_producto 

 

5. A continuación creo los gráficos y tablas que mostrarán la información. 

Es muy importante seleccionar correctamente el valor de las 

propiedades “Listeners” y “Parameters” con el fin de que se apliquen los 

cambios al modificar uno de los selectores relacionados. 
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Ilustración 99. Gráfico PerformanceNegocio 

 

 
Ilustración 100. Gráfico centrosvs 
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Ilustración 101. Gráfico comparativa unidades 

 
Ilustración 102. Gráfico Top Comerciales Productivos 

 

 
Ilustración 103. Tabla Performance_resumido 
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Ilustración 104. Tabla listadoCentros_mes 

 

 

5. Fase 5. Formación y Perfiles 
5.1 Formación 

 

 En cuanto a la formación, debo destacar la sencillez del sistema creado 

y que facilitará una rápida implantación. Por tanto, he decidido que lo más 

razonable sería explicar en una sesión presencial todas y cada una de las 

funciones a los responsables de GestPdV. 

 

 Como es lógico, la organización puede sufrir bajas e incorporar personal 

nuevo para cubrir las mismas, para cubrir esa casuística se puede crear unas 

diapositivas resumiendo el presente proyecto en el que explican las utilidades 

incorporadas en el sistema de BI y especialmente en el cuadro de mandos. 

 

 Finalmente, si fuera necesario, se podría realizar una formación por 

zona, pero obviamente eso repercutiría en los costes de la implantación y no 

observo como necesaria la misma. 

 

 

5.2 Perfiles 

 

 

 Cualquier herramienta BI debe permitir asignar distintos perfiles según 

las necesidades. A continuación se muestra como crear los perfiles iniciales 

para el manejo de la herramienta con los requisitos indicados. La gestión de 

perfiles es bastante sencilla aunque se echa en falta alguna opción más de 

configuración, igualmente, servirá a las necesidades planteadas. A destacar 

que en este ejemplo se muestra la creación del usuario de recursos humanos y 

el proceso es así de sencillo para cualquier otro usuario. 
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1. En primer lugar creamos el rol que da permiso a las funcionalidades que 

necesita el departamento de recursos humanos. Para ello debemos 

elegir un rol nuevo y darle nombre. 

 
Ilustración 105. Añadiendo rol de usuario 

 
Ilustración 106. Dando nombre rol de usuario 

 

2. A continuación, debemos indicar que permisos le otorgamos al rol 

creado que se heredarán por el usuario que definamos. 

 
Ilustración 107. Elección permisos de rol 

 

3. Debemos crear un usuario para el departamento de RRHH. 
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Ilustración 108. Creación usuario RRHH 

 
Ilustración 109. Dando nombre y contraseña usuario 

 

 Se le asigna nombre y contraseña y a continuación se elige el rol a 

marcar (que  previamente habíamos creado). 

 

 
Ilustración 110. Selección de rol al usuario creado 

 

 

6.Fase 6. Puesta en marcha 
 

 

 En primer lugar, designaremos los pasos para dejar la herramienta en 

marcha. Para ello es necesario configurar variables de entorno del sistema tal y 

como se muestra a continuación: 
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Ilustración 111. Configuración variables de entorno 

 

 Tras logarnos con el usuario de RRHH. Procedemos a dejar la 

herramienta configurada para su uso con los siguientes pasos: 

 

1. Al pulsar sobre Browse Files podemos visualizar los ficheros disponibles: 

 
Ilustración 112. Iconos básicos de Pentaho 
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2. En Home podemos elegir el informe creado específicamente por petición 

del departamento y abrirlo. En nuestro caso, lo hemos añadido a 

favoritos para que aparezca en la pantalla principal siempre que se 

habrá la herramienta. 

 
Ilustración 113. Selección de informe 

 

3. Como podemos observar, el informe se encuentra en favoritos en la 

pantalla de inicio. 

 
Ilustración 114. Favoritos Pentaho 
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Ilustración 115. Informe comerciales 

 

4. Si lo deseamos, podemos pulsar sobre el combo señalado en la imagen 

de arriba y elegir un formato diferente. Dado que es un informe estático y 

que no se requiere su manipulación, un fichero pdf puede resultar útil. 

 
Ilustración 116. Informe en formato pdf 
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 En la imagen se remarcan los botones de guardado e impresión que 

otorgan más versatilidad al informe. 

 

 En el caso del gerente, nos ha pedido tener acceso a todas las 

funcionalidades mostradas hasta ahora, por tanto, procederemos de igual 

forma que con el departamento de RRHH asignándole en favoritos todas las 

funciones requeridas y se verificará el funcionamiento de todas ellas. 

