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RESUMEN

La empresa administradora de servicios financieros requiere informes para la toma
de decisiones y mejorar la captacion de clientes, para lo cual necesita inmediatez en
la respuestas de los servicios e informacion solicitada, provocando atrasos en otras
tareas para solventar la necesidad del area, por lo que el departamento de Gestién
de Clientes necesita la implementacion de un Datawarehouse (DW) para la
segmentacion de clientes, mediante un cubo de informacién o Datamart (DM), el cual
es el objetivo principal del proyecto, lo que permitira facilitar el andlisis y toma de

decisiones mediante herramientas de Inteligencia de Negocio (Bl).

El departamento de gestion del cliente, para cumplir con su objetivo solicita al
departamento de sistemas la informacién necesaria para realizar sus reportes, sin
embargo, surgen problemas al momento de realizar dicho requerimiento, como por
ejemplo, el informe puede demorar dependiendo de la complejidad hasta 3 dias,
debido al poco conocimiento del personal sobre la lI6gica de negocios, por esta misma
razon existen problemas de duplicidad de datos e inconsistencia de informacion, entre

otros. Lo que actualmente dificulta la toma de decisiones.



Vi

La ejecucién del proyecto, inicia con una parte investigativa sobre conceptos de
Inteligencia de negocios y segmentacion de clientes, con la finalidad de aportar a la
solucién el mejor esquema de resolucion, mediante el disefio del cubo de informacién
y depuracion de datos, de esta manera la informacién estaria disponible en cualquier
momento, impactando positivamente los tiempos de respuestas permitiendo la

visualizacién a través de los archivos de Excel para la toma de decisiones oportuna.

El presente trabajo se considera como una etapa inicial para un futuro desarrollo de
un area de Inteligencia de Negocios en la empresa, de tal modo que pueda escalar

a soluciones de tableros de control y gestion de indicadores.
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INTRODUCCION

Debido a los acelerados cambios que la empresa experimenta, y a la
competencia que existe en el sector financiero que cada dia es mayor, la
organizacion tiene la necesidad constante de brindar servicios acordes a la
exigencia del cliente, y que a su vez ayuden al incremento y fidelizacion de los

mismos.

Todos los movimientos operacionales de la empresa, generan datos que
terminan siendo el producto secundario de todas las transacciones que se
realizan. Estos se guardan en la base de datos (BD) del sistema, dichos datos
son el soporte de los procesos del negocio, pero actualmente no generan valor
agregado, debido a que no existen reportes que ayuden al analisis de la

informacién que permita elaborar las estrategias en tiempo razonables.

Considerando la evolucion tecnologica y la tendencia de obtener informacion

de forma oportuna para la toma de decisiones, surge la necesidad de
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implementar un procedimiento que le permita realizar andlisis de informacion,
explorando los datos de la empresa para lograr estrategias en el momento
preciso, ademas de permitir monitorear de forma efectiva sus operaciones con
el objeto de conseguir una ventaja competitiva al momento de captar nuevos

clientes y retenerlos.

El area de sistemas es quien ha venido solventando dicha necesidad de
informacion, lo cual ha provocado una carga operativa para el departamento,
ademas de que los tiempos de respuesta no son éptimos para su respectivo
andlisis, y en ocasiones la informacion suele ser errénea por la falta de
conocimiento del negocio del personal involucrado en el desarrollo del

requerimiento.

El presente proyecto tiene como solucion, la utilizacion de una herramienta de
inteligencia de negocios que a través del proceso de extraccion,
transformacion y carga (ETL), permiten crear un Datamart (DM) que formara
parte del Datawarehouse (DW) o almacén de datos que proveera de

informacion necesaria para el analisis. Originando asi la oportunidad de tener
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los mecanismos para reaccionar rapidamente a la necesidad de los clientes,
mediante la transformacion de la data transaccional en informacion analitica

gue a su vez genera conocimiento para la empresa.



CAPITULO 1

GENERALIDADES

1.1 Antecedentes
La empresa administradora de servicios financieros con méas de 10 afios en el
mercado a nivel nacional, cuenta con un sistema de prestaciones sociales y
financieras. Su principal objetivo es ofrecer un excelente servicio para mejorar
la satisfaccion de sus clientes, optimizando procesos y renovando las estrategias
de captacion de clientes y retenciéon. Sin embargo, no posee una herramienta
gue facilite la toma de estas decisiones, por lo que se apoyan con el

departamento de sistema, solicitando informacion de segmentacion de clientes.

El departamento de Gestion de Clientes realiza sus informes a través de archivos
de Excel solicitados al area de Sistemas o matrices en hojas de calculo

conectadas directamente a la base de datos transaccional, por lo que al momento



de actualizarlas en el dia puede tomarse varias horas, ya que utilizan las tablas
transaccionales y este proceso se realiza todos los dias, adicional estos archivos

No son seguros ya que contienen las claves de produccion.

Los reportes solicitados son basados en las necesidades del area, de esta
manera realizan los andlisis necesarios para la captacion o retencion de clientes,
definiendo nuevas estrategias, identificando lugares donde deben visitar y en
gué sector existe menos clientes, donde y porque podriamos tener mejores

resultados.

La mejor manera de moldear los reportes solicitados por el area de gestion de
clientes y de mostrar la informacion global para que puedan observar las
diferentes tendencias, serian los cubos de informacion, que muestra la
informacion desde otras perspectivas, segun lo requiera el usuario para poder

obtener datos Utiles que le ayuden a la toma de decisiones.

1.2 Descripcién del Problema
En la actualidad la empresa no cuenta con una herramienta de inteligencia
de negocios que provea informacién a tiempo sobre la segmentacién de
clientes, permitiendo asi poder contar con los mecanismos necesarios para
reaccionar rapidamente ante los cambios del mercado, agregando valor a la

empresa.

Especificamente el area responsable de la gestion del cliente percibe, que

los clientes han dejado de confiar en la institucion, debido a la caida de



aportaciones que ha ido creciendo, y el nivel de cobros se ha visto afectado
gravemente, este inconveniente ocasiona que surja la necesidad del estudio
de segmentacion de clientes para verificar en qué segmento es importante

captar nuevos clientes o realizar estrategias de retencion.

En el caso de necesitar la informacion de segmentacioén de clientes, se
necesita realizar un requerimiento al area de Sistemas, para que asignen
personal que ejecute dicha solicitud, provocando retrasos en los
cronogramas que se encuentran en ejecucion. Esto provoca que el personal
debe de abandonar un proyecto vigente para proceder con lo solicitado,
generando costos administrativos adicionales por mala utilizacion de
recursos y posterior contratacién de personal para terminar a tiempo los
proyectos paralizados, ademas puede ocurrir que no se atienda el
requerimiento de forma inmediata por falta de personal y se entregue el

informe atrasado, por lo que el tiempo de espera puede ser muy largo.

Otro de los factores que afecta dicho requerimiento es el escaso
conocimiento del recurso asignado, debido al alto nivel de rotacion del
personal, lo que a su vez evidencia una excesiva exposicion a errores debido
a la manipulacion de la informacion por personal sin experiencia en el

negocio.

En el campo tecnoldgico, se evidencia inconsistencias debido a que no
existe integridad de data, algunos campos se grabaron vacios, adicional no
existe seguridad de informacién ya que se puede filtrar informacion valiosa

y confidencial a personal no adecuado.



1.3 Solucion Propuesta
Tener una herramienta de inteligencia de negocios que permita convertir la
informacion de la base de datos en conocimiento, ayudando a mejorar la
captacion y retencién de clientes para fortalecer el crecimiento de la
empresa a través de una mejor gestion de los servicios brindados por la
institucion, permitiendo que la Alta Direccién tenga informacién pertinente y
oportuna para la toma de decisiones mediante el cubo de informacién de

segmentacion de clientes, que ayude al control de los objetivos del negocio.

La solucidn propuesta apoya a la jefatura de Servicio al Cliente, mediante el
desarrollo e implementacion de cubos de informacion para presentar
informes, lo que a su vez permite agilitar su elaboracion y asegurar su

validez.

Dicha implementacion constara de procesos fuera de linea que se
ejecutaran automaticamente en horarios no laborables, permitiendo contar

con informacion en tiempo real del dia anterior.

Para lograr dicha meta, primero extrae informacion de los origenes de la
base de datos SQL Server transaccional. Luego la transforma mediante el
proceso de SQL Server Integration Services de extraccion, transformacion y
carga a un Datamart para optimizar las consultas. Y finalmente la cargan al
origen de datos analiticos donde se tiene la informacion resumida y
agrupada. El origen de datos analiticos se escala a la plataforma analitica
mediante el proceso de SQL Server Analysis Services, que es donde se

vinculan las herramientas de consumo de informacion. Dicha plataforma



analitica permitira que se realicen las consultas de forma instantanea,
generando el dinamismo y rapidez que el negocio necesita. Se utilizara para
la conexidn con el Cubo de Informacién la herramienta de Office Excel, que

es la mas conocida y dominada por el usuario de la empresa.

Fuente de Datos ETL Almacén de Datos | Inteligencia de Negocios

=

OLTP 5QL Server |SQL Server OLAP / REPORTES
Sql Server |Integration |Analysis Services | Segmentacion de datos

Figura 2.1: Diagrama de Business Intelligence

Se proporcionara un modelo analitico con todas las variables necesarias
para establecer la captacion y retenciébn mediante la segmentacion de
clientes/potenciales para crear producto o estrategias acordes a las

diferentes realidades y necesidades.

Las diferentes medidas son:



Numero de Clientes: Cantidad total de clientes que posee la empresa y
con los que se puede trabajar en las diferentes estrategias.

Numero de Clientes por ubicacién geografica: Cantidad total de clientes
segun el lugar. Se puede obtener las cantidades de clientes por
provincias, cantones y parroquias, para poder determinar las estrategias
adecuadas segun el lugar.

Numero de Clientes segun datos generales, laborales y empresariales.
Determinar la cantidad clientes que existe segun el género, edad, estado
civil, nivel de ingreso, entre otros, para poder personalizar las estrategias
segun el segmento.

Numero de clientes segun fecha de ingreso: Se puede verificar el
crecimiento de clientes en meses, 0 afios, y la antigiiedad de los mismos.
Numero de clientes activos: Cantidad de clientes activos sobre el total
de clientes registrados se encuentran con servicios actualmente, los
clientes activos son aquellos que mantienen movimientos en los Ultimos
6 meses en nuestra empresa.

Numero de clientes activos por ubicacidn geogréfica: Sirve para verificar
el nivel de crecimiento de nuevos clientes en cada provincia.

Numero de clientes activos por datos generales, laborales y
empresariales. Tasa de crecimiento de clientes dependiendo del nivel de
ingreso, carga laboral, genero entre otros.

Numero de clientes activos por fecha: Tasa de crecimiento de cliente en
meses especificos. En qué momento se logré una mayor captacion de

clientes.



Numero de clientes que actualizaron datos: Este indicador nos da
resultados del porcentaje de datos actualizados, segun las diferentes
segmentaciones de clientes (datos generales, laborales, empresariales
y fechas).

Numero de clientes que han recibido premios o regalos: Indica la
cantidad de clientes que recibieron obsequios por actualizacién de datos,
y en qué sectores hemos trabajado y en cuales nos falta trabajar para
incrementar la cantidad de cliente de la empresa.

Numero de clientes que han firmado cartas de descuento bancario para
el pago de nuestro servicio: Este indicador sirve para verificar el
porcentaje de clientes activos que han firmado carta de descuento y que
se han verificado, segun la ubicacién geogréfica, datos generales o

antigtiedad.

Beneficios de la Solucién

La aplicacion de la solucibn propuesta nos brinda los beneficios

mencionados a continuacion:

Los procesos de toma de decision seran mejorados debido a la
disponibilidad de informacion a tiempo.

Descubrir oportunidades de negocio mediante la medicion de
comportamiento de los clientes que permitan generar nuevos servicios y
mejorar estrategias segun la necesidad del segmento.

Las decisiones se haran de manera mas rapida basada en informacién

precisa, garantizando aciertos al mitigar la incertidumbre.



Los procesos de la empresa seran optimizados ya que se elimina el
tiempo que se perdia esperando por informacion que podia ser
incorrecta e incompleta.

Confiabilidad debido a la gestion de seguridad de informacion
confidencial disponible para el personal adecuado.

Mejor utilizacién de recurso humano, debido a que se elimina el uso de
personal para entrega de dichos informes, y por lo tanto, se ocupan en
atender las tareas prioritarias.

Eliminacion de datos inconsistentes y repetidos en los informes.

A continuacion, se detalla el alcance del proyecto:

Implementacién de un Datamart del area de gestion de clientes que
permitird cubrir las necesidades del departamento, definicion de
generacion de informes bases que se presentaran en Excel y permitiran
analizar e interpretar la informacion.
Se analizara y disefiara las nuevas dimensiones y medidas para la
segmentacion de clientes.
Creacion de estructuras del Datamart
Creacion de paquetes de Extraccion, transformacion y carga.
Se creara el cubo de informacion que permitira tener los datos
disponibles en todo momento, eliminando la generacién de los siguientes
reportes manuales:

= Reportes de total de clientes por provincias, cantones y

parroguias.



= Reportes de clientes por género, edad y estado civil.
= Reportes de clientes que han recibido premios o regalos en
campafias por provincias.
= Reportes de clientes que han firmado cartas de descuento
bancarios por provincias.
= Reportes de clientes que han actualizado datos por provincias.
e Se establecera los roles y privilegios para los diferentes usuarios.

e Se analizara los beneficios de la solucion

1.4 Objetivo General
Implementar un cubo de informacién para la segmentacion de clientes de
una empresa de prestaciones de servicios financieros, luego de su

respectivo desarrollo.

1.5 Objetivos Especificos

Levantar informacién para el desarrollo e implementacion del cubo de

informacién para la segmentacion de clientes.

e Conocer los elementos mas importantes para disefiar el cubo de
informacion segun las necesidades del negocio.

¢ Implementar el cubo de informacion para la segmentacion de clientes.

e Analizar los resultados de la solucion disefiada, contrastando los

beneficios obtenidos.
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1.6 Metodologia

Para implementar el proyecto de Inteligencia de Negocios se va a considerar
la metodologia de Kimball, primero se procedera a llenar el &rea temporal
con los datos necesarios, para luego mediante procesos de extraccion,
transformacion y carga se proceda a crear el Datamart para la segmentacion
de clientes que servira para presentar los datos mediante el cubo de

informacion, que ayudara a la toma de decisiones de manera oportuna.



CAPITULO 2

MARCO TEORICO

2.1 Conceptos basicos de Inteligencia de Negocios

Hoy en dia es evidente la necesidad de tener mejores métodos para extraer y
transformar los datos en informacion vélida que genere valor a la empresa. La
Inteligencia de Negocio o Business Intelligence es una respuesta a dicha
necesidad, y a su vez es una evolucion de los sistemas de soporte de decisiones.
La inteligencia de Negocios es un conjunto de metodologias, aplicaciones y
practicas orientadas a la organizacién y administracién de informacion que ayuda
a tomar las mejores decisiones a los usuarios de una empresa [1]. Entre las
tecnologias de Bl tenemos: Reportes, procesamiento analitico en linea (OLAP),

andlisis visual, analisis predictivo, reglas de negocio e integracion de datos.
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La implementaciéon de Bl en una organizacion permite tener soporte de las
decisiones que se toman, tanto para el usuario interno como externo, ayudando
a tener gestion del personal y ventaja sobre sus competidores. Pero no siempre
se puede lograr todos los beneficios de B, ya que se puede cometer errores en
la definicion del requerimiento de la empresa por no saber determinar la magnitud
del problema a solucionar, provocando en ocasiones el fracaso de los

proyectos.[2]

Podemaos definir a Bl como el que nos provee informacién de control del proceso
de negocio y disponer de informacion orientada a la semantica del usuario

facilitando de esta manera la toma de decisiones.[3]

2.1.1. Conceptos de Componentes de Bl

Los componentes Bl estan compuestos por las siguientes capas:

e Fuentes de datos: Son las diversas fuentes donde guardan la
informacion del negocio como: Sistemas OLTP, archivos de Excel,
archivos planos, entre otros.

o Datawarehouse y/o Datamart: Son bases de datos multidimensionales
gue se alimentan mediante procesos de extraccion, transformacion y
carga.

e Sistemas OLAP y de mineria de datos: Es una nueva fuente de

informacion procesada que potencia los sistemas de BI.
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e Herramientas analiticas y de presentacion: Permiten una mejor
visualizaciébn de los datos para el usuario, accediendo asi a la
informacion del negocio para realizar el respectivo analisis.[4]

Fuente de datos Almacen de Datos

m—

a 2

Area de Ensayo /Almacén de
datos Operativos

. W

Figura 4.1: Solucién Bl [4]

2.1.2. Datawarehouse
Es una base de datos que esta compuesta de diferentes fuentes con
informacion fiable, depurada y homogénea, que permite realizar un
andlisis de diversas perspectivas, mejorando la gestion, con tiempos

optimos de respuesta, apoyo y control de la toma de decisiones.

