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RESUMEN

La presente tesis tiene como objetivo realizar una solucién de
inteligencia de negocio, para proporcionar la informacion de ventas de los
productos del banco de manera rapida y asi proporcionar a la division
comercial, equipo de productos y gerentes de agencia, informacién para la
gestién de ventas que permitira un incremento en ventas de las campanas de

multiproductos.

Este proyecto esta basado en la metodologia Kimball, tiene cuatro
principios, los cuales presentan fases y actividades que permitieron
desarrollar la solucion de inteligencia de negocio en el banco. Como resultado,
se logré implementar una solucion de inteligencia de negocio que permite que
la division comercial, equipo de productos y gerentes de agencia obtengan
informacion actualizada con un desfase de un dia y llevar un seguimiento de
las ventas para poder tomar decisiones en el planteamiento de nuevas
estrategias en el mes y campafa. La implementacién de la soluciéon de
inteligencia de negocio permitié lograr un incremento de las ventas en un 6%
en promedio, solo durante el primer mes de prueba; adicionalmente se obtuvo
una reduccidén en los tiempos de carga y validacion de las fuentes de
informacion con un dashboard de interfaz amigable para el comité de

gerencia.

Palabras clave: Inteligencia de Negocio, Camparias de multiproductos,
Metodologia Kimball, ventas, fuentes de informacién.
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ABSTRACT

This thesis aims to realize a business intelligence solution to provide
faster information about bank products sales in a way that commercial division,
product team and agency managers receive data on sales management which

allow sale increment in multi-product campaigns.

This project is based on Kimball methodology, it has four principles,
which present phases and activities that allowed the development of business
intelligence solution in the bank. As a result, a business intelligence solution
was implemented; it allows the business division, product team, and agency
managers to obtain updated information with one-day lag and to track sales to

be able to make decisions on the strategies in the month and the campaign.

The implementation of business intelligence solution allowed an
average sales increment of 6% only during the first month of testing;
additionally it permits loading time decrease and information source approval
with a friendly interface dashboard for the management committee.

Keywords: Business intelligence, Kimball methodology, multi-products
campaigns, sales, information sources.
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INTRODUCCION

Actualmente, en el area de Planeamiento Comercial Banca Minorista,
desea incrementar las ventas y realizar un seguimiento constante de ellas
dentro de las campanas de multiproductos, por ello este proyecto tiene como
principal objetivo realizar una solucion de inteligencia de negocio para
proporcionarle a la Divisibn Comercial, equipo de productos y gerentes de
agencia informacién a un dia anterior (t-1) para apoyar a la gestion de ventas.

Hoy en dia las empresas manejan un gran flujo de informacién, la cual
muchas veces es dificil de manejar, y es en ese momento donde entra una de
las herramientas mas utilizadas ultimamente en las areas de tecnologia de
informacion (Tl): inteligencia de negocio o “business intelligence”.

Las organizaciones contemporaneas han enfrentado una necesidad de
toma de decisiones complejas y semiestructuradas. La dispersién de las
fuentes de informacién y descentralizacién de este tipo de proceso resultan
en la insuficiencia de los modelos actuales de gestién de la informacion. En
esta situacion, las organizaciones ofrecen la aplicacién de sistemas de BI,
“business intelligence”. Estos representan un entorno integrado que consiste
principalmente en almacenes de datos, herramientas ETL (extract, transform
and load) y técnicas OLAP (on line analytical processing) (Olszak & Ziemba,
2006)

Una buena gestién inicia con el control, por lo que se hace eminente la

medicién. Esto conlleva a que las empresas tengan que mejorar el
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seguimiento y evaluacién de actividades. Con este antecedente, el disefio de
un sistema de indicadores que permitan medir la gestion y desempefio del
area de ventas basado en un modelo de inteligencia de negocios seria
beneficioso y generaria valor empresarial (Novoa, 2014).

El disefno de los dashboards es fundamental para facilitar la
visualizacion efectiva de grandes cantidades de informacion. A través de una
buena agrupacion y diserio, se logra entender caracteristicas inherentes en
los datos que pueden ser casi imposibles de detectar mediante otros métodos,
apoyando asi, una toma de decisiones eficiente, partiendo de las principales
métricas y variables establecidas previamente (Calderén Gémez, Diaz Mingui,
Ariza Nieves, Giraldo Ardila, & others, 2015).

El analizar los requerimientos de usuarios, para disefar y construir un
datamart, debido a sus sistemas actuales no soportan el manejo adecuado de
grandes volumenes de informacion, se tiene dificultades para utilizarla y
emplearla en la toma de decisiones de la seccion, es por ello que (Altamirano
Zelada, 2015) plante6 como medida de solucién la construccién de un
datamart con el fin de mejorar la toma de decisiones en el Banco de la Nacion.

La implementacién de una solucidon de inteligencia de negocio es
combinar las herramientas disponibles, la tecnologia y procesos de

transformacién de datos asi obtener informacion relevante para el negocio.

El problema general es la limitada informacion para la gestion de ventas
dentro de las campanas de multiproductos de un banco. Dentro de los comités
de ventas se tiene un dashboard con informacion desfasada de una semana,
el cual no permite tomar acciones inmediatas para obtener un incremento en

las ventas y cumplir con las metas al cierre de cada campafa.

El objetivo general es mejorar la gestién de ventas del area de Banca
Minorista. Como objetivos especificos se precisan: Implementar una solucién
de negocios a través de un datamart para el area ventas de Banca Monorista.
Mejorar la elaboracién del Dashboard para la gestién de ventas y reducir los

tiempos de carga y validaciéon de la informacion de ventas.
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La justificacion tedrica se basa en la solucion de inteligencia de negocio
que hoy en dia se aplica en empresas de diferentes rubros, tanto publicas
como privadas, los cuales buscan mejorar las mediciones y la gestion de sus
indicadores para tener informacién que apoye a la gestion de ventas. La
implementacion de una solucion de inteligencia de negocios logra mejorar la
eficiencia en el uso de la informacion para la empresa, reduciendo tiempos en

procesos de carga de informacion.

La justificacion practica implica que el area de Planeamiento Banca
Minorista de un banco, desea incrementar sus ventas dentro de las campanas
de multiproductos; para ello requiere una solucién de inteligencia de negocio,
el cual implica mejorar y automatizar la obtencién de informacién de ventas al
crear un datamart que lograra integrar las fuentes de informacién de los
productos, proporcionando informacion al dia anterior (i-1) para la Division
Comercial, equipo de productos y gerentes de agencia; teniendo un
seguimiento diario de las ventas para apoyar a la toma de decisiones de
nuevas estrategias de los diferentes productos. Ademas, esta solucidon
ayudara a reducir tiempos en los procesos de carga de informacién y procesos
de validacion.

La estructura de la tesis denominada Implementacién de una solucién
de inteligencia de negocio para incrementar las ventas del area de Banca
Minorista de un banco, consta de cinco capitulos. En el Capitulo |, se describe
diferentes tipos de proyectos realizados utilizando inteligencia de negocio,
también se describe algunas teorias de Bl; en el Capitulo I, se describe la
metodologia que se utilizé para el desarrollo del proyecto; en el Capitulo I,
se describe el desarrollo del proyecto utilizando la metodologia descrita en el
capitulo anterior; en el Capitulo IV, se describen las pruebas realizadas al
proyecto y los resultados obtenidos de estas pruebas; en el Capitulo V, se ve
las aplicaciones que se elaboraron.
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CAPITULO I
MARCO TEORICO

El Banco de Crédito del Peru (BCP), inici6 sus actividades el 9 de abiril
de 1889, adoptando una politica crediticia inspirada en los principios que
habrian de guiar su comportamiento institucional en el futuro. (Banco de
Crédito del Peru, 2016)

Con el proposito de conseguir un mayor peso internacional el BCP
instalé sucursales en Nassau y en Nueva York, hecho que los convirti6 en el
Unico banco peruano presente en dos de las plazas financieras mas
importantes del mundo. Hoy en dia el banco tiene 125 anos en el mercado
local. Esta institucion cuenta con 375 agencias, mas de 1,800 cajeros
automaticos, mas de 5,600 agentes BCP y mas de 15,000 colaboradores; asi
como bancos corresponsales en todo el mundo. (Banco de Crédito del Perq,
2016)

El banco tiene cinco gerencias centrales, como se muestra en el Anexo
1; una de estas gerencias es la de banca minorista y gestién de patrimonios,
la cual tiene como principal objetivo brindar servicios a personas y pequefas
empresas.

La gerencia de banca minorista y gestion de patrimonios (organigrama
ver en Anexo 2: Organigrama banca minorista y gestién de patrimonios)

brinda servicios a personas y pequenas empresas, asi como a instituciones



sin fines de lucro. El objetivo de esta banca es establecer relaciones rentables
y de largo plazo con esos clientes, mediante estrategias orientadas a
satisfacer las necesidades especificas de cada segmento, asi como también
incrementar su participacién de mercado.

Se muestra la participacién de mercado del ano 2015 en la Figura 1.
(Banco de Crédito del Pert - memorial anual, 2016)

Participacion de mercado (%) - Banca Minorista
(Diciembre de 2015)

Consumo Pyme* Tarjeta de Creédito® Hipotecario Negocios

Figura 1: Participacién de mercado 2015
Fuente: Banco de Crédito del Per - memorial anual, 2016

En el area se genera un reporte de seguimiento de ventas para
la alta gerencia y funcionarios el cual se le llama “tablero de control”, este
muestra los avances de los cumplimientos de las colocaciones por producto y
segmento.

Los problemas identificados que se tienen la informacién
desfasada, el cual limita tomar decisiones inmediatas generando un
incumplimiento de su meta, esto es a causa de que los procesos de carga
manual de las fuentes de informacién tardan demasiado. Luego de esto se
debe validar manualmente la informacion (campos errados, archivos
incompletos, formato incorrecto), el cual también toma tiempo y como proceso
final la demora de la elaboracién del reporte que es manual, lo cual retrasa la
entrega para el comité. Todo este proceso al equipo de inteligencia comercial
les toma 7hrs. para su realizacion y 3 analistas semanalmente.



1.1 Antecedentes

La inteligencia de negocio Bl, “business intelligence”, es una
herramienta bajo la cual diferentes tipos de organizaciones pueden soportar
la toma de decisiones basadas en informacion precisa y oportuna;
garantizando la generacidn del conocimiento necesario que permita escoger
la alternativa que sea mas conveniente para el éxito de la empresa. (Gdmez
& Bautista, 2010)

La inteligencia de negocio es un conjunto de estrategias y
herramientas dirigidas a convertir datos en informacién e
informacion en conocimiento mediante el analisis del conjunto de
datos que se disponen en una organizacion, independiente de cual
sea su soporte, para conducir de manera eficaz los procesos de
negocio de las organizaciones. En la actualidad la inteligencia de
negocio constituye una disciplina puntera para obtener
conocimiento de un negocio. (Nunez, 2010)

El autor en mencidén describe los cinco principales usos que
soportan las herramientas de BI:

1. Reporting: elaboracién de informes, el reporting es considerado
el nucleo de Bl y es la aplicacién mas utilizada.

Analisis: herramientas de consulta ad-hoc y OLAP.
Planificacién y modelizacién.

Monitoring: Dashboardsy Scorecards.

o > 0N

Andlisis avanzado: Dataminingy Textmining.

Los primeros sistemas de Bl eran herramientas individuales
especializadas en uno de estos usos o funciones. Hoy dia las
soluciones de Bl son herramientas completas que realizan varias
de estas funcionalidades. También los sistemas de Bl son
herramientas de desarrollo y administracion, que permiten crear,

desarrollar y mantener aplicaciones de Bl (Nunez, 2010).



(Durand Mendoza, 2014), desarroll6 un datamart para mejorar la
toma de decisiones en el area de ventas de la corporaciéon Furukawa; el
problema principal de esta corporacion es que no tiene un control exacto de
las ventas que realizan las areas de la empresa, es por ello que esta tiene la
necesidad de analizar sus ventas por las diferentes areas de la corporacion,
a su vez tomar decisiones de continuidad, de expansién o de absorcion de las
mismas; para ello se necesita desarrollar un datamart para mejorar la toma de
decisiones.

(Fernandez, 2013), realiz6 una solucién de inteligencia de negocios
como apoyo a la toma de decisiones en la gerencia mediante un software de
apoyo de inteligencia de negocio. Un gerente puede acceder a grandes
cantidades de informacion consistente del negocio, con la que es posible
encontrar caracteristicas que generan mayor conocimiento sobre el
comportamiento de la organizacion.

(Sanchez, 2011), realiz6 una solucién de inteligencia de negocios
y automatizacion en la gestién de puntos y fuerza de ventas en un empresa
de tecnologia; esta solucién se compone de un analisis situacional actual, un
levantamiento de los procesos relacionados con la estratega de reportes y un
redisenio sobre estos para que puedan ser implementados en un sistema de
informacion. Los requerimientos y principales necesidades de la empresa son
descritos, para posteriormente disefiar e implementar una solucién rentable
de inteligencia de negocios que automatice la creacién de reportes,
permitiendo visualizar tableros o dashboards dinamicos con acceso a
informacién historica.

(Garcia, 2010), realiz6 una solucién de inteligencia de negocios
como herramienta para la toma de decisiones estratégicas en las empresas,
a la que denomin6 Andlisis de su aplicabilidad en el contexto corporativo
colombiano. A nivel practico, se puede decir que esta gran mayoria de
empresas que estan en proceso o ya tienen implementado sistemas de
inteligencia de negocio, han incorporado el uso de informaciéon como parte del
desarrollo de sus procesos organizacionales con lo cual, con el paso del
tiempo se van afianzando los conocimientos del manejo y administracién de
datos que como se dijo anteriormente, constituyen el primer paso para la

generacion de informacion relevante.



(Falcén Rodriguez, 2012), desarroll6 de una solucién de
inteligencia de negocios en el manejo de estadisticas de control en la venta
de repuestos de la empresa Talleres Ambamazda S.A. de la ciudad de
Ambato. Las nuevas tendencias tecnolégicas apuntan a la utilizacién de
sistemas complejos para la aplicacion de servicios y facilidad en la entrega de
informacion que permitan una excelente administracion de las ventas y
manejo de stock en bodega; ya que un buen manejo y crecimiento de la
empresa esta basado en buenos y agiles procedimientos.

(Diaz, 2011), desarroll6 un sistema automatizado basado en
inteligencia de negocio que integre los procesos administrativos de almacén,
del supermercado Bello Monte. El sistema de peticion de compras a los
vendedores, registro en el almacén y ventas de los alimentos se llevaba de
manera totalmente manual, acarreando una serie de inconvenientes tanto de
los proveedores como de los clientes. En vista a esto, se le propuso la
automatizacion de los diferentes procesos administrativos del almacén
brindando un comodo, rapido y seguro cambio en el paradigma de trabajo en
el mencionado comercio de alimentos.

(Hernandez, 2016), realizd tableros de mando como herramienta
de inteligencia de negocios para la toma de decisiones en el sector bancario
privado. Es muy importante que los analisis de los nuevos negocios de los
clientes que se toman en junta directiva sean presentados usando el
dashboard o tablero de mando, ya que la mayoria de los presentadores
utilizan diferentes herramientas para mostrar los casos y provoca diferencias
de visualizacién que a la postre se convierten en decisiones erradas por parte
de los directivos.

(Garavito Triana et al., 2015), disefié una herramienta de negocios
para el manejo de informacion de ventas de una empresa comercializadora
de productos agropecuarios, disefiar un sistema de indicadores de gestion
enfocados a las ventas para empresas de comercializacion del sector
agropecuario, donde los usuarios puedan usar la informacién de los
resultados de los procesos de venta, para disefiar estrategias y tomar
decisiones; esto bajo control y observacién, en pro del aumento de las ventas
en los tiempos proyectados. Se espera que el usuario, pueda ver donde se

encuentran sus falencias y sus fortalezas; por consiguiente, saber hacia
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donde direccionar el manejo de los recursos para cumplir con sus objetivos,
siendo en este caso el principal objetivo, vender competitivamente en el
mercado y obtener la rentabilidad esperada.

(Cabanillas & Pena, 2011), realiz6 un andlisis, disefio e
implementacion de una solucidén de inteligencia de negocios para el area de
compras y ventas de una empresa comercializadora de electrodomésticos; se
toma en cuenta que los reportes satisfagan las necesidades de los usuarios
para una adecuada toma de decisiones. Ademas de ello, les ayuda a reducir
tiempos de respuesta en el procesamiento y andlisis de informacioén, lo que se
traduce en que lleguen a ser empresas sostenibles en el tiempo bajo un
entorno competitivo.

(Guerra Tapia & Marcillo Cruz, 2015), realizaron un analisis, disefio
e implementacion de una solucion de inteligencia de negocios en la unidad
educativa Mundo América. Los usuarios operativos generan reportes en sus
tareas del dia a dia, pero cuando un directivo solicitaba una informacién
consolidada de manera mensual tenian que trabajar con varios archivos en
Excel a la vez, lo que hacia que un reporte pueda tardar hasta tres dias. En la
solucion que se implementd, se consolidan todos los datos en el data
warehouse por lo que los reportes se generan de manera automatica sin que

tome tiempo de construccién para el usuario.

1.2 Bases teodricas

Las bases tedricas, comprenden los conceptos de inteligencia de
negocios, metodologias para su desarrollo, herramientas para la
implementacidon y herramientas para el acceso a los datos que apoyan a la
creacién de reportes segun la necesidad del negocio.

