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RESUMEN

El proyecto consiste en el disefio de un DataMart para generar, gestionar y
analizar informacién consolidada, confiable y rapida que ayude a la toma
de decisiones a nivel estratégico y operativo con base a los tipos de
productos los cuales son telefonia Fija, Movil y Cable de clientes Post Pago
a nivel Nacional. La metodologia de implementacion Ralph Kimball de
Business Intelligence permiti6 comenzar con la etapa previa de
planificacion, la cual dirigio la definicion y el alcance del proyecto. Para
luego definir los recursos y requerimientos que lograron asignar tareas,
duracion y secuencia de actividades y entregables durante el ciclo de vida
del proyecto. Como resultado, se consiguié implementar una herramienta
gue apoye en la explotacion del conocimiento, fijando metas estratégicas
gue aporten a un mejor tiempo de entrega de los recibos distribuidos que
conlleve a reducir el indice de los clientes rezagados y reiterados que se
evalian periédicamente. Se concluye del proyecto que la implementacion
del Datamart y la ejecuciébn de actividades planificadas, genero una
herramienta Gtil para los usuarios finales, brindando informaciéon adecuada
en el momento oportuno respecto a los recibos distribuidos a nivel nacional
para una mejor toma de decisiones, reduciendo tiempo y costo del proceso
del negocio, ademas de la escalabilidad y capacidad de adaptarse a otras

areas de la empresa.

Palabras Claves: Data Mart, Toma de decisiones, Metodologia Ralph

Kimball, Inteligencia de Negocios.



ABSTRACT

The Project consists in a design of a DataMart to generate, manage and
analyze the consolidate information, dependable and fast to help to take
decisions in a strategic and operational level with types of product which are
fixed telephony, mobile and cable postpaid customers Nation Level. The
implementation Ralph Kimball methodology of Business Intelligence
permitted to start with the previous stage of planning, which directed the
definition and the project scope. Then, define the resources and
requirements which managed to assign tasks, duration and sequences of
activities and deliverables during the life cycle of the project. As a result, it
was achieved to implement a tool which supports the exploitation of
knowledge, setting strategic goals that contribute to a better delivery time of
distributed receipts which reduce the index of repeated and lagging
customers that they are evaluated periodically. To conclude of the project,
the DataMart’s implementation and execution of planned activities will be an
useful tool for end users, giving suitable information in the exactly moment
about distributed receipts National Level for a better take decisions,
reducing time and cost of business process. In addition, the scalability and

the capacity of adapted to other areas of the company.

Keywords: Data Mart, Decision making, Ralph Kimball methodology,
Business Intelligence.
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INTRODUCCION

Las necesidades de informacion de las empresas han crecido de

forma acelerada en las ultimas décadas a causa de la mayor complejidad
de sus actividades y de las decisiones que han de adoptar. La evolucion
extraordinaria de las tecnologias de la informacién ha permitido atender
estas necesidades, mediante el desarrollo de una sucesion de aplicaciones
y herramientas que han poblado de siglas y acrénimos tanto la literatura
como la préactica de los sistemas de informacion. La acumulacion de estos
sistemas ha provocado problemas de sobreabundancia de datos y de
carencia de la informacion, y sobre todo del conocimiento, necesarios para
una toma de decisiones eficaz (Roldan, Galan, & Cepeda, 2012).
La toma de decisiones es un proceso cuyo resultado es controvertido: su
implementacion puede ser exitosa o adversa. Obviamente, cualquier
organizacion desea que sus decisiones sean “racionalmente” buenas y
exitosas. Poder recortar la realidad en la que cada decision esta inserta y
plantear un modelo especifico para representarla, estudiarla, probarla y ain
mejorarla, es obtener una poderosa herramienta de gestion (Rozenfarb,
2011).

Toda organizacion esta obligada a tomar decisiones que ayuden a
la supervivencia y crecimiento en el mercado. El no contar con las
herramientas necesarias que permitan detectar sus necesidades Yy
deficiencias en la manera oportuna, conlleva a la pérdida de dinero, clientes
y su posterior cierre de la organizacion. Tal fue el caso de la empresa
VESINF en la ciudad de Valencia, empresa dedicada a la distribucion de
vinos, cuyo principal problema fue la mala administracion de informacion e
incumplimiento de fechas en la entrega de sus productos. La creacién de
un DataMart ayudd a proporcionar la informacion necesaria a nivel

estratégico, tactico y operativo, logrando incrementar sus ventas y



satisfaccion partiendo desde el cliente hasta el proveedor de la empresa
distribuidora. (Contel, 2011).