Los beneficios de un Datawarehouse son:

Reduccion de coste: Al tener una Unica base de datos para consultar
simplifica la tarea de los usuarios, asi como la del personal del

departamento de sistemas, provocando beneficios tangibles e intangibles
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como: reduccién del tiempo invertido para obtener la informacién, permite
ver si existen ventajas competitivas y de esta manera poder reaccionar a

tiempo ante una variable critica, entre otros.

Mejorar el modelo de comportamiento de la empresa: Acceso facil y
flexible a la informacion de las diferentes areas de la empresa, obteniendo

informacion cercana a la realidad.

Promover procesos de cambio: Analisis con frecuencia, menos limitado
a los directivos, el cual permite obtener conocimiento de los procesos de
la empresa, proporcionando la deteccion de disfunciones y aplicando

medidas para el cambio.

Para Bill Inmon un Datawarehouse se carateriza por ser:

Tematico: La organizacion de datos por temas facilita el entendimiento de
los usuarios, por ejemplo, todos los datos de un cliente se agrupan en una

sola tabla, los de productos en otra tabla y asi sucesivamente.

Integrado: Los datos estan integrados de manera que se elimina las
inconsistencias existentes entre los diferentes sistemas operacionales,
entre las inconsistencias mas comunes tenemos: formatos de fechas,
unidades de medidas, nomenclaturas, varias tablas con la misma

informacion.

Histérico: Son datos que cambian en el tiempo, por lo que se quedan

reflejados para posteriormente ser visualizados cuando son consultados,
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impidiendo la alteracion de la realidad que existia al momento de estar

almacenados.

No volétil: La informacibn debe ser solo de lectura en una

Datawarehouse, una vez ingresada no se deberia modificar, ni eliminar.[5]

A continuacién se muestran las principales diferencias entre una base de

datos operativa y una base de datos Datawarehouse:

ASPECTO Base de datos OPERATIVA Base de datos del DATA WAREHOUSE
Objetivo Operaciones del dia a dia Toma de decisiones
Granularidad Datos detallados Datos depurados y sumarizados
Orientacion Por aplicacion o transacciones | Temdticos, categorias amplias
Nivel de integracion | Variable, no critica para OLTP | Racionalizacion de datos
Temporalidad 30-40 dfas (1 aflo méximo) I-5 aflos on-line (como norma)
Validez de datos Vilidos para “ahora" Perspectiva histdrica
Usuarios Administrativos/transacciones | Gestores/andlisis
Volatilidad Actualizable S6lo accesibles una vez cargados
Procesamiento Repetitivo y conocido Puntual y no conocido
Mancjo Un registro cada vez/pocos datos | Manejo masivo de datos
Disponibilidad Alta Media
Normalizacion Cuarta forma normal Redundancia
Tecnologfa Transaccional Acceso y gestion
Figura 4.2: Base de datos operativas vs Base de datos

Datawarehouse [5]

2.1.3. Bodega de datos y Datamart
Un Datamart es una base que contiene datos departamentales, una
version exclusiva del almacén de datos (Datawarehouse), es un
subconjunto de datos de un &area del negocio en concreto. Es un sistema
de consultas multidimensionales de la informacién, que se ejecutan a la

base de datos a través de herramientas OLAP.
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Para Lane (1999), un Datamart es un Datawarehouse de forma sencilla
que esta enfocado en una area funcional. Debido a que se centra en un

area, se constituyen de pocas fuentes de datos que los Datawarehouse.

Se lo define como un conjunto de datos, cuyo objetivo es responder a un
andlisis o necesidad, los datos estan estructurado como copo de nieve o

un modelo estrella al igual que un Datawarehouse.[6]

Por su clasificacion los Datamart pueden ser dependiente e independiente.

Datamarts dependientes: es un subconjunto o base de datos que se crea

en el Almacén de datos.

Datamarts independiente: es un Almacén de datos pequefio para un

departamento o0 negocio estratégico.

Un datamart dependiente utiliza un modelo de datos consistente con
calidad, el inconveniente en este modelo es que se debe construir primero
el Almacén de datos y luego el datamart. La ventaja es la visualizacion de
los mismos datos a los que acceden todos los usuarios de Almacén de

datos.

Los datamart independiente son construidos mas rapido y a menor costo

gue un Almacén de datos.[7]
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Procesos de extraccion, transformacion y carga de datos

Los datos después de ser extraido de diferentes fuentes como archivos
planos, fuentes de registro web, sistemas heredados, hojas de célculo,
conjuntos de datos XML, tablas relacionales y fuentes no relacionales,
luego se propagan al area de almacenamientos de datos DSA donde se

transforman y se limpian antes de cargarse en el depésito de datos.[8]

[ Extract H Transform ]

Data
Sources

Figura 4.3: Marco general para los procesos
de ETL[8]

Es un proceso que organiza y aporta los métodos y herramientas
necesarias para mover el flujo de datos de las diferentes fuentes de una

organizacién a un almacén de datos.

Extraccidon: Extrae los datos desde los sistemas origen y los convierte a

un formato preparado para continuar con el proceso de transformacion.

Transformacién: Utiliza funciones o criterios de negocio de los datos que

fueron extraidos para cambiarlos en datos que luego van hacer cargados.

Carga: Proceso de carga de acumulacion simple, es aquella que realiza el
resumen de todo el periodo de tiempo que existe en una transaccion. El

proceso Rolling mantiene diferentes niveles de granularidad. Interactta
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con la base destino, garantizando la calidad de datos mediante

restricciones y disparadores definidos.

Entre los procesos de ETL que puede realizarse tenemos: migracion de
datos de diferentes aplicativos o cambios de version, consolidar datos de
sistemas con gran volumen de informacion y sincronizar base de datos

operativos.[9]

Cubos de Informacion

Cubos OLAP (On-Line Analytical Processing) que significa procesamiento
analitico en linea, o cubos de informacion, se parecen a los cubos de
rompecabezas en los juego, en el que se mueve cada celda para armar
los colores, en el datawarehouse el objetivo es organizan los datos por
tablas o relaciones, estos cubos tienen un sin nimero de dimensiones a

diferencia del juego que solo tiene 3 dimensiones.[10]

Son estructuras multidimensionales que tienen datos resumidos de base
de datos transaccionales y diferentes fuentes, es una solucion muy
utilizada en el campo de Inteligencia de Negocios para acelerar las
consultas de un gran volumen de datos para marketing, informes de
negocios de ventas, informes gerenciales, mineria de datos y areas

similares.
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Las base de datos relacionales son muy complejas y relativamente lentas
comparadas con la base multidimensional que son muy veloces en sus

respuestas, es un mejor modelo de busqueda para la parte administrativa.

Un cubo tendra datos de las variables que desea analizar, permitiendo
tener una vista l6gica de los datos provistos por los sistemas
transaccionales hacia el almacén de datos. Esta vista estara disponible
dependiendo de las dimensiones y también podra tener datos calculados.
El andlisis de los datos se realizara segun las dimensiones del cubo, por

lo que tendremos un analisis multidimensional.

Una de las opciones para consultar el cubo de informacién es a través de
tablas dinamicas en una hoja de calculo o programas personalizados, que
les permitird manipular las diferentes perspectivas del cubo con mucha
facilidad y rapidez, realizando los filtros o cruce de informaciéon que se

requiera. [11]

2.2 Esquema de Almacén de Datos
Un almacén de datos, es una coleccion de dimensiones y variables de diferentes
fuentes, en donde las dimensiones son elementos que forman parte del andlisis y
variables son los valores que se analizan. Asi tenemos que un DW procesa datos

que se convertirdn en conocimiento para la toma de decisiones del usuario.[11]

Dimensiones: Representa una entidad del negocio, que ayuda a colocar en

contexto a los datos numéricos de la tabla de hechos, es clave para hacer que el
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almacén de datos sea utilizable y comprensible. Satisface la necesidad analitica
del usuario, mostrando informacion descriptiva, facil de utilizar para los usuarios.

Las tablas de dimensiones son los puntos de entrada en la tabla de hechos. [12]

Variables: Representa datos numéricos en el contexto de las dimensiones, en el
esquema estrella es la tabla central. Constituye los valores que van hacer

analizados, como por ejemplo unidades vendidas o el nimero de empleados.[13]
Esquema Copo de Nieve

Este esquema es mas complejo que el esquema estrella, la principal diferencia es
gue existen dimensiones que no estan relacionadas directamente con la tabla de

hecho, sino que se relacionan por medio de otras tablas dimensiones.

Este esquema esta formada por una tabla de hecho central que tiene las medidas

y una o varias tablas adicionales con un nivel mayor de normalizacion.[4]

Tipo de carga

Esquema enmau,hkr—’_i_;.-': Jerarquia
Origen e Fecha -—;

i .

™y

,E]WHMJ ( f _
T i ,

Trimestre

A

.
.

‘Sen‘itin en Origen | Servicio Destino 1

Figura 4.4: Diagrama de esquema Snowflake[4]
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Esquema en Estrella

El esquema estrella se caracteriza por formarse de una tabla central denominada
tabla de hecho que contiene las métricas y medidas del negocio y esti
relacionada con varias tablas dimensiones que describen la informacion
existente en un proceso especifico del negocio, creando de esta manera una
estrella, motivo por el cual se le da el nombre a este esquema que facilita el
acceso a datos y el andlisis, la tabla de hecho es la Unica que tiene multiples

uniones (joins) que la conectan con las otras tablas.

Las puntas de la estrella son las tablas de dimensiones, las cuales proporcionan

contexto a los datos numéricos.[13]

A diferencia del esquema de copo de nieve este modelo ocupa mas espacio en
disco, pero resulta mas facil de entender por el usuario y tiene un mejor

rendimiento a la hora de ser consultado los datos.[4]

Tipo de carga

origen I L - Fecha

k!

F—_

Servicio Origen | Servicio Destino |

Figura 4.5: Diagrama de un esquema estrella[4]
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2.3 Conceptos Basicos de la Metodologia a desarrollar
Para el desarrollo de un almacén de datos tenemos las siguientes metodologias

a implementar como: Bottom up y Top down.

Metodologia Bottom-up

Metodologia de Ralph Kimball también denominada Bottom-up (ascendente),
pues el Datawarehouse Corporativo, ho es otra cosa que la uniéon de los
diferentes Datamarts que estan estructurado a través de una arquitectura de bus.
Dicha caracteristicas hacen que el proceso sea mas flexible y sencillo de
implementar, pues se puede iniciar construyendo un primer elemento como
Datamart del sistema de andlisis, y después ir agregando otros elementos que
compartan las dimensiones definidas anteriormente o incluir nuevas. En esta
metodologia los procesos de extraccion, transformacion y carga extraen la
informacidn del sistema operacional para ser procesados en el “area stage”, para
luego realizar el llenado de los Datamart de manera individual, respetando la

estandarizacion de las dimensiones (dimensiones conformadas).

Linea de Ordanes
Pagos

Inventano
Ordenes
Ot Registero L )
nuum]amo W z DW Dimensionai:

Atomico y Resumen

Arquitectura Bus del DW

Figura 4.6: Metodologia Kimball - Arquitectura Bus del
DW[14]
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Metodologia Top-down

La metodologia Top-down “descendente” también es llamado metodologia
Inmon, donde los datos son extraidos de los diferentes sistemas operacionales
por medio de los procesos ETL y cargados al area stage, donde se consolidaran
y validaran en el DW, ademas tenemos los metadatos donde se documentan de
forma clara y precisa el contenido de DW. Después de realizar dicho proceso los

Datamart departamentales son refrescados para obtener informacion de este.

Tener un enfoque global, es mas dificil realizar un proyecto sencillo ya que se

intenta abordar el “todo” para poder ir al “detalle”.[14]

)

s | Data Marts-1 liData Marts-N

Source - 2
Source - N ]

Figura 4.7: Metodologia Inmon DW Corporativo[14]
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2.4 Segmentacion de Clientes
La segmentacion de clientes se orienta a clasificar a los clientes ya existentes
de un negocio, es una manera analitica de agrupar a los segmentos de acuerdo
a caracteristicas y comportamientos similares. La segmentacion tiene un efecto
multiplicador ya que el impacto se traduce en incremento de las ventas, mayor
satisfaccion del cliente y mayor rentabilidad. Asi mismo si se habla de estrategias

de ventas, es importante determinar las caracteristicas de sus clientes, para
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entender el costo de servir en cada uno de los canales de distribucion,

permitiendo precisar estrategias claras y rentables para la empresa.

La segmentacién ayuda a las empresas a organizar y ajustar servicios y recursos
segun los grupos o clientes concretos, en otras palabras recibe el servicio de

acuerdo al segmento.

Ventajas de una segmentacion de clientes

e Orientacion al cliente.

e Mejor utilizacion en el uso de recursos, que se desembocan en la eficiencia
de los procesos operativos de la empresa.

e Atencion ajustada a las necesidades del cliente.

e Entender mejor las necesidades y caracteristicas del cliente.

¢ Maximiza las ventas al tener focalizacion gracias a una mejor comunicacion
de mercado.

¢ |dentifica la ubicacion de los clientes potenciales en los distintos segmentos.

¢ Mejor rentabilidad y mayor satisfaccion de los clientes.

Segmentacién de Mercado

La segmentacion de mercado trata de dividir el total de mercado en pequefios
grupos o segmentos que sean homogéneos. El objetivo es segmentar
apropiadamente el mercado para conocer al cliente y mejorar la exactitud de

marketing en la empresa.

El segmento de mercado es un conjunto homogéneo y grande de clientes que se

pueden parecer dentro del mercado, por actitudes de compra, habitos de compra
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similares, por ubicacion geografica, y tienen reacciones similares ante la mezcla

de marketing.

Tipos de segmentacion de mercado

Segmentacion Geogréfica: Es el fraccionamiento de mercado en base a su

provincia, clima, ubicacién como pais, urbana o rural, etc.

Segmentacion Demografica: Esta vinculada a la demanda y es posible de medir.
Entre las particularidades demograficas tenemos: el género, el ingreso, estado

civil, etnia, la edad, etc.

Segmentacion Psicogréfica: Inspecciona todo lo relacionado con la conducta,
sentimientos de las personas y sus pensamientos, asi como las dimensiones de

personalidad, de estilo de viday de valores.

Segmentacion por Comportamiento: Detalla la conducta que tiene
correspondencia con el producto, maneja las variables de beneficios que el

cliente quiere de un producto y la tasa del producto consumido.

Segmentacion Socioecondmica: Tiene que ver con los estudios, personalidad,

profesion, clase social, valores que defiende, etc.[15]



CAPITULO 3

LEVANTAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

3.1 Recopilaciéon de datos de la situacion actual
La empresa cuenta con varias areas de negocio, enfocados en el sector de
servicios financieros, a continuacion se presentara un macro diagrama de las

areas involucradas en el proyecto.

Direccién
Administrativa

Departamento

Departamento

de Gestion de de Sistemas

Cliente

Lider
Desarrollo

Lider Seguridad

Supervisor 1 Supervisor 2 Informatica

Figura 6.1: Estructura Organizacional
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En la Figura 3.1, se ilustra el organigrama del area responsable de la gestion
del cliente de la empresa administradora de servicios financieros, comprendida
por el Departamento de Gestion de clientes, el cual reporta al Director
Administrativo. El jefe del departamento de Gestién, tiene a su cargo dos
supervisores que se encargan de la gestion con los clientes. De acuerdo con el
alcance propuesto, se pretende cubrir las necesidades de informacion de dicha

area.

El Departamento de Sistemas es el encargado de cumplir con la entrega de

informacién que solicite el Departamento de Gestién de Clientes.

Entre los principales inconvenientes, que actualmente se posee con respecto a

la entrega de informacién para la toma de decisiones, tenemos:

La informacién es entregada en un archivo de Excel para que pueda ser

consultada por el usuario, la entrega se realiza a través de una copia local

del archivo al equipo del usuario que lo solicita.

e Los archivos contienen toda la informacion solicitada de las bases de datos
transaccionales de la empresa.

o El tema de seguridad de estos archivos es muy bajo y genera carga de
trabajo cada vez que solicitan informacién actualizada.

e Generacion de informes gerenciales nuevos que el sistema transaccional no

posee, por lo que se genera carga manual inesperada al Departamento de

Sistemas, que dependiendo del tipo de informe puede demorar hasta 3 dias.
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Escaso conocimiento por parte de las personas que laboran en la empresa
por el alto indice de rotacion del personal, por lo que los reportes pueden

contener errores al momento de ser entregados.

Adicional a los problemas anteriores se suman los siguientes:

No se obtiene informacion 100% confiable, debido a la falta de integridad de
informacién, debido a datos vacios o nulos en campos importantes del
cliente, como género, estado civil, entre otros datos que no fueron validados
al momento de su ingreso.

Se obtiene informacién duplicada, lo cual no permite tener informacion
correcta apegada a la realidad.

El area de sistemas tiene exceso de actividades, sin contar con los
incidentes que surgen en el dia a dia.

Las solicitudes de nuevos informes por el area de gestion de clientes deben
de entregarse en muy poco tiempo, esto causa que las actividades
planificadas en el Departamento de Sistemas se acumulen y afecten al

cronograma de proyectos que estan en ejecucion.