1.2.1 Data Warehouse

El data warehouse, como su nombre lo indica, hace
referencia a un almacén de datos. Estos pueden provenir de distintas fuentes
y deben de estar estructurados de determinada manera que no haya
inconsistencias; asimismo, deben tratarse de datos que poseen cierta relacién

entre si. Por otro lado, ya que estos datos van a representar una tendencia,



deben tener un contenido histérico considerable. Como ultima caracteristica,
los datos en este sistema no deben de ser volatiles, por lo que se entiende
que deben de ser permanentes y no modificados. (Minnaard, Servetto, Pascal,
& Mirasson, 2016)
Fue William Inmon, ingeniero especializado en bases de datos
quien acufd por primera vez el término de data warehouse para
hacer referencia a un almacén de informacién tematica orientado a
cubrir las necesidades de aplicaciones de los sistemas de soporte
de decisiones (DSS) y de la informacién para directivos (EIS), que
permite acceder a la informacion corporativa para la gestion, control
y apoyo a la toma de decisiones. (Alcala, de Pablos Heredero, &
Lozano, 1998)
“Segun el profesor Hugh J. Watson, un data warehouse es
una coleccidn de informacion creada para soportar las aplicaciones de toma

de decisiones” (Nunez, 2010).

1.2.2 Datamart

Un datamart, es un subconjunto de un data warehouse, o
en otras palabras un datamart es un data warehouse pequefo, con un alcance
de contenido limitado, que esta orientado especificamente a un area o un
problema particular de analisis de la empresa. Asimismo, un datamart puede
ser alimentado desde los datos de un data warehouse o integrar por si mismo
un compendio de distintas fuentes de informacién (Altamirano Zelada, 2015).

El datamart, es un sistema orientado a la consulta, en el
que se producen procesos “batch” de carga de datos con una frecuencia baja
y conocida. Es consultado mediante herramientas OLAP (“On Line Analytical
Processing” — Procesamiento Analitico en Linea) que ofrecen una vision
multidimensional de la informacién. Sobre estas bases de datos se pueden
construir EIS (“Executive information Systems” — Sistemas de Informacion
para Directivos) y DSS (“Decision Support Systems” — Sistemas de Ayuda a
la toma de Decisiones) (Durand Mendoza, 2014).



En sintesis, se puede decir que los datamart son pequeros
data warehouse centrados en un tema o un area de negocio especifico dentro

de una organizacion.

1.2.3 Inteligencia de negocios

“La primera persona en acuiar el concepto de inteligencia
de Negocios fue Howard Dresner y se le considera el padre de la inteligencia
de negocios” (Armendariz et al., 2016). Dresner describe como inteligencia de
negocio: “Un conjunto de conceptos y métodos para mejorar el proceso de
decisién utilizando un sistema de soporte basado en hechos”.(Osorio, 2012)

La inteligencia de negocios es el conjunto de productos y
servicios que permiten a los usuarios finales acceder y analizar de manera
rapida y sencilla la informacion para la toma de decisiones de negocio de nivel

operativo, tactico y estratégico; como se puede visualizar en la Figura 2.

Alta Gerencia Nivel Balanced Scorecard,
Estratégico Dashboards

Gerencia Media y Herramientas de

Nivel Tactico

Analistas de consultas OLAP
Reportes
Personal a nivel de Nivel Operativo Preformateados

Integracion con hojas

Operaciones
Electrdnicas

Figura 2: Niveles de toma de decisiones
Fuente: Durand Mendoza, 2014

Inteligencia de negocios, es el arte de extraer la
informacion de un negocio por medio de sistemas de informacién
convencionales y con fundamento en ella obtener conocimiento Util para el
futuro de la organizacioén. Basado en los resultados ofrecidos por los sistemas
de inteligencia de negocios, el gerente de una organizaciéon podria tomar



decisiones soportadas por el comportamiento histérico del negocio y del
entorno donde funciona; asi generaria un mayor desempeno en los procesos
y una mejor utilidad econémica mediante una reduccion importante en sus
costos.(Fernandez, 2013)

Las aplicaciones de business intelligence (Bl), son
herramientas de soporte de decisiones que permiten en tiempo real, acceso
interactivo, analisis y manipulacién de informacién critica para la empresa.
Estas aplicaciones proporcionan a los usuarios un mayor entendimiento que
les permite identificar las oportunidades y los problemas de los negocios. Los
usuarios son capaces de acceder y apalancar una vasta cantidad de
informacion, analizar sus relaciones y entender las tendencias que
ultimamente estan apoyando las decisiones de los negocios. Estas
herramientas previenen una potencial pérdida de conocimiento dentro de la
empresa que resulta de una acumulacién masiva de informacion que no es
facil de leer o de usar.(Soto, 2010). En la Figura 3, se explica el funcionamiento
de un sistema de BI.

Mdltiples
Fuentes de Datos
— Almacén de Herramienta de B
Datos
i - Reporting
- g ETL —_— —_—

S~ | Data Mining

Figura 3: Sistema de inteligencia de negocios
Fuente: Sanchez, 2011

1.2.4 Metodologia de Kimball

La metodologia de Kimball, se basa en lo que él denomina
Ciclo de vida dimensional del negocio, “Business Dimensional Lifecycle”, ver
en la Figura 4, (Kimball, 2008). El ciclo de vida esta basado en cuatro

principios:



Centrarse en el negocio: hay que concentrarse en la identificaciéon de los
requerimientos del negocio y su valor asociado, y usar estos esfuerzos
para desarrollar relaciones sélidas con el negocio, agudizando el anélisis
del mismo y la competencia consultiva de los implementadores.
Construir una infraestructura de informacion adecuada: disefiar una base
de informacion unica, integrada, facil de usar, de alto rendimiento donde
se reflejara la amplia gama de requerimientos de negocio identificados en
la empresa.

Realizar entregas en incrementos significativos: crear el almacén de datos
(DW) en incrementos entregables en plazos de 6 a 12 meses. Hay que
usar el valor de negocio de cada elemento identificado para determinar el
orden de aplicacién de los incrementos. En esto la metodologia se parece
a las metodologias &giles de construccion de software.

Ofrecer la solucion completa: proporcionar todos los elementos
necesarios para entregar valor a los usuarios de negocios. Para
comenzar, esto significa tener un almacén de datos sdlido, bien disefiado
con calidad probada, y accesible. También se deberd entregar
herramientas de consulta ad hoc, aplicaciones para informes y analisis

avanzado, capacitacion, soporte, sitio web y documentacion.

Crecimiento

Manenimento

- Administracion del Proyecto de DW/BI

Figura 4: Fases de la metodologia Kimball
Fuente: Rivadera, 2014
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1.2.5 Metodologia de Inmon

La metodologia de Bill Inmon, es similar a la propuesta por
Kimball pero posee algunas variantes al momento de implementar un proyecto
de Inteligencia de Negocio. Inmon propone una metodologia basada en la
arquitectura denominada fabrica de informacién corporativa (CIF), la cual
provee una estructura que ayuda a describir los componentes utilizados para
adquirir capacidades de inteligencia de negocio, esta estructura se puede

visualizar en la Figura 5.

Esta metodologia se clasifica como una metodologia “Top
Down’, los datos son extraidos desde los sistemas operacionales, los cuales
son cargados y consolidados en un data warehouse corporativo y a su vez
son distribuidos a los diferentes datamarts de cada unidad del negocio para

satisfacer los requerimientos de la organizacién. (Altamirano Zelada, 2015).

«Data Warehouse
/ de Ventas

Datos
DW | Entregables
del Registro Normalizado

Instantaneo
de Datos

Data Mart
de Marketing

Inventario

SN DataMart

Transacciones <4 2
de Embarque de Finanzas

Figura 5: Metodologia Inmon
Fuente: Espinosa Montiel, 2013

1.2.6 Oracle BI

Oracle Bl, es una solucién integrada para inteligencia de
negocio y almacenamiento de datos que se adapta a las necesidades de las
empresas. Es un activo empresarial mediante la estandarizacién en una
plataforma de inteligencia de negocio Unico y escalable que permite a los
usuarios crear facilmente sus propios informes con informacién relevante para

ellos. Ayuda a obtener una vision mas clara, a través de datos, generando asi
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mejores resultados de negocio.(Ona Acosta, 2013). Seis caracteristicas

principales:

a) Es una herramienta util para la elaboracién de prototipos en tiempos
cortos y puede extenderse de manera sencilla a informes, analisis,
mineria o al manejo de grandes volumenes de datos, en donde se tiene
conocimiento de que tipo de datos se quieren consultar, con un enfoque
de Cuadro de Mando.

b) Paquete disefiado para que todo sistema se ejecute en un solo servidor.

c) Interfaces de usuarios comerciales que no requieren codificacién, SQL ni
otras capacidades técnicas.

d) Diseno y nivel de informes utilizando herramientas cotidianas como
Microsoft Word y Adobe Acrobat.

e) Cuadro de Mando interactivos con modalidad “drag and drop’.

f)  Utiliza tecnologia lider en su categoria, para cada componente.

1.2.7 SQL Server analysis services (Ssas)

Herramienta que permite crear estructuras de consulta
multidimensionales de alto rendimiento, I6gica de negocios e indicadores
clave del desemperio (KPI) dentro de un modelo de datos con varios fines que
puede acceder a cualquier aplicacion cliente que admita analysis services

como origen de datos, (Sandoval & Pena, 2015). En la Figura 6, se puede

visualizar los resultados obtenidos con analysis services.

Ssas, incluye tres caracteristicas que ayudan con facilidad
a desarrollar y comparar varios modelos predictivos y tomar medidas
posteriormente en funcién a los resultados:
a) Conjuntos de pruebas de datos de exclusion
b) Filtros de modelo de mineria de datos

c) Obtencion de detalles para casos de estructura y columnas de estructura
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Figura 6: Resultados obtenidos con analysis services
Fuente: Sandoval & Pefa, 2015

1.2.8 SQL Server integration services (Ssis)

Es una plataforma para construir una integracién de datos
a nivel empresa y soluciones ETL. Los servicios de integracion de datos se
usan para crear paquetes que automatizan tareas como el copiado y descarga
de archivos, enviar correos en respuesta a eventos y actualizar bases de
datos, limpiar y examinar datos y manejar objetos de SQL server datos, como
se puede visualizar en la Figura 7. Integrar datos en tiempo real en
aplicaciones SQL server, oracle, teradata, CRM, share point y en la nube
(Sandoval & Pefa, 2015). Cuatro caracteristicas claves de esta herramienta:
a) Acceso a datos de cualquier estandar (Oracle, SQL, DB2, Teradata), XML,
archivos planos y aplicaciones de negocio a través de BizTalk o
conectores para SAP, ERP, CRM, Servicios Web y aplicaciones
principales.
b) Herramientas graficas para gestion compleja de datos sin escribir una sola
linea de cadigo.
c) Servicios de calidad de datos integrados dentro del flujo de trabajo para
limpieza de informacion.
d) Procesamiento de datos complejos en tiempo real dentro de los procesos
de negocio y ETL con SQL Server Streaminsigth.
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Figura 7: Integration services
Fuente: Sandoval & Pefa, 2015

1.2.9 SQL Server reporting services (Ssrs)

Reporting Services, es una plataforma de creacion de
informes basada en servidores. Puede publicar informes en un servidor de
informes, o como parte de una aplicacion de Microsoft Windows, o en un sitio
de SharePoint. Puede programar el procesamiento de informes, el acceso a
informes a peticidn, la suscripcidén a informes publicados y la exportacion de
informes a otras aplicaciones como Microsoft Excel. Puede crear también
alertas de datos en los informes publicados en un sitio de SharePoint y recibir
mensajes de correo electrénico cuando cambien los datos del informe
(Microsoft, 2016). Puede seleccionar entre una variedad de formatos de

visualizacion, como se observa en la Figura 8.
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Figura 8: Reporting services
Fuente: Microsoft, 2016
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1.2.10 Data quality services (DQS)

Los servicios de calidad de datos (DQS), es una nueva
oferta que hace parte de SQL server 2012, permitiéndoles a los usuarios
limpiar, comparar, estandarizar y enriquecer su informaciéon para entregar
informacion veridica para su inteligencia de negocios, almacenes de datos y
procesos transaccionales (Sandoval & Pena, 2015).

Los servicios de calidad de datos abstraen la creacion de
una base de conocimiento para los usuarios finales que entienden el negocio
y pueden gestionar la gobernabilidad y el cumplimiento de sus datos, tal como
se observa en la Figura 9. Cuatro caracteristicas principales:

a) Limpieza de datos para asegurar la precision y validez de su informacion
recién descubierta.

b) Facil adquisicibn de reglas de terceros desde la nube con Azure
Marketplace.

c) Limpieza de datos en el flujo de trabajo de ETL con los servicios de
integracion (Ssis).

d) Encontrar y consolidar duplicados de los datos con reglas minuciosas de

comparacion.

Knowledge Base: TestKB Data Quality Project: Test DQS Project Activity: Cleansing

@ wsp @ Cleance © Manage and View resulis @ Bport
View and export data cleansing results

Output data preview Export cleansing results

Destination Type: |SQL Server

idOutput  countrySource countryOutput  countryReason country(

1 TUR ™ Corrected to leading value | 1 Database Name: | kodyaz development

2 Turkey TR Corrected to leading value | 1 Table Name: CountrylistDQS

3 792 TR Corrected to leading value | 1 @ Standardize Output:

4 Tarkiye TR Term based relation 1 Qutput Format:

5 Almanya Almanyz Domain value Data Only

6 Tirkiye Cumhuriyeti | TR Cumhuriyeti | Term based relation 1 ® Data and Cleansing Info

Export |

Profiler =SS —
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Figura 9: Data quality project
Fuente: Sandoval & Pena, 2015
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1.2.11 Procesos ETL

Los procesos ETL, son probablemente los componentes

mas importantes y de mayor valor afiadido en una infraestructura que implique

la integracidén de varias fuentes de datos. En la Figura 10Error! Reference

source not found., se puede observar la estructura de un ETL.

En consecuencia, representan un pilar fundamental tanto

de simples proyectos de recopilacion como de soluciones complejas de big

data o business intelligence, especialmente si se requiere mucha precision o

actualizacion en los datos (Durand Mendoza, 2014).

Como su propio nombre indica, los procesos ETL se

dividen en tres frases:

a)

b)

c)

Extraccion: Consiste en obtener los datos del sistema origen, realizando
volcados completos o incrementales.

En ocasiones esta etapa suele apoyarse en un almacén intermedio,
llamado ODS, “Operational Data Store”, que actia como pasarela entre
los sistemas fuente y los sistemas destino, y cuyo principal objetivo
consiste en evitar la saturacion de los servidores funcional de la
organizacion.

Transformacion: Los datos procedentes de repositorios digitales
distintos no suelen coincidir en formato. Por tanto, para lograr integrados
resulta imprescindible realizar operaciones de transformacion. El objetivo
no es otro que evitar duplicidades innecesarias e impedir la generacion de
islas de datos inconexas.

Las transformaciones aplican una serie de reglas de negocio (o funciones)
sobre los datos extraidos para convertirlos en datos destino.

Carga: Se trata de introducir los datos, ya adaptados al formato deseado,
dentro del sistema destino. En algunos casos se sobrescribe la
informacion antigua con la nueva, mientras que en otros se guarda un
historial de cambios que permite consultas retrospectivas en el tiempo, asi
como revertir modificaciones.

Para la carga masiva de datos suele ser necesario desactivar
temporalmente la integridad referencial de la base de datos destino.
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Figura 10: Proceso ETL
Fuente: Durand Mendoza, 2014

1.2.12 OLAP

El término OLAP, fue presentado en 1993, publicado por
Codd y asociados y apoyado por Arbor Software Corporation, compania que
cre6 ESSBASE una de las primeras herramientas OLAP que aparecen en el
mercado, adquirida luego por Hyperion Software.

Segun la definicién que le dio Codd, OLAP es un tipo de
procesamiento de datos que se caracteriza, entre otras cosas, por permitir el
analisis multidimensional. Dicho andlisis consiste en modelar la informacién
en medidas, dimensiones y hechos. Las medidas son los valores de un dato,
en particular, las dimensiones son las descripciones de las caracteristicas que
definen dicho dato y los hechos corresponden a la existencia de valores
especificos de una o mas medidas para una combinacién particular de
dimensiones.

Este modelo se representa vectorialmente: los hechos se
ubican légicamente en una celda que queda en la interseccion de ciertas
coordenadas segun el modelo (x, v, z,...), donde cada una de las coordenadas
de la celda representa una dimension. Para materializar el analisis
multidimensional en una base de datos se usa la correspondencia entre los
elementos del modelo (hechos y coordenadas) y los de la base (tabla de
hechos y dimensiones) (Frade & Castillo, 2007).
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Existen tres tipos de sistemas OLAP, los cuales son los

siguientes:

a)

b)

Procesamiento analitico relacional en linea (ROLAP): Del inglés,
“Relational OLAP’, son herramientas OLAP que acceden a la informacion
de bases de datos relacionales.

Una herramienta ROLAP requiere de un data warehouse sobre el que
acceder para recuperar los datos. Las herramientas ROLAP realizan
mediante consultas SQL un mapeo de los datos almacenados en el data
warehouse a un modelo multidimensional.

Procesamiento analitico multidimensional en linea (MOLAP): Del
inglés, “Multidimensional OLAP’, son herramientas que utilizan
almacenamiento multidimensional, es decir acceden a las llamadas bases
de datos multidimensionales (MDDB).

Procesamiento analitico hibrido en linea (HOLAP): Del inglés, “Hybrid
OLAP’, las herramientas HOLAP son una combinacién de las MOLAP y
las OLAP, la idea es quedarse con lo mejor de cada una de las soluciones.
Estos sistemas mantienen los registros detallados en la base de datos
relacional, mientras que los datos resumidos o agregados se almacenan

en una base de datos multidimensional separada.