 

 
Ilustración 117. Favoritos Pentaho 

 

 En cuanto a los cubos OLAP ya vistos anteriormente, se pueden guardar 

a través de JPivot y dejarlos posteriormente en favoritos aunque debido a su 

versatilidad es recomendable acceder desde el menú cuando sea requerido. 
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7.Acceso a la herramienta 
 

 Para poder utilizar la herramienta de BI creada y valorar su funcionalidad 

adjunto los datos necesarios. 

 

URL de acceso: www.gestpdv.publicvm.com:9999 

Usuario: uoctester 

Contraseña: Tester2016_kfn 

 

 
Ilustración 118. Login en Pentaho 

 

Para facilitar el uso de la web he dejado marcados en favoritos tanto el 

dashboard como los informes: 

 

http://www.gestpdv.publicvm.com:9999/
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Ilustración 119. Pantalla principal Pentaho. Favoritos 

 

 

 

8. Conclusiones 
 

 Tras estos meses de duro trabajo puedo concluir lo siguiente, siempre 

desde mi punto de vista: 

 

 Las posibilidades de un sistema de Business Intelligence son 

prácticamente ilimitadas, basta con tener una idea sobre una 

información útil y esta se puede ver representada de una forma u otra. 

En resumen, el potencial es fantástico. 

 Al ser un proyecto de iniciación y mis conocimientos muy limitados al 

respecto, he tenido que buscar mucha documentación en la página 

oficial y en la comunidad de Pentaho. Uno de los principales problemas 

que me he encontrado es que la mayoría de documentación se 

encuentra disponible para versiones anteriores. 

 A pesar de no ser el primer proyecto informático que abarco, he vuelto a 

comprobar (con toda su dureza) lo importante de una buena 

planificación y de poder cumplir con los plazos marcados. En este caso 
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se compite contra una fecha y la responsabilidad de entregar un 

proyecto funcional y que cumpla la mayoría de requisitos. Cuando se 

trata de proyectos reales se suele ampliar la fecha si no queda más 

remedio (con los costes consiguientes y la pérdida de reputación), en 

este caso no hay prorroga posible y eso afecta al desarrollo del trabajo. 

 La realidad es que por falta de conocimiento no planifiqué correctamente 

las tareas de la fase 3 y eso me llevó a no entregar en tiempo y forma en 

la PAC correspondiente. Sin duda, antes de comprometer unas entregas 

es preferible estudiar más a fondo lo que se tiene que entregar. 

 Aunque he podido mejorar mucho mis conocimientos e implementar un 

sistema funcional, creo que debo aprovechar más las virtudes de los 

cubos OLAP y ahondar más en un cuadro de mandos aún más 

dinámico. Tanto una cuestión como la otra serán abarcadas para 

mejorar mi formación al respecto. 

 Indicar que la fase 4 de producción se ha obviado ya que se ha 

desarrollado todo el proyecto y testeo en el mismo equipo, sin 

necesidades especiales de customización, parametrización ni 

despliegue. 

 Finalmente, puedo destacar que Business Intelligence aporta una serie 

de herramientas muy potentes en un mundo global como el actual donde 

todo negocio debe aprovechar al máximo sus oportunidades. Sin duda, 

el no uso de estas herramientas resta competitividad a cualquier 

organización. 

 



85   

 

9. Glosario 
 

 Business Intelligence: También conocido como inteligencia de negocio 

en lengua castellana. Hay muchas definiciones válidas pero todas 

coinciden en algo, estrategias y herramientas que permiten convertir 

datos en información y estos en conocimiento que aporten valor a una 

empresa. 

 Dashboard/Cuadro de mandos: Panel básico de uso en un sistema de 

Business Intelligence que permite mediante un sencillo manejo tener 

acceso a los principales indicadores de negocio así como a información 

y conocimiento útil para optimizar el negocio. 

 KPI (Key Performance Indicator): Son los indicadores claves de un 

negocio. En el caso del negocio en el cual se basa el trabajo son 

indicadores claves las comisiones, consecuciones, proyecciones, etc. 

 ETL (Extract, Transform And Load): Como indican sus siglas, se trata de 

los procesos de extracción, transformación y carga de datos. Sin duda 

una fase vital en cualquier proyecto de implantación de BI. 

 Performance: Concepto que abarca el rendimiento. Bien medido en 

medias (average), unidades netas o en porcentajes de concecución. 

 Query: Consulta que se aplica a la base de datos para obtener un 

resultado concreto. 
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