Otro problema muy comun lo encontramos en el detalle de la solicitud de los

requerimientos, las cuales no estan bien definida, provocando reprocesos en las

tareas, lo que provoca que el personal utilice mas tiempo de lo necesario para

la finalizacion del requerimiento. Adicional de que no se priorizan las tareas

correctamente, y consecuentemente se producen encolamientos de estos

informes que son urgentes para la operacion de la empresa.
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El patrocinador de este proyecto seria el area de gestion al cliente ya que son
los beneficiarios directo con la implementacion del cubo de informacion para la

segmentacion de clientes.

A continuacién detallaremos los diferentes roles y funciones involucrados en

este proceso:

Tabla 1: Roles involucrados en el proceso

Departamento . .
Departamento . Directivos
Involucrados . de Gestion de . :
de Sistemas : Administrativos
Clientes
Roles Analizar Informar Controlar y Decidir
Andlisis de Presentar o
g g Control Institucional
Informacion Informacion
Funciones LINEEHIEEIE0R SEEpITEIn e Establecer Estrategia
de Problemas de Informes
Establecer Toma de Decisiones
Propuestas

Tabla 2: Anélisis FODA de Gestiéon de Clientes

Fortalezas Oportunidades
Ampliacién de cartera de créditos a
Captacion de clientes. través de la tecnologia.

Oportunidad de entrega de créditos | Incremento de las aportaciones que
a clientes. realizan los clientes.

Nuevos Convenios por débitos
Lider de mercado. bancarios.

Excelente atencion al cliente.

Personal capacitado para trabajar.
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Genera flujo de trabajo para otras
areas.

Debilidades

Amenazas

Falta de promocion de los servicios
gue brinda la empresa.

Desenfoque de la visién principal del
area.

Saturacion de mercado.

Cambios del sistema de crédito o
regularizaciones estatales.

Exceso de trabajo.

Nuevos competidores en el mercado
financiero.

Clientes con mayor exigencia.

Fuga de recursos especializados por
mejores ofertas laborales.

Centralizacion de conocimientos en
recursos.

Con el levantamiento de informacién realizado y el andlisis FODA, se demuestra

gue la empresa tiene fortalezas y grandes oportunidades que minimizan las

debilidades y amenazas, sin embargo existen puntos criticos que se deben

trabajar como la Generacion de flujo de trabajo para otras areas y Personal

capacitado para trabajar, en los cuales se centran los problemas detallados a

continuacion:

e Se cuenta con solo dos especialistas que se encargan de solventar todos los

requerimientos del area, en otras palabras no todo el personal del area esta

especializado para ejecutar los requerimientos existentes, por lo que no

existe tiempo ni una persona encargada de verificar la data existente,

eliminando asi la duplicidad y velar por la integridad de datos.

e EI area de desarrollo, recibe muchas solicitudes de requerimientos de

reportes que no pueden obtener mediante el sistema, lo cual hace que se

desenfoquen de su vision principal, provocando sobrecarga de trabajo, y

atrasos en la entrega de los diferentes proyectos.
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La solucién gue se plantea se enfoca en mejorar los puntos antes mencionados,
eliminando problemas tecnoldgicos del negocio, eliminando duplicidad de datos
e integridad de data, entre otros, contribuyendo a la entrega de informacion (util
para la toma de decisiones, beneficiando al negocio y disminuyendo la carga
operativa con los procesos automatizados. A continuacion esquema de solucion

planteada:

Almacén de
Fuente de Datos Procesos ETL Datos / Cubo | Reportes
de Informacidn

Clientes ——

Extraccion,
.

Campatias Ejecucién y H X<
Carga =S
Zonas

Figura 6.2: Esquema de la Solucién Planteada

3.2 Documentacion del Requerimiento

El area de Gestion de cliente requiriere que se resuelva el principal inconveniente
de obtener informacion necesaria para su area de manera rapida y dindmica,
COmMO apoyo a Ssus procesos para presentar la informacién para la toma de
decisiones, los mismo que en la actualidad se presentan muy pocas veces y de
manera estatica, lo que conlleva a realizar tareas adicionales como ajustes

manuales a dichos reportes para obtener informacién de valor.



32

De esta manera, se evidencia la necesidad de proveer una herramienta que
brinde informes de forma rapida y que permitan tener un proceso dinamico para
el andlisis de informacion, de tal manera que permita obtener una vision general

del &rea de negocio.

Con respecto a la fuente de informaciébn que se necesita para satisfacer la
necesidad de negocio del area de gestién de clientes, el area de Sistema
determind que la informacion se encuentra en las base de datos del ERP, dentro
de su estructura de BD, pero no cuenta con una herramienta que tenga el efecto
dindmico para sus reportes, optimizando el tiempo de respuesta para poder

analizar la informacion.

Dimensiones y medidas
Como parte del levantamiento de informacion con las areas de Gestion de
clientes, se establecieron las dimensiones y medidas e informes que se

implementaran.

El area de Gestion de clientes ha definido diferentes vistas que ayudaran a
reflejar los resultados esperados que brindaran el soporte requerido al usuario
final, para el andlisis de segmentacién de clientes y toma de decisiones

importantes. A continuacion se detalla el analisis correspondiente:

e Numero de clientes: Cantidad total de clientes que posee la empresa y con

los que se puede trabajar en las diferentes campanias.
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Numero de clientes por ubicacion geogréfica: Cantidad total de clientes segun
el lugar. Se puede obtener las cantidades de clientes por provincias, cantones
y parroquias, para poder determinar las campafas adecuadas segun el lugar.
Numero de clientes segun datos generales, laborales y empresariales:
Determinar la cantidad clientes que existe segun el género, edad, estado civil,
nivel de ingreso, entre otros, para poder personalizar las campafas segun el
segmento.

Numero de clientes segun fecha de ingreso: Se puede verificar el crecimiento
de clientes en meses, 0 afnos, y la antigiedad de los mismos.

Numero de clientes activos: Cantidad de clientes activos sobre el total de
clientes registrados se encuentran con servicios actualmente, los clientes
activos son aquellos gue mantienen movimientos en los Gltimos 6 meses en
nuestra empresa.

Numero de clientes activos por ubicacion geografica: Sirve para verificar el
nivel de crecimiento de nuevos clientes en cada provincia.

Numero de clientes activos por datos generales, laborales y empresariales:
Tasa de crecimiento de clientes dependiendo del nivel de ingreso, carga
laboral, género entre otros.

Numero de clientes activos por fecha: Tasa de crecimiento de cliente en
meses especificos. En qué momento se logr6 una mayor captacion de
clientes.

Numero de clientes que actualizaron datos: Este indicador nos da resultados

del porcentaje de datos actualizado en la Ultima campafia segun las
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diferentes segmentaciones de clientes (datos generales, laborales,
empresariales y fechas).

¢ Numero de clientes que han recibido premios o regalos en campafas: Indica
la cantidad de clientes que recibieron obsequios en la uUltima campafa de
actualizacion de datos, y en qué sectores hemos trabajado y en cuales falta
trabajar para incrementar la cantidad de cliente de la empresa.

e Numero de clientes que han firmado cartas de descuento bancario para el
pago del servicio: Este indicador sirve para verificar el porcentaje de clientes
activos que han firmado la carta de descuento y que se han verificado, segun
la ubicacion geogréfica, datos generales o antigtiedad.

La Tabla 3 detalla el listado de las dimensiones definidas para este proyecto.

Tabla 3: Listado de dimensiones

Nombre dela | Nombre Dzsé?r,:ﬁ\%?n Descripcion de la
Dimension del Nivel (ejemplo) Dimension
Ubicacion Provincia Guayas Ayuda a segmentar los

DIVI,S.IOH Canton Portoviejo dato_s en jerarquica por
Politica _ - provincias, cantonesy
Administrativa | Parroquia Ximena parroguias.
Zona Zona 1l Permite segmentar la
Ubicacién Distrito 03D01 !nfqrma_cmn del cubo
nuevo modelo jerarquicamente por
de gestion Circuito 01D01CO1 provincias, zonas y
cantones.
Afo 2012 Permite segmentar la
Calendario Mes 1 . informacion ~
- jerarquicamente por afo,
Dia 15 mes y dia.
. Permite segmentar la
- Tipo de . , .
Relacion o Nombramiento | informacion del cubo por
Relacién e
Laboral (N) relacion laboral del
Laboral : R
cliente con su institucion.
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Descripcion

Nombre de la Nombre : Descripcién de la
. - . del Nivel . ”
Dimension del Nivel , Dimension
(ejemplo)
Permite segmentar la
Rango Nivel de Nivel de Menos de |nf?rmaC|on d%' cu_bol
Ingreso Ingreso $500 por fos rangos de nive
de ingresos del
cliente.
Permite segmentar la
Jornada Laboral Jornada Matutina |nform_aC|on del cubo
Laboral por la jornada laboral
de sus clientes.
Permite segmentar el
Rango Afos Afos de Menos de 3 cubo por los rangos
Servicios Servicios afios de afos de servicio de
sus clientes.
Estado Permite segmentar la
Estado Civil L Soltero informacion por el
Civil N .
estado civil del cliente.
Rango de Permite segmentar la
Rango de . o
Edad del Menores a 30 | informaciéon por rango
Edades . .
cliente de edad del cliente.
Permite segmentar la
Genero Sexo Femenino informaciéon por el
género del cliente.
Tipo de Tipo de _ Permite se;gmentar la
S L Colegio informacion por el
Institucidon Institucion . LI
tipo de institucion.
Permite segmentar la
Tipo de Cargo Tipo de Administrativo informacion por tipo
Cargo de cargo del cliente en
la institucion.
Permite segmentar la
Estado . informacion segun el
Estado Cliente Activos (A) estado del cliente en

la base.

La Tabla 4 detalla las medidas que intervienen en el proyecto.
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Tabla 4: Listado de medidas

Nombre de Medida

Descripcién

NUmero de clientes

Representa la cantidad de clientes en la
empresa.

Niumero de clientes
activos

Representa la cantidad de clientes activos.

Numero de clientes que
han actualizado datos

Representa la cantidad de clientes activos que
han actualizado los datos en las campafias.

Numero de clientes que
han recibido premios

Representa la cantidad de clientes activos que
han recibido premios en campafias de
actualizacién de datos.

Numero de clientes que
han firmado cartas de
descuento

Representa la cantidad de clientes activos que
han firmado la carta de descuento en las
campanas.

La Tabla 5 muestra la interseccién de las dimensiones y medidas del proyecto.

Tabla 5: Disefio de Cubo
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® 3 @ o
—_— — (7] © =
< |0| &= 33 3o c
% % T GC’ ® O T o o =
og ag= QO g L o
O] 4 &
NUumero de clientes
con datos X X X X X X
actualizados
Ndmero de clientes
. X X X X X X
activos
NUumero de clientes
con premios 0] X X X X X X
regalos
NUumero de clientes
X X X X X X
con carta descuento

La Tabla 6 contiene todas las férmulas que tiene el proyecto.

Tabla 6: Disefio de Formulas

Ingreso

(now()),day(now())),1))

Campos Eormulas Metas
Calculados Anuales
Antigliedad en trunc(yearfrac
afos de Fecha de ([fecha],date(year(now()),month N/A

Porcentaje Parcial
de clientes que

Numero Clientes con Firma

Bueno >3%

actualizados sobre
el total de clientes
actualizados

Numero Clientes Actualizado

*

sum(Numero Clientes Actualizado)

100

. * Aceptable
firmaron carta sum(NUmero Clientes con Firma) 1.5% a 3%
sobre el total de Malo < 1.5%
clientes con cartas '
Porcentaje Parcial Bueno >3%
de clientes con Numero Clientes con Regalo Aceptable
regalo sobre el total - . ¥ 0 0
de clientes con sum(Numero Clientes con Regalo) 1.5% a 3%
regalo Malo < 1.5%
Por((:jzn(t:ﬁjeen'l[:;irmal Bueno >4%

Aceptable 2%
a 4%
Malo < 2%
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Campos Formulas Metas
Calculados Anuales
. . Bueno >5%
Porcentaje Parcial
de clientes activos Numero Clientes Activo Aceptable
- . ——* 2.5% a 5%
sobre el total de sum(Numero Clientes Activo) Malo <
clientes activos
2.5%
Porcentaje Parcial . ; Bueno >4%
de cl Numero de Clientes Aceptable
e clientes sobre el sum(Numero de Clientes) 2% a 4%
total de clientes Malo < 2%
Porcentaje de ; ; Bueno >4%
v N° clientes nuevos en un periodo Aceptable
adquisicion de PRT . 100 0 o
clientes N° clientes en el periodo 2% a 4%
Malo < 2%
Porcentaje de o Al - - Bueno >2%
€ N° clientes activos en un periodo _ Aceptable
retencion de PRT . 100 0 o
clientes N° clientes en el periodo 1% a 2%
Malo < 1%
Bueno >3%
Porcentaje de N° clientes actualizados en periodo Aceptable
clientes que — . *100 | 1.5% a 3%
actualizaron datos N® clientes en el periodo Malo <
1.5%
Bueno >
Porcentaje de 1.5%
clientes que han Aceptable
recibido premios o | N° clientes con regalo en un periodo 100 0.75% a
regalos en N° clientes en el periodo 1.5%
campafas Malo <
0.75%
Porcentaje de Bueno
clientes que han >2.5%
firmado cartas de | N° clientes que firmaron en periodo +100 Aceptable
descuento bancario N° clientes en el periodo 1.5% a
para el pago del 2.5%
servicio Malo <1.5%

Reportes y validaciones

Los siguientes criterios se utilizaran para los reportes que espera el area de

gestion de clientes.
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Los informes contaran con los filtros de todas las dimensiones establecidas; a fin

de que el usuario pueda navegar y ver la informacion de cada nivel segun desee.

Los informes deben mostrar la informacion por afio de ingreso, excepto casos

puntuales que determine el usuario.

El disefio de posicién de los filtros, graficos y tablas en los informes debe ser facil
de interpretar, con el fin de que tanto administrativos, como jefes de areas e

incluso supervisores, puedan entender la informacion presentada.

La fuente de informacién principal proviene del sistema transaccional de la
empresa, por lo cual sera esta la fuente de validacion de los datos presentados
en los reportes, aclarando que no existe ninguna otra fuente externa que deba ser

considerada.

A continuacion en la Tabla 7 se mostrara el listado de todos los reportes que el

usuario desea de la implementacion.

Tabla 7: Listado de Reportes

Informe Detalle Rol

Cantidad total de clientes,
Cantidad total de clientes activos,

Reporte de Total Cantidad total de clientes Supervisor y Jefe
porte actualizados, Cantidad total de de Gestion de
de Clientes . o )

clientes que recibieron regalo y Clientes

Cantidad total de clientes que
firmaron cartas.




Informe Detalle Rol
Cantidad Total de clientes,
Cantidad total de clientes activos,
Rgporte de Cantlc!ad total de c_hentes Supervisor y Jefe
Clientes por actualizados, Cantidad total de .

] . . de Gestion de
ubicacion clientes que recibieron regalo, Clientes
geografica Cantidad total de clientes que

firmaron cartas, todos por

provincias, cantones y parroguias.
R_eporte de Cantidad de Clientes por Estado Superwso.r,y Jete
Clientes por de Gestién de

datos generales

Civil, Rango de edades y género.

Clientes

Reporte de
Clientes por
datos laborales

Cantidad de Clientes por Relacién
Laboral, Jornada Laboral, Rango
Nivel de Ingreso y Afos de
Servicios.

Supervisor y Jefe
de Gestion de
Clientes

Reporte de
Clientes por
datos
empresariales

Cantidad de Clientes por Tipo de
Establecimiento, Tipo de Cargo y
Estado del Cliente.

Supervisor y Jefe
de Gestion de
Clientes

Reporte de Total de clientes por Fecha de Supervisor y Jefe
Clientes por Ingreso, Crecimiento de clientes de Gestion de
fecha de ingreso | Anual y Tiempo de Antigliedad. Clientes
.Reporte d_e Cantidad de Clientes Activos por Supervisor y Jefe
Clientes Activos L i
Estado Civil, Rango de edades y de Gestion de
por datos . ;
género. Clientes
generales
Reporte de Cantidad de Clientes Activos por :
. . > Supervisor y Jefe
Clientes Activos | Relacion Laboral, Jornada L
. de Gestién de
por datos Laboral, Rango Nivel de Ingreso y .
~ " Clientes
laborales Afos de Servicios.
.Reporte d_e Cantidad de Clientes Activos por Supervisor y Jefe
Clientes Activos : lecimi ; i
por datos Tipo de Establecimiento, Tipo de de Gestién de

empresariales

Cargo y Estado del Cliente.

Clientes
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Informe

Detalle

Rol

Reporte de
Clientes Activos
por fecha de

Total de clientes Activos por
Fecha de Ingreso, Crecimiento de
clientes Anual y Tiempo de

Supervisor y Jefe
de Gestion de

ingreso Antigliedad. Clientes
Reporte de
Clientes Cantidad de Clientes

Actualizados,
con firmay con
regalo por Datos
Generales

Actualizados, con firmay con
regalo por Estado Civil, Rango de
edades y género.

Supervisor y Jefe
de Gestion de
Clientes

Reporte de
Clientes
Actualizados,
con firmay con
regalo por Datos

Cantidad de Clientes
Actualizados, con firmay con
regalo por Relacién Laboral,
Jornada Laboral, Rango Nivel de
Ingreso y Afios de Servicios.