1.2.13 Pentaho

Es un conjunto de aplicaciones utilizadas para crear y

entregar soluciones para la toma de decisiones gerenciales. Es orientada a la

solucién y centrado en los procesos; cuando se habla de orientada a la

solucién es debido a que por medio de pentaho se desarrolla o implementa

una solucién; en cambio cuando se habla de centrado de procesos se debe a

que cada componente de pentaho tiene un motor de procesos en su nucleo

gue basicamente soporta entradas y salidas.

Al mismo tiempo, cada proceso de pentaho puede

ejecutarse dentro de otros procesos, lo que permite llevar a cabo tareas muy

complejas y brinda una gran flexibilidad. (Tacco Meléndez, 2015)
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En la Figura 11, se pueden observar todos los
componentes de la plataforma Pentaho, con esta estructura se pueden

implementar la fabrica de informacién corporativa o la multidimensional.

( Pentaho Open BI Suite

Presentation Layer
Portal Office Web Services

Process
Reporting Analysis Dashboards Management

Data & Application Integration
E ETL Matadata ENl

 3rd Party Applications
Cata  OLAP  Other Applic

Figura 11: Plataforma de Pentaho Bl
Fuente: Tacco Meléndez, 2015

1.2.14 Power pivot

Power pivot, es una herramienta y tecnologia integrada en
excel que ofrece la realizacién de analisis complejos de datos sin requerir la
intervencién de técnicos, también transforma rapidamente grandes
cantidades de datos en informacion significativa e importante para conseguir
una respuesta certera, como lo indica (Gonzalez, 2012). Ademas, es un
complemento de Excel que funciona a partir de Excel 2010 que se puede usar
para realizar un analisis de datos eficaz y crear modelos de datos sofisticados.
Power pivot permite combinar grandes volumenes de datos de origenes
diferentes, realizar andlisis de la informacién rapidamente y compartir puntos
de vista con facilidad. (Medina, Sarzosa, & Barba, 2015)

Excely power pivot, permiten crear un modelo de datos, un
conjunto de tablas con relaciones, asi como se muestra en la Figura 12.

Los libros de Excel que se modifican con power pivot
pueden ser compartidos con otras personas como se comparte cualquier
archivo; aunque es mejor y con mayor ventaja publicarlo en entorno
sharepoint que tenga habilitados los servicios de Excel permitiendo procesar
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y presentar datos en una ventana para poder ser analizados por otras
personas; esto es factible en la versidn sharepoint 2013 agregando el
complemento obteniendo soporte de colaboracién y administracién de

documentos.
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Figura 12: Power pivot
Fuente: (Farai, 2013)

1.2.15 Cuadro de mando integral

El cuadro de mando integral, “balanced scorecard’, es una
herramienta que permite alinear los objetivos de las diferentes areas o
unidades con la estrategia de la empresa y seguir su evolucién.

El uso que se le puede dar a un cuadro de mando integral
es tan diverso que se puede contemplar autoevaluaciones del personal, hasta
la definicion de conceptos netamente organizacionales como son; la mision,
la politica de calidad; plan de comunicacién, imagen corporativa, acciones de
formacién, catalogo de servicios; la confeccién de una cartera de clientes y la
realizacion de acciones para conocer mejor sus opiniones y preferencias, asi
como para personalizar la presentacion de la oferta de servicios para los
clientes mas importantes.

En fin, la ejecucién de un cuadro de mando es tan amplia y

generosa que puede llegar a cambiar la forma en que se presta un servicio en
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entidades publicas (Gémez & Bautista, 2010). Un ejemplo de

mando se puede observar en la Figura 13.

un cuadro de

TRADUCCION
DE LA VISION

CUADRO

COMUNICAION D E

MANDO
INTEGRAL

Y
VINCULACION

PLANIFICACION
DEL NEGOCIO

FEEDBACKY
APRENDIZAJE

Figura 13: Cuadro de mando integral

Fuente: los autores

1.3 Definicion de términos basicos

e Arribos

Este término indica la llegada de un cliente a la agencia el cual

puede realizar alguna operacion o solicitar algin producto del

banco.

e Campaia multiproductos (CMP)

Son camparias con una duracién de tres meses, definidas por

el equipo de Divisibn Comercial; en este lapso se venden los

diferentes productos del banco a clientes que lo solicitan o

clientes LEAD.

e Canales

Es el medio por el cual el cliente realiza una compra de un

producto del banco.
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Clientes LEAD

Se define clientes LEAD, cuando tienen un gran potencial de
compra de un producto especifico del banco como por ejemplo:
credito vehicular, seguro, tarjeta crédito, etc.

Colocaciones
Solicitudes de ventas de productos del banco (tarjetas,
creditos, etc.) que ingresan los funcionarios ante el arribo de un

cliente a las agencias o derivacion.

Cumplimiento
Este término es un calculo del monto real entre la meta

propuesta.

Dashboard (tablero de control)
Aqui podemos observar de manera grafica los principales KPI's
que van relacionados con los objetivos estratégicos de la

organizacion.

Data warehouse (DWH)

Coleccién de datos orientada a un determinado ambito,
integrado, no volatil y variable en el tiempo, que ayuda la toma
de decisiones en la entidad en la que se utiliza.

Datamart

Base de datos orientado a un area de negocio, el cual cuenta
con informacién detallada para mejorar la perspectiva de la
gerencia, de esta forma se tiene una estructura éptima.

DB2

Es una de las familias de productos de sistemas de gestion de
base de datos relacionales de IBM, que sirven a varias
plataformas diferentes de sistemas operativos.

Dimension

Tamano o extension de una cosa, en una o varias magnitudes,

por las cuales ocupa mayor o menor espacio.
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ETL (Extract, Transform and Load)

Este es el procedimiento que se utiliza para poder extraer y
cargar la informacién de diferentes fuentes hacia un modelo
datos o datamart; ademas, en este proceso se puede
transformar la informacién de acuerdo a los requerimientos del

negocio.

Flujo de datos

Son paquetes que contienen tareas de procesamiento de data
en un determinado flujo. Estas tareas se ejecutaran y la
finalizacion del paquete anterior en caso este dependa de un

paquete previo para su ejecucion.

Fuentes de informacion
Se denomina fuentes de informacion a diversos tipos de
documentos que contienen datos utiles para satisfacer una

demanda de informacién o conocimiento.

Gestién de desarrollo humano (GDH)
Es una divisién del banco encargado de las gestiones de
personal.

Key performance indicator (KPI’s)
Son indicadores claves para el manejo gerencial el cual apoya
directamente para la toma de decisiones.

Variacion de cumplimiento
Este término se basa en la resta de cumplimiento actual menos
el cumplimiento del mes anterior.

Ventas validas

Dentro de una campana se realizan multiples ventas de los
productos del banco de las cuales segun los filtros que cada
producto propone se filtran estas ventas tomando las

consideradas para el pago de comisiones.
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CAPITULO I
METODOLOGIA

La investigacion aplicada, se caracteriza porque busca la aplicacién o
utilizacién de los conocimientos adquiridos, a la vez que se adquieren otros,
después de implementar y sistematizar la practica basada en investigacion. El
uso de conocimiento y los resultados de investigacién queda como resultado
una forma rigurosa, organizada y sistemética de conocer la realidad. (Cordero
& Rosa, 2009)

En el presente capitulo, se describen las herramientas y las actividades
de cada fase de la metodologia, la cual se tombé como base para este

proyecto.

2.1 Materiales

2.1.1  Recursos Humanos
Los roles con los cuales contara el proyecto se muestran en la
Tabla 1.

Tabla 1: Recursos humanos

RECURSOS HUMANOS

DESCRIPCION DEL

NOMBRE ROL
Gestor de Proyecto | Garcia Arias, Karen Persona que lidera al
Zubia Pantigoso, Emerson equipo guiandolo para

que cumpla las reglas y
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procesos de la
metodologia.

Analista Funcional

Garcia Arias, Karen
Zubia Pantigoso, Emerson

Encargado de levantar los
requerimientos

funcionales y no
funcionales y compararlo

con el producto elegido.

Analista de Base de
Datos

Zubia Pantigoso, Emerson

Encargado de levantar la
base de datos.

Elaboracioén: los autores

2.1.2 Herramientas

A continuacion, se describen las herramientas que se

utilizaron durante el desarrollo del proyecto.

Estas herramientas, estan clasificadas en seis tipos segun

Su uso, también se describe la version que se utilizd para cada software, tanto

para la computadora de la empresa como las personales. Ver Tabla 2.

Tabla 2: Herramientas a usar en el desarrollo del proyecto

Herramienta de Gestion de Proyectos

Software

MS — Project

Software

PL/SQL
Developer

Software

Oracle Database 10c
Enterprise Edition
Release 10.1.0.2.0 -
64bit Production

Oracle
Database

V.9.0.1.1613 (64

Version

Descripcion

Herramienta de Microsoft que

2013

permite establecer y gestionar los

costos, tiempos y recursos de un

proyecto

Herramienta de Desarrollo

Version

Bits)

Descripcion
Permite desarrollar, probar, depurar
errores y optimizar PL/SQL de
Oracle.

Herramienta de Base de Datos

Version

25

Descripcion

Sistema de gestién de base de
datos desarrollado por Oracle
Corporation.

Herramientas de Comunicacion




Software Version Descripcion
) ) Se usara para la comunicacién via
Gmail Libre : P
email.
Herramienta de comunicacién en
Drive Libre linea y se utilizara para almacenar
todos los archivos trabajados.
Permite compartir y controlar
. escritorios, establecer reuniones
Skype Libre

Software |

Cisco VPN

Software

Microsoft
Office

online, video llamadas y transferir
archivos.

Herramientas de Conectividad

Version Descripcion

.

Herramientas de Documentacion

Version Descripcion

5013 Paquete de Office que comprende
Word, Excel y PowerPoint.

Elaboracion: los autores

Ademas del uso de las herramientas detalladas

anteriormente, se identificaron los equipos de infraestructura que se utilizé

durante el desarrollo del proyecto, los cuales cuentan con la descripcion de

sus caracteristicas proporcionadas por la empresa. Ver Tabla 3.

Tabla 3: Infraestructura que se utilizara en el desarrollo del proyecto

Infraestructura

Descripcion

Servidor proporcionado por la empresa. Req. Minimos :

Servidor de |+ Procesador 4 nucleos
Desarrollo |+ Memoria RAM 16gb
* Disco duro 1TB
Computadora de la empresa: Req. Minimos :
Computadoras * Procesador Intel core i5

* Memoria RAM 6gb
» disco duro 500gb
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* Procesador Intel core i7
* Memoria RAM 8gb
« disco duro 640gb

Computadoras personales: Reqg. Minimos :

Elaboracion: los autores

2.2 Métodos

Para la seleccion de la metodologia, en la cual se basara el

desarrollo del proyecto, se muestra un cuadro comparativo de la metodologia

Kimball y la metodologia Inmon, como se muestra en la Tabla 4.

Luego de esta comparacién de metodologias se muestra un cuadro

de ponderacién, como se visualiza en la Tabla 5, lo cual permitié determinar

cual era la metodologia mas adecuada para el desarrollo del proyecto.

Tabla 4: Cuadro comparativo de metodologias

Metodologia
Kimball

Objetivo

Data Warehouse’.

Metodologia
Inmon

Todas las empresas necesitan almacenar, analizar e
interpretar los datos que van generando y acumulando,
para luego tomar decisiones criticas que les permitan
maximizar la prosperidad. Para ello, se necesita un sistema
que les ayude a entender los datos y logren cumplir sus
objetivos, de esta forma nace la idea de “implementar una

Utiliza el enfoque “Bottom —

Disefio del Data
Warehouse

Utiliza el enfoque “Top —
Down”

Up”
Tiene un enfoque por
procesos que son

manejados por las diferentes
areas del proceso. Trata de
responder necesidades
especificas segln el tema.

Enfoque

Tiene un enfoque global de
toda la empresa. No esta
basado en requerimientos
especificos.

Debido a que en primer lugar
debemos implementar los
Datamart, el tiempo de
implementacién es répido.
Sin embargo, se tiene que
tener cuidado ya que si se
trabaja de forma
independiente cada
Datamart el entorno del
DWH se desintegraria
rapidamente.

Tiempo de
Implementacion del
DWH

Debido a que se implementa
por completo el DWH se
demanda  mucho  més
tiempo.
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Implementar cada Datamart
permite que la soluciéon no
presente un alto costo.

Los costos aumentan, debido
a que se replican grandes
cantidades de datos.

Kimball plantea usar el
modelamiento dimensional:
Modelo de Datos esquema estrella.
Identificacién de

dimensiones y hechos.

Inmon propone tres niveles
en el modelo de datos del
data Warehouse:
-Alto nivel: ERD (Entity
Relationship Diagram)
-Nivel Medio: DIS (Data Item
Set)

-Nivel Bajo: llamado Modelo
Fisico  (Physical  Model)
Sin embargo, menciona que
para implementar las
Datamart debe hacerse con
modelamiento dimensional.

Fuente: Rojas Zaldivar, 2014

En la siguiente tabla se muestra

la ponderacion de cada

metodologia en base a la informacién y enfoque que se tiene del negocio.

Tabla 5: Ponderacion por metodologia

Metodologia Kimball

Enfoque general

Estructura de la
Arquitectura

Complejidad

Orientacion de datos

usuario final

Accesibilidad del
Objetivo ‘

Total ‘

Fuente: Conde Humareda & Osorio Sanchez, 2015

La metodologia que se utilizd para el disefio y construccion del

datamart, esta basada en la metodologia de Kimball, en donde se ha utilizado

las siguientes fases: planificacion del proyecto, definicion de requerimientos

del negocio, disefio de la arquitectura técnica, modelo dimensional, diseno

fisico, disefio e implementacion del subsistema de ETL, especificacion y

desarrollo de aplicaciones de Bl e implementacion.
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Estas fases se encuentran remarcadas en color rojo en la siguiente

Figura 14.

Crecimiento

Planificadén | Definicién de

Requerimientos del

|D!eho Flako l

Manienimenio

s Administracidn del Proyecto de DW/BI

Figura 14: Ciclo de vida de la metodologia Kimball
Fuente: Rivadera, 2014
Elaboracion: Los autores

2.2.1 Fase 1: Planificacion del proyecto
En esta fase se determinara el alcance del proyecto, la
identificacion de los riesgos y la identificacion y programacién de las
actividades, los resultados obtenidos son: el alcance del proyecto, riesgos
identificados y cronograma del proyecto, el cual se obtiene de las reuniones
con las personas involucradas en el proceso. Ver Figura 15.

2.2.2 Fase 2: Definicion de requerimientos del negocio

Esta fase es determinante para el éxito del proyecto. Se
debe de tener claro los requerimientos de los usuarios, los cuales son claves
porque nos guiaran para realizar los disefios adecuados. En esta fase se
realizara el diagrama star net, el cual ayudara para la realizacién de una matriz
de los indicadores del negocio identificados versus las dimensiones (matriz
Bus), para luego poder realizar el diagrama de dimensiones. Ver Figurai6.

Para realizar esta fase se sugiere entrevistar al siguiente
personal de la empresa:

e Los directivos responsables de las decisiones estratégicas.
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e Los administradores responsables de explotar alternativas estratégicas y
aplicar decisiones.
e Personal de sistemas que conocen los problemas informaticos y datos de

la organizacion.

2.2.3 Fase3: Diseno de la arquitectura técnica
En esta fase se debe de tener en cuenta, los
requerimientos finales de los usuarios, los entornos técnicos y el proceso a
seguir para la extraccién, transformacion y carga de la informacién. Ver Error!

Reference source not found.17.

2.2.4 Fase 4: Modelado dimensional
En esta fase se toméd en cuenta la matriz BUS realizada en
la fase 2 para determinar la dimensionalidad que tendrd el desarrollo del
proyecto. Los tres pasos que se realizaron para la elaboracién del modelo
dimensional son los siguientes: primero, estableceremos el nivel de
granularidad; segundo, elegiremos las dimensiones y tercero, identificaremos

medidas y las tablas de hechos. Ver Error! Reference source not found..

2.2.5 Fase 5: Disenio fisico
En esta fase se especifica cuantas estructuras seran
necesarias para soportar el disefio l6gico. La clave de este proceso es la
definiciébn de estandares del entorno de la base de datos. Ver en la Error!
Reference source not found.19.

2.2.6 Fase 6: Diseio e Implementacion del subsistema ETL

En esta fase realizaremos las actividades de extraccion,

transformaciéon y carga (ETL); estas actividades son importantes porque

tienen que ver con los datos de las fuentes de informacion. Ver Error!
Reference source not found.0.

2.2.7 Fase 7: Especificacion y desarrollo de aplicaciones de
BI
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En esta fase se determina los diferentes tipos de
aplicaciones que se requiere para cada uno de los perfiles de usuario. Ver
Error! Reference source not found.21.
Dentro de esta fase tenemos las siguientes categorias:
¢ Informes estandar: informes relativamente simples, de formato
predefinido y de parametros de consulta fijos. Los informes estandar
proporcionan a los usuarios un conjunto basico de informacién, que son
usados dia a dia.

e Aplicaciones analiticas: estas son mas complejas que los informes
estandar. Por lo general estas aplicaciones se centran en un proceso de
negocio especifico y resumen cierta experiencia acerca de como analizar

e interpretar ese proceso de negocio.