Dia a dia los gerentes, administradores, supervisores, responsables
de area y en general todas las personas que deben tomar decisiones a lo
largo de una compafia, se enfrentan al reto de considerar toda la
informacién disponible para una toma de decision certera, acerca de un
problema o situacion determinante para la organizacion. Por esta razén es
necesario considerar datos no solo del interior de la organizacion si no
también tomar en cuenta datos del ambiente externo como estadisticos,
econOmicos del pais, datos de los proveedores, clientes, competidores,
entre otros, mismos factores que son determinantes para el éxito y

crecimiento de una compaiiia (Pérez, 2008).

Actualmente, el area de Distribucion de la empresa Telefénica del
Perd cumple con la funcion de distribuir y entregar los recibos a sus
distintos clientes Post Pago de los productos tipo Fija, Mévil y Cable de
acuerdo a cada ciclo de facturacion a nivel Nacional, este proceso alineado
a las normativas de OSIPTEL y el Ministerio de Transporte y

Comunicaciones.

A medida que la empresa fue creciendo, mayor fue el volumen de
informacion que manejaba el area de distribucién, como consecuencia en la
actualidad mayor es el nivel de dificultad para extraer, interpretar y analizar
la informacion. El procedimiento para la obtencion de informacion comienza
cuando la gerencia solicita el estado de distribucion para la toma de
decisiones en relacion al tiempo de entrega de recibos distribuidos, ademas
de conocer el indice de clientes rezagados y reiterados a nivel nacional. Por
lo que solicitan al jefe del area de distribucion un informe, este a su vez lo
solicita a los responsables encargados de distribuir los recibos por
producto, para que después estos lo soliciten al DBA responsable.

Realizar este proceso demanda mucho tiempo, ya que desde la extraccion
hasta el analisis de informacion lo realizan manualmente, utilizando excel

como repositorio de informacion que no es capaz de actualizarse de forma



dindmica, sin dejar de lado que la data no esta debidamente consolidada
con otras fuentes de informacién tendiendo a que esta no siempre sea

exacta.

Ante la situacion actual que atraviesa el area de distribucién surge
la necesidad de implementar una solucion de Inteligencia de Negocios que
permita extraer, sintetizar, centralizar e integrar datos que garanticen la
calidad de informacion para Optimas decisiones, ademas de obtener una
rapida respuesta ante cualquier eventualidad durante el proceso de

distribucion.

Problema

Insuficiente informacion para la toma de decisiones en base a los
recibos distribuidos de clientes Post Pago Fija, Mévil y Cable de la empresa
Telefonica del Peru a nivel Nacional.

Objetivos

e Objetivo General

Implementar un DataMart como solucion de Inteligencia de
Negocios, para la toma de decisiones en base a los recibos
distribuidos de clientes Post Pago Fija, Mévil y Cable de la empresa

Telefdnica del Peru a nivel Nacional.

e Objetivos Especificos

v" Mejorar el tiempo del proceso de elaboracién de informes del
area de distribucion de los recibos distribuidos de clientes
postpago.

v Reducir el tiempo de respuesta hacia diferentes consultas
analiticas para la rapida entrega de nuevos informes solicitadas
por el usuario final.

v" Reducir la cantidad de reimpresion vy distribuciéon de los recibos

de clientes rezagados que no les llegan en mas de dos meses y



aun asi cumplen con su pago de acuerdo a su ciclo de
facturacion.

v' Generar KPI's y métricas dinamicas de tal forma que permitan
evaluar periddicamente el proceso global y detallado de los
recibos distribuidos de clientes postpago para la éptima toma de

decisiones.