Supervisor y Jefe
de Gestion de
Clientes

Laborales

Reporte de
Clientes Cantidad de Clientes

Actualizado, con | Actualizados, con firmay con Supervisor y Jefe
firmay con regalo por Tipo de de Gestién de
regalos por Establecimiento, Tipo de Cargo y Clientes
Datos Estado del Cliente.
Empresariales

Reporte de Total de clientes Actualizados por Supervisor v Jefe

Clientes Fecha de Ingreso, Crecimiento de P y

actualizados por
fecha de ingreso

clientes Anual y Tiempo de
Antigliedad.

de Gestion de
Clientes

Reporte de Total de clientes con regalo por ,
. o Supervisor y Jefe
Clientes con Fecha de Ingreso, Crecimiento de .,
. ; de Gestion de
regalo por fecha | clientes Anual y Tiempo de .
. - Clientes
de ingreso Antigtiedad.
Reporte de Total de clientes con firma por Supervisor v Jefe
Clientes con Fecha de Ingreso, Crecimiento de P y

firma por fecha
de ingreso

clientes Anual y Tiempo de
Antigledad.

de Gestion de
Clientes

41
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Casos de Uso

Sistema de Gestion de Clientes

<<include>>

Validacion de usuario Windows

<<extend>>

Obtener Reportes Reportes de Gestion de Clientes

14

Supervisor de

Gestion de Clientes ¢
' <<include=>

Imprimir Reporte

Figura 6.3: Caso de Uso FrontEnd

Caso de Uso FrontEnd.- El actor que interviene en este caso de uso, es el
usuario final del Departamento de Gestion de Clientes, como lo son los
Supervisores y el Jefe de area que pueden acceder y generar los reportes
dependiendo de las necesidades. Es donde el usuario obtiene los datos que

ayudan a tomar buenas desiciones.

e Elusuario ingresara a la aplicacion de Excel y automaticamente accedera con
su usuario de Windows para actualizar o ejecutar los reportes para lo cual se

debi6 dar autorizacion.
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e Se le permitira al usuario ingresar o modificar los parametros necesarios de

manera que pueda realizar las consultas del reporte como desee y lo puede

hacer en cualquier momento.

e Se da la opcion al usuario de imprimir los reportes generados.

Sistema de Inteligencia de Negocios

o/
VR

Personal de BI

Disefio de Reportes

Proceso ETL
SR S

Figura 6.4: Caso de Uso BackEnd

Caso de Uso Backend.- Se encuentran los procesos responsables de la

extraccion de datos de diversos origenes, que llegan al repositorio general

eliminando posibles datos duplicados e

extraccion, transformacion y carga.

inconsistencias. Conocido como
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El actor que interviene en este caso de uso es el Analista de BI, que es el que
disefiara todo el proceso de BI, como disefio de reportes, permisos de acceso y

extraccion de datos.

e Agregara a los usuarios que tendran permiso de acceso a los reportes.

e Programara la ejecucion de los procesos de ETL en horarios nocturnos donde
no afecte a la transaccionabilidad de la empresa.

e Realizar andlisis de los datos disponibles para realizar el disefio de los

reportes segun el requerimiento.

Diagnéstico de Recursos Técnicos

Actualmente la empresa no cuenta con equipos totalmente éptimo para la
implementacion de un cubo de informacion para segmentacion de clientes, debido
a que los equipos actuales, aunque sean compatibles, el espacio en disco y
memoria comprometerian los tiempos de respuestas, a nivel de software tenemos
los aplicativos transaccionales, de los que no se realiza una intervencién profunda,
otro aplicativo es la base de datos SQL Server 2012 que es compatible con las

funcionalidades requeridas.



Tabla 8: Recursos de Hardware y Software

Recursos
Tecnoldgicos

Caracteristicas

Hardware

Core i5 de 2da generacion

8Gb RAM

500 GB Disco Duro de
7400rpm

Software

Excel 2013

Aplicativo transaccional

SQL Server 2012
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Los equipos de los usuarios involucrados tienen el hardware indicado para la

implementacién del proyecto y acceso a los aplicativos de la empresa, asi como

la herramienta de Excel 2013 para los reportes requeridos.



CAPITULO 4

DISENO DE LA SOLUCION

4.1 Disefio y definicion de Modelo de Datos
Actualmente la fuente de datos para este proyecto no cumple con la
estandarizacion necesaria, como un modelo entidad relacion, por lo tanto los
datos no tienen integridad, en ocasiones estan duplicados y existe insercién de
datos null, por lo que es necesario disefiar una nueva base de datos
estandarizada, donde reconoceremos los campos que contienen la informacion

necesaria para generar el cubo de informacion.

A continuacion se podra visualizar el esquema de la fuente de datos de manera

general, donde se evidencia la escasa o nula relacion de entidades:
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circuito
D

nu_zona
codigo_circuito
codigo_provincia
detalle_provincia
codigo_ciudad
detalle_ciudad

codigo_parroquia

[0

[4]

tipo_cargo
codigo_tipo

tipo_cargo

estado_tipo

carqo
codigo_cargo

codigo_tipo
nombre_cargo

estado_cargo

genero
codigo_genero

detalle_genero

estado

distrito
id
nu_zona
codigo_distrito
codigo_provincia

detalle_provincia

firm descuento

nusecu
nu_cedu
co_desc
fecha

estado

nuzona

obsequio cliente

nusecu
nu_cedu
nu_empl
inobsq
fecha

estado

la]

=l

provincia
codigo_provincia

nombre_provincia

estado_civil
codigo_estado_civil

detalle_estado_civil

parroquia
codigo_parroquia

codigo_ciudad
codigo_provincia
nombre_parroquia

estado

cliente
cedula

apelido

nombre

email

telefono
co_establecimiento
no_establecimiento
tipo_establecimiento
fecha_ingreso
fecha_nacimiento
codigo_provincia
codigo_ciudad
codigo_parroquia
codigo _circuito
codigo_distrito

codigo_zona

tipo_contrato
codigo_tipo

detalle_contrato

estado

establecimiento
codigo_tipo

co_establecimiento
nombre

direccion
codigo_provincia
codigo_ciudad
codigo_parroquia
fecha_ingreso
sustento

codigo_establecimien..

tipo_establecimiento
codigo_tipo

detalle_tipo

estado

estado
codigo_cargo
codigo_genero
tipo jornada codigo_estado_civil
codigo_tipo tipo_contrato
detalle jornada tipo_jornada v |
estado
ciudad estado

codigo_ciudad

nombre_ciudad

codigo_estado

detalle_estado

actualizacion cliente
f nusecu

nu_cedu
nu_empl
fecha

estado

Figura 8.1: Esquema de Fuentes de Datos

Se debe recalcar que no existiran modificaciones al modelo inicial, debido que al

realizar este paso se ven afectadas aplicaciones antiguas del sistema que no van

hacer modificadas, ya que no pertenecen al desarrollo de este proyecto.
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Entre las principales tablas se tienen:

e Tabla de Ciudad: Esta es una tabla catalogo que contiene todas las
ciudades del Ecuador.

e Tabla de Parroquia: Tabla catdlogo que contiene todas las parroquias del
Ecuador.

e Tabla de Provincia: Es una tabla catadlogo que contiene las provincias del
Ecuador.

e Tabla Zona: Es una tabla catalogo que contiene las 8 zonas del Ecuador.

e Tabla Distrito: Es una tabla catalogo que contiene los distritos del
Ecuador.

e Tabla Circuito: Es una tabla catalogo que contiene los circuitos del nuevo
modelo de gestion del Ecuador.

e Tabla Cliente: Esta tabla contiene los datos personales del cliente como
nombres, apellido, direccion, teléfono, etc.

e Tabla Género: Esta tabla es de tipo catalogo, contiene el sexo o género
de un cliente.

e Tabla Estado Civil: Es una tabla catalogo que contiene el estado civil 0
condicion social de un cliente, como por ejemplo: Soltero, Casado, Viudo,
etc.

e Tabla tipo_cargo: Es una tabla catalogo que contiene el tipo de cargo,
puesto que puede tener un cliente en un trabajo, como por ejemplo:

Administrativo, Director, Servicio, etc.
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¢ Tablatipo_contrato: Es unatabla catalogo que contiene el tipo de contrato
de un cliente, la forma en la que se relaciona con una empresa.

o Tabla obsequio cliente: Tabla que contiene la cédula de los clientes que
recibieron obsequios en las campafias.

o Tabla firm_descuento: Tabla que contiene la cédula de los clientes que
firmaron cartas de descuentos.

o Tablatipo_establecimiento: Tabla que contiene el tipo de establecimiento
al que pertenece un cliente.

e Tabla establecimiento: Tabla que contiene los datos del establecimiento
al que pertenece un cliente.

e Tabla tipo_jornada: Tabla catédlogo que contiene el tipo de jornada u
horario laboral de un cliente.

e Tabla cargo: Tabla catdlogo de los puestos de trabajo o cargo de los
clientes.

e Tabla estado: Tabla que tiene los registros de los estados que tienen los
clientes.

e Tabla actualizacion_cliente: Tabla que contienen las actualizaciones de

datos de los clientes.

En la Tabla 9 se muestra las herramientas y plataforma que se utilizaran para el

disefio del Datawarehouse del proyecto:
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Tabla 9: Herramientas Bl a utilizar para el DW

Herramientas Bl a utilizar para el DW
Base de datos para el

SQL Server DW
SQL Server Analysis Services
(SSAS) Plataforma de BI

SQL Server Integration

Services (SSIS) Procesos de ETL

4.2 Disefio de procesos de extraccion, transformacién y carga (ETL)
El proceso de ETL, es un paso necesario para extraer la informacién del
datasource a una base de datos estandarizada antes de su extraccion final al
DW. En este proyecto se llevara a cabo dos extracciones debido a que se
necesita consolidar la informacién en una sola fuente de datos en la que se
encuentre exclusivamente la informacién solicitada para el proyecto segun el
requerimiento sin tener que acceder directamente a las diferentes base de datos
transaccionales, permitiéndonos depurar la informacién y procesar el DW mas

facil.

La fuente de datos del area de Gestion de clientes es una base que no esta
relacionada de la manera correcta, adicional se visualiza que para cada campafia
crean tablas nuevas innecesarias y no posee una tabla unificada para dichos
procesos, lo cual nos indica que existe un alto consumo de disco duro

evidenciando el mal uso de la base de datos.

Con el disefio que se quiere implementar para la extraccion de datos se busca
obtener informacion consolidada y descubrir las inconsistencias y duplicidad

existentes.
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Para realizar la extraccion se utilizaran dos tablas temporales que ayudaran a
procesar la informacion, ya que servird para actualizar los campos de las

campafas de la tabla principal.

Las siguientes tablas son las involucradas para dicha extraccién:

tqclie temporal
% nsecu —l ncedu

ncedu

dapel
dnomb
demai
dtele
nestb
destb
desta
nesta
fingr

nprov

dprov
nciud
dciud
ndist
nparr
dparr
ncirc
nzona
ncarg
tcarg
dtcar

dcarg v|

Figura 8.2: Tablas temporales
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La segunda extraccion es la que se encargara de llenar el Datawarehouse de
manera sencilla y rapida, al poseer la extraccion intermedia permitird ejecutar el
Datawarehouse durante el dia de ser necesario, sin comprometer la base de

datos transaccional e interrumpir el servicio a los clientes.

Tabla 10: Fuente de datos para ETL Dimensiones

Nombre de la Dimensién Tablas involucradas dg la
base de datos transaccional
Provincia
Ubicacién Divisién Politica .
. : Ciudad
Administrativa
Parroquia
Zona
Ubicacion nuevo modelo de —
gestion Distrito
Circuito
Relacion Laboral Cliente
Rango Nivel de Ingreso Cliente
Jornada Laboral tipo_jornada y cliente
Rango Afos Servicios Cliente
Estado Civil estado_civil y cliente
Rango de Edades Cliente
Genero Género y cliente
: L establecimiento,
Tipo de Institucion . T .
tipo_establecimiento y cliente
Tipo de Cargo tipo_cargo, cargo y cliente
Estado Estado y cliente

En la Tabla 11 se detallan la fuente de datos para las medidas del disefio del
ETL:
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Tabla 11: Fuentes de datos para ETL Medidas

. Tablas Involucradas de la base de
Nil9E el b e datos transaccional
Numero de Clientes Clientes
Numero d_e Clientes Clientes y estado
activos
Numero de clientes
gque han actualizado actualizacion_clientes y clientes
datos
Numero de clientes
gue han recibido obsequio_clientes y clientes
premios
Ndamero de clientes
gue han firmado firm_descuento y clientes
cartas de descuento

Las herramientas a utilizar en este disefio son:

Fuente de Datos ETL Almacén de Datos | Inteligencia de Negocios
e S

OLTP OLAP / REPORTES

Figura 8.3: Arquitectura del DW
4.3 Disefio de Cubo OLAP

El disefio con el que se va a implementar el cubo de informacion es el modelo
tipo estrella, este disefio centralizara toda la informacion, mejorando los tiempos
de respuestas. A continuacion se mostrara el disefio dimensional, tipo estrella,

para el proceso de segmentacion de clientes.



4.4

dim_tipcar

8

dim_calendario

dim_zona

dim_annio_servicio

¢

dim_estadociv

L e
dim_relacilabo 8 8 88 OoJ dim_tipoestab
o fact_clientes o, )
— sl g , :
dim_jornlabo | dim_edad
. 4
dim_esta dim_gene
¢

dim_provi

‘ ‘ dim_rangniveingr

Figura 8.4: Disefio Estrella
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La tabla de Hecho se centra en la de clientes la cual permitird una visién amplia

para la segmentacion de clientes, y permitira enfocarse en los distintos aspectos

de analisis que el area de gestion de clientes necesita.

Disefio de reportes

El disefio de los informes se realiza en base al requerimiento del departamento

de Gestion del cliente.

A continuacién se detallara la funcionalidad de los diferentes reportes:

Reporte del Total de Clientes: Indican el nimero total de clientes segmentados

por provincias, cantén y parroquia filtrado por Afio y Mes.
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Tabla 12: Definicién de Reportes de Gestion de Clientes

Informe

Detalle

Reporte de Total de Clientes

Cantidad total de clientes, Cantidad total de
clientes activos, Cantidad total de clientes
actualizados, Cantidad total de clientes que
recibieron regalo y Cantidad total de clientes
gue firmaron cartas.

Reporte de Clientes por
ubicacién geografica

Cantidad Total de clientes, Cantidad total de
clientes activos, Cantidad total de clientes
actualizados, Cantidad total de clientes que
recibieron regalo, Cantidad total de clientes
qgue firmaron cartas, todos por provincias,
cantones y parroquias.

Reporte de Clientes por
datos generales

Cantidad de Clientes por Estado Civil, Rango
de edades y género.

Reporte de Clientes por
datos laborales

Cantidad de Clientes por Relacién Laboral,
Jornada Laboral, Rango Nivel de Ingreso y
Afios de Servicios.

Reporte de Clientes por
datos empresariales

Cantidad de Clientes por Tipo de
Establecimiento, Tipo de Cargo y Estado del
Cliente.

Reporte de Clientes por
fecha de ingreso

Total de clientes por Fecha de Ingreso,
Crecimiento de clientes Anual y Tiempo de
Antigliedad.

Reporte de Clientes Activos
por datos generales

Cantidad de Clientes Activos por Estado Civil,
Rango de edades y género.

Reporte de Clientes Activos
por datos laborales

Cantidad de Clientes Activos por Relacion
Laboral, Jornada Laboral, Rango Nivel de
Ingreso y Afios de Servicios.

Reporte de Clientes Activos
por datos empresariales

Cantidad de Clientes Activos por Tipo de
Establecimiento, Tipo de Cargo y Estado del
Cliente.

Reporte de Clientes Activos
por fecha de ingreso

Total de clientes Activos por Fecha de
Ingreso, Crecimiento de clientes Anual vy
Tiempo de Antigliedad.

Reporte de Clientes
Actualizados, con firmay
con regalo por Datos
Generales

Cantidad de Clientes Actualizados, con firma
y con regalo por Estado Civil, Rango de
edades y género.
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Informe

Detalle

Reporte de Clientes
Actualizados, con firmay
con regalo por Datos
Laborales

Cantidad de Clientes Actualizados, con firma
y con regalo por Relacion Laboral, Jornada
Laboral, Rango Nivel de Ingreso y Afios de
Servicios.

Reporte de Clientes
Actualizado, con firma y con
regalos por Datos
Empresariales

Cantidad de Clientes Actualizados, con firma
y con regalo por Tipo de Establecimiento, Tipo
de Cargo y Estado del Cliente.

Reporte de Clientes
actualizados por fecha de
ingreso

Total de clientes Actualizados por Fecha de
Ingreso, Crecimiento de clientes Anual y
Tiempo de Antigledad.

Reporte de Clientes con
regalo por fecha de ingreso

Total de clientes con regalo por Fecha de
Ingreso, Crecimiento de clientes Anual y
Tiempo de Antigledad.

Reporte de Clientes con
firma por fecha de ingreso

Total de clientes con firma por Fecha de
Ingreso, Crecimiento de clientes Anual y
Tiempo de Antigledad.