2.2.8 Fase 8: Implementacion

En esta fase se determinara el buen funcionamiento de la

tecnologia utilizada, los datos y las aplicaciones de los usuarios del negocio.
Ver Error! Reference source not found..
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CAPITULO Il
DESARROLLO

Para el desarrollo de este proyecto se consideraron ocho fases,
después de la fase de definicion de requerimientos del negocio. Las siguientes
fases se realizaron en paralelo para que luego estas se integren en la fase de

implementacion.

3.1 Fase 1: Planificacion del proyecto

En el area de planeamiento banca minorista se realizan campanas
trimestrales, las cuales se denominan campanas multiproductos; durante ellos
se realizan tres procesos los cuales ayudaron a obtener los histéricos de
ventas de cada funcionario, de los cuales se generaron las metas y reportes
para los respectivos comités y tomas de decisiones. A continuacién, los

procesos involucrados:

e Proceso de generacion de metas
Este proceso empez6 con el equipo de planeamiento comercial el cual
solicita la informacién necesaria para poder generar las metas de cada
campafa. En primer lugar pide el organico para la division comercial a
gestién de desarrollo humano (GDH) el cual unifica todos los organicos
de las diferentes agencias, consolida los nuevos colaboradores vy
actualiza a los que ya no se encuentran laborando. Luego de esto GDH

informéd sobre el envi6 de la informacién requerida, la cual es validada
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manualmente por el equipo de planeamiento, de estar errada se
devuelve y se pide la base corregida. De la misma forma la solicitud a
inteligencia comercial para generar las tablas requeridas para el cruce
del organico.

Luego de tener las bases solicitadas planeamiento cruz6 y valido los
histéricos para poder generar segun metodologia definida por el
equipo; al tener este cruce, se cargaron en tablas tanto las metas como
el organico para luego brindar accesos al equipo de inteligencia
comercial. Estas tablas se validaron y se pudieron utilizar como input
para los procesos requeridos. Ver Anexo 3: Proceso de generacion

de metas.

Proceso de carga y generacion de fuentes de informaciéon CMP

Este proceso empezd cuando el equipo de inteligencia generd
cronograma de CMP para entrega de las fuentes de informacion de la
campafa semanalmente para lo cual se envié fechas predeterminadas
en el envio de las bases. El pedido se realizé a GDH, divisiéon banca
personas y planeamiento; para este ultimo conto con un proceso el cual
es validar fuentes desactualizadas de organicos el cual se detallara
mas adelante.

Luego de que el equipo de inteligencia tuvo las bases, se validaron de
uno en uno en caso de tener errores se solicitd volverlas a enviar o
cargar. Como parte final del proceso estas fuentes se cargaron
manualmente en la base de datos para luego ser compartidas a los
usuarios que utilizan la informacion de ventas. A partir de esto el equipo
pudo generar los reportes segun requerimiento de gerencia para los
comités. Ver Error! Reference source not found..

Proceso de verificacion de metas

Este proceso surgido por la necesidad que se tuvo para tener los
organicos lo mas actualizado posible, por lo que semanalmente se
valida cambios en el organico para volver a generar las metas segun

funcionario, para lo cual sigue el mismo flujo del proceso de generacién
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de metas pero en este caso no intervino el equipo de inteligencia
comercial. Ver Error! Reference source not found..

Estos procesos tienen dentro de ellos mucho trabajo manual, lo cual
hace que haya fallas y se tenga que reprocesar data, es por ello que se
propuso una solucion de inteligencia de negocio que ayudo con la informacion
y redujo tiempos.

Para esta fase se elabor6 un diagrama de entrada, proceso y salida,

como se puede visualizar en la Figura 15.

eReuniones eDefinir el eAlcance del
Division alcance proyecto
comercial, e|dentificacion *Riesgos
Planeamiento de riesgos identificados
Comercial'y eldentificacion eCronograma
equipos de y del proyecto
productos

programacion
de actividades

Figura 15: Entrada y salida de la fase 1
Elaboracion: Los autores

Continuando con el desarrollo de esta fase se pactaron reuniones con
los usuarios finales; se realizaron tres reuniones en las cuales participaron el
gerente adjunto de la divisibn comercial, gerente adjunto de planeamiento
comercial, gerentes adjuntos de los equipos de productos y gerente adjunto
de inteligencia comercial; de esta forma se logr6 definir lo siguiente:

e Alcance del proyecto creado

Se debera contar con una herramienta que le permita tener informacion
actualizada de las ventas realizadas con la posibilidad de ver el detalle
a nivel de funcionario y en base a este analisis se pueda tomar
decisiones segun el avance de las ventas a nivel de agencia, mes y
funcionario. De esta forma los equipos de productos pueden plantear
mejor sus estrategias inmediatas a través de campanas o publicidad
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dirigida a los diferentes tipos de clientes y poder obtener el
cumplimiento definido en cada campana.

Ademas, se describen las siguientes suposiciones y dependencias

» La moneda por defecto serd nuevos soles (Local).

» La informacion adicional utilizada para el registro en la base de
datos de los funcionarios, agencias, productos y tipos de clientes
sera provista a mas detalle en las siguientes etapas del
requerimiento.

De igual forma para poder identificar los posibles riesgos a ocurrir se

realiz6 dos reuniones con todos los involucrados en el proyecto;

gerente adjunto de la divisibn comercial, gerente adjunto de
planeamiento comercial, gerentes adjuntos de los equipos de
productos, asesor de informaciéon (DWH) y gerente adjunto de
inteligencia comercial, de esta forma se identificaron los siguientes

riesgos:

¢ Riesgos identificados

Durante las reuniones realizadas se identificaron los riesgos, los cuales
impactan en el desarrollo del proyecto. Estos riesgos fueron informados
a todos los interesados para su conocimiento y definidos como

probabilidad alta por su repetida ocurrencia anteriormente. Ver Tabla 6.

Tabla 6: Tabla de riesgos

Descripcion del Riesgo Probabilidad Estrategia

Puede ocurrir un incumplimiento en las
fechas del cronograma, si lo usuarios no
estan disponibles para las reuniones de
entendimiento de los requerimientos.

Alta Transferir

Puede ocurrir un incumplimiento en la
entrega de los requerimientos debido a la
disponibilidad de las fuentes de
informacion.

Puede ocurrir un error en la entrega de

3 |informacién debido al incumplimiento del Alta Transferir
cierre y/o actualizacion de metas.

Alta Transferir

Elaboracion: Los autores
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En todos los riesgos identificados los responsables a los cuales se
transfirié se comprometieron en que no ocurra el riesgo asignado. Para
el primer riesgo, todos los interesados e involucrados se
comprometieron a asignar la prioridad para el proyecto y en caso no
puedan asistir a las reuniones, enviaran a un representante de su
equipo y se asumird todos los acuerdos pactados en la reunion. Para
el segundo riesgo se transfirid al equipo de DWH que es el encargado
de realizar la carga de las fuentes de informacion de los productos, las
cuales seran consumidas para la solucidbn y como tercer riesgo se
transfiri6 al equipo de planeamiento comercial; los cuales se

comprometieron en gestionar la informacion junto con GDH.

Cronograma del proyecto

En la Figura 16, se observa las fases y los intervalos que se
desarrollaron respectivamente en el proyecto, para visualizar las

actividades de cada fase ver el Anexo 6: Cronograma del proyecto

MNombre de tarea » | Duracién «  Comienzo  «  Fin -
Gestién del Proyecto 56 dias jue 11/08/16 vie 21/10/16
- Fase de Planificacion del Proyecto 6 dias jue 11/08/16 jue 18/08/16
- Fase de Analisis de los requerimientos del negocio 4 dias vie 19/08/16 mié 24/08/16
- Fase de Disefio de la Arquitectura 2 dias jue 25/08/16 vie 26/08/16
- Fase de Modelado Dimensional 10 dias lun 29/08/16 vie 09/09/16
- Fase de Diseiio Fisico & dias lun 12/09/16 lun 19/09/16
- Fase de Disefio e Implementacién del Subsistema ETL 20 dias mar 20/09/16 mar 11/10/16
- Fase de Especificacion y desarrollo de aplicaciones de Bl 4 dias mié 12/10/16 lun 17/10/16
- Fase de Implementacion 2 dias mar 18/10/16 mié 19/10/16
Pruebas y Resultados 3 dias mié 19/10/16 vie 21/10/16

Figura 16: Cronograma de actividades

Elaboracion: Los autores

3.2 Fase 2: Definicidon de requerimientos del negocio

*Reuniones con los
usuarios

¢ Alcance del proyecto

e Andlisis de
requerimientos

e Requerimientos
finales de los usuarios

e Diagrama Star Net
* Matriz Bus

eDiagrama de
dimensiones

Figura 17: Entrada y salida de la fase 2
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Elaboracion: Los autores
Requerimientos de usuarios

Para obtener los requerimientos de los usuarios finales, se pact6 una
reunidn con los usuarios de la division comercial y los equipos de
productos.

Estas reuniones ayudaron a comprender las necesidades de los
usuarios de tener la informacién centralizada y de esta forma reducir

tiempos.

Analisis de Requerimientos

Los requerimientos indicados por los usuarios, fueron analizados y nos
dio como resultado la lista final.

Estos requerimientos, ayudaron a mapear las fuentes de informacién
para poder elaborar el diagrama star net, que ayudd a entender las
dimensiones que interactuan para generar los indicadores solicitados.
Luego, se debid definir la granularidad, para identificar las dimensiones
que se debe de considerar al obtener los indicadores senalados en la

lista de requerimientos.

Lista de Requerimientos
De las reuniones realizadas se obtuvieron siete requerimientos finales:

Req. 1: Se requiere visualizar las ventas trimestralmente en un rango
de un afo y por meses.

Req. 2: Se necesita que se muestre el avance de ventas de los canales
por mes y trimestre.

Reqg. 3: Se requiere que las ventas se midan en base a la meta
presupuestada indicando el porcentaje de cumplimiento obtenido por el
funcionario.

Req. 4: Se necesita visualizar las ventas realizadas por agencias
totalizando las metas asignadas a cada funcionario, de esta forma
obtener un cumplimiento por agencia.

Req. 5: Se requiere tener el detalle de productos vendidos por

funcionario, ademas del porcentaje de ventas por producto.
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Req. 6: Se necesita obtener un ranking de los mejores vendedores
segun ventas totales que muestre a que areay region estan asignadas.
Req. 7: Se requiere tener el porcentaje de cumplimiento de ventas a
nivel de areay region.

Req. 8: Se requiere que se tenga en cuenta que cada funcionario
pertenece a una agencia y la agencia pertenece a un departamento,
las cuales estan agrupadas en regiones y a su vez cada una de estas

pertenecen a un area.

o Diagrama star net
En este diagrama se puede observar las posibles dimensiones a
considerar con su nivel de granularidad, el cual se utilizé para la

elaboracion del datamart.

Cliente

TipCliente

Funcionario

CodFuncionario

Area Region Departamento Provincia Distrita  Agencia
MontoTotalVentas o) 6 O___O—O——O——ﬂ

CumplimientoVentas
CantidadTotalVentas Canal

Producto

Figura 18: Diagrama star net
Elaboracioén: los autores

e Matriz BUS
Para la elaboracién de la matriz Bus se cruzé las dimensiones definidas
con los indicadores solicitados para poder determinar el numero de
tablas de hechos a elaborar en el datamart segun la coincidencia que

tengan las dimensiones con respecto a los indicadores.
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Enla Tabla 7, se puede observar el cruce de todas las dimensiones con
los indicadores, por lo cual el datamart tiene solo una tabla de hechos.

Tabla 7: Tabla matriz BUS

ONA U A A ROD U U
MontoTotalVentas X X X X X
CumplimientoVentas X X X X X
Metas X X X X X
CantidadTotalVentas X X X X X

Elaboracion: los autores

Dimensiones

Luego de analizar los requerimientos, realizar el star nety la matriz bus
podremos realizar un diagrama de dimensiones que se usaran para el
datamart, como se observa en la Figura 19.

FUNCIONARIO

—
TABLA DE

HECHOS VENTAS

Figura 19: Diagrama de dimensiones
Elaboracion: los autores

Definicion de dimensiones

» Tiempo: Dimension que sirve para ubicar en el tiempo las ventas
realizadas en la CMP.
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» Producto: Dimension que servird para tener todos los productos
del banco.

> Agencia: Dimension donde se tendra las agencias con las que
cuenta el banco.

» Funcionario: Dimension donde se encuentran todos los
funcionarios con los que cuenta el banco.

> Cliente: Dimensién donde se encuentran todos los clientes del
banco.

3.3 Fase 3: Diseino de la arquitectura técnica

e Requerimien e Construccion * Disefio de la
tos finales del disefo arquitectura
de los dela técnica
usuarios arquitectura

® Reuniones
con los
usuarios

Figura 20: Entrada y salida de la fase 3
Elaboracion: los autores

Arquitectura técnica del sistema de extraccion, transformacion y
carga

A continuacibn vamos a observar un diagrama que ilustra el
componente de carga de datos de la arquitectura. Ademas, este
diagrama es importante como primer paso en la determinacién de los
diferentes elementos involucrados del proceso de extraccion,
transformacion y carga de un datamart.

El proceso empieza con la extraccion de las fuentes de la informacion,
las cuales se ubican en los sistemas fuentes; estas se encuentran
validadas para luego proceder con su extraccién, que nos lleva a la
preparacion de datos, parte del proceso que da forma a la informacion
almacenandolo en tablas dentro del esquema del equipo de inteligencia
comercial. Luego esta informacion es cargada a las tablas de
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dimensiones que genera la tabla de hechos. Los cuales se encuentran
en los datos relacionales, para luego extraerlas para la generacion de
indicadores, que seran usados por el area de division comercial y el

equipo de productos.

Proceso de Extraccion,
Transformacion y Carga

Dashboards
Fuentes de
Informacién [
de Ventas 1
)
[N
Preparacion de
DWH Datos Datamart 1

STAGE

| 1l 1 -7

Figura 21: Disefio de la arquitectura técnica
Elaboracion: los autores

M

Tabla 8: Glosario de términos de la arquitectura l6gica y sistema ETL
Término Descripcion

Fuentes de Informacion de | Origen de la informacidén almacenada en

ventas Data Warehouse.

y Durante este proceso se transporta los
Proceso de Extraccion,
. datos y los transforma a lo largo de la
Transformacién y Carga .
arquitectura.

Reportes que permiten visualizar la
Dashboards informacién que se encuentra en el
datamart.

Elaboracion: los autores

Para el desarrollo de la arquitectura se tomé6 en cuenta los siguientes
requerimientos no funcionales. Ver Error! Reference source not
found.9.

Tabla 9: Requerimientos no funcionales
Accesos servidor \ Oracle \ BCPDW3
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Espacio minimo

Permisos de acceso

SQL Server PAUTGSQLDO03

Oracle 520 MB

SQL Server 520 MB

Remoto desktop VPN

Control Total Administrador

Oracle Usuario red

SQL Server W/ndow.s .
authentication

RBCPGEPABPTGIO1

Analista Inteligencia
Comercial

Elaboracion: los autores

3.4 Fase 4: Modelado dimensional

ENTRADA . PROCESO

eMatriz Bus *Mapeo de eGranularidad de

eRequerimientos atributos para las tablas
finales de los las Qimensiones eDimensiones y
usuarios segun atributos

eResumen de requerimientos y eTabla de hechos
entrevistas matriz BUS eDescripcion de

dimensiones
\_ _J \_ _J

Figura 22: Entrada y salida de la fase 4
Elaboracion: los autores

e Modelo dimensional
Para definir este modelo nos basamos en la matriz BUS y diagrama de
dimensiones, senalado en la fase2.
Estos diagramas trabajados anteriormente nos ayudaron a realizar el
modelo dimensional, el cual muestra a detalle los atributos que tienen
cada tabla y la estandarizacién de los nombres de ellos. Ademas, se
puede visualizar en el modelo dimensional como es la relacion entre
cada tabla y como estas se relacionan con la fact table.
Dentro de la tabla de hechos se pueden observar que contiene las
llaves de cada tabla con la que se esta relacionando. Ver Figura 23.
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DIM_DEPARTAMENTO
CODDEPARTAMENTO

DIM_AGENCIA
CODOFICINA

CODPROVINCIA

DEPARTAMENTO
CODREGION

CODREGION

REGION
CODAREA

CODAREA
AREA

PROVINCIA
CODDEPARTAMENTO

AGENCIA
CODDISTRITO

DIM_DISTRITO

CODDISTRITO CODUNICOCU
DISTRITO FACT TABLE VENTAS APEPACLI
CODPROVINCIA CODTIEMPO APEMACLI
CODOFICINA NOMERE
MATRICULA CODSUBSEGMENTO
COoDUNICOCU
CODPRODUCTO
MATRICULA MONTOTOTAL
NOMBRE CUMPLIMIENTO
SECTOR CANTIDADTOTAL
META

CODPRODUCTO
PRODUCTO

CODCAMAL
CAMAL
CODTIEMPO
aNO
TRIMESTRE
MES

CODSUBSEGMENTO

SEGMENTO

Figura 23: Modelo dimensional
Elaboracion: los autores
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Tabla 10: Detalles del modelo dimensional

Nombre ‘ Descripcién

Contiene la informacién necesaria del cliente para
CLIENTE .

poder determinar la venta.

Contiene la informacién de los funcionarios a nivel de
FUNCIONARIO ]

matricula.

Contiene la informacién de las agencias como la
AGENCIA L

ubicacion.

Contiene la informacién de los Productos del banco
PRODUCTO ] o

segun su clasificacion.