Justificacion
o Justificacion Teodrica
La importancia de desarrollar el proyecto basado en la
metodologia de Ralph Kimball es conseguir un adecuado alineamiento
con los objetivos del negocio y una facil gestiébn del proyecto que
logren aportar a los usuarios finales del area de distribucion tomar
optimas decisiones, ademas de obtener una visién global y unificada
del proceso de distribucibn que ayude a un mejor control ante
cualquier tipo de escenario garantizando un analisis de informacion

confiable y sincerada en un menor tiempo.

o Justificaciéon Practica

El area de distribucién lograra obtener planes estratégicos que
aporten a una mejor toma de decisiones, reduciendo el trabajo
redundante e innecesario, incrementando la eficiencia de los procesos
para la extraccion y andlisis de la informacion. Esto con la finalidad de
brindar una Optima respuesta a las necesidades analiticas por medio
de consultas de forma rapida y flexible que contribuyan obtener
informacion valiosa en relacion a los recibos distribuidos para sus
distintos productos de cliente postpago a nivel nacional, ademas de
conocer los indices de rezagados y reiterados de clientes postpago.
Este aporte beneficiara a todos los usuarios involucrados partiendo

desde el personal operativo hasta el jefe del area y la alta direccion.

o Justificacion Economica
Segun la Resolucion N° 138-2014 del Articulo 34 por OSIPTEL,

el incumplir con la entrega de los recibos antes de los 3 dias



calendario de la fecha de vencimiento por cada ciclo de facturacion,

sera sancionado por una multa que parte desde los 50 UIT hasta los

450 UIT, segun el tipo de infraccidon impuesta como se muestra en los

siguientes tablas 0.1 y 0.2. Con la solucion del proyecto se evitara

obtener estas multas mostradas a continuacion.

Tabla 1. Tipo de Infracciéon segun OSIPTEL

TIPO DE INFRACCION
LEVES 50 UIT | SI. 185.000,00
150
GRAVES ulT S/. 555.000,00
MUY 450
GRAVES uiT S/. 1.665.000,00

Fuente:https://www.osiptel.gob.pe/Archivos/Sector_telecomunicacion

es/Renov_contrato_tefefonica/Anexo_Infracciones.pdf

Tabla 2. Antecedentes - Tribunal administrativo de soluciéon de

reclamos de usuarios (TRASU) OSIPTEL-Multas por infracciones

graves— Telefonica.

1997 2001 2004 2013 2014
Condicionar la Condicionar la
L atencion del Suspension del e Por suspension
atencion del o Por haber notificado L
reclamo al pago servicio prestado a del servicio con
reclamo al pago : fuera del plazo |
revio de la Previo de la pesar d.e 'Fener un establecido los rectamo en
previo de retribucién facturada | procedimiento de tramite-Recibos
retribucion ; P Reclamos .
— Recibos fuera de | reclamo en tramite sin entrega
facturada Fecha
Articulo 14° del
Decreto Articulo 47° Articulo 26° de la Articulo 10° de la
Legislativo del RGIS R. N° Articulo 47° del Directiva de Directiva de
N° 716/art 47 del 002_99_' RGIS R.N° 002-99- Reclamos (R. N° Reclamos (R. N°
RGIS R. N° 001- CDI/OSIPTEL CD/OSIPTEL 015- 99- 015-99 -
96- CD/OSIPTEL) CD/OSIPTEL)
CD/OSIPTEL
LEVE GRAVE GRAVE GRAVE GRAVE
10 UIT 51 UIT 51 UIT 57 UIT 57 UIT
S/. 37.000,00 S/. 188.700,00 S/. 188.700,00 S/. 210.900,00 S/. 210.900,00

Fuente: https://www.osiptel.gob.pe/articulo/sanciones-impuestas-por-
trasu-1997-2014




Adicionalmente, el determinar la cantidad exacta de clientes
rezagados por tipo de producto, permitirhd saber quién cumplen con
sus pagos aun si no le lleguen los recibos. Esto con la finalidad de
ahorrar costos de impresion y distribucion, ademas de impulsar a una
posible afiliacion digital. A continuacion en la siguiente tabla 0.3 se

muestra los costd por emision y distribucion de recibos:

Tabla 3. Costo por emision y distribucion de recibos

COSTO POR EMISION Y DISTRIBUCION
DE RECIBOS

Papel| 0.0091
Impresion| 0.0081
Sobre| 0.0074
0.0246
Distribucion del recibo 0.0427

Emisién del recibo

Fuente:
https://www.osiptel.qob.pe/Archivos/eventos capacitacion/audiencia
publica%255CPresent 2da Audiencia Publica
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

En este capitulo se describe los antecedentes relacionados a la
implementacion de inteligencia de negocios en otras empresas, que han
logrado ser una solucion Optima para mejor toma de decisiones en sus
areas de trabajo. Ademas, se menciona las bases tedricas y definicion
de términos relacionados a la solucion que se pretende lograr en el area
de distribucion de Telefénica del Perd, esto servira como base para

lograr la solucién propuesta por el proyecto.