Numero de clientes total, actualizados, activos, que recibieron regalo y firmaron

carta.- Muestran el alcance logrado de clientes en la empresa, cuantos en total

recibieron regalo, cuantos firmaron carta, estan activos o actualizaron datos.

Reporte Total de Clientes

BOK

é- 40K
20K
0K

B Ndamero Cliente Activo

Il MNomero Cliente Actualizado
Ndamero Cliente con Firma

B Mamero Cliente con Regalo
Mimero de Cliente:

B % Activo sobre el total
B % Actuslizado sobre el total
% Firma sobre =l total
% Regalo sobre =l total
% Clientes total

Figura 8.5: Reporte Total de Clientes

SO %
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Numero de clientes por provincias: Muestran el alcance logrado en cada

provincia, cantén o parroquia por un mes especifico y afio.

Mes %
Abril A
Agosto
Diciembre
e I
Afio (Varioselementos) ¥ Febrero |y
Hiquetasdecolumna T
Abril
Etiquetas de fila -/ Ndmero Cliente Actualizado Ndmero Cliente conRegalo Namero Cliente con Firma Ndmero Cliente Activo Nimero de Cliente
+ AZUAY 16 1 1 b un
+BOLIVAR 51 2 0 2 8
-ICANAR 12 9 12 1 13
< AZOGUEZ 9 1 9 b 9
AZOGUES 9 7 9 ] 9
= DELEG 2 2 2 1 2
DELEG 2 2 2 1 2
=/LATRONCAL 1 0 1 0 1

Figura 8.6: Reporte de Clientes por Ubicacion Geografica

Numero de clientes por Datos generales: Muestra el reporte de clientes por

género, estado civil y Rango de Nivel de ingreso, también lo puede filtrar por afio.



Reporte de Clientes por Datos Generales

Porcentaje de Clientes por Género Porcentaje de Clientes por Estado Civil

Genero

=i cessco I

B MASCULING
DNVORCIADD -

soreeo [

UNION LIBRE I

WVIUDO I

0.00 ooz 0.04 0.08 0.05

Porcentaje de Clientes por Rango Nivel de Ingreso

Rango Mivel de Ingreso
B .- < 700
Bl Z.- 700 - 900
B 3.- 900 - 1200
B 5.-> 1400

Figura 8.7: Reporte de Clientes por Datos Generales
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Numero de clientes por Datos Laborales: Muestra el reporte de clientes por

Jornada Laboral, Rango de afios de servicios, relacion laboral también lo puede

filtrar por afo.

Reporte de Clientes por Datos Laborales

Porcentaje de Clientes por Rango de Afios de Servicios

-]
Porcentaje de Clientes por Jormada Laboral

15 *

10-_ 2 ..
5

- . . u—ﬁ*

L] MNocturna espertina 4-3-12 5-12-18 6-18-25
DEFINIDO ‘afios afios afos

Porcentaje de Clientes por Relacion Laboral Porcentaje de Clientes por Rango Nivel de Ingreso

Relacion Labor
B Contrato
o Nombramis

.l 1- <700
N 2 - 700 - 000

Figura 8.8: Reporte de Clientes por Datos Laborales

ngo Nivel de Ing
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Numero de clientes por Datos Empresariales: Muestra el reporte de clientes por

Tipo de cargo, estado del cliente, tipo de establecimiento también lo puede filtrar

por afio.

Reporte de Clientes por Datos Empresariales

Porcentaje de Clientes por Tipo de Cargo

Tipo de Cargo
Bl NO DEFINIDO
Bl FERSOMAL ADMINISTRATIVO
I PERSONAL DE SERVICIO
B FERSONAL DIRECTIVO
PERSOMAL SUPERVISION
I FERSOMAL TECNICO

Porcentaje de Clientes por Estado del Cliente Porcentaje de Clientes por Tipo Establecimiento

BT \'B?‘_b‘-"%\ W

0 Establecimi
B Colegio
B Escusla

Figura 8.9: Reporte de Clientes por Datos Empresariales

Reporte de clientes por fecha de ingreso: Muestra la cantidad de clientes

ingresados en cada afio, el crecimiento de clientes cada afio y la antigiiedad de

los clientes desde su fecha de ingreso.



Totalde Clientas por Fecha de Ingraso

Eriguetas de il Y Recuento de Nimero de Cliente

00 425
0 30
EHiH iti]
01 125
40 it
#2013 3
#2016 1205
o 08
#2018 2668
Total genera %%

Ao
00
0
017
0
0
2015
2016
0
2018

Crecimiento de clientes Anual
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1 Totalde Clientes que Ingresa catz Ao Tota e Cienes en el afo

Total general

2022
1208

025
0
b
0

158
362
P

2528

Figura 8.10: Reporte de Clientes por fecha de ingreso

12022
13260
14065
16068
19613
pALill
243
Pl
150

Numero de clientes activos por Datos generales: Muestra el reporte de clientes

activos por género, estado civil y Rango de Nivel de ingreso, también lo puede

filtrar por afo.

Clientes Activos x Datos generales

Numero Cliente Activo por Género
3K

— B
=
=K

Ok
FEMEMNINOG MASCULING

Mamero Cliente Active por Rango Nivel de Ingreso

Numero Cliente Activo por Estado Civil

Figura 8.11: Reporte de Clientes activos por datos generales

Estado Civil
B UNIOM LIBRE
BN VIUDO
BN DIVORCIADO
Bl SOLTERO

CASADO

Rango Mivel de Ingre
B 1< 700

W 2.- 700 - 200
N 3.- 000 - 1200
B 4- 1200 - 1400

5.- » 1400
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Numero de clientes activos por Datos Laborales: Muestra el reporte de clientes

activos por Jornada Laboral, Rango de afios de servicios, relacién laboral

también lo puede filtrar por afio.

Clientes Activos por Datos Laborales

Namero Cliente Active por Jomada Laboral Nimero Clients Activo por Rango Nivel de Ingreso
Jomada Laboral
Bl Vespertina
B NO DEFINIC
B Nocturna
B Matutina

ngo Nivel de Inc
. 1< 700
W 2700 - 900
BN 3.- 800 - 1200
4 1200 - 140
5.-> 1400

Numero Cliente Activo por Rango de Afios de Servicios Nimero Cliente Active por Relacidn La

400

1000
200
500
o - - s
1-=2afios 2-2-5afos3.-5-2afos 4-8-12 5-12-18
iz g . I

Contrato

Mombramiento

Figura 8.12: Reporte de Clientes activos por Datos Laborales

Numero de clientes Activos por Datos Empresariales: Muestra el reporte de

clientes activos, por Tipo de cargo, estado del cliente, tipo de establecimiento

también lo puede filtrar por afio.
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Clientes Activos por Datos de Empresariales

Mamero Cliente Activo por Tipo de Cargo

Tipo de Cargo
Bl NO DEFINIDD
W FERSOMAL ADMIN
[ PERSOMAL DE SEF
N FERSONAL DIREC
FPERSOMAL SUPER
B FERSOMAL TECHNIC

Mimero Cliente Active por Estado del Cliente

MNamero Cliente Activo por Tipo E

w

(Miles)

2K
- - -
Ok

Colegio Escuela

Estado del Cliente

Bl ACTIVO

B ESPERA

W FALLECIDO

B INACTIVO
JUBILADO

Bl NUEVOD
RETIRADO

B RET-VOLUNTARIO

Figura 8.13: Reporte de Clientes activos por Datos Empresariales

Reporte de clientes activos por fecha de ingreso: Muestra la cantidad de clientes

activos ingresados en cada afio, el crecimiento de clientes cada afio y la

antigiedad de los clientes desde su fecha de ingreso.

Total de Clientes por Fecha de Ingreso

Etiquetas de fila .7 Nimero Cliente Activo

12010 2578
120 Hu
12012 54
22013 1258
12014 2535
12015 3
12016 282
£017 658
12018 547
Total general 15158

Crecimiento de clientes Anual

Afio 7 Cliente Activo cada Afio Total de Cliente Activo x Afio

2010
211
2012
2013
2014
2015
2016
017
2018
Total general

278 278
v 4102

54 YA
1268 0484
2535 o019

32 gt
262 11953
658 12611
247 15158

15158

Figura 8.14: Reporte de Clientes activos por fecha de Ingreso



63

Reporte de datos generales de clientes que firmaron descuento, recibieron regalo

y actualizaron datos: Este reporte da la vision total de los clientes que confian en

la empresa.

Clientes por Datos Generales

Porcentaje de Clentes Actualizados, Porcentaje de Clientes que fiomaron carta y Porcentaje de Clentes que

as0

.40

- I
o FEMENING MASZULING

Porzentaje de Clientes Actualizados, Porcentaje de Clientes que firmaron carta y Porcentsje de Clientes qu

o |
evorcico [N

recibieron Regak por Genero

[ Forceninie de Cllentes Actualzadcs
[ Forcenizie: de: Cilentes quz frmarn carta
[ Purceniale de Cllenkes que reckiercn Regeko

e recibieron Regalo por Estade Civil

| Fercentaje cx Clentes Achualizados
[ Forcenizje c= Slentes que Amarce carte

sourens i
ureon usre [
viuoo i}
oos 005 040 045 020 025 030 035 040 2045 050 0SS
Porcentaje de Chentes Actualizados, Porcentaje de Clientes que fismaron carta y Porcentaje de Chentes que recibieron Repgale por Rango Nivel de Ing
050
[ Forcentale ce Clantes Achialzsdos

040 [ Forzentale ce Clantes que fimarcn cars
= [ Forceniaje de Cllents que neclbiercn Ragaio
0z0
010
0.0

1~ <700 2-T00 - 500 3-500 - 1200 S-1800

Figura 8.15: Clientes Actualizados, con firmay regalo por Datos

Generales

Numero de clientes actualizados, con firma y regal

0 por Datos Laborales:

Muestra el reporte de clientes actualizados, con firma y regalo por Jornada

Laboral, Rango de afios de servicios, relacion laboral también lo puede filtrar por

ano.



Clientes Actualizados, con firma y con regalo por Datos Laborales

e

rcentaje de Clientes que firmaron carta, Porcentaje de Clientes que rec

Forcentaje de Chentes Actualizados, Porcentaje de Clientes que

P orcEntnye de Clen
25 -Pn«::mmegc!e-
£
-POH:EHNEGEC 20
| Forrantae s C
m e i
N Porceninje o= ©
10 20
m— ;
© e NO Moctome  Vespartine [
Y g 1< Sl 4-3-12afcs 5-12- 18 afos
Porcentaje de Clentes Actuslizades, Porcentaje de Clientes que fir Porcentaje de Clientes que firmaron carta, Porcentaje de Ghentes que recib

0
| Ferczntale de O [ Forcentnje de Clizn
Forcentaje de Cll=n
[ Forczntale de O -
[ Earcenizge g o 15 [ Forcentaje de Cllen

Figura 8.16: Clientes Actualizados, con firmay regalo por Datos
Laborales

Numero de clientes actualizados, con firma y regalo por Datos Empresariales:
Muestra el reporte de clientes actualizados, con firma y regalo por Tipo de cargo,

estado del cliente, tipo de establecimiento también lo puede filtrar por afio.

64
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x

Clientes Actualizado, con firma y con regalos por Datos Empresariales :
=4
Porcentaje de Clientes Actualizados, Porcentaje de Clentes que firmaron carta y Porcentaje de Clientes gue recibieron Regalo por Tipe de g
== -Purr.u'*d!d! Clientes Actusilzados -

[ Porc=nteie de Clientes qu= Smeran cara

Porcentsje de Clientes qus recibieron Regaks
.50
1.00
050
noo I

NO DEFINIDD DE FERBOMAL FERZOMAL
ADMINGTRATIVG  SERWICIO DIRECTIVD FUFERVIZION TECKICO
Porcentaje de Chentes Actualizades, Porcentaje de Clientes que fismaren cana y Porcentaje de Clientes que recibieron Regalo por Estado d
150
[ Forcenine de Clleniss Achualzados.
[ Forczntale de Clenies que fimanc carts
e Forcantale de Clenies que reclsiercn Ragaia
- . -
o _—
ACTIVO EEFERA FALLECIOO  INACTIVD JUELADO RETIRADD RET-WOLUMTARIO
de Clientes Actualizades, Porcentaje de Clientes que firmaren camta y Porcentaje de Chentes que recibieron Regalo por Tipo E
150
[ Forcentaje e Clentes Actssiizados
| Forcentele e Clentes gue Srmaron cars
1.00 Porcentaje de Clientes que recibleran Regalke
050
000
Colegls Escusie

Figura 8.17: Clientes Actualizados, con firmay regalo por datos
Empresariales

Reporte de clientes actualizados por fecha de ingreso: Muestra la cantidad de
clientes actualizados en cada afio, el crecimiento de clientes cada afio y la

antigledad de los clientes desde su fecha de ingreso.

Total de Clientes por Fecha de Ingreso

Etiquetas de fila |- Suma de Numero Cliente Actualizado

= 2010 6253
= 2011 4257
+2012 758
+2013 1425
+ 2014 2158
=2015 2535
+ 2016 1854
= 2017 652
+ 2018 2152
Total general 22044

Figura 8.18: Clientes Actualizados por fecha de ingreso
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Reporte de clientes con regalo por fecha de ingreso: Muestra la cantidad de
clientes con regalo ingresados en cada afio, el crecimiento de clientes cada afio

y la antigiiedad de los clientes desde su fecha de ingreso.

Total de Clientes por Fecha de Ingreso

Etiquetas de fila |- Suma de Numerc Cliente con Regalo

+ 2010 1254
2011 542
+2012 0
+2013 483
+2014 102
+2015 57
+2016 85
2017 0
+2018 0
Total general 2523

Figura 8.19: Clientes con regalo por fechas de Ingreso

Reporte de clientes con firma por fecha de ingreso: Muestra la cantidad de
clientes que firmaron cartas débitos ingresados en cada afio, el crecimiento de
clientes con cartas cada afio y la antigiiedad de los clientes con cartas desde su

fecha de ingreso.

Crecimiento de clientes Anual

Afio -T' Suma de Numero Cliente con Firma Suma de Nimero Cliente con Firma2

2010 1487 1487
2011 2452 3939
2012 258 4197
2013 352 4549
2014 1245 5794
2015 2587 8381
2016 1781 10162
2017 352 10514
2018 826 11340
Total general 11340

Figura 8.20: Clientes con firma por fechas de ingreso
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Se detectaron un sin numeros de reportes que pueden surgir en los diferentes
filtros y segmentos, por tal motivo, se fij6é con el usuario que se les ofreceria los
disefios solicitados, y que los demas los pueden elaborar con la herramienta, ya
gue da la facilidad de modificarlos a su gusto. Adicional muchos de los reportes
solicitados, estaban contenidos en otros por lo que queda eliminada la
redundancia y se unifica para obtener una mejor visualizacién de informes,

logrando una amplia vision para la toma de decisiones oportuna.



CAPITULO 5

DESARROLLO E IMPLEMENTACION DE LA SOLUCION

5.1 Plan de Desarrollo e Implementacion

Las tareas para la implementacién de la solucion, comprenden: preparacion del
servidor para la bodega de datos, instalacién de las herramientas de Inteligencia
de Negocios, asi como el desarrollo y base de datos. A continuacién en la Tabla

13 detalla los pasos antes mencionados:

Tabla 13: Actividades de Implementacion de Bodega de
datos

Tareas de Implementacion de la bodega de datos

Actividades Descripcion
Servidor para Bodega de
datos.
SQL Server Integration
Instalacién de herramientas de |Services.

Inteligencia de Negocios SQL Server Analysis
Services.

Preparacion de Infraestructura
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Actividades Descripcion

Creacion de Tablas en Base de |Creacién de Dimensiones
datos y tablas de hecho.

Se desarrollan 2 modelos,
una para la consolidacion
de datos en una sola
fuente y la segunda para
llenar la estructura de
dimensiones y hechos.

Creacién de modelos ETL

El servidor de base de datos de datawarehouse cuenta con las siguientes

instancias instaladas:

51.1.

Motor de Base de Datos.

e Integration Services.
e Analysis Services.
e SQL Server Data Tools.

e SSMS (SQL Server Management Studio).

Proceso de Extracciéon para Segmentacion de Clientes

El desarrollo del ETL fue realizado con la herramienta de SQL Server
Integration Services, instalado en una de las maquinas, a partir de este
paso, se inicia con el desarrollo del proceso para consolidar la informacion
en una sola fuente de informacion, llenando de esta manera tablas
principales de clientes y tablas temporales, de esta manera se realizd con

mas facilidad el siguiente paso de extraccién, en el segundo proceso se
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implementa la extraccion, transformaciéon y carga de las diferentes

dimensiones generales y de tiempo, ademas de la tabla de hecho.

Adicional se realizé un proceso de limpieza de informacién de datos que

se fundamento en:

e Eliminar tablas que ya no se utilizan y solo fueron creadas para
actividades puntuales.

¢ Eliminacién de datos inconsistentes (caracteres especiales en algunos
campos de ciudad, provincia, nombres de clientes nulos, campos de
género vacios).