Contiene los atributos asociados con la fecha en que
TIEMPO ,

se realizd la venta.
DISTRITO Contiene toda la informacién de los distritos
PROVINCIA Contiene toda la informacién de las provincias
DEPARTAMENTO | Contiene toda la informacion de los departamentos

. Contiene la informacidn de las regiones definidas por

REGION

el banco
. Contiene la informacién de las areas definidas por el
AREA

banco
SEGMENTO Contiene los segmentos generados por el banco
FAMILIA Contiene las familias agrupadas que cuenta el banco

Contiene informacion de los diferentes canales del
CANAL

banco

Elaboracion: los autores

e Detalle de las dimensiones

Tabla 11: Dimension cliente

Atributo Descripcion Posibles Valores
CODUNICOCLI Identificador unico de los clientes | “0000124741211”
APEPACLI Apellido paterno del cliente Juarez
APEMACLI Apellido materno del cliente Cuba
NOMBRE Nombre del cliente Eduardo

Elaboracion: los autores
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Tabla 12: Dimension segmento

- Posibles
Atributo Descripcion

Valores

Identificador Unico de los
CODSUBSEGMENTO “X1N”
segmentos

SEGMENTO Descripcion del segmento CONSUMO

Elaboracioén: los autores

Tabla 13: Dimension funcionario

: Posibles
Atributo Descripcion
Valores
Identificador Unico del codigo del
MATRICULA _ _ S51417
Funcionario
AGUILAR
NOMBRE Nombre completo del Funcionario PEREZ
JUAN
Identificador del sector asignado a una
SECTOR . 192204
agencia

Elaboracioén: los autores

Tabla 14: Dimension tiempo

Posibles
Atributo Descripcion
Valores
CODTIEMPO Identificador Unico del tiempo 201611
ANO Representa al afio 2016
Representa al numero de trimestre 1ER
TRIMESTRE
del afo TRIMESTRE
MES Representa al nUmero de mes 11

Elaboracioén: los autores

Tabla 15: Dimension agencia

: Posibles
Atributo Descripcion
Valores
CODOFICINA Identificador Unico de las agencias 240015
_ C.C. REAL
AGENCIA Contiene el nombre de la agencia
PLAZA

Elaboracion: los autores
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Tabla 16: Dimension distrito

: Posibles
Atributo Descripcion
Valores
CODDISTRITO Identificador Unico de los distritos 15
LA
DISTRITO Descripcién de los distritos
VICTORIA

Elaboracioén: los autores

Tabla 17: Dimension provincia

., Posibles
Atributo Descripcion

Valores

CODPROVINCIA Identificador Unico de las provincias | 05
PROVINCIA Descripcidn de las provincias LIMA

Elaboracioén: los autores

Tabla 18: Dimension departamento

. Posibles
Atributo Descripcion

Valores

Identificador Unico de los
CDODEPARTAMENTO 08
departamentos
DEPARTAMENTO Descripcidn de los departamentos | LIMA

Elaboracion: los autores

Tabla 19: Dimension region
Posibles

Atributo Descripcion

Valores
Identificador Unico de las regiones
CODREGION 08
del banco

REGION Descripcion de las regiones REGION 5

Elaboracion: los autores

Tabla 20: Dimension area

- Posibles
Atributo Descripcion
Valores
CODAREA Identificador Unico de las areas del banco | 10
AREA Descripcion de las areas LIMA 1

Elaboracioén: los autores
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Tabla 21: Dimension productos

- Posibles
Atributo Descripcion

Valores

Identificador Unico de los tipos de
CODPRODUCTO _ 15

producto existentes en el banco
PRODUCTO Descripcién de los productos VISA

Elaboracioén: los autores

Tabla 22: Dimension canal

Posibles

Valores

Atributo Descripcion

Identificador Unico de los tipos de
CODCANAL _ AVDS
canales existentes en el banco

PdVv

CANAL Descripcion de canales
Consumo

Elaboracioén: los autores

e Tabla de hechos

Tabla 23: Tabla de hechos de ventas
Regla de

Métrica Descripcion agregacion

por defecto

Monto totalizado y solarizado de las
MONTOTOTAL SUM
ventas

Cantidades totalizadas de las ventas
CANTIDADTOTAL _ _ SUM
dependiendo el producto a medir

Porcentaje de cumplimiento en base a
CUMPLIMIENTO . _ DIV
las metas del funcionario

META Monto totales de las metas asignadas | SUM

Elaboracioén: los autores
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Tabla 24: Caracteristicas l6gicas de los servidores

Servidor ‘ Producto
PRESENTACION SharePoint 2010 Enterprise Edition
DWH Oracle 10g
REPORTES SQL Server Reporting Services 2008 / Excel
ANALISIS SQL Server Analysis Services 2008
PROCESAMIENTO SQL Server Integration Services 2008

Elaboracioén: los autores

3.5 Fase 5: Diseno fisico

¢ Modelado ¢ Definicién e Modelo
Dimensional de nombres Fisico
® Generacion
de
sentencias
SQL
\_ J \_ /

Figura 24: Entrada y salida de la fase 5
Elaboracion: los autores

Para la elaboracion de modelo fisico se crearon sentencias SQL para
cada dimension basandonos en el modelo dimensional. Ver anexo 5.

Este disefno representa el datamart, del cual se extrajo la informacion
para los reportes.

En la Figura 25, visualiza las relaciones de las tablas; como por ejemplo
se puede observar que una agencia se encuentra en un distrito, el cual esta
en una provincia y esta en un departamento, el departamento en una region y
la regién pertenece a un area. También, otra relacion que se puede observar

es que un cliente se encuentra dentro de un segmento.
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DIM_AREA
g CODSRES
AREA

DIM_CANAL

7 CODCAMAL
CakaL
DIM_SEGMENTO
DIM_REGION s il
¢ COORERIOM SEART
REGIOM j
CanaREs DIM_FUNCIONARIO i
g MATRICULA
b HOHERE
. DIM_CLIENTE
% CODUKEODCLT
APERACLT
8 APEMACL
DIM_DEPARTAMENTO WIMBRE
¢ CODDERARTAMENTO OO DSURSESHENTD
DEPARTAMENTO FACT_VENTAS
CODREGIOH % OODTIEWPD
9 CODOFITHA
g MATRICULA DIM_PRODUCTO
é’ ER= 1T Cantalh § CODPRADUCT
% OODPRODUCTO g PRO DUCTO
DIM_PROYINCLA ETOTATAL GRUPD
T CODPROVIWCTLS MONTOTOTAL
PROVWIKCTA, META
CODDEPSRTAMENTO CUMPLIMIENTO
i
DIM_TIEMPO
DIM_DISTRITO DIM_AGENCIA % CODTIEMPO
¢ CODOISTRITO ¢ CODaFICTHG, Ak
LISTRITE I e TRIMESTRE
OO OPROVIMCTS, CODOISTRITE MEs

Figura 25: Modelo fisico del proyecto
Elaboracion: los autores
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3.6 Fase 6: Diseno e implementacion del subsistema ETL

eFuentes de eExtraccion, eFlujos de control
Informacion transformacion y eFlujos de data
*Modelo fisico. cargadela eSentencias SQL

eRequerimientos informacion

finales de los
usuarios

Figura 26: Entrada y salida de la fase 6
Elaboracioén: los autores

En esta fase se muestran los ETL disefiados en el desarrollo del
proyecto.

El siguiente ETL se elaboré para poder ordenar, validar y centralizar las
fuentes de informacion, las cuales se encuentra en data warehousey la carga
de este proceso se realiz6 y seguira realizandose todos los dias a las 7 am.
En cada proceso de carga de producto se cred ldgicas las cuales son
ejecutadas automaticamente y estas son centralizadas teniendo las légicas de
campana multiproductos, lo cual se puede observar en la Figura 27. Al término
de este proceso se defini6 un proceso de envio de correo a todos los
interesados para la confirmacién de la poblaciéon de las tablas de ventas
diarias de los productos, lo cual se podra observar en la Figura 28.

Para este proceso de centralizacién de fuentes se realizé en conjunto
con los equipos de productos tomando como bases l6gicas creadas por ellos
y légica creadas anteriormente.

A continuaciéon, se describe a grandes rasgos las ldgicas
implementadas en el proceso de ETL.

a) Carga tabla pyme CP CH

En este proceso de ETL, como primer paso se tiene la “carga tabla
pyme CP CH?” el cual dentro de este proceso se ejecuta un proceso el
cual limpia las tablas temporales a utilizarse en nuestro stage. Luego
toma de la tabla MD_PRESTAMO de DWH (data warehouse), solo los
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b)

créditos desembolsados sin considerar créditos hipotecarios y Mi
vivienda con sus tramos. Adicionalmente, como filtro se estd tomando
la fecha de rango, el inicio y fin de la campana con los atributos que se
necesitaran para poder cargar a la tabla final de ventas. Como siguiente
paso, se cred una tabla temporal de todas las solicitudes con los
montos de préstamos segun tipo de moneda obteniéndolo de la tabla
MD_SOLICITUDES MIC de DWH, el cual contiene todas las
solicitudes de los préstamos del banco.

Fuente CP_CH

En este proceso de ETL, se tiene un batch el cual tomando las tablas
temporales creadas anteriormente, se cruzan con la tabla
MD_DESTIPOFINALIDADCREDHIP_MIC,
DE_ACTUALIZASOLICITUDVENTA y MD_CAMPANIA_MIC de DWH
en los cuales se navega para poder obtener campos especificos de las
ventas; ademas, como filtros se agregaron que el tipo de solicitud solo
sea numero 3 y 2, las fechas de rango sean dentro de la campafa y
como flag eliminado igual a “N”.

Luego de tomar toda esta informacion con los campos necesarios se
realiz6 una limpieza de informacién de la tabla creada; por ejemplo se
retiran las solicitudes que se ingresaron previamente a la tabla de
excepciones, que son créditos que fueron solicitados modificar
manualmente, ademas se retiran las solicitudes con tipo 2 y 3 que no
sean tipo de crédito GAHI (garantia hipotecaria) ni GAPC (garantia para
crédito personal).

Para los subsegmentos privada, enalta y gremio se le asign6 un cédigo
de derivador ficticio siempre y cuando el canal sea ADVS (asesor de
ventas) y los créditos no sean GAHI ni GAPC. Para los créditos
vehiculares se asigna el tipo de venta 38 y a todas las solicitudes se
eliminan espacios.

Para los créditos personales se toma todas las solicitudes con los tipos
asignados para créditos personales, ademas de tomar el rango de

fechas de la campafa y con los montos en soles.
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d)

Finalmente, se les brinda accesos a las diferentes matriculas de los

equipos de productos.

Fuente pyme

Para esta sentencia implementada lo que se realizd, fue el cruce de las
tablas temporales creadas anteriormente y realizando un cruce con
tablas de DWH como por ejemplo MD_CAMPANIA,
MD_DESPRODUCTOSOLICITUD, MD_EMPRESA_MIC y
DE_ACTUALIZACIONVENTA se extrajo solo las solicitudes con los
cédigos de 223, 51, 50, 268, 266 y 206, para el tipo de solicitud solo los
estados validos de la campana.

Luego de esta extraccion de informacion se crearon tablas temporales
para activos fijos, capital de trabajo, tarjeta de servicio y ampliacion
TSN. Para cada tabla se realiz6 una limpieza eliminando los
duplicados, el mismo procedimiento para efectivo preferente pyme

donde se filtré fechas de campana y se realiz6 limpieza de repetidos.

Fuente_TCA

Para el proceso de carga del producto de tarjeta de créditos
adicionales, lo que se realiz6 fue tomar de las tablas de DWH
principalmente de la tabla MD_TARJETAADICIONAL_MIC la
informacién de las adicionales vendidas en el periodo de la campana
considerando las que no sean “VISA PRIMAX ORO”, “VISA
EMPRESARIAL”, “VISA EDELNOR”, luego se agregaron todas las
cuentas de las tarjetas, se eliminaron los duplicados y se cre6 una tabla
con las tarjetas que no seran consideradas en la campana. Finalmente
se brind6 acceso de las tablas creadas, para luego actualizar tipo de

venta de las tarjetas y eliminamos los tipos 17, 18 y 32.

Fuente TC_AMP

En este proceso la sentencia que se realiz6 fue la creacion de tablas

temporales de todas las tarjetas de crédito que realizaron una

52



ampliacion, obteniéndolas de las fuentes de DWH solo los tipos de
solicitud igual a 1 y con la fecha de solicitud dentro de la campana.

De igual forma que la I6gica anterior se actualizé los tipos de venta para
VISA, AMEX y MATERCARD.

f) Consolidar ventas

Como proceso final de centralizacion de ventas con las tablas
temporales creadas en este paso se le estandariza y obtiene los datos
necesarios de ventas realizando una union de todas estas tablas segun
producto. Luego, se cred una temporal para agregar las cantidades y
montos segun fuentes de informacién, tanto tablas temporales como

tablas compartidas por productos.

§™ Control Flow |} DataFlow | [3] Eventranders | T3 Package Explorer

Carga Tabla

Fuente
*3 o

Consoldado
L

Fuente

+"'| Data WebAPC A

_J Borrar WebAPC
JJ Execute Process Task I

[y1 Web APC

L4 J Fuente TCA

Consolidar
=

., Execute SQL
=) Task1
L] Data Flow Task

1 Execute SQL

4 scrows =) DataDC SJed 3 PAUTGSQLDO3.ReportServer 1 usrRPLAMIN
3 coreo 5 e wesapc J PAUTGSQLDO3 PORTALMINORISTA =3 SMTP Connection Manager

J Connection Managers

Figura 27: Data flow / centralizacion de fuentes
Elaboracion: los autores

Como resultado final se tiene las ventas centralizadas de todos los
productos del banco en la tabla MD_VENTASCMP, el cual fue compartido a
todos los productos luego de su actualizaciéon, enviando un correo de
validacion con el detalle de las fuentes cargadas y un porcentaje de carga
segun inicio de semana al dia que se ejecuta el proceso. Ver Figura 28.
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Execute SQL

lia l___l .

p—— —_—— - = —= == -
|$ Enter SQL Query - e=nfe(E)

DECLARE @tableHTML NVARCHAR(MAX) :

SET @tableHTML =
N'<H1>Fin Rutina Ventas Dianas</H1>' «
L N'<H3>Estimados: </H3>'+
o N'<H3>Se confima la carga de infformacidn comespondiente al dia actual: </H3>'+
i N'table borders™1">" «
N'ar><th>PRODUCTO <Ah>
<¢h>FECHA MINIMA<Ah>
ah>FECHA MAXIMA<AR>
<¢h>% DE CARGA A LA FECHA<Ah> <A «
CAST ((SELECTd = wo PRODUCTO,
td =wo.F_MIN, ",
td = wo F_MAX ",
td = wo.INDICADOR
FROM [Report Server] [dbo]. [Consulta_comeo] as wo
FOR XML PATH(Y), TYPE
) AS NVARCHAR(MAX) ) «
N'<Aable>'+
N'<H3>Cualquier consulta no dudes en avisar.</H3>"' +
N'<H3>Gestidn de Informacion</H3>" ; i

USE medd
EXEC [dbo}.[sp_send_dbmal]
Sprofie_name = Daniel’,
@recipients = ‘enkaayalam @bcp.com pe. jyagu@bep com pe; oscarslvaa@bcpcompe
pgalveza@bcp.com pe; tengan@bcp com pe; mperamas@bcp com pe’,
_recipients =
Icabrera@bep com pemmonteverde @bep. com pe.degogalvel @bcp com pe yuiza @bcp com pe mamancio
@bcp com pe scabezas@bcp com pes62456@credto bep com pe s63375@credto bep com pe’,
@subject » 'Fin Rutina Ventas Diarias’,
@body = @tableHTML,
@body_format = HTML'; |

Figura 28: Script de alerta
Elaboracion: los autores

En la siguiente Figura 29, tenemos el ETL STG, el cual contiene las
tablas intermedias donde se limpia y da formato a la informacién para la carga
de las tablas de dimensiones. El motivo por el cual se crea el flujo de carga es
para que la informacién siempre esté disponible por si hubiera algun
inconveniente con la informacién.

El flujo comienza limpiando las tablas intermedias para luego poblar la
base de datos con la informacion de las fuentes, el proceso corre en paralelo
para reducir tiempos de carga.
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5 control Flow | &) Dats Flow | (5] Event Handers | %3 Package Explorer

-, Execute SOL
7]

1L cagasts
Departamento

‘: 1 cargar 576
Tiempa

T I Cargar 5TG
LT Frodicto

[ Cargar 5TG
Region

Canal

iE- FI Cargar 5TG
Funcionaria

wwwwwwww

‘f IJ Cargar 5TG
Clientte

IE: H Cargar STG
Ventas

L] BCPDW3 DWU_BO_NEGHIP_DES
L1 Tiempo.xds

Figura 29: Diagrama carga STG
Elaboracion: los autores

LI Connection Managers

En la Figura 30, tenemos el ETL de carga DM, el cual sirve para poblar
las dimensiones del datamart. En este proceso lo que se realiza es el cruce
con las tablas intermedias para poder agregar la informaciéon nueva que se
genera. Este proceso tiene un inicio en cada una de las tablas de dimensiones
finalizando en la tabla de hechos, realizando un cruce con todas las

dimensiones para poder poblarla con la nueva informacion.

. CARGA STG.dtsx [Design)’ CARGA DM.dtsx [Design]* | v X
[37 Control Flaw | &Jf Dista Flow | ] Event Handlers | %3 Psckage Explorer
|
5 Carga Dim Area
| L Carga Dirm
. Carga Dim ) e
Segmento d
T L Carga Dim
* Tiempo
| L i Carga Dim
D Carga Dim Canal Departamento
kL & 0 U carga Dim
| Carga Dim [ Producto
|J_,JJ o .y Carga Oim —_ IEI 1J Carga Dim
Provincia "’ Diistrite
A 4
|
| Carga Dim . Carga Dim
Agencia
Funcionario
3 l [l ‘4
L Carga Fact
Ventas
1 Conmection Managers
Right-click here to add a new connection manager to the SS15 package.