Antecedentes

1.1.1 Data Mart como componente estratégico para la mejor toma
de decisiones
Nuestro tema Business Intelligence basado en la
creacion de un DataMart nos llevé a encontrar informacion sobre
el articulo de “Inteligencia de Negocios como apoyo a la gestion
del conocimiento” realizado por (Trninic, Durkovic, & Rakovic,
2011). Este hace referencia que la gestion del conocimiento se
estd convirtiendo en un recurso de negocios cada vez mas
importante no sélo en el desarrollo y proceso de innovacién, sino
también para asegurar la competitividad y la supervivencia de una
organizacion. El enfoque dominante de las operaciones
comerciales contemporaneas se basa en inteligencia de negocios,

tomando la creacion de un Data Warehouse como un componente



estratégico y su posterior uso para la adquisicion de
conocimientos. Esta herramienta Data WareHouse tiene un papel
significativo en la aplicacion y realizacion de la gestion de
conocimiento dentro de una organizacion, representando un
repositorio de los datos de diferentes fuentes heterogéneas.

Las aplicaciones de tecnologias de la informacion proporcionan el
soporte clave en la realizacibn de toda actividad en una
organizacion, este articulo considera la importancia de los Data

WareHouse como sistemas de gestion del conocimiento.

Como sustento mencionamos tesis de investigacion
gue nos sirvio como modelos y soporte a la implementacion de
nuestro proyecto. La primera de tesis trata sobre la “Construccion
de un DataMart orientado a las ventas para la toma de decisiones
en la empresa Amevet cia. ltda.” proporcionado por (Toainga,
2014), donde_consistio en el disefio y construccion de un Data
Mart orientado a las Ventas para la Toma de Decisiones en la
Empresa Amevet CIA. LTDA, logrando mejorar los procesos
actuales de ventas de los productos avicolas a través del analisis
de los reportes de clientes, vendedores, productos y zonas de
distribucién. Para el desarrollo de esta tesis se utilizdé la
metodologia Ralph Kimball ya que se acogi6 a los requerimientos
de la empresa y caracteristicas del problema planteado, ademas
como apoyo a la explotaciéon de la informacién se utilizo el
software Qlik View 10, esto para la construccion de los ETL y
posterior construccion del DataMart para la toma de decisiones.
La relacion que con nuestro trabajo es el tema de obtener
informacion  oportuna, evitando de esta manera el
amontonamiento de trabajo y pérdida de tiempo, ademas de que
la explotacion de informacion sea rapida y confiable para ayudar a

obtener una mejor toma de decisiones del usuario final.



Como siguiente tesis de investigacion, nos detalla el
objetivo del “Analisis, disefio e implementacidén a una solucion de
inteligencia de negocios orientada a controlar los procesos de
generacion y emision del DNI en la Reniec” proporcionado por
(Chavez, 2014) donde nos detalla el objetivo de analizar, disefiar
e implementar una solucién de Inteligencia de Negocios orientada
a controlar los procesos de generacion y emision del DNI
(Documento Nacional de Identidad) en el RENIEC (Registro
Nacional de Identificacion y Estado Civil) para poder brindarle una
herramienta que a través de indicadores muestre el desempefio
del proceso. Para el desarrollo de esta tesis, se eligié la
metodologia Ralph Kimball que tiene como base el ciclo de vida
de los Data WareHouses, ya que guia en el proceso de la
elaboracion de los DataMart’s y extraccion de la informacion de
fuentes transaccionales, La relacion que existe con nuestro
proyecto es que ambos trabajos se centran en el tema de la toma
de decisiones a través de la implementacion del DataMart,
obteniendo informacion consolidada y rapida mejorando los

tiempos de trabajo del proceso del negocio.