¢ Normalizacion de tipo de datos de algunos campos como la
identificacion del cliente que estaba numérico y se pasO a texto para
almacenar la informacién de forma correcta.

e Creacion de indices para realizar consultas mas répidas.

La eliminacion de tablas se realiz6 con el apoyo del area de desarrollo, las
cuales definieron las tablas que ya no se utilizaban y se podian eliminar

para optimizar el espacio de disco en el servidor de base de datos.

El proceso de eliminacién de datos inconsistentes se realizd con ayuda de
los usuarios, se les envi6 un reporte de todas las inconsistencias y ellos
se encargaron de actualizar la informacion correcta en algunos casos, en
los registros que no se pudo actualizar definieron cuéles serian los datos
por default para los campos que continuardn vacios. En el caso de seguir

llenando datos vacios en las transacciones diarias, se establecié que el
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proceso de extraccion coloque como valor por default a dichos campos

como NO DEFINIDO.

La normalizacion se realizé en algunas tablas que manejaban el campo de
cédula del cliente como numérico, para este proceso se conté con el

equipo de desarrollo y base de datos para dicha actualizacion.

La creacioén de indices se realiz6 en las tablas transaccionales, ya que no
existian y este proceso ayudd a que algunas consultas sean mas rapida

para realizar la carga principal.

En las dimensiones generales, se extrae la informacién de la base
consolidada de SQL Server 2012 a la base de datos Datawarehouse, entre
las dimensiones tenemos, la de Jornada Laboral, Zona, Provincia, Rango
de nivel de ingreso, estado de cliente, Aflos de Servicio, Género, Tipo de
establecimiento, Rango de edad, Estado Civil, Relacién Laboral, Tipo de

Cargo y Calendario. La Figura 5.1 presenta la perspectiva realizada:
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Eile Edit View Project Build Debug Data Format 5515 Tools Window Help
Pl e | # G2 - - | b |[Development | | 1 Se B EY B~ <

Clientes.dtsx [Design]™ > JalflylalE10 L ST (o]

¥.. Control Flow |41 DataFlow | (p Parameters | i EventHandlers | T Package Explorer

E' Dimensiones )
=% | estado

l

|_=* | jomada laboral

¥0q|00] - 1210]dhg JaniRg 1

l

S .
|_=# | anio servicio

l

|_=* | estado civil

l

Connection Managers

W Error List

Ready

Figura 10.1: Dimensiones Generales

Para la dimensién calendario, se cre6 una tarea de ejecucion de Sgl para
generar los registros de las fechas y luego almacenarlos en la bodega de

datos de Sql Server 2012. En la Figura 5.2, se muestra la perspectiva

desarrollada:
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File Edit Wiew Project Build Debug Data Fermat SSIS Teels Window Help
Pl @] & 2o |9 - - | b | [Development -] | S EF S0 BIBE O~
Clientes.dtsx [Design]™ principal.dtsx [Design]

¥.. Control Flow |[2] DataFlow | ) Parameters | 7 EventHandlers | T3y Package Explorer

b
L_ *  Berrar modelo
A

|

¥ogioo) . f2iojda A e

s

lJ

= -‘l Clientes

sanyadoig J <buy

Connection Managers

W Error List

Ready

Figura 10.2: ETL-Dimensién Calendario (Tiempo)

En la perspectiva de hecho, se desarrollé el proceso ETL para cargar los
registros de informacion de medidas, de acuerdo al modelo del area de
Gestion de clientes. Dicho proceso toma informacion de la base de datos
transaccional para trasladarla al modelo de base de datos datawarehouse.

A continuacion en la Figura 5.3 podemos visualizar lo antes mencionado:
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] ModeloEstrella - Microsoft Visual Studio = =

File Edit View Project Build Debug Data Format 555 Tools Window Help
Palmd @] & 589 - & | b | [eeiopment - |2} 30 BIES 1~

Clientes.dtsx [Design]* 3 [oiylalvbI e i (ST )|

4 Package Explorer

#.. Control Flow |[3] DataFlow | {J Parameters ‘ & EventHandlers |

Data Flow Task: | [ diente

| Fee ————s e e — g —————» e ——
-
> Lookup Mateh Output e 0 k
- up Match Culp Lockup Match Dutput i+ 1 Metch Outpet Y ralacion labora

X0GI00L 3y, J2101dx3 1AnIAS e

L i — Noelrgrese
Calendsio Z esabied Rangeh
- Zona - . o~
> Luakup Match Dutplt_ J Lookup Match Outpat | LS™ Loakup Match Output > Lookup Mateh Output

Lok ety

<Buissadoig> % maip sse|D g 12101dx3 uonn|os it

3 Lookup Match Output

fact dlient

sapadoig 5

Connection Managers

W, Error List

Ready

Figura 10.3: ETL-Hechos

5.1.2. Carga del proceso de segmentacion de clientes
La carga inicial es la del proceso de llenar el repositorio que consolida toda
la informacion para el procesamiento del modelo estrella, dicho proceso
elimina la informacién duplicada, e inconsistencia encontradas, dejando
en un repositorio de facil acceso que no afecte a las transacciones del dia
a dia, permitiendo consultar la informacién en cualquier momento del dia
sin que se vea afectado el negocio o alterada la informacién a cada minuto,

por lo que se obtendra informacién hasta el dia anterior.

El proceso de carga inicia realizando shrink de la base de datos

permitiendo truncar y reducir el fichero de log, reduciendo espacio
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ocupado por el archivo log de la base de datos, como se realiza una carga
total no se requiere realizar un respaldo del archivo, después continua
limpiando la base de dato que se va a llenar, el siguiente paso es la carga
de la tabla principal de clientes, y la actualizacion de los campos que son
extraidos de otras bases que ayudaran a complementar los datos de la
tabla de clientes como por ejemplo la actualizacion de clientes, quienes
firmaron carta de compromiso de descuento, entre otros datos que estan
en diferente fuentes. A continuacion la Figura 5.4 muestra la carga de la

base consolidada:

= Tangue (Running) - Microsoft Visual Studio = =
File Edit Wiew Project Build Debug Data Format 55I5 Tools Window Help
Pl el | % 2| - -] b | [Developmen -| |[SR A BIE - b om @ @ |[Z] =@

Package.dtsx [Design] <

.. Control Flow | (i DataFlow | {# Parameters | i EventHandlers | T Package Explorer | % Progress

v
Shrink Base Datos

Cornection Managers

LPPackage ution completed with success. Click here to switch to design mode, or select Stop Debugaqing from the Debug menu.

M Call Stack WE; Breakpoints B Command Window B Immediate Window [ Output E¥ Autos B8 Locals B Watch 1

Ready

Figura 10.4: Carga de datos a base consolidada

El proceso de carga del modelo estrella, se realiza en 2 paquetes: el
paquete principal que se encarga de limpiar las tablas del modelo estrella,

llenar las tablas de fechas y llamar al paquete de clientes que es el
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segundo paquete que se encarga de realizar la carga de toda la

informacion del modelo estrella establecido para el proyecto.

A continuacion en las Figuras 5.5 y 5.6 se muestran la ejecucion exitosa

de la carga del modelo estrella del proyecto:

File Edit View Project Build Debug Data Format SSIS Tools Window Help

Pl | 8 B9 - -] b [ [Development || F S BIER - b W@ @02 %3

principal.dtsx [Design]
g‘n Control Flow | (22 Data Flow |o Parameters |§ Event Handlers ‘%g Package Explorer ‘ % Progress

R
L * Borrar modelo
)

Figura 10.5: Carga principal del modelo Estrella

File Edit View Project Build Debug Data Format 5515 Tools Window Help

Pl @ % a9 - | b | [Development -| | R e BB - i b 0@ Q|E |3
Clientes.dtsx [Design] >
g-u Control Flow |[25 Data Flow |O Parameters ‘J Event Handlers "Eg Package Explorer |$ Progress

l

L-‘:*_-J zona

l

[ =% | edad

[ | nivel ingreso © E Medidas AQ

l

L‘:*_‘] establecimiento »

|

| -H -‘ relacion laboral

L‘*J cliente

Figura 10.6: Carga del paquete de clientes
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5.1.3. Cubo de Informacion de Segmentacion de Clientes
Conforme al esquema disefiado en el capitulo anterior, tenemos todas las
tablas de dimensiones que se unen con la tabla centralizada de hecho

clientes, de la siguiente manera:

‘ dim_gene ‘ ‘ dim_jomlabo ‘ ‘ dim_provi ‘

i
dim_estadociv w0 €= dim_annio_servicio

§

dim_edad Fﬂ— fact clientes @:@{ dim_relacilabo ‘

EEL

mw

g g i g

dim_tipoestab

dim_rangniveingr ‘

dim_esta

dim_calendario

Figura 10.7: Implementacién Esquema Estrella (Staging Database)

Para la generacidn del cubo se consider6 lo siguiente:

e Se tomo las tablas principales del modelo entidad relacion.

e Se centralizé todas las medidas o métrica en una sola tabla.

e La tabla centralizada se denomina tabla de hechos, y las demas son
tablas dimensiones.

e Se definié las métricas (edad, género, provincia, ciudad, parroquia,

etc.)
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A continuacion se mostrara la imagen del desarrollo del cubo de

informacion:

Meodelo Estrellz.cube [Design] [

&, e Struchre | 8] Dinerson Usage | Caladations | 10 | Ackons | @) arstions | 2 agregations | ) Perspectives | §) Tranchtons | Bronser &t
. = 4+ [ Cubes ~
Falupl-B@ xes+BNEQ-%- 4 Modelo Estrelo.cube
Mezsures Datz Source View 4 [ Dimensions
: B H 122 Dim Jorizbo dim
3 [ul] Fact Gentes [ Dim Zona.dim
il Numero Ciente 12 Dim Providim
ul Mumero Chente Actuslzado |2 Dim Rangniveingr.dim
ul Numero Chente Regalo |2 Dim Esta.dim
": m":E :':m 1. Dim Calendriodim
ul Numers g .
b 122 Dim Annio Servicio.dim
ul |2 Dim Genedim -
T Fact Clientes Count Mezsure =
) Modelo Estrela " -
% |5 Dm Jomisb BA=
£ Emlw N omame Inhesited B
2 |G DinProwi
= DisplayFald
# ey i
& |4 DimEsta
3 bmm Visible True
2 4 Dim Aria Senvico ]
E Emcm Description
& |5 Dim Tpoestab. A FormatSir
5 | o -LJ IE:: R
Enmor Lt -1 x Fact Cientes Count
Q) 0Enors | §\ 0Wamings | (i) OMessages » Seurce fact chentes (integer)

Figura 10.8: Desarrollo del cubo de informacion

Para esta implementacion del cubo de informacion del area de Gestion de
clientes, se utilizé la herramienta de Analysis Services de SQL Server,

como servidor OLAP.

= () Cemmand
© Ll Processing Database 'Cubo’ completed.
17 Processing Dimension 'Dim Annic Servicio' completed.
1 Processing Dimension 'Dim Calendario' completed.
17 Processing Dimension 'Dim Edad’ completed.
1 Processing Dimension 'Dim Esta’ completed
17 Processing Dimension 'Dim Estadociv' completed.
Processing Dimension 'Dim Gene' completed.
1 Processing Dimension 'Dim Jomlabo' completed.
1/ Processing Dimension 'Dim Provi' completed.
1 Processing Dimension 'Dim Rangniveingr' completed.
17 Processing Dimension 'Dim Relacilzbo’ completed.
Processing Dimension 'Dim Tipcar' completed

1 Processing Dimension 'Dim Tipoestab' completed.
12 Processing Dimension ‘Dim Zona' completed.
5 [ Processing Cube 'Modelo Estrella’ completed.
&y, Start time: 7/27/2018 11:55:08 PM; End time: 7/27/2018 11:55:25 PM; Duration: 0:00:16
[ul] Processing Measure Group ‘Fact Clientes' completed.
By, Start time: 7/27/2012 11:35:09 PM; End time: 7/27/2018 11:35:23 PM; Duration: 0:00:15

Status:

@ Process succeeded

Stop Reprocess View Details... Copy

Close Help

Figura 10.9: Procesamiento del cubo de informacion
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Para la ejecucion del cubo de informacién se coordind con el administrador
de base de datos, la configuracion de un job que se ejecute todos los dias,

permitiendo obtener informacion actualizada para los usuarios.

Se solicité permisos de select/insert/update/delete/alter de las tablas del
modelo estrella para la ejecucién de los paquetes de extraccién en el
servidor de base de datos de datawarehouse con el usuario definido para

los procesos de BI.

Se definieron los siguientes pasos en el Job para que se ejecute la
extraccion, transporte y carga de la informacién del modelo estrellay el del

procesamiento del cubo.

Tabla 14: Pasos de Ejecucién

Pasos Descripcién
1 Ejecuta script EliminarConstraints
2 Ejecuta paquete de carga Inicial
Ejecuta paquete del Modelo
3
Estrella
4 Ejecuta script CrearConstraints
5 Ejecuta paquete 'Carga Total

Procesamiento Cubo'

Entre las actividades para la implementacion del cubo de informacién se
habilitaron permiso de acceso completo a los usuarios del cubo definidos

en el proyecto.
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La visualizacién del cubo de informacién desde la maquina del usuario se
realiza desde Excel agregando una conexion a la fuente de datos donde
residen los datos de la Bodega de datos, producto de la ejecucion de los

modelos de ETL.

Implementacion de Reportes

Para la implementacion de reportes se utiliza Excel 2013, herramienta que
el usuario maneja a la perfeccioén, para iniciar el proceso, se debe verificar
gue el Excel tenga habilitado las opciones de Power Pivot y Power View
herramientas que se van a utilizar para la reporteria, para esto debemos ir

al menu de Archivo — Opciones.

segmentacion - Excel (Error de

. /7
Informacion
Nuevo .
segmentacion
Abrir Desktop
Guardar Proteger libro
Controle el tipe de cambios que los demés pueden hacer en este libro.

Guardar como Proteger

libra -
Imprimir
Compartir /i Inspeccionar libro

. Antes de publicar este archivo, tenga en cuenta que contiene:
Exportar Comprobar si hay Propiedades del documento, ruta de acceso a la impresora, nombre de

problemas - autor, datos de imagen recortados y ruta de acceso absoluta
Cerrar Datos incrustados en un modelo de datos
Contenida que no pueden leer los usuarios con discapacidades
Cuenta
’_Ij Versiones

Opciones

B 7/28/2018 1:26 AM (cuando se cerré sin guardar)

Administrar

Figura 10.10: Activacion de Power Pivot en Excel

Luego en la siguiente pantalla nos vamos a la pestafia de complementos
opcién administrar y escoger “Complementos COM” y dar clic en el botén

Ir.
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General . . .
nere E% Vea y administre los complementos de Microsoft Office.
Formulas
Revision Complementos
Guardar Nembre - Ubicacién
Idioma Complementos de aplicacién activos
Herramientas para analisis Ci\...brary\Analysis\ANALYS32 XLL
fusnzadss Microsoft Office PowerPivot for Excel 2013 Ci\...owerPivotExcelClientAddin.dll
Personalizar cinta de opciones Microsoft Power Map Ci\..r Excel\ExcelPluginShel Ext.dll
Power View Ci\...dHocReportingExcel Client.dll
Barra de herramientas de acceso rapido Team Foundation Add-in "€\ 20086\ TFSOfficeAdd-in.dil”
] Complementos de aplicacion inactivos
Centro de confianza Herramientas para andlisis - VBA Ci\.ry\Analysis\ATPVBAEN XLAM
Herramientas para el euro Ci\...15\Library\EUROTOOLXLAM
Inquire CA\..\Officel S\DCF\NativeShim.dll
Microsoft Actions Pane 3
Solver Ci\...ibrary\SOLVER\SOLVER XLAM
Complementos relacionados con documentos
Complementos no relacionados con documentos
Compl de aplicaciones
Complemento:  Herramientas para analisis
Editor: Microsoft Corporation
Compatibilidad: No hay informacién dispenible sobre compatibilidad
Ubicacitn: Ci\Program Files (xB6)\Microsoft Office\Office15\Library\Analysis\AN
Descripcion: Proporciona herramientas de andlisis de datos para andlisis estadistice

PRIl Complementos COM

Figura 10.11: Opciones de Excel

A continuacién aparecerd la siguiente pantalla y si no estan activas las
siguientes opciones la chequeamos, Microsoft Office PowerPivot for Excel

2013 y PowerView, damos clic en Aceptar y continuamos con la conexion.

Complementos disponibles: Aceptar
] Inquire
| Microsaft Office PawerPivat for Excel 2013 Cancelar

] Microsoft Power Map
E Power View

Team Foundation Add-in A

Quitar

Ubicacian: “‘C\Program Files\Common Files\Microsoft Shared\Team Foundation Server\12.0w36\TF

Comportamiento de carga:  Cargar al inicio

Figura 10.12: Activacion Power Pivot y Power View
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Luego de realizar los pasos anteriores, nos aparecera la opcién de

PowerPivot en la pestafia de Excel, en esta pantalla dar clic en el boton

Administrar.