Figura 30: Diagrama carga DM
Elaboracion: los autores

55



3.7 Fase 7: Especificacion y desarrollo de aplicaciones de Bl

eAplicaciones de e|dentificacion de *Reportes
BI roles y perfiles de Especificos
eRequerimientos usuarios
finales de los eConstruccién de
usuarios resportes

Figura 31: Entrada y salida de la fase 7
Elaboracioén: los autores

Para la realizacion de esta fase se selecciond los tres productos que se

utilizaran:

a) SQL Server 2008
b) SQL Server Business Intelligence Development Studio

c) Excel - Power Pivot

Tomando en cuenta la identificacion de roles y perfiles se clasificé la

visualizacion de la informacién de la siguiente manera:

e Area de division comercial: Podran visualizar los reportes realizados:

seguimiento de funcionarios por producto, avances de agencias por

producto, ranking.

e Gerentes de agencias: Podran visualizar los reportes de avances de

ventas de los funcionarios de cada agencia por producto.

e Equipo de productos: Podran visualizar los reportes realizados:

resultados totales de producto por campana.

o Equipo Inteligencia Comercial Banca Minorista: Acceso total a la

informacion, para poder crear, editar reportes segun sea el caso.

Los reportes realizados son los siguientes:

Resultados totales:
En este reporte se tiene una vista general de las ventas activas por
area, por canales (areas comerciales, centro de contacto, fuerza de

ventas).
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Esta vista muestra el nivel de cumplimiento con respecto a la meta
asignada, mediante esta vista, el area de division comercial podra
darles seguimiento a las diferentes dreas y canales, las cuales se

realizan las ventas de los productos a los clientes.

Timing

Resultados por Areas (% de Ventas) — 100.0%

113%
i035%) [1054%) [1550%) [tz [ -y (228 oo

o DCA Arezs Lima 1 Lima 2 Lima 3 Provincias 1Provincias 2 Fuerza De Centro De
Comerciales Ventes  Contacto

Figura 32: Resultados por areas
Elaboracion: los autores

Resultados por Canales - Areas Comerciales (% de Ventas)

% [t10.4%] [106.2%] l

Promotorde  Asesor de EEMM BEX EENN PyME EENN PyME EENN PyME EENN PyME
Servicio Ventas y Muevos Port Platno  Port. Oro Part, dasica

Servicios dientes

Figura 33: Resultados por canales % de ventas
Elaboracion: los autores

Resultados por Canales - Centro de Contacto (% de Ventas)
117.0%
113.9%;
103.8%
99 8% 98 6% 9 7 %]
Consuitas OCBex TLMK_PORT TIMK_TC Somes BOP
gensEles

Figura 34: Resultados por canales centro de contacto
Elaboracion: los autores
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Resultados por Canales - Fuerza de Ventas (% de Ventas)
126.8%
100.6% 102.4% 90,495
PdV Comprz de PdV Consumao I PdV Estudics I PdV TC Eite I PV Ahoro s
Dzucs Inversidn

Figura 35: Resultados por canales fuerza de ventas
Elaboracion: los autores

o Reporte venta efectiva por agencia:
Este reporte muestra las ventas a nivel agencia, también se puede
visualizar un cumplimiento por cada mes de la campana, un promedio
y la meta de cada mes. En cada mes se tiene un semaforo donde se
visualiza si la agencia cumplié su meta durante ese mes o no.
Venta Efectiva
e
e B e L [T o i B oot v kv i vl |-
E_ll"-‘-! R0 FOIDER ALEATD YU PURLCHUICD | ] _'J .II @ '. ] : T 4l
LA L ir = )] FOEDER ALBERTD 'n'n.'.' -Il."‘.‘l AN AVLLION ek Lo [ - o L4 |e
Jiman RECIONT | FAOEDER ALBEFITD Emas [waTARTE | ;.  |@ & |@ S (@ amd S
fuman MECAONT | POECERALEERTD e 'LAS ALONDPAS 45 . @ & @ Sk (@ 0 & T
::u"A: PECa0H 1 FOEDER ALEERTD i SAMTA AMTA T T [ fr=d L] T T
;i.Hﬁ' FECalH 1 FOEDER ALEERTD rr!m' MERCADD DE PRODUCTORE b | o T& L [ 5 2 IEc TS
E_I.HM FECEDH 1 FOEDER ALEERTD ri!ﬂl-‘i _MLHIZJ-?CI T | =] TE =] T s T &
i'.l*'-d-' D FOEDER ALEERTD FF."'ECIFE _l.'-‘«j’:l.'d EEC- o £ iy T4 B1E
_I.H-l-! R0 ROEDER ALEEATD FFJ'U:IJ'E _|m'.1:u.- | e =] Lo a i ] Lo B
__.l-..'.' =i = ] FOEDER ALBEFTG "rj'm.' _|:| PN ] 5 (1 =] T & E rLL
LA [ ir = )] FOEDER ALBERTD 'l.'|11l'i RETRORTS T T [ Lre [ - @
LiMA Y RECa0N FOEDER ALBER DD 'NTrh -I-".A."AIIFI-'G'H":-\'.I'U.-I'.A L - ] o @ e @ s BT
?I.l"'\ﬁl a1 FOEDER ALEENTO M MAP SANTA RNITA = =) T A | % TS
Il PECalh 1 FOEDER ALEERTD rl‘E'rS-'E A SO0AC ATE | e L T [ The (=] B Ta i
[Lman REGION 1 |ROEDER ALBERTO L | I BX |8 B &% (@ T | s
Figura 36: Ventas efectivas por agencia
Elaboracion: los autores
¢ Reporte venta efectiva por region:

Al igual que el reporte anterior, este muestra las ventas a nivel region,
donde se puede visualizar un cumplimiento por cada mes de la
campanfa, el promedio de la campana, la meta por mes y también un

semaforo para visualizar los cumplimientos por mes.
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Venta Efectiva

’ Motan Vertas
Yo fupiess = Chactva

VE « Tanetss de Créecto
e e N e [ i [ [ [
LIMA 1 REGION 1 ROEDER ALBERTO 1 63x |© ©66x 63< © T0% | ©6.2%
LIMA 1 [REGION 2 VASQUEZ JOSE LLRS S 67 | 63< | 61 653 63.0%
LIMA 1 [REGION 3  CHAVEZ JOSE % eS| 65% |© 68x |©® T0% | 61.6%
LIMA 1 [REGION 4 RIVAS G. RICARDO | w7 88x | ©66x |® 7Tx |©® T2% 69.3%
LIMA 1 REGIONS  PIAGGIO FRANCESCO | 18 67% |© St= 62% | © &7x | 619%
LIMA 2 IREGION 1 PENA R GLOFSA =i 69 | Gax o 6 6. 7%
LIMA 2 REGION 2 CAMPBELL F. JENNWFER = 19 7% @ 78x © 17x |© ®0x 78 5%
LIMA 2 [REGION3 ALVARADO O. MARTIN | 15 Btz |© ®©6x |© Bax |© 86x | BS <
LIMA 2 REGION 4 MONTERO S. ADRIANA | 14 8t | ™ |0 1% |© e2x 80.0%
UMA 2 [REGION S CARPIO P. KEITH 7 80x |© @0z © ovox |© @e3x% o1L3%
LIMA 3 REGION 1T  CHEMADE 5. SARA " 83%x |© ©04x © B8ex (O ®e6x e 9%
LIMA 3 REGION 2 CAMACHO C. JOSE . 6% |©® 7% | 742 | © ®0% 77.6%
LIMA 3 [REGION 3 BULLON GIANINNA " % 812 |@ 8w | 7ix |© Bz | 198%
LIMA 3 [REGION 4 CASTRO 1. JAVEER | w T4z | T 3% | © T8x | 13.8%

Figura 37: Ventas efectivas por region
Elaboracion: los autores

e Reporte venta efectiva por banca:

Este reporte muestra las ventas a nivel Banca donde se puede
visualizar un cumplimiento por cada mes de la campana, el promedio
de la campana, la meta por mes y también un semaforo para visualizar

los cumplimientos por mes.

Venta Efectiva

Vor Aress - Natss Verts

D 08 009
s MANUEL BUSTAMANTE 80 637 B4 68 6514

LA 2 PAIA. MACARACHVLI & | 6% 7% 7% 2%
LA 3 MARTIN BERCO 78 19% 7% 02 T3.0%
FROV 1 FEFRANDO MR * 69 T % 0.5%
PROV 2 EDUARDO BENAVIDES 78 63 727 6% T24%
{CovisIoN COMERCIAL a3 | T 727 5% T25%

Figura 38: Venta efectiva por banca
Elaboracion: los autores

¢ Reporte ranking agencias:

Este reporte muestra en orden descendente el porcentaje de ventas
efectivas del mes y también un promedio de ventas por CMP, listando
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todas las agencias que hay en el banco, junto con su cédigo y area de

ubicacion.
‘ Volver Ranking Agencias
[ MES [octubre |
Area ~| Region - Funcionario v | “%Cumplimiento ~
PROV 1 NORTE CHICOCORREA VASQUEZ RUBEN 460%
LIMA 3 REGION 1 SANCHEZFERRER TANTALEAN MARY ISABEL 443%
LIMA 2 REGION 2 REYES CERDAN CINDY ELIZABETH 441%
PROV 2 SUR 3 QUIROZ CHUQUICALLATA CHRISTIAN CESAR 426%
LIMA 3 REGION 1 PASSONI CARDENAS PAOLO BRUNO 418%
LIMA 3 REGION 3 CHIRINOS MENDOZA LOURDES MABEL 404%
LIMA 3 REGION 1 CACERES ALVAREZ LINDA CECILIA 389%
LIMA 1 REGION 3 VILLAR COLLAZOS JUAN CARLOS 378%
PROV 1 ORIENTE LLERENA GARCIA KARLA MELISSA 369%
PROV 1 NOR ORIENTHBURGOS VERA LEYLA MARIELA 354%
LIMA 3 REGION 3 VILLA MORA MARINA CONSUELO 354%
PROV 1 NORTE CHICQVELASQUEZ QUISPE RUBEN JOSE 344%
LIMA 3 REGION 1 VILCA CALDERON ERIKA JANET 342%
PROV 2 SUR 3 PEfIA FLORES JUNIOR FRANCISCO 341%
PROV 2 SUR CHICO [TALLEDO AGUADO LUIS ALONSO 340%
Figura 39: Ranking agencias
Elaboracion: los autores
3.8 Fase 8: Implementacion
ENTRADA - PROCESO
eProcesos ETL. *Revisidon de eCarga del
eReportes procesos ETL reporte en el
Especificos *Revisidn de los SharePoint
reportesy
aplicaciones
gue se han
utilizado
eDefinicion de
medios de
entrega
- J - J

Figura 40: Entrada y salida de la fase 8
Elaboracion: los autores
Esta solucién se implement6 como un piloto para el area de division
comercial y equipo de productos para su validacion de la informacion
mostrada en los diferentes reportes, realizando la comparacion con reportes
utilizados anteriormente, para luego poder desplegarlo a las agencias, asi
ellos podran realizar los seguimientos por funcionario. Segun el listado de
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requerimientos solicitados se generé un dashboard, de este mismo se

extrajeron las siguientes vistas para la validacién de los requerimientos.
Cumpliendo con el Req. 1, en la Figura 41Error! Reference source

not found., se puede observar las ventas totales realizadas en las campanas

multiproductos divididos por mes y trimestre.

DASHBOARD DE VENTAS S BCP' \

MES
Enero Febrero Marzo Abril Mayo lunio Julio Agosto Septiembre | Octubre
36,344
28198 30,2717 0,397
25562 = 24584 26,925
18,067
12.225
9821
enero tetcero M Al L i uo AEX sepuembee ocadre
LecTimats domemees e o Dissenire

Figura 41: Ventas totales
Elaboracioén: los autores

Cumpliendo con el Req. 2, en la Figura 41 y la Figura 42, se puede
observar las ventas que se realizaron por el canal ADVS y BEX

respectivamente durante cada trimestre y mes.

Enero Febrero Marzo Abril Maye Junio Julio Agosto Septiembre Octubre
23,657
19,998 19921 2059
19,536 19,217 18,432
9,928
7.7%9
6235 l
nero tetrer Mo bt rapo yurio o agnzo Sepoemane ocure
101 Trimestre 200 Trimestne Sar vimestre A0 wimesve
CANALVTA % PRODUCTO
ADVS K s | COMPRA DE DEUDA A e
4571 BEX [ ! | CREDITO HIPOTECARIO 3
4050 1923 GO } CREDITO PERSONAL
2900 PEQ, EMP SIN CA. | | CREDITO VEMICULAR
2,58 —_———
PEQ. EMPRESA } | DERIVACION HIPOTEC...
PYME_CLASICO 1 | EFECTIVO PREFERENTE
FYME_ORO | | TSN/ TCN
LMAL  LMA2Z  LMA3  PROVI  PROVZ PYME_PLATINO . e C Of v

Figura 42: Ventas por canal ADVS
Elaboracion: los autores
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5137
3,746
2,985
2,714 2,567
2015 2137 2160
= o . . l I l
enero fateors . Abet [ o ato aae septamace ccnaxe
o Tt v 2oTrmes=  JerTimets &0 Timeyrs
CANALVTA h 4 PRODUCTO
ADVS s | cen acTivo Fuo ~
Lost 4 B 7o = 25925
BEX = | CEN CAPITAL DE TRABA...
Go | comeaa DE DEUDA
= PEQ. EMP SIN CA... | crenrmo HipoTECARID
s o PEQ. EMPRESA | cREDITO PERSONAL
PYME_CLASICO | CREDITO VEHICULAR
18
. PYME_ORO J | DERIVACION HIPOTEC ..
\T1 otal | EFECTS EFER N
T e B S e PYME PLTINO v Tor | eFecTIvO PREFERENTE |

Figura 43: Ventas por el canal BEX
Elaboracion: los autores

Cumpliendo con el Req. 3 y Req. 4, se realiz6 una vista donde el
gerente de agencia tiene la lista de los funcionarios a cargo con su nivel de
cumplimiento de ventas en porcentaje, ademas del cumplimiento total de la

agencia como se muestra en la Figura 43.

AGENCA % | mes %
28 DEJULIC d Enero Febrera Marzo abeil Maya Junio wlie Agasto Septiembre Octuore
7 DEJUNID
| VENDEDOR %
AERNCAY |
AGUAS VERDES | ACURAZAMBRANO Lul_. CERVANTES PAUCAR AN..  MARIO VARGAS 3EIARA_.  MENAESPINCZAMARLE .  MONTALVO GUEVARAE.. MONTUFAR SERRANO .. ]
v
SEGOVIA ANCTO MARIE. TORRES MARQUINA DA ZANABRIA CARAYHUAK.. L FANCANACUI R 22 CHEZ 2 R )3 U v
AGUAYTIA
ALBARFACIN

ALCIDES CARRION

ALFONSD UGARTE

zarczan canevrus xary [ o~

ALTO DEL ALANZA 1IN
ANDAUATLAS 1

8 . Tormes marooma oo [ e
ANGAMOS

%
ANCELICA GAMAR e secowa ancco saneis [ 1oss
ANTONIO RAIMO .
21% nornuean searavo wanee [N s+
ANTUNEZ DE MaY..
ARENALES
. wONTAWO GaewasA vexeoe [ =0

AREQUIPA A Mayo [ s Agatn
ARGENTINA 240 Trimes = 3ot Thmuswe AT VARGAS BUIARAND 0%

ARMENDARIZ
T ConwanTEs oo Angass oaistie [
ASTURIAS -

Ao oo wisasexro [ e
ATARUALPA

ATOCONGO OPEN v

Figura 44: Cumplimiento por funcionario a nivel agencia
Elaboracion: los autores

Cumplimiento con el Req. 5, se realiz6 una vista donde se muestra las
ventas por producto a nivel funcionario, en ella se muestra la relacion de todos
los funcionarios y el canal asignado, también su nivel de cumplimiento, venta
realizada y meta por cada uno de los productos del banco. Tener en cuenta,
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que se mostrara informacion en caso que el funcionario asignado a un canal
pueda realizar la venta del producto. Como se puede observar en la Figura
44,

=3 lSeptlembre X
AGENCIA ARENALES X

Suma de VENTA Suma de META | Suma de %Cumplimiento |  Suma de VENTA | Suma de META | Suma de %0y

HERNANDO CORES ELSA MELISSA = = 6,601,200.91 930,906.95 @ 709%
HIGA TSUKAZAN CARMEN DIANA 749,496.00 645,399.33 |9 116%
HUINCHO PURIZACA YESENIA = - 283,925.45 184,284,00 1@ 153%
MARTINEZ DEL CASTILLO ANA MARIA DEL ROSARIO : x 265,868.18 820,667.97 |@32%
NIETO CHIPANA DIANA SUSAN 603,161.62 612,430.70 [@90%
PRETELL GARCIA ANDREA ESTHEFANY - 498,547.97 [@0%
ROSALES ORREGO JUAN ERNESTO : 2,735,281.82 554,781.96 |@403%
VERASTEGUI RUTH 1,491,069.62 [@0%

Total general - 1,491,069.62 |[@ %] 11,239,044.18 4,247,026.97 |@

Figura 45: Cumplimiento por producto a niveles funcionario
Elaboracion: los autores
Cumpliendo con el Req. 6, se trabajé una vista ranking por funcionario
a nivel Area y Regi6n para obtener el funcionario que mas ventas obtuvo

durante cada campana. La vista se puede visualizar en la Figura 45.