Por otro lado la siguiente tesis de investigacion nos
relata sobre el “Disefio de un DataMart para el proceso de
inscripciébn en el registro de hidrocarburos de Osinergmin
utilizando la metodologia kimball” proporcionado por (Matallana, &
Vilcano, 2014), donde explica la orientacién de un DataMart para
una mejor organizacion y almacenamiento de los datos histéricos
usados en el proceso de inscripcion en el registro de
hidrocarburos de OSINERGMIN. El area de estudio la cual abarca
ésta investigacion es de Sistemas de Informacién, ya que apoyan
a una mejor organizacién y almacenamiento de datos historicos
del proceso en estudio y a su mejora continua. La metodologia
que utilizaron es la de Ralph Kimball, ya que fue orientada al

disefio de base de datos que almacenaba la informaciéon y que



1.1.2

servirh como apoyo a la toma de decisiones. La relacion que
existe con nuestro proyecto es el tema de organizar de manera
eficiente y ordenada los datos histéricos (informacién) que se
maneja en el proceso del negocio con la finalidad de poder
analizar la informacion y realizar una mejor toma de decision de

los informes finales del negocio.

Solucién de inteligencia de negocios en la nube utilizando

servicio SaaS

Hoy en dia el tema de Inteligencia en la nube es una
herramienta muy tentativa de solucién, ya que con esta tecnologia
muchas empresas se beneficiarian con la optimizacion de
procesos y el tema economico. Hablaremos sobre dos articulos
cientificos relacionados al tema, ya que como parte de una de
nuestras soluciones es interactuar con la informacion desde un
dispositivo mévil y que esta informaciéon de forma agrupada sea

subido a la nube.

El primer articulo trata sobre la “Solucion de inteligencia
de negocios con SaaS (Software como un servicio)” realizado por
(Jandos, 2012), donde menciona la adopcion de SaaS con
Business Intelligence, este lograndose impulsar principalmente
por factores en cloud, también nos sefiala que las herramientas
de BI convencionales son demasiado complejos y dificiles de usar
para usuarios de negocios, donde la relativa simplicidad de
herramientas SaaS Business Intelligence presentados a través de

un navegador es un fuerte impulsor de SaaS Bl como adopcion.

Por otro lado, el segundo articulo titulado “Cloud
Business Intelligence — EI negocio de Hoy” realizado por

(Gurjar,& Rathore, 2013) nos habla sobre la actual crisis

10



econdmica por todos los estados del mundo y la orientacion a la
necesidad de la informacién industrial de la tecnologia en busca
de eficiencia. Las organizaciones se esfuerzan para convertirse
en inteligentes y lograr ventajas competitivas con el uso de
Business Intelligence. Uno de los instrumentos que pueden
provocar los requisitos de esta tecnologia es la evolucién de
Business Intelligence con Cloud Computing, ya que la nube con
Business Intelligence es un concepto revolucionario capaz de
otorgar un valor agregado al negocio, haciendo uso de una
arquitectura SaaS cloud con menor costo de implementacion,

rapido y flexibilidad como servicio.

El articulo identifica los factores clave responsables de
la evolucion del Nuevo Business Intelligence en la nube, los
distintos modelos disponibles hacia la solucién cloud, los
principales impulsores y el impacto de la implementacion de la

nube en Business Intelligence.

1.2 Bases Tebricas

1.2.1 Inteligencia de Negocios

En el depurar, transformar datos, y aplicar en ellos
técnicas analiticas de extraccion de conocimiento, los datos
pueden ser estructurados para que indiquen las caracteristicas de
un area de interés, generando el conocimiento sobre los
problemas y oportunidades del negocio para que pueden ser
corregidos y aprovechados respectivamente (Rosado, Rico,
2010).