EHS ¢ = Reporte de Segmentacion de Clentes - Excel (rror d acivacidn de productos) ?H -6 X
iG] MNCo  NSETAR  DSENODEPAGNA  FORMULAS  DATOS  REVSAR  VITA  POWERPNOT  EQURO Inciar sesic

@ vi_ z E;Alfnmmrﬂ[a\mmte @ E E’& nﬂ

. B st horzontamete
Adminisier ~ Campos P Agegara  Actualizar  Detectar  Confiquracion
alwlaes - modelo de datos  todo
Modelo de dates Cleulos Hlineacion de segmentation de datos, Tablas Relaciones

Al ME f'{ A

Figura 10.13: Vista de Power Pivot en Excel

A continuacion nos aparece la siguiente pantalla:

Initio  Disefiar  Avanzadas Ll 0
o E i P I Tipo de datos: Y H 3, Autosuma % BEVlstadedlagrama
D :;, Formato: x CrearKPI ﬁMos trar ocutto
Pegar . Obtenerdatos Actualizar  Tabla o Borrartodos Ordenarpor Buscar Vista de
B ertemos ¥ dngmia- 37 % 2 T i _7 losfitros ~ columna datos m’A’ﬁd“aku‘U
Portapapeles Formato Ordenar y fiftrar Buscar Glaulos Ver

I . |

<<

Figura 10.14: Conexion de datos externos

Nos vamos a dirigir al botén de Obtener datos externos - De base da de

datos — De Analysis Services o PowerPivot.
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| Y F [H] ¥ Autosuma BEV\SH de diagrama
l K ‘l’T QCrear KPI “# Mostrar acutto
Borrar todos Ordenar por  Buscar Vitade _ . )
losfiltros ~ columna datos ) Area de calaulo
Ordenary filtrar Buscar Caleulos Ver

‘E Tg G D Tipo de datos:
@
Admiit = Formato:
MINSAIY  pagar _ |Obtenerdatos| Adualizar  Tabla T €
B etemos+ dingmica~ | $7 % 9 o 4%
Modelo de dall portapapeles Formato
Al - |:B' @% D:. = |
Debase Desenicio De otros Conexiones
de datos ™ de datos v origenes existentes
[ DesolSener l
A .
; g DeAccess
5 [\ De Analysis Services o PowerPivat

Figura 10.15: Conexion Analysis Services

Se debe usar la opcién de usar la autenticacion de Windows y escribir el
nombre del servidor al cual se va acceder (servidor que contiene el cubo
de informacion), en el nombre de la base de datos, se escribe el nombre

del cubo y se da clic en el boton Siguiente.

Conectarse a Micresoft SQL Server Analysis Services_

Especifique la informacién necesaria para conectarse a la base de datos de Microsoft SQL

Server Analysis Services.

Mombre descriptivo de la conexidén: IME!ysisSenrices

Servidor o nombre de archivo: I
Iniciar sesién en el servidor

(® Llsar la autenticacién de Windows

Mombre de usuario: |

Contrasefia: I

Mombre de |a base de datos:

~]

Ama:hs||gmharmm|

< Atras I Siguiente = I Einalizar Cancelar

Figura 10.16: Asistente de Importacién de tablas
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Aparecera la siguiente pantalla que realiza la conexion y el disefio

de los campos que seran utilizados en los diferentes reportes.

Es=specificar una consulta MD3

Escriba o pegue una consulta MDX para seleccionar datos a importar desde la base de
datos de origen.

Mombre descriptivo de la consulta: ICnnsu'ta

Instruccidn MDX:

[] Importar medidas como texto

Figura 10.17: Especificacion de consulta MDX

Al dar clic en el boton Disefio, aparece la siguiente pantalla donde se

escogen los campos que apareceran en el reporte.

& Editar como texto 5 Importar... | 9% @ F (S |[@@|x & 4 1 = @

3 Modelo Estrell= [.] | Dimensién Jeramuia COperador Expresién de fitro
ionar dimensio. .. |
£2) Metadstos = e
Grupo de medida.
<Todas>
(g Modelo Estrella ~ De Annio Serv...  Anmic  Detalle Mes  Numero Dias  Fecha Calend...  Rango Edad
i Measures
= ) AECEEoegl. 2015 | Agosto 1o 201506100, | 04 35-40
1 Dim Annio Servicio 1 Agosto 10 201508-100..  04-35-40
& Dim Calendario 1 Agosto 10 2015-08-100.. 04-35-40
& Dim Edad 1 Agosto 10 2015-08-10 0. 05.- 40 - 45
12 Oim Esta 1 Agosto 0 2015-08-100..  05-4D-45
1 Dim Estadociv
[ Din Gene 1 Agosto 10 201508100 10- 65
15 Dim Jomisbo 1 Agosto 12 201508120.. 03-30-35
&l Dim Provi 1- Agosta 12 201508120..  04-35-40
&l Dim Rangniveingr 1 Agosto 12 2015-08-12 0. 05.- 40 - 45
15 Dim Relzcilabo v 1 Agosto 12 201502120..  05-4D-45
1 Agosto 12 201508120..  07-50-55
1 Agosto 13 2015-08130..  02-25-30
1 Agosta 13 201508130..  05-40-45
1 Agosto 13 2015-08130..  05-4D-45
1 Agosto 13 2015-08130.. 05-4D-45
1 Agosta 12 201508120..  05-40-45
- sl . z e .

pewer || €

¥

Figura 10.18: Pantalla de Disefio de Consultas
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Cuando se termina se da clic en Aceptar y en Siguiente de la pantalla

anterior para que inicie el procesamiento.

Importando

Puede gue |a operacidn de importacidon dure alguncs minutos. Para detenerla, haga clic en
el botén Detener importacion.

. Total: 1 Cancelado: 0
-
1 restantes Correcto: 0 Error: O
Detalles:
Elemento de trabajo Estado Mensaje
=) Consulta Importacion en curso...

Figura 10.19: Importacion de datos

Se da clic en Cerrar y visualizaremos los datos con los que se van a

trabajar, se da clic en grabar y listo para realizar los disefios de reporte en

PowerView.

Inicio

Disefiar  Avanzadas

by [ Pegaryanear Y = T Tipo de datos: 4| OrdenardeAaz % = Autosuma * B A
O e egar y reemplazar P 5 L4 E [‘:’3 Formata: 1| Ordenardez a4 "X = H E_":nenm E BE ﬁ @
Pegar _ Debase Desenicio De otras Conexiones  Adualizar  Tabla . Bomartodos Ordenarpor | Busaar Vista de Vista de Mostrar Area de
B3 Copiar de dstos~ de datos~ onigenes xstentes v dnamiae 37 % > W38 Sesormoden  ostites columna datos diagrama oaulto o
Fortapapeles Obtener datos extemos Fomato Ovdenar y itrar Busar  Cilaulos Ver
[[Dim annio se.. A g
P o Cercarionmao B DimCledarobetleWesbeteesB O ConéoounesDashunerbas_B[Dm Cledaoreca Gl Clenar B i cochgs oo I
1992 Noviembre 5 1992-11-05 00:00:00 07-50-55
. 1992 Agosto 0 1992-08-20 00:00:00 08.-55-60
. 1992 Agosto 2 1992-08-24 00:00:00 3. 60- 65
. 1992 Agosto 3 1992-08-03 00:00:00 08.-55-60
. 1992 Agosto 5 1992-08-05 00:00:00 08.-55-60
. 1992 Diciembre 0 1992-12-20 00:00:00 06.-45-50
. 1992 Diciembre 0 1992-12-20 00:00:00 07-50-55
. 1992 Diciembre 2 1992-12-22 00:00:00 07-50-55
. 1992 Diciembre n 1992-12-22 00:00:00 3. 60- 65
. 1992 Diciembre b} 1992-12-23 00:00:00 03.-60- 65
. 1992 Julio 2 1992-07-24 00:00:00 07-50-55
. 1992 Julio 2 1992-07-24 00:00:00 03.-60- 65
. 1992 Julio 2 1992-07-24 00:00:00 3. 60- 65
. 1992 Junio 12 1992-06-12 00:00:00 08.-55-60
. 1992 Junio 13 1992-06-13 00:00:00 3. 60- 65
. 1992 Junio u 1992-06-14 00:00:00 08.-55-60
. 1992 Junio 1 1992-06-14 00:00:00 08.-55-60
. 1992 Junio 1 1992-06-14 00:00:00 5. 60- 65 v

Figura 10.20: Datos cargados en Power Pivot
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El disefio de PowerView es sencillo y solo se arrastran los datos que se

desean analizar.

H EXDR- Reporte de Segmentacion de Clientes - Ecel (Eror de activacion de productos] 1E -3 X
ARCHVO el INSERTAR DISENO DE PAGINA FORMULAS DATOS REVISAR VISTA ciar sesid
Etablecer Actualzar Relaciones  Mjustara Listade Aresde P
imagen - . laventana campos filros  View
Portapapele: Deshacer/Rehacer Temas imagen de fondo Datos Ver S
X el o X
= VETA
Afio
Cargo
Circuito
iudad

Figura 10.21: Pantalla de Disefio Power View

La implementaciéon de reportes se realizd6 acorde a la informacion
recopilada del levantamiento de requerimiento, los esquemas fueron

disefiados con los involucrados, a continuacion se detalla alguno de ellos:

Mes %

Abril "

Agosto

Diciembre

Enero |:!
Afio (Varios elementos) R Febrero

Etiquetas de columna |7
Abril
Etiquetas de fila -1/ Nimero Cliente Actualizado Nimero Cliente con Regalo Nimero Cliente con Firma Nimero Cliente Active Nimero de Cliente
+AZUAY 36 4 1

6 4“4

+BOLIVAR 51 2 30 2 85
</CANAR 12 9 12 7 13
= AZOGUEZ 9 7 9 6 9
AZOGUES 9 7 9 6 9

= DELEG 2 2 2 1 2
DELEG 2 2 2 1 2
=/LATRONCAL 1 0 1 0 1

Figura 10.22: Reporte de Clientes por Ubicacion Geogréfica



87

Uno de los reportes solicitados, fue el de reporte de clientes por ubicacion
geografica, en el cual se observa la cantidad y porcentaje de clientes que
tiene la empresa por zona y por provincias en el cual se visualiza donde
se concentra el mayor numero de clientes, dando una visién general de

cdmo esta posicionado en cada provincia.

Reporte de Clientes por Datos Generales

Porcentaje de Clientes por Género Porcentaje de Clientes por Estado Civil

Geénero
= v cxonco I

Bl MASCULIND
DIVORCIADO .

UNION LIBRE I

VIUDO I

0.00 0.0z 0.04 0.08 0.08

Porcentaje de Clientes por Rango Nivel de Ingreso

Rango Nivel de Ingreso
B 1< 700
EE 2700 - 900
200 - 1200

3
5.-> 1400

Figura 10.23: Reporte de Clientes por Datos Generales

El reporte de clientes por datos generales, da una visién amplia sobre el
porcentaje de clientes por género, por estado civil y por el nivel de ingreso.
Este informe ayuda a ver una amplia vision a la gerencia del porcentaje de
clientes que tenemos en cada segmento y donde hay que seguir

trabajando para captar nuevos clientes o retenerlos.
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Reporte de Clientes por Datos Laborales

Porcentaje de Clientes por Rango de Afios de Servicios

Porcentaje de Clientes por Jomada Laboral
4

15

10. 2 ..
5

. R .

Matutina -3 3. s 4

NO MNocturna  \espertina 1-=3afos 2 _3 5 .-.5- %-12 5_-1.2-13 6.-|§-25
DEFINIDO anos anos afos anos anos

Porcentaje de Clientes por Relacion Laboral Porcentaje de Clientes por Rango Nivel de Ingreso
Relacion Labo ngo Nivel de Ing
B Contrato B 1.-< 700
B 2-700- 800

0 Mombramie

0 3.- 000 - 1200

B 4-- 1200 - 140
§.- = 1400

Figura 10.24: Reporte de Clientes por Datos Laborales

El reporte de clientes datos laborales, abarca la segmentacion por Jornada
Laboral, Rango de afios de servicios, la relacién laboral y el rango de nivel
de ingreso salarial, que permite una vision amplia de dichos segmentos

para la posterior toma de decisiones gerencial.

La reporteria brinda una forma visual amigable y dinamica para el andlisis

de la informacion que facilita el andlisis gerencial.

5.2 Plan de Pruebas
Para la realizacion de las pruebas del cubo de informacion, se implemento un
ambiente de prueba denominado pre-produccion, un ambiente similar al de
produccion con un mes de diferencia de informacion. Se establecieron en los

modelos de ETL la conexion a dicho servidor designado para pruebas.
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El ambiente de pruebas mantiene informacién al afio 2018, lo que nos ayuda a
una ejecucion de fase de pruebas, esta actividad involucra el proceso de ETL

conectada a desarrollo.
Pruebas unitarias

En dichas pruebas se realiz6 la ejecucién de los modelos dimensionales, con

informacion de ambiente de pre-produccion, verificando los siguientes aspectos:

o Carga de datos a las tablas de dimensiones.

e Verificacion de los datos de las tablas de dimensiones.

o Carga de datos de las tablas de hecho.

e Verificacion de los datos de la tabla de hecho.

¢ Navegacion de los niveles de jerarquias de dimensiones.

e Carga de datos del Tanque, Modelo Estrella y el cubo de Informacion.

¢ Consistencia de datos de todas las cargas.
A continuacién se detalla la matriz de pruebas realizadas:

Tabla 15: Resultados de Pruebas Unitarias

Resultados de Casos de Uso para Pruebas Unitarias

Tipo Caso de Uso Categoria
Funcional Carga d.e'Tar?gue (repositorio de Alto
unificacion de datos).
Funcional Verificacion de conexion a SQL Alto
Server.
. Verificacion de existencia de datos
Funcional g " Alto
numericos en campos alfabéticos.
. Verificacion de campos
Funcional - Alto
alfanuméricos en campos de fecha.




Tipo Caso de Uso Categoria
Verificacion de consistencia de
Funcional datos, verificando la existencia de Alto
campos nulos.
Tipo Carga de Modelo Estrella Categoria
Funcional Verificacion de conexién a SQL Alto
Server.
Funcional Revision de carga de o_Iatos de las Alto
tablas de dimensiones.
Verificacion de los datos de las
Funcional tablas de dimensiones, que no se Alto
carguen datos duplicadas.
. Revision de carga de datos de las
Funcional Alto
tablas de hecho.
Verificacion de carga correcta de las
Funcional tablas de hechos, sin duplicidad de Alto
datos, y todos los campos llenos.
Tipo Cubo de Informacién Categoria
Funcional Verificacion de conexién a SQL Alto
Server.
. Verificacion de las jerarquias
Funcional : . Alto
creadas en el cubo de informacion.
Verificacion de la coherencia de
Funcional informacion reflejada en el cubo de Alto
informacion.
Funcional Verificacion de la estructura ,creada Alto
en el cubo de informacién.
Funcional Verlflcamon entre las medidas y Alto
dimensiones.
Funcional Verificacion de duplicidad de datos. Alto

Pruebas con usuarios

Para las pruebas con usuarios se valido los siguientes aspectos:

e Tiempos de ejecucion de informes.

e Resultados numéricos de informes.

e Consistencia con la data del sistema transaccional.

¢ Nivel de jerarquizacion de las dimensiones.

90
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Para las pruebas se consideraron los siguientes puntos de vista técnicos:
Funcionalidad: Utilidad de la implementacion para el usuario.

Rendimiento: Nivel de procesamiento del sistema frente a la demanda del

requerimiento del usuario.
Las métricas para evaluar los siguientes parametros son:
Alto: La funcionalidad y rendimiento son muy buena o exitosa.

Medio: La funcionalidad y rendimiento responde a un escenario normal, ni muy

bueno, ni muy malo, es aceptable.

Bajo: La funcionalidad y el rendimiento a una alta demanda es muy bajo, se debe

mejorar.
Nula: Funcionalidad nula, rendimiento inaceptable.

A continuacién se detalla los resultados obtenidos de la fase de pruebas con los

usuarios:

Tabla 16: Resultados de Pruebas con Usuarios

Resultados de Casos de Uso para Pruebas

Tipo Caso de Uso Categoria
Funcional Jerarquias de dimensiones que sean pertinentes. Alto
. Datos de informes igual al de la base
Funcional . Alto
transaccional.
Funcional Validacion general de resultados de informes. Alto
Rendimiento Ejecucion de informes por usuarios diferentes. Alto

Rendimiento Rendimiento de ejecucion de informes. Medio
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El manejo de errores que pueda existir en el proceso diario, se manejara de la

siguiente manera:

Todos los dias el administrador de base de datos realiza una revision general
de los job, que son los encargados de mandar a ejecutar todas las cargas
gue intervienen como carga principal, carga de modelo estrella y
procesamiento de cubo de informacion, en el caso de existir un error en estos
procesos, el administrador de base de datos comunica inmediatamente al
encargado del mantenimiento y actualizacion del proceso del cubo de
informacion.

En el caso de existir un error de inconsistencia de datos no detectado en
pruebas, el usuario afectado, debe comunicarse con el departamento de

Sistemas, para indicar cudl es el inconveniente para que sea solucionado.



CAPITULO 6

ANALISIS DE RESULTADOS

Una vez terminado el proceso de disefio, desarrollo e implementacién del cubo de
informacion, detallamos en este capitulo el analisis de los resultados obtenidos con

la culminacién de este proyecto.