Ranking Agencias
[ MES Joctubre
Area ~| Region v Funcionario v| %Cumplimiento ~

PROV 1 NORTE CHICQICORREA VASQUEZ RUBEN 460%
LIMA 3 REGION 1 SANCHEZFERRER TANTALEAN MARY ISABEL 443%
LIMA 2 REGION 2 REYES CERDAN CINDY ELIZABETH 441%
PROV 2 SUR 3 QUIROZ CHUQUICALLATA CHRISTIAN CESAR 426%
LIMA 3 REGION 1 PASSONI CARDENAS PAOLO BRUNO 418%
LIMA 3 REGION 3 CHIRINOS MENDOZA LOURDES MABEL 404%
LIMA 3 REGION 1 CACERES ALVAREZ LINDA CECILIA 389%
LIMA 1 REGION 3 VILLAR COLLAZOS JUAN CARLOS 378%
PROV 1 ORIENTE LLERENA GARCIA KARLA MELISSA 369%
PROV 1 NOR ORIENTHBURGOS VERA LEYLA MARIELA 354%
LIMA 3 REGION 3 VILLA MORA MARINA CONSUELO 354%
PROV 1 NORTE CHICQIVELASQUEZ QUISPE RUBEN JOSE 344%
LIMA 3 REGION 1 VILCA CALDERON ERIKA JANET 342%
PROV 2 SUR 3 PENA FLORES JUNIOR FRANCISCO 341%
PROV 2 SUR CHICO ITALLEDO AGUADOQ LUIS ALONSO 340%

Figura 46: Ranking por funcionario a nivel agencia
Elaboracion: los autores

Cumpliendo con el Req. 7, en la siguiente Figura 46, se trabajé una

vista donde se muestra el cumplimiento por ventas a nivel area y region.
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Cumpliendo con el Req. 8, la relacidn solicitada se tomé en cuenta para

Elaboracioén: los autores

el desarrollo del modelo de datamart.

El reporte realizado se encuentra en el sharepoint de la division

comercial compartido con el equipo de productos; como se visualiza en la

Figura 47.

e

sitio
Encuestas
Imagenes
Listas
Documentos

= Clientes Contentos

Enlaces Internos
Personas y grupos

Div. Canales de Atencion

Ver todo el contenido del

Gestion Efectiva DC~ Mundo DC

Figura 47: Cumplimiento por producto a nivel de area y region

Div. Canales de Atencién > DC PROCESOS > PROCESOS > TABLERO COMERCIAL

DC PROCESOS

“—'

Nuevo ~ Cargar ~ | Acciones v Configuracién v

dificad

Tipo Nombre Modificado
]  Dashboard_DC_Piloto i huevo! 14/10/2016 18:37

) Modificado por

&) Emerson Zubia Pantigoso

Figura 48: SharePoint de la division comercial
Elaboracioén: los autores
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CAPITULO IV
PRUEBAS Y RESULTADOS

En este capitulo se detallan las pruebas realizadas y resultados
obtenidos de la implementacién de una solucién de inteligencia de negocio
para apoyar a la toma de decisiones y poder incrementar las ventas.

Para ello, se logrd un acuerdo entre el equipo de inteligencia de negocio
y los usuarios finales (divisibn comercial, equipo de productos y agencias
piloto); este acuerdo consistié en programar los procesos DTS para las cargas
diarias de las fuentes de informacién de ventas y la generacion de informacion

correspondiente para el seguimiento diario de las mismas.

4.1 Pruebas
Las pruebas realizadas tuvieron una duracién de cuatro semanas,
en las cuales se tuvo un procedimiento para la generacién de informacion con
el cual los usuarios finales pudieron dar seguimiento a las ventas de las
agencias piloto. A continuacién, se describe el listado de pruebas realizadas
en el proyecto, con el objetivo de la prueba y las posibles causas de
incumplimiento. Ver Tabla 25.

Tabla 25: Pruebas realizadas

ID NOMBRE OBJETIVO DE PRUEBA POSIBLE INCUMPLIMIENTO
DE PRUEBA

1 | Cargade Poder validar la carga de los registros | Posibles diferencias en
Datos en la base de datos cantidad de registros
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Ejecucidn Validar la ejecucidn correctamente de | Posibles errores en el DTS
ETL los DTS realizando una ejecucion
incompleta
Tiempo Poder reducir los tiempos de carga 'y Posible incremento en tiempo
ejecucion transformacion con respecto al tiempo de la
ETL elaboracion manual
Validacion | Poder asegurar el correcto enlace Posible error en la informacién
Datamart entre dimensiones del Reporte
Prueba de Poder validar los permisos brindados al | Posible error en el acceso por
Acceso Sharepoint de los usuarios indicados el tipo de acceso brindado
Prueba de Poder validar la informacién que se Posible desfase en montos o
Pares muestra con respecto al anterior totales con respecto al reporte
reporte garantizando la informacion manual
mostrada en el DASHBOARD

Elaboracioén: los autores

Adicionalmente, detallamos el procedimiento que se siguié durante

el despliegue. El procedimiento es el siguiente:

El equipo de data warehouse carga diariamente las fuentes de informacién
de los productos; este proceso se realiza a las 4am y se obtiene
informacion de los aplicativos a un T-1.

El equipo de inteligencia comercial programé los DTS de centralizacion de
fuentes, carga de tablas intermedias y finalmente la poblacién del
datamart. De esta forma se probaron las primeras corridas manualmente
mostrando la ejecucién correctamente de cada DTS, tanto para las tablas
intermedias como para la actualizacién de las tablas dimensionales y
finalmente, la Fact Table.

[§ controlFiow | f DataFiow | (3] Eventienders | %3 Package Explorer

3 Comecton Managers |
U ecrows
2 coreo

=) DataDC =1 4 PAUTGSQLDO3 ReportServer
3 ep_wemarc 3 PAUTGSQLDD3.PORTALMINORISTA - <3 SMTP Connection Manager

Gusei

Figura 49: Data Flow Centralizacién
Elaboracion: los autores
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_~CARGA STG.dtsx [Design]| CARGA DM.dtsx [Design] | Start Page X
37 Control Flow |} DataFlow | {5] EventHanders | 73 Package Explorer

Figura 50: Carga STG
Elaboracioén: los autores

. CARGA STG disx Design)” CARGA DM.dtsx [Design] | Star Page | X
3™ Control Flow |} DataFlow | {3] EventHandlers | 73 Package Explorer

==

Figura 51: Carga DIM
Elaboracioén: los autores

e EI DTS de centralizacion de fuentes tiene l6gicas por producto para poder
estandarizar y cargar en una sola fuente las ventas generadas; en este
flujo de datos se agregd una alerta de las cargas de productos, la cual
actda enviando un correo a todos los involucrados indicando que la carga
ha sido o no satisfactoria. Si el correo indica que no fue satisfactoria, este
a su vez indicaria la fuente errada; de esta manera se comprueba que el

joby el correo final de alerta programado esté corriendo correctamente.
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Fin Rutina Ventas Diarias

Estimados:

Se confirma la carga de informacién correspondiente al dia actual:
| PRODUCTO [FECHA MINIMA|[FECHA MAXIMA|[% DE CARGA A LA FECHA
[Ampl_ TC [2016-10-01 [2016-10-20 [100%

[Efectivo Preferente [2016-09-01 [2016-10-20 [100%

[Tarjetas Cred. Adic.  [2016-10-01 [2016-10-20 [100%

[Tarjetas Cred. [2016-10-01 [2016-10-20 [100%

[Seguros Retorno [2016-10-03  |[2016-10-20 [100%

[Sequros Blindados [2016-10-03  |[2016-10-20 [100%

[Pyme [2016-10-01 [2016-10-20 [100%

[Cred. Wehicular [2016-10-03 [2016-10-20 [100%

[Cred. Hipatecarios [2016-10-03 [2016-10-20 [100%

[Cred. Efectiva [2016-10-01 [2016-10-20 [100%

[Sequros BANA [2016-10-03  |[2016-10-19 [94,12%

[Sequros LifeStyle [2016-10-01 [2016-10-19 [94,74%

[Sequros Multiples [2016-10-01 [2016-10-19 [94,74%

Figura 52: Correo de validacién de fuentes
Elaboracion: los autores

e Luego de la centralizacion de fuentes, el siguiente DTS de carga de tablas
intermedias, al tener la informacién ya validada procede a la actualizaciéon
de la informacion por cada dimensién sin perjudicar la disponibilidad de la
informacion del datamart.

e Finalmente, el flujo de datos de la actualizacion del datamart procede a
agregar la nueva informacion diaria obtenida y asi los usuarios finales
puedan darles seguimiento a las ventas de los productos.

Luego de realizar las pruebas funcionales, se confirman los

requerimientos de los usuarios mostrando su atencion. Ver en la Tabla 26.

Tabla 26: Requerimientos atendidos

Req. 1: Se requiere visualizar las ventas
trimestralmente en un rango de un ano y por
meses.

Req. 2: Se necesita que se muestre el Este requerimiento fue atendido en las
avance de ventas de los canales por mes y | Error! Reference source not found.41y
trimestre. Error! Reference source not found.42
Req. 3: Se requiere que las ventas se midan
en base a la meta presupuestada indicando Este requerimiento fue atendido en la
el porcentaje de cumplimiento obtenido por | Error! Reference source not found.43
el funcionario.
Req. 4: Se necesita visualizar las ventas Este requerimiento fue atendido en la
realizadas por agencias totalizando las | Error! Reference source not found.43

Este requerimiento fue atendido en la
Error! Reference source not found.41
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metas asignadas a cada funcionario, de esta
forma obtener un cumplimiento por agencia.

Req. 5: Se requiere tener el detalle de
productos vendidos por funcionario, ademas
del porcentaje de ventas por producto.

Este requerimiento fue atendido en la
Error! Reference source not found.44

Req. 6: Se necesita obtener un ranking de
los mejores vendedores segun ventas
totales que muestre a que &rea y region

estan asignadas.

Este requerimiento fue atendido en la
Error! Reference source not found.45

Req. 7: Se requiere tener el porcentaje de
cumplimiento de ventas a nivel de area y
region.

Este requerimiento fue atendido en la
Error! Reference source not found.46

Req. 8: Se requiere que se tenga en cuenta
que cada funcionario pertenece a una
agencia y la agencia pertenece a un
departamento, las cuales estan agrupadas
en regiones y a su vez cada una de estas

pertenecen a un area.

Este requerimiento fue atendido en la
Error! Reference source not found.47

Elaboracion: los autores

4.2 Resultados

Como parte de la implementacion del datamart, se obtuvo una

reduccion de tiempos y errores de las fuentes de informacién de ventas.

Como se comentd anteriormente, los tiempos de carga y validaciéon
de las fuentes de informaciéon generaba una carga laboral de 7 horas y 3
recursos semanalmente para la realizacion de estos procesos, los cuales se

trabajaban de forma manual, pues cada fuente de informacion era depositada

en una ruta compartida distinta.

Cabe indicar que se realizd6 un andlisis y evaluacién de la
informacion al 100%, por lo cual se procedié a transferir las cargas a data
warehouse y la realizacidén de un flujo de datos (ETL) para la centralizacion de

las fuentes, el cual redujo la carga laboral a 30 minutos en promedio sin ningun

recurso, tal como se muestra en la Tabla 27.

Tabla 27: Tiempo de carga y validacion de la informacion

CARGA TIEMPO DE
PROCESO TIEMPO RECURSOS LABORAL ELABORACION
ANTES 7 horas 3 88% 100%
AHORA 0.5 horas 0 6% 7%

Elaboracioén: los autores

69




Adicionalmente, para el proceso de validacion manual de las
fuentes de informacién se logré mitigar los errores reduciendo en un 50% con
respecto al proceso anterior, como se puede observar en la Tabla 28, donde
se muestra el numero de errores que se tenia al cargar la informacion

semanalmente contra la carga diaria automatica.

Tabla 28: Validacion
PROCESO #

DE VALIDACIONES # ER:nc;F;ES X
VALIDACION X MES
ANTES 4 2 50%
AHORA 22 0 0%

Elaboracion: los autores

Y con respecto a la mejora de elaboracién del dashboard, como se
puede visualizar en la Tabla 29Error! Reference source not found., antes
se realizaba un dashboard manualmente tomando un tiempo de 60 minutos,
lo cual con la implementaciéon de la solucion de negocio y la mejora del
dashboard, ese tiempo se redujo a 10 minutos, dandonos un 83% de

disminucion en los tiempos.

Tabla 29: Elaboracion del dashboard

ELABORACION DEL

TIEMPO RECURSOS

DAHSBOARD
ANTES . 60 1 100%
minutos
AHORA . 10 1 17%
minutos

Elaboracioén: los autores

Para el seguimiento de las ventas se tiene informacién disponible
diariamente a un T-1, el cual favoreci6 para que la Division Comercial, equipos
de productos y gerentes de agencia, tengan un continuo y correcto
seguimiento de los funcionarios durante las cuatro semanas de pruebas; en

ellas se dio un incremento en las ventas de las agencias piloto.
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En la Tabla 30, se observan las ventas realizadas por mes del
ultimo trimestre de las agencias piloto, de las cuales para obtener el
incremento de las ventas se calcul6 la variacion por mes de los ultimos dos
meses y este calculo se dividié con el ultimo mes. Como se puede observar,
en este ultimo, donde se realizd la implementacion de la solucion de

inteligencia de negocio, es de un 6%.

Tabla 30: Incremento de las ventas

0 AGOSTO p BR P/AGO
287 270 279 3%
102 164 181 10%
389 434 460 6%

Elaboracion: los autores

Para realizar un analisis de las ventas totales de cada agencia
piloto, se muestra a continuacién, los detalles por mes y por trimestre de cada

agencia piloto.

En la Tabla 31, se puede observar las ventas realizadas desde el
mes de enero hasta el mes de septiembre, con su respectiva meta y
cumplimiento del mes. Ademas, se puede analizar lo siguiente: al inicio de
cada campafna se genera una meta segun las ventas realizadas en los
histéricos. Se pudo observar que durante el cierre de la ultima campana y
algunas suposiciones por parte del equipo de planeamiento comercial, la meta

se incrementa o disminuye al igual que las ventas.
Para el mes de pruebas a pesar de que la meta disminuye teniendo

un seguimiento diario de las ventas, estas aumentan sin seguir el mismo

patrén anterior.
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Tabla 31: Ventas totales - CC. Camino Real

PERIODO VENTAS META CUMPL.
ler Trimestre 79 116 68%
Enero 25 45 ‘ 56%
Febrero 22 35 63%
Marzo 33 37 89%
2do Trimestre 495 293 169%
Abril 95 73 130%
Mayo 172 107 161%
Junio 227 113 201%
3er Trimestre 836 429 195%

ulio 287 160 ‘ 179%
gosto 270 148 182%
eptiembre 279 122 f 229%
Total general 1,410 839 168%

Elaboracion: los autores

Para entender mejor lo relatado anteriormente, se puede observar
la Figura 53, la cual muestra las ventas totales de la agencia piloto 1 - CC.
Camino Real, la reduccion de las metas y las ventas descritas en la tabla

anterior.
Ventas Totales - CC. Camino Real
287 270 279
227
172 . I
a5 - I I
F
2z o 0N
== [~ =] .
o o ] = <] -] & 2
a E e =‘ ——
SR RN AR A
g
ler Trimestre 2do Trimestre 3er Trimestre
s Venta Meta

Figura 53: Ventas totales - CC. Camino Real
Elaboracion: los autores

Aligual que en la agencia anterior se puede observar la informacién
de la agencia piloto 2.
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Tabla 32: Ventas totales del CC La Rambla

PERIODO VENTAS META CUMPL.
ler Trimestre 68 174 39%
Enero 17 52 1 32%
Febrero 16 47 33%
Marzo 36 75 48%
2do Trimestre 209 278 75%
Abril 75 87 86%
Mayo 67 104 1 64%
Junio 67 86 78%
3er Trimestre 447 386 116%
Julio 102 120 85%
Agosto 164 148 T 111%
Septiembre 181 118 153%
Total general 724 837 86%

Para la Tabla 32, también se mostrara su respectivo gréfico.

Elaboracion: los autores

[y
~

Enero

Ventas Totales - CC. La Rambla

164
102
= 67 67
36
16
= B
-} -} = =] o =) -]
7] o S = 'E 5 ‘g’
&
ler Trimestre 2do Trimestre 3er Trimestre

s Venta Meta

181

Septiembre

Figura 54: Ventas totales - CC. La Rambla
Elaboracion: los autores
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CAPIiTULO V
DISCUSION Y APLICACION

5.1 Discusion

En el area de planeamiento comercial banca minorista se
realizaban reportes manuales para llevar un control de las ventas. Para la
realizacion de estos reportes, existia una demora de 7 horas utilizando 3
recursos, el cual se realizaba semanalmente con un desfase de 1 semana,
por lo cual al no tener informacién actualizada la division comercial, equipo de
productos y los gerentes de agencia, no tenian un correcto seguimiento de las
ventas para poder tomar decisiones inmediatas y asi incrementarlas llegando
a la meta mensualmente, pues no contaban con una solucién de inteligencia
de negocio, es por eso que solo hacian seguimiento al cumplimiento
esperado.