Por otra parte, el articulo “Inteligencia de negocios
como apoyo a la toma de decisiones en la gerencia”
proporcionado por Héctor Flores, indica que la definicion de
inteligencia de negocio consiste en el proceso de analizar

detalladamente la informacion obtenida por una organizacion con
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1.2.2

el fin de lograr una abstraccion que permita generar conocimiento.
Para realizar los diferentes procesos que requiere la inteligencia
de negocios: extraccion de datos, mineria de datos, andlisis en
cubos de informacion, entre otros, es necesario incluir la mayor
cantidad de informacion sobre los aspectos fundamentales para la
organizacion, como clientes, ventas, marketing, produccion vy
cualquier otro tipo de informacion importante para el negocio al
gue se dedica la organizacién. Esta informacion se incluye
mediante diferentes sistemas de informacién organizacionales, los
cuales son herramientas computacionales externas a la
inteligencia de negocios, por ejemplo CRM (customer relationship
management), ERP (enterprise resource planning), BPM
(business process management), POS (point of sale), entre otros
(Florez, 2012).

Metodologia de Ralph Kimball

La metodologia de Ralph Kimball presenta una
estructura de datos que requieren una presentacién dimensional
para ser almacenados, definiendo un Data WareHouse como un
conglomerado de todo los Data Marts dentro de una organizacion,
donde la copia de datos transaccionales sirven para el analisis y
toma de decisiones de acuerdo al modelo dimensional planteado.

La principal caracteristica de esta metodologia es que
presentan datos no normalizados, una estructura dimensional
compuesta por tablas de hechos y dimensiones, asi como

también atributos que puedan contener grupos de datos.
La estrategia de procesamiento de informacion que

utiliza es "Bottom up”, ya que esta enfocado en el analisis de los

valores y generar oportunidades de negocios. A continuacion se
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muestra las fases de la metodologia Ralph Kimball en la figura
1.1:

Legend
-Fupc: Governaroe
del m;:: lecqicemes
-Ma'y-s.-s & Design
Cossopment
ooyt

Administrackn del Proyecto de DW/BI

Fases de metodologia de Ralph Kimball

Figura 1.1: Fases de la metodologia Ralph Kimball
Fuente: http://repositorio.espe.edu.ec/bitstream/21000/5716/1/AC-
SIST-ESPE-034058.pdf

1.2.2.1 Fases de la metodologia Ralph Kimball

a) Planificacion del proyecto
En esta fase se busca identificar la definicién y el
alcance del proyecto de Data Warehouse, las
justificaciones del negocio y evaluaciones de factibilidad.
Se focaliza sobre recursos, perfiles, tareas, duraciones y

secuencialidad.

Incluye las siguientes acciones tipicas de un plan de

proyecto:

» Definir el alcance (Entender los Requerimientos del
Negocio).

> ldentificar las tareas.

A\

Programar las tareas.

> Planificar el uso de los recursos.
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» Asignar la carga de trabajo a los recursos.
» Elaboracion de un documento final que representa un

plan del proyecto.

b) Administracion del Proyecto

Fase que permitirhd reforzar el plan de proyecto,
monitoreando los estados de cada actividad y proceso,
ademas de desarrollar un plan de comunicacion
comprensiva que direccione la organizacion con las

distintas areas que la incorporan.

Requerimientos del Negocio

En esta fase los disefladores de los Data
WareHouse deben entender los factores claves que guian
al  negocio para determinar efectivamente los
requerimientos y traducirlos en consideraciones de disefio
apropiadas, pues son la base para las tres etapas paralelas
subsiguientes focalizadas en la tecnologia, los datos y las

aplicaciones, por lo cual es altamente critica.

d) Lineatecnoldgica

e Arquitectura tecnoldgica
Los ambientes de data warehousing requieren la
integracion de numerosas tecnologias. Se debe tener
en cuenta tres factores: los requerimientos del negocio,
los actuales ambientes técnicos y las directrices
técnicas estratégicas futuras planificadas para de esta
forma poder establecer el disefio de la arquitectura

técnica del ambiente de data warehousing.
e Seleccidn e instalacion de productos

En esta fase se utiliza el disefio de arquitectura

técnica como marco, es necesario evaluar vy
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seleccionar componentes especificos de la arquitectura
como la plataforma de hardware, el motor de base de
datos, la herramienta de ETL o el desarrollo pertinente,

herramientas de acceso, etc.

e) Linea de datos

Modelo dimensional

B&sicamente se comienza con una matriz
donde se determina la dimensionalidad de cada
indicador y luego se especifican los diferentes grados
de detalle (atributos), dentro de cada concepto del
negocio (dimension), asi como la granularidad de cada
indicador (variable o métrica) y las jerarquias que dan
forma al modelo dimensional del negocio o mapa

dimensional.

Modelo fisico

El disefio fisico se focaliza sobre la seleccion
de estructuras necesarias para soportar el disefio
l6gico. Los elementos principales de este proceso son
la definicidn de convenciones estandares de nombres y
revisiones especificas del ambiente de la base de
datos.
ETL

Es la base sobre la cual se alimenta el
Datawarehouse. Si el sistema ETL se disefa
adecuadamente, puede extraer los datos de los
sistemas de origen de datos, aplicar diferentes reglas
para aumentar la calidad y consistencia de los mismos,
consolidar la informacion proveniente de distintos
sistemas, y finalmente cargar (grabar) la informacion en
el DW en un formato acorde para la utilizacién por parte

de las herramientas de andlisis.
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f) Linea de aplicacion del Bl

Disefio del Bl y Desarrollo del Bl

Las principales sub etapas de esta zona del ciclo
de vida son: la extraccion, la transformacion y la carga
(ETL). Se definen como procesos de extraccion a
aquellos requeridos para obtener los datos que
permitirdn efectuar la carga del modelo fisico acordado.
Los procesos de transformacion sirven para convertir o
recodificar los datos fuente para cargar el modelo
fisico. Los procesos de carga de datos sirven para
poblar el Data Warehouse. Con esto se conlleva a

realizar la linea de aplicacion relacionada a BI.

g) Despliegue

Despliegue

Tomando como base la correcta ejecucion de la
fase de planificacion hasta el disefio, ademas de
asegurar los resultados de linea de negocios, asi como
una alta disponibilidad de la infraestructura, la fase de
despliegue permite validar, sincronizar e implementar

todas las piezas como parte de la solucién propuesta.

Crecimiento

Permitira que la solucibn sea escalable,
preparado para expandirse segun la necesidad de la
empresa, cumpliendo la funcion de construir sobre las
bases ya establecidas, enfocados a nuevos
requerimientos que en su momento sera prioritarios.
Mantenimiento

La fase de mantenimiento permitira incluir
tareas técnicas operacionales necesarias para

mantener el sistema operando 6ptimamente, realizando
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1.2.4

monitoreo  peridédicos, muestras de desemperio,
mantenimiento de la tabla de hechos y un backup del
sistema. Esto alineado a un apoyo permanente,

capacitacion y comunicacion con los usuarios finales.

Cloud Computing

En el estudio del ONTSI de Espafia sobre el tema de
“Cloud Computing. Retos y Oportunidades” proporcionado por
Alberto Uruefia (Coordinacion), Annie Ferrari, David Blanco y
Elena Valdecasa, nos referencian el concepto de cloud computing
segun el NIST (National Institute of Standards and Technology),
es un modelo tecnoldgico que permite el acceso ubicuo, adaptado
y bajo demanda en red a un conjunto compartido de recursos de
computacion configurables compartidos (por ejemplo: redes,
servidores, aplicaciones y servicios), que pueden ser rapidamente
aprovisionados y liberados con un esfuerzo de gestion reducido o

interaccién minima con el proveedor del servicio.

Otra definicion que complementa el estudio es lo
aportado por el RAD Lab. De la universidad Berkeley, donde se
explica que el cloud computing se refiere tanto a las aplicaciones
entregadas como servicio a través de Internet, como el hardware
y el software de los centros de datos que proporcionan estos
servicios. Los servicios anteriores han sido conocidos durante
mucho tiempo como Software as a Service (SaaS), mientras que
el hardware y software del centro de datos es a lo que se llama
nube (Uruefa, Ferrari, Blanco, & Valdecasa, 2012).

Software como un servicio (Saas)

En el estudio del ESI Tecnalia de Espafia sobre el tema
de “Estudio de Mercado Soluciones Software as a Service
(SaaS)”, indica que la definicion de SaaS es una estrategia que

las empresas pueden adoptar a la hora de hacer uso de las
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aplicaciones informaticas de gestién de negocio. Su caracteristica
principal consiste en que el uso de las aplicaciones no se basa en
un contrato por licencias, sino que se contrata un servicio
completo que permite el acceso a las aplicaciones de gestion
segun las necesidades especificas de las empresas en cada
momento. De esta forma, la empresa contrata el acceso a una
aplicacion como si se tratase de un alquiler.

No se trata de una tecnologia en si, no es un protocolo
ni un estandar. Aunque légicamente SaaS se apoya en las ultimas
soluciones técnicas, el concepto surge desde una perspectiva
orientada a un modelo de negocio para acceder a aplicaciones, de
forma flexible, dinamica y con un nuevo enfoque de los costes
(ESI Tecnalia, 2009, Pag.3-8).Ademas nos detallan las ventajas y
desventajas de SaaS que se muestra a continuacion en la figura
1.2:

VENTAJAS SaaS DESVENTAJAS SaaS

v Inversion inicial casi nula, simplemente se paga una cuota, | | x E| almacenamiento de los datos sensibles de la
sin adquirir servidores, licencias de sistemas operativos,

servicios de implantacion, etc. empresa por parte de un tercero siempre genera
v Ahoro de costes en personal Tl, no se necesita tener a cierto recelo a la hora de externalizar un servicio de
ingenieros informéaticos y de comunicaciones en plantilla, su estas caracteristicas.

trabajo esta incluido en el pago por servicio.

¥ Mantenimiento “casi nulo”. Solamente se tiene que pagar la La integracion con el resto de la aplicaciones,

cuota y mantener la red a pun[o para poder acceder a in‘lplemenladas en modo local con la informacion
Intemet. contenida en las aplicaciones SaaS puede ser mas
¥ Un proveedor SaaS siempre podrd alcanzar un nivel de compleja y puede dar lugar a crear ‘islas’ de
seguridad mayor, dado que ello constituye una parte de su info it
negocio. informacion.
v Se puede disponer de la ultima tecnologia de software y | | ¥ Se puede llegar a un grado de dependencia del
hardware, sin tener expertos en plantilla. proveedor alto.

¥ El acceso via web permite una gran accesibilidad desde » L - .
cualquier dispositivo mévil con acceso a Internet y desde Posible incumplimiento de los acuerdos sobre el nivel

cualquier lugar. de servicio, que guarda relacion con el grado de
v Etlj_acce?o via wfeb. no requiere .Ia_inslaljacilén d% softtjware confianza en el proveedor. Se pone en manos de un

aelgngr?]b:gsqaue acilita el mantenimiento de los ordenadores proveedor el funcionamiento y servicio de una
v El cliente accede a un SW de mayor calidad porque al aplicacién de la cual se conocen sus ventajas, pero

proveedor le interesa facturar por el servicio, ya no vale con se desconoce si el proveedor podra cumplir con el
, t”a venta'alslaﬁla de “Ce”;'as de fSW- X . nivel de servicio acordado. En el modelo tradicional,

a mayoria de los proveedores ofrecen una prueba gratuita, inaci i i

se puede probar de una forma real la aplicacion antes de cuando la aplicacién se tiene in-house, este factor no

contratar el servicio. se tendria en cuenta.

¥ Financieramente permite pasar de un modelo de costes fijos
(clasico de licencia) hacia un modelo orientado a costes
variables. El servicio siempre puede cancelarse en cualguier
momento o disminuir el nimero de usuarios habilitados y
pagar menor cuota.

¥ Una empresa no TIC no tiene por qué gastar en activos fijos,
(licencias) y puede orientar su financiacion hacia las

‘ necesidades de inversion de su negocio raiz.

Figura 1.2: Ventajas y Desventajas de SaaS
Fuente: Libro “Estudio de Mercado Soluciones Software as a Service
(SaaS)”
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1.2.5 Herramienta de apoyo para de Inteligencia de negocios
1.25.1 Tableau

Es un software analitico con una fuerte
orientaciéon al proceso de toma de decisiones. Nos
ofrece una experiencia Unica de funcionalidades de los
dispositivos moviles. Las soluciones moviles de Bl de
Tableau consisten, principalmente, en una excelente
capacidad de uso y una experiencia coherente que
aprovecha las funcionalidades Unicas de los dispositivos

moviles. Las soluciones de Tableau ofrecen:

v Una experiencia de creacion Unica y uso en
cualquier lugar.

v" Una experiencia consistente en todos los
dispositivos.

v Creacion rapida sin la necesidad