6.1 Informacién Integrada y Actualizada
Con el proceso del cubo de informacion de segmentacion de clientes, se logré
consolidar en una sola fuente de informacion todas las categorizaciones
asociadas al cliente, de esta forma es mas facil de atender todas las solicitudes
de informacion realizadas, dado a que la informacién se encuentra en un solo
lugar. Adicional se efectu6 el analisis de los datos respectivos, para la eliminacion
de inconsistencias existentes. Se organizé la informacion que se obtuvo en los
diferentes niveles de detalle segun los requerimientos de los usuarios,

considerando solo datos puntuales para la generacion de conocimiento del area
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de negocio de Gestion de Clientes. De esta manera se tiene informacién

actualizada en todo momento.

6.2 Revision de resultados obtenidos

En la implementacién del cubo de informacién para presentar los resultados que

requiere el area de Servicio al Cliente de la empresa, se logré mejorar los tiempos

de entrega de informes del equipo de supervisores a la Gerencia Administrativa.

A continuacion se detallara los resultados obtenidos, enfocados en los problemas

mencionados:

Tabla 17: Matriz de resultados Obtenidos (Problemas del Giro del Negocio)

Problemas Mejora (%) Antes Después
Informacion no
Riesgos de error estructurada en|Se crea modelo
86.67 : . L
en los reportes modelo de entidad | entidad relacién.
relacion.
Dependencia del D'Spon'b.'l,'dad de la
ersonal de informacion del
P Datawarehouse,
sistema para que :
dependiendo
obtenga N g
Retrasos en la . L, Unicamente del
- 86.67 informacion 'y la .
toma de decision . administrador de base
presente en hoja de
. ; de datos para
célculo, segun la L
: actualizaciones y
necesidad del e
. verificacion del buen
usuario.

funcionamiento.




95

Problemas

Mejora (%)

Antes

Después

Costos Operativos

86.67

Se designaban un
recurso para la
generacion de
informacién que
provocaba horas
adicionales para la
entrega oportuna,
asi como atrasos
en tareas.

Se designa un
recurso para la
generacion de
informacion mediante
la herramienta, se
elimina las horas
adicionales y atrasos
de tareas.

No disponibilidad
del recurso
existente

86.67

Se depende del
horario laboral
disponible del
personal de
sistema para la
entrega de la
informacién al
departamento  de
Gestion de clientes.

La informacion esta
disponible debido a
que esta
automatizada en el
cubo de informacion,
dependiendo
Unicamente de la
supervision del
administrador de base
de datos.

Revisando

la tabla correspondiente encontramos que los problemas se

presentaban en los tiempos de entrega de reportes, en los costos operativos que

generan los recursos mal utilizados, y la informacion errénea que provocaba el

reprocesamiento de informes. Ahora con el proceso actual, el riesgo de error en

los reportes se ha reducido, al igual qgue ha mejorado los tiempos de retrasos en

la entrega de reportes lo que mejora la toma de decisiones a tiempo, en los costos

operativos también mejor6 debido a que se disminuye la carga operativa, evitando

la generacion de horas de trabajo adicionales y retrasos de tareas.
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Tabla 18: Matriz de resultados Obtenidos (Problemas Tecnoldgicos)

Problemas Mejora (%) Antes Después
Falta de No existe control de |Se crean grupos de
Seguridad 93.33 acceso  para la |usuarios con
informacion. accesos al cubo.
La misma |Se  consolida la
Duplicidad de 93.33 informacion se |informacion en una
informacion ' encuentra en [sola  fuente de
distintas tablas. informacion.
Por el nivel de
rotacion del personal | Se elimind la
de sistema no |dependencia de
siempre se tenia |personal sin
Reportes con expertos del negocio |conocimientos  del
informacién 93.33 para la generacién |negocio debido a la
errénea de los reportes, por |automatizacion del

lo que la informacion

entregada en
ocasiones era
errénea.

proceso de
extraccion de
informacion.

Con respecto a los problemas tecnoldgicos tenemos la falta de seguridad de los

archivos ya que no cuentan con control de acceso, adicional la duplicidad de

informacion y reportes con informacion erronea es muy frecuente. Ahora con el

proceso actual se maneja grupos de usuarios con accesos al cubo, se consolida

la informaciéon en una sola fuente de datos, y se elimina la dependencia de

personal sin conocimientos, debido a la automatizacion del proceso de extraccion

de informacioén, dejando atras el problema de rotacion de personal.
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Tabla 19: Matriz de Resultados Obtenidos (Nuevos Problemas

Encontrados)
Problemas Mejora (%) Antes Después
Procesos
Personal no Sobr(_acarga de automatizados
. 86.67 trabajo en expertos
capacitado . (cubo de
del negocio. . L
informacion).
No se da Se quitaba de
o proyectos al |Con el ETL y el
prioridades en las .
personal de sistema [datawarehouse se
tareas y se atrasa la 86.67 o
para solventar |disminuye la carga
entrega de o
: S solicitudes de [laboral.
informacion .
usuario.
No se provee de [Se provee todas
todas las aristas de [las  perspectivas
Informacion limitada 73.33 un perfil de clientes, |[de informacion de
del cliente ' por lo que el insumo [clientes, pero
de trabajo es |[depende del
escaso. usuario su uso.
El tiempo de
requerimiento  se |El cubo de
Requerimientos disminuye por [informacién
73.33 I
encolados atender los reportes |disminuye la carga
solicitados por [laboral.
usuarios.

Adicional se detectaron nuevos problemas como sobrecarga de trabajo por
personal no capacitado, atrasos en entrega de proyectos debido a la prioridad de
tareas, no se proveia toda la informacion necesaria del cliente, todos estos
problemas se presentan por el poco tiempo de atencion a los requerimientos. Con
la implementacion del proyecto se logra la mejoria de estos puntos, debido a la
automatizacion de procesos, permitiendo tener el tiempo necesario para atender
requerimientos encolados, dar prioridades a proyectos de otras areas y de

capacitar al personal para que pueda atender mejor los procesos.
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La encuesta fue realizada a los analistas y supervisor encargados de la entrega

de informes al area de gestion de clientes.

6.3 Mejor uso de Recursos
El cubo de informacion de segmentacién de clientes les brindé un mejor acceso a
la informacién a todos los usuarios involucrados en el proceso con un lenguaje de
negocio, ayudandoles a construir informes, realizar consultas y a efectuar un
mejor andlisis del negocio, incrementando su eficiencia con el aprovechamiento

de los recursos tecnoldgicos de la empresa.

El problema de acceso a la informacion fue solucionado con la concentracion de
las diferentes fuentes de informacion de negocio en un solo entorno centralizado,
obteniendo de esta manera rapidez en el analisis, consultas y menor tiempo de

uso de la informacién.

La explotaciéon de datos es mas facil y practica a través del datawarehouse
aumentando una mayor eficacia del negocio, que no se logra con el uso de datos
gue proceden de aplicaciones operacionales, donde la informacion se obtiene de

procesos independientes lo que hace que el proceso sea mucho mas complejo.

El mayor beneficio de este proyecto es la optimizacién de tiempos, en cuanto a la
visualizacién de reportes de informacion consolidada, y que esta orientada para
la toma de decisiones. Por otro lado, desde el punto de vista tecnolégico, tenemos
la optimizacién de recursos en cuanto a la entrega de reportes, ya que ahora la

solicitud es al sistema dimensional y no a un recurso humano.
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A continuacion, se presenta la Tabla 20, que resume el alcance propuesto y los

tiempos optimizados:

Tabla 20: Alcances Propuestos y tiempos optimizados

Area

Informes / Reportes

Tiempo
Manual
(min)

Tiempo

automatizado

(min)

Mejora
(%)

Gestion
de
Clientes

Reporte de clientes por
ubicacién geogréfica.

10

1

90.00

Reporte de clientes por
fecha de ingreso, por datos
generales, laborales y
empresariales.

15

93.33

Reporte de clientes con
datos actualizados por
ubicacién geogréfica.

11

90.91

Reporte de clientes con
datos actualizados por fecha
de ingreso, por datos
generales, laborales y
empresariales.

16

93.75

Reporte de clientes activos
por ubicacion geogréfica.

10

90.00

Reporte de clientes activos
por fecha de ingreso, por
datos generales, laborales y
empresariales.

15

93.33

Reporte de clientes con
premios o regalo por
ubicacion geografica.

12

91.67

Reporte de clientes con
premios o regalo por fecha
de ingreso, por datos
generales, laborales y
empresariales.

18

94.44

Reporte de clientes con carta
descuento por ubicacion
geografica.

12

91.67

Reporte de clientes con carta
descuento por fecha de
ingreso, por datos generales,

laborales y empresariales.

17

94.12
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La implementacion del modelo dimensional para el area de Gestién de Clientes,
proporciond reportes de informacion consolidada e integrada que antes se
realizaban de manera manual mediante hojas electrénicas, y que actualmente

ayudan a la toma de decisiones debido a los criterios de negocio identificados.

A continuacion, en la Tabla 21 se detallan algunos criterios que se consideraron

para la toma de decisiones:

Tabla 21: Criterios para la Toma de Decisiones

Criterios para latoma de decisiones
Niveles de actualizacion de datos segun el sector, sexo,
género, edad y profesién, sueldos.
Niveles de actualizacion de datos bajo incentivos (obsequios,
regalos).
Recuperacion de clientes gracias a la actualizacién de datos.
Recuperacion de clientes gracias a la firma de carta de
autorizacion de descuento segun los sectores.
Niveles de clientes segun el sector, datos personal,
profesionales y laborales.
Niveles de clientes activos por sector.




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

1. La disponibilidad y rapidez de la informacién de negocio, es de vital importancia
para la empresa ya que se obtiene a tiempo para poder tomar decisiones de

manera oportuna y poder tomar acciones en el momento indicado.

2. La presencia de una herramienta de inteligencia de negocios que brinde
informacién de manera eficaz y desde diferentes perspectivas en unos minutos,

permite realizar mejores analisis de la situacion actual de la empresa.

3. La implementacion de la solucidn propuesta, permite visualizar mejoras en los
procesos, con respecto a los tiempos, ya que ahora no se depende del tiempo
del persona de tecnologia para la entrega de informes, obteniendo de esta
manera un importante logro por las areas involucradas que tienen disponibilidad

de la informacion en todo momento para su analisis.
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4, La calidad de la informacion se valora en el proyecto, debido a la eliminacion de
inconsistencia de datos, impactando directamente en la mejora de la toma de

decisiones, reduciendo el sesgo de datos incorrectos.

RECOMENDACIONES

1. Usar los modelos desarrollados, de acuerdo al alcance como proyecto inicial para

incursionar en el area de Inteligencia de Negocios.

2. Socializar el proyecto con otras areas no definidas en el proyecto, a fin de mostrar
la utilidad de la herramienta, evidenciando las ventajas y utilidad en la toma de

decisiones.

3. Efectuar un proceso de medicion del nivel de madurez que permite a la empresa
ver el nivel de uso de la herramienta tecnolégica, post-implementacién a fin de
verificar el acoplamiento del personal ante las soluciones de Inteligencia de

Negocios.

4. Actualizar el software de base de datos, de SQL Server 2012 a 2016, capacitando

al personal interno, para el mejor manejo y administracion de la base de datos.

5. La administracién del cubo de informacion debe quedar bajo custodia del area de

base de datos.
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ANEXO - CRONOGRAMA

TAREA DURACION | COMIENZO FIN PREDECESOR
1 | Creacién de Cubo de Informacion 154 dias 11/12/2017 | 24/07/2018
2 | Inicializacion 20 dias 11/12/2017 9/1/2018
3 Identificacion y recopilacion de informacién 15 dias 11/12/2017 2/1/2018
4 Identificar Fuente de Datos 3 dias 3/1/2018 5/1/2018 3
5 Elaboracién de Cronograma 2 dias 8/1/2018 9/1/2018 4
6 | Andlisis 8 dias 10/1/2018 | 19/01/2018
7 Andlisis de las nuevas dimensiones y medidas 5 dias 10/1/2018 | 16/01/2018 5
8 Reunién con Especialistas 3 dias 17/01/2018 | 19/01/2018 7
9 | Disefio 32 dias 22/01/2018 8/3/2018
10 | Disefio de arquitectura 5 dias 22/01/2018 | 26/01/2018 8
11 Disefio de Extraccion, Transformacion y carga 10 dias 29/01/2018 9/2/2018 10
12 Disefio de Dimensiones de cubo 5 dias 14/02/2018 | 20/02/2018 11
13 Disefio de tabla de hechos del cubo 2 dias 21/02/2018 | 22/02/2018 12
14 | Disefio de reportes 10 dias 23/02/2018 8/3/2018 13
15 | Implementacién 14 dias 9/3/2018 | 28/03/2018
16 Limpieza de informacion 8 dias 9/3/2018 | 20/03/2018 14
17 Preparacién de entono DEV 6 dias 21/03/2018 | 28/03/2018 16
18 Tablas Principales 12 dias 29/03/2018 | 16/04/2018
19 Creacioén o construccion del datawarehouse 10 dias 29/03/2018 12/4/2018 17
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TAREA DURACION | COMIENZO FIN PREDECESOR
20 Creacion de relaciones ldia 13/04/2018 | 13/04/2018 19
21 Creacion de indices ldia 16/04/2018 | 16/04/2018 20
22 Procesos ETLs 19 dias 17/04/2018 | 15/05/2018

Definjcién de querys de e_xtraccién_ C!e informacion 12 dias

23 considerando las dimensiones definidas 17/04/2018 4/5/2018 21
24 Construccion de proceso ETL 7 dias 7/5/2018 | 15/05/2018 23
25 Cubo de Informacién 11 dias 16/05/2018 | 31/05/2018
26 Creacion de DataSource y vista 1dia 16/05/2018 | 16/05/2018 24
27 Creacion del cubo 10 dias 17/05/2018 | 31/05/2018 26
28 Reportes 8 dias 1/6/2018 | 12/6/2018
29 Creacion de reportes 8 dias 1/6/2018 | 12/6/2018 27
30 Pruebas Internas 16 dias 13/06/2018 4/7/2018
31 Preparacion de Entorno de pruebas 5 dias 13/06/2018 | 19/06/2018 29
32 Limpieza de datos y ordenamiento de informacién 3dias 20/06/2018 | 22/06/2018 31
33 Ejecucion de pruebas integrales 5 dias 25/06/2018 | 29/06/2018 32
34 Ajustes de procesos 3 dias 2/7/2018 4/7/2018 33
35 Pruebas con Usuarios 13 dias 5/7/2018 | 23/07/2018
36 Preparacion de Entorno de pruebas 2 dias 5/7/2018 6/7/2018 34
37 Limpieza de datos y ordenamiento de informacién 3dias 9/7/2018 | 11/7/2018 36
38 Ejecucion de pruebas integrales 5 dias 12/7/2018 | 18/07/2018 37
39 Ajustes e Implementacion de procesos 3 dias 19/07/2018 | 23/07/2018 38
40 Finalizacion 1 dia 24/07/2018 | 24/07/2018
41 Cierre de documentos 1 dia 24/07/2018 | 24/07/2018 39




ANEXO - ENCUESTA

Objetivo: Medir el impacto de la implementaciéon del Cubo de Informacion en el

Area de Gestién de Clientes.

Negocio

¢ Usted considera que el proyecto ayudd a disminuir los errores en los reportes?

a) Totalmente en desacuerdo

b) En desacuerdo

c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

¢, Usted considera que el proyecto ayudo6 a disminuir el tiempo de demora en la

toma de decisiones?

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo
c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

d) De acuerdo
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e) Totalmente de acuerdo

¢ Esté usted de acuerdo con que el proyecto ayudd a la eliminacion de costos

Operativos?

a) Totalmente en desacuerdo

b) En desacuerdo

c¢) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

¢ Esta usted de acuerdo que el proyecto ayudd a eliminar la dependencia de

recursos de tecnologia para obtener reportes?

a) Totalmente en desacuerdo

b) En desacuerdo

c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

Problemas Tecnoldgicos

¢, Considera que el proyecto contribuyd a mejorar la seguridad de la informacién?
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a) Totalmente en desacuerdo

b) En desacuerdo

c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

¢ Considera que el proyecto contribuyé a la eliminacién de duplicidad de datos?

a) Totalmente en desacuerdo

b) En desacuerdo

c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

¢ Considera que el proyecto contribuy6 a mejorar la calidad de reportes, eliminando

la cantidad de informacion errénea?

a) Totalmente en desacuerdo

b) En desacuerdo

c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo
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Nuevos Problemas Encontrados

¢ Considera que el proyecto ayudara a mitigar la falta de personal no capacitado?

a) Totalmente en desacuerdo

b) En desacuerdo

c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

¢, Considera que el proyecto ayuda a evitar que se sobrecargue de trabajo al

personal?

a) Totalmente en desacuerdo

b) En desacuerdo

c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

¢, Considera que el proyecto contribuye a obtener un mejor perfil de los clientes?

a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo

c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
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d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo

¢ Considera que el proyecto ayuda a evitar atrasos en los requerimientos del

negocio, evitando generar encolamientos?

a) Totalmente en desacuerdo

b) En desacuerdo

c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
d) De acuerdo

e) Totalmente de acuerdo