Como se demostro en el capitulo anterior, se brindd informacién
actualizada, sin errores y un dashboard redisefiado. Se logré apoyar a la
gestion de ventas para su incremento, obteniéndose un 6% en promedio en
el ultimo mes de la campafna multiproductos para las dos agencias piloto
donde se realizaron las pruebas; por lo cual, al realizar una comparacién entre
una agencia sin el seguimiento diario y una agencia piloto, se obtienen los
siguientes resultados:

a. Para la agencia piloto 1, segun lo explicado en el capitulo

anterior, el comportamiento normal de las metas se incrementa

o disminuye al igual que las ventas; pero esto no pasa con las
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agencias piloto; ya que no siguen el mismo comportamiento,
pues al tener una menor meta segun el comportamiento que se
tiene histéricamente, las ventas deberian de disminuir; pero al
tener un seguimiento diario y con informacion a un T-1, se

puede observar el incremento de las ventas. Ver Figura 55.

PERIODO VENTAS META CUMPL. e
e——m— 70 116 e Ventas Totales - CC. Camino Real
Enero 25 45 56% e o i
Febrero 22 35 63% 227
Marzo 33 37 89% 172 I I
2do Trimestre 495 293 169% . I
3
Abril 95 73 130% . P I I I I
s 2

Mayo 172 107 101% &g -
Junio 227 113 201%| o ° 8 z ° ° o e s

. @ 3 = &8 a E = 3 H
3er Trimestre 836 429 195% E 5 = a = 3 o ¥ £
Julio 287 160 179% - 3

=
Agosto 270 148 1829
1er Trimestre 2do Trimestre Jer Trimestre

Septiembre 279 122 2299
Total general 1,410 239 168% S— M

Figura 55: Agencia piloto con seguimiento diario
Elaboracion: los autores

Para un mejor entendimiento, se tomé como referencia una
agencia con las mismas caracteristicas y comportamientos que
tienen las agencias piloto. Por ejemplo, ventas en crecimiento,
ubicacién en un centro comercial y afios de vigencia similar.

Asi podemos observar que para esta agencia, el patrdn
descrito anteriormente se llega a cumplir y se puede apreciar

con mayor énfasis en el ultimo mes. Ver Figura 56.

1er Trimestre
Enero
Febrero
Marzo

2do Trimestre
Abril

Mayo

Junio

3er Trimestre

PERIODO  VENTAS META CUMPL.

o ey TN Ventas Totales - C.C. Multipllaza

62 98  63% i

63 99  64%

95 112 85% 32 l
398 489  81% =

118 149 79% 145 135 -
118
45
62 63 I I
Mayo

684 625 110%

Julio 232 197 113%
Agosto
Septiembre 160 1_82 3

145 160 90%
Enera Febrero Marzo Abril Junio Julo Agosto  Septiembre
292 246 115
g 1er Trimestre 2do Trimestre 3er Trimestre

Total general

1302 1423 92%

135 179 75%
— Surma Meta

Figura 56: Agencia sin seguimiento diario
Elaboracion: los autores
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b.

Adicionalmente, para poder confirmar estos incrementos
obtenidos se realizd6 un andlisis por canales para las
agencias pilotos, seleccionando un canal diferente para
cada agencia y poder validar los resultados obtenidos. En la
siguiente Figura 57, se puede observar la agencia piloto 1,
con las ventas por el canal ADVS realizadas por mes y
trimestre. Aqui se observa el crecimiento en las ventas para

el mes de pruebas (setiembre).

PERIODO  VENTAS META CUMPL .

= r—— o W G Ventas x Canal ADVS - C.C. Camino Real

Enero % 35 7% - 212

Febraro 22 25 88% Aad

Marzo 33 32 102% 162 147 -

2doTrimestre 404 253 160% g . N

Abril 95 67 142% N

we e ol oz oo

Junio 147 8% 167% = = " o o m P = o

3er Trimestre 713 373 101% g g i 5 z E 3 i -]

- g z N = 2 §
Julio 192 141 136% « &1
Agosto 241 116 208
4 ler Trimestre 2do Trimestre 3er Trimestre

whra i 115 247

Total general 1196 717  167% m—enta mhion

Figura 57: Ventas por canal ADVS - CC. Camino Real
Elaboracion: los autores
De la misma forma se extrajo la informacién para la agencia
piloto 2. Se mostré las ventas por el canal BEX realizadas
por mes y trimestralmente y se pudo observar que realizando
un seguimiento diario y con informacion actualizada se logra

incrementar, tal como se observa en la Figura 58.

1ere VENT MH CUM Ventas x Canal BEX - C.C. La Rambla

Enero 1 12 7% 52
Febrero 5 10 46% 7

Marzo 5 32 16% I 30

2do Trimestre 55 60 92% 20 23 .

Abril 20 19 102% 11—l

Mayo 13 23 55% 1 - 2 . . '

Junio 23 18 127%| [ o ? -3 E ) & 2 g 2
3er Trimestre 135 64 210% £ 3 3 2 ] 5 3 $ t
Julio 47 28 167% . E,
Agosto 36 26 1399

Septiembre 59 10 s00°d ler Trimestre 2do Trimestre 3er Trimestre
Total general 201 179  113% —on e

Figura 58: Ventas por canal BEX - CC. La Rambla
Elaboracion: los autores
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C.

Para observar el incremento obtenido segun el seguimiento
realizado por el equipo de producto con la solucion de
inteligencia de negocio implementada, se visualiza también
un crecimiento a pesar de asignar una meta menor para el
producto crédito personal en la agencia Piloto 1. Ver en la
Figura 59.

PERIODO  VENTAS META CUMPL.

Ventas Credito Personal - CC. Camino Real

1er Trimestre 64 37 172%

Enero 22 14 157% o s
Febrero 21 10 203% s

Marzo 21 13 161% o A

2do Trimestre 266 119  223% T . . I I

Abril 71 30 238% o % ji -

Mayo 92 45  204% [ - . . I

Junio 103 44 234% 2 e g £ o o e § z
3er Trimestre 442 187 236% £ 5 H = = 2 2 ® E
| Julio 133 71 138% * g
fagie % 23 - 3‘;I ler Trimestre 2do Trimestre 3er Trimestre
Septiembre 164 54 303

Total general 772 344 225% Rk M

d.

Figura 59: Ventas crédito personal - CC. Camino Real
Elaboracion: los autores

Se realizé un analisis de la misma forma con la agencia que
no forma parte del piloto; se obtuvo los resultados que se
explicoé anteriormente; se le asigné una meta menor pues se
esperaba ventas menores. Esto se puede observar en la
Figura 60 sobre las ventas realizadas para el mismo
producto de la agencia piloto 1, mostrando una caida.

PERIODO  VENTAS META CUMPL. . .
T B W i Ventas Credito Personal - CC. Multiplaza
Enero 35 30 118% 102
Febrero 40 29 138% 80 .

Marzo 61 34 131% 61 - 63 - =
2do Trimestre 156 150 104% % a0 - . | %
Abril 57 49 117% = (|
Mayo 63 49 129% h . ' I
Junio 36 52 69% ] ] ] = ° ] e ) @

: 5 5 £ 5 3 g 2 3 5
3er Trimestre 234 184 128% 8 5 = < = = = » §
Jylio 280 59 137% = E
Agosto 102 73 140

1er Trimestre 2do Trimestre 3er Trimestre
Septiembre 52 52 100/
v M

Total general 526 426  124% T i

Figura 60: Ventas de crédito personal - CC. Multiplaza
Elaboracion: los autores
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e. Con respecto a los objetivos logrados durante la
implementacion de la solucion de inteligencia de negocio
para las cargas diarias, se puede visualizar en la Figura 61,
gue son ejecutadas todos los dias satisfactoriamente, asi se
puede demostrar que los tiempos de elaboracidén de carga y
validacion se redujeron en un 93%.

iE] Log File Viewer - PAUTGSQLDO3
Select logs [ Load Log @ Export [&] Refresh T Filter .. % Search ... Stop % Delete.. [BHelp
=JEd Job History
BT Log file summary: Mo fitter applied
[ |CaroaProyectos Date ¥ | Step ID  Server Step Name  Moiifications  Message
[FlComea_aAFP v 217102016 0 H PAUTGSQLDO2 The job succeeded.
[CLif=Stvie v 2 PAUTGSGLDO3 The job succeeded
EE‘BBK_PBWBWS v PAUTGSQLDO3 The job succesded.
‘srametros . K
PAUTGSGLDO3 The job s ded.
[F] Rutina Verta Efectiva Ahoma v M I = J_U Leseecs
[7]Ruting Vertas Sequrs v PAUTGSGLDO3 The job succeeded.
[F] Rutina_AFP v PAUTGSQLDO3 The job succeeded
[ Rutina Dominga W PAUTGSQLDO3 The job succeeded.
[C] RutinaNueva v PAUTGSGLDO3 The job succesded.
_ﬁmj'l‘ag'”‘?*as-“'ﬂ v PALTGSGLD0? The job succesded.
. DSQL“;;;';[ '_E';ﬂ v PALTGSALD0? The job succesded.
7 [|Databass Mai v PAUTGSQLDO3 The job succeeded.
v 0 PAUTGSQLDO3 The job succeeded.
v 0 PAUTGSQLDO2 The job succeeded.
W PAUTGSGLDDE  VentasDiaras The job succeeded.

Figura 61: Ejecucién de carga y validacién diaria
Elaboracion: los autores
En la Figura 62Error! Reference source not found., se visualiza
la informacion que es enviada diariamente a todos los usuarios involucrados

validando la fecha de actualizacién de las fuentes de informacion.

Fin Rutina Ventas Diarias

Estimados:

Se confirma la carga de informacidn correspondiente al dia actual:
| PRODUCTO [FECHA MINIMA|[FECHA MAXIMA|[% DE CARGA A LA FECHA
[Ampl_ TC [2016-10-01 [2016-10-20 [100%

[Efectivo Preferente [2016-09-01 [2016-10-20 [100%

[Tarjetas Cred Adic. [2016-10-01 [2016-10-20 [100%

[Tarjetas Cred [2016-10-01 [2016-10-20 [100%

[Seguros Retamo [2016-10-03 [2016-10-20 [100%

[Sequros Blindados [2016-10-03 [2016-10-20 [100%

[Pyme [2016-10-01 [2016-10-20 [100%

[Cred Vehicular [2016-10-03 [2016-10-20 [100%

[Cred. Hipotecarios [2016-10-03 [2016-10-20 [100%

[Cred. Efectiva [2016-10-01 [2016-10-20 [100%

[Sequros BANA [2016-10-03 [2016-10-19 [94.12%

[Sequros LifeStyle [2016-10-01 [2016-10-19 [94.74%

Figura 62: Correo de validacion de fuentes
Elaboracion: los usuarios
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5.2 Aplicaciones

Las aplicaciones realizadas luego de la implementacion del
datamart, para poder brindar apoyo a la gestion de ventas se muestra en la
Figura 63.

\ DASHBOARD DE VENTAS YBCP:

2BCP)  VabcP
‘ol |

P NUEVO-BCR-— MW

Figura 63: Dashboard de ventas
Elaboracion: los autores

5.2.1 Ventas dirigidas

En esta pestana se puede ver el historial de ventas por mes 'y
trimestre; ademas, se puede seleccionar el canal para poder visualizar las
ventas por Area y si uno selecciona el producto puede ver el historial del canal
con el producto seleccionado y su evolucién de ventas.

5.2.2 Ventas por Area y Region

En esta pestaia uno puede visualizar la informacioén a nivel
de area y regién. Al seleccionar el area los graficos se actualizan; también se
puede seleccionar la region y el mes que desea ver la participacion de
mercado a nivel de canal y area.
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5.2.3 % Cumplimiento por Agencia

En esta pestaia uno puede navegar seleccionando la
agencia, mes y vendedor, el cual mostrara el cumplimiento total de agencia,

asi como por funcionario y mes.

5.2.4 Ventas por Departamento

En esta pestafia se puede ver mes a mes a nivel de
departamento y el nivel de cumplimiento por canal.

5.2.5 Ranking

En esta pestana se puede ver en forma descendente el nivel
de cumplimiento de todos los funcionarios y se puede seleccionar el mes.
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CONCLUSIONES

Se logré6 mejorar la gestién de ventas e incrementarlas dentro de las
campafas de multiproductos de un banco, realizando una interfaz
amigable, de facil navegabilidad, disefiado para mostrar informacién
relevante y actualizada.

Mediante la implementacion de un datamart que contenga la
informacion de ventas se logré reducir los tiempos en el proceso de
carga, obteniendo una reduccion en un 93%. De igual manera se
obtuvo una reduccion de errores en el proceso de validacion, con lo
cual se llegd a obtener un 0% en errores.

Mediante la mejora de la elaboracion del Dashboard para la gestion de
ventas, se obtuvo una reduccién de tiempos en un 83%.

Se redujo los tiempos de carga y validacién de la informacion.
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RECOMENDACIONES

Continuar con el seguimiento durante una campafia completa para asi
validar el crecimiento real por campana.

Ampliar la muestra de numero de agencias piloto con diferentes
caracteristicas y perfiles realizando el seguimiento continuo para luego
poder implementarlo a nivel nacional.

Realizar un plan de mantenimiento al datamart, para su buen
funcionamiento.

Comprar de licencias de herramientas de Bl para la explotaciéon de datos,
lo cual facilitaria la consulta desde un movil para los funcionarios de los
segmentos premium del banco y asi obtener un menor tiempo en la
elaboracién de reportes.

Identificar un nuevo aplicativo para el producto hipotecario, el cual se
desplegara en enero del 2017, se recomienda realizar las gestiones
necesarias en conjunto con el equipo de data warehouse para que sean
los encargados de brindar la fuente de informacién y no tener interaccion
con el aplicativo, como se realiz6é con los demas productos.
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Anexo 1: Organigrama BCP
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Figura 64: Organigrama BCP
Fuente: Banco de Crédito del Peru
Elaboracioén: los autores




Anexo 2: Organigrama banca minorista y gestion de patrimonios
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Figura 65: Organigrama banca minorista y gestién de patrimonios
Fuente: Banco de Crédito del Peru
Elaboracion: los autores
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Anexo 3: Proceso de generacion de metas
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Figura 66: Proceso de generacion de metas
Elaboracion: los autores
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Anexo 4: Proceso de carga y generacion de fuentes de informacion CMP
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Figura 67: Proceso de carga y generacién de fuentes de informacion CMP

Elaboracion: los autores
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Anexo 5: Proceso de verificacion de metas
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Figura 68: Proceso de verificacién de metas
Elaboracion: los autores
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Anexo 6: Cronograma del proyecto

Gestion del Proyecto 76 dias lun 01/08/16 mar 08/11/16
4 Fase de Planificacién del Proyecto 4 dias lun 01/08/16 jue 04/08/16
Definicidn del Problema y alcance 1dia lun 01/08/16 lun 01/08/16
Elaboracién del Plan del proyecto 2 dias mar 02/08/16 mié 03/08/16
Revision General 1dia jue 04/08/16 jue 04/08/16
4 Fase de Andlisis de los requerimientos del negocio 2 dias vie 05/08/16 lun 08/08/16
Definicion de Requerimientos 1dia vie 05/08/16 vie 05/08/16
Elaboracion de STAR NET 1dia sab 06/08/16 sab 06/08/16
Elaboracion de Matriz Bus 1dia dom 07/08/16 dom 07/08/16
Revision General 1dia lun 08/08/16 lun 08/08/16
4 Fase de Disefio de la Arquitectura 3 dias mar 09/08/16 jue 11/08/16
Definicién de la Arquitectura 2 dias mar 09/08/16 mié 10/08/16
Revision General 1dia jue 11/08/16 jue 11/08/16
4 Fase de Modelado Dimensional 11 dias vie 12/08/16 vie 26/08/16
Definicion de las Dimensiones 1dia vie 12/08/16 vie 12/08/16
Establecer nivel de granularidad 1dia sab 13/08/16 sab 13/08/16
Mapeo de atributos 6 dias dom 14/08/16 vie 19/08/16
Identificar medidas y tablas de hechos 3 dias sab 20/08/16 'mar 23/08/16
Revision General 1dia mié 24/08/16 mié 24/08/16
4 Fase de Disefio Fisico 6 dias jue 25/08/16 jue 01/09/16
Creacion de sentencias de Tablasy llaves 3 dias jue 25/08/16 lun 29/08/16
Revision General 3 dias mar 30/08/16 jue 01/09/16
4 Fase de Disefio e Implementacion del Subsistema ETL 18 dias vie 02/09/16 dom 25/09/16
Disefio de ETL fuentes de Informacion 10 dias vie 02/09/16 jue 15/09/16
Elaboracion de logicas de validacion 1dia dom 11/09/16 dom 11/09/16
Disefio ETL carga tabla intermedias STG 4 dias lun 12/09/16 jue 15/09/16
Disefio ETL carga Dimensiones 5 dias vie 16/09/16  jue 22/09/16
Revision General 3 dias vie 23/09/16 dom 25/09/16
4 Fase de Especificacion y desarrollo de aplicaciones de Bl 4 dias sab 24/09/16 mar 27/09/16
Mapeo de aplicaciones disponibles 1dia sab 24/09/16 séb 24/09/16
Realizar reportes especificos 3 dias dom 25/09/16 mar 27/09/16
4 Fase de Implementacién 3 dias mié 28/09/16 vie 30/09/16
Definicion de medios de entrega 2 dias mié 28/09/16 jue 29/09/16
Revision General del Proyecto 1dia vie 30/09/16 vie 30/09/16
Analisis de las Pruebas y Resultados 30 dias vie 30/09/16 mar 08/11/16

Figura 69: Cronograma del proyecto

Elaboracion: los autores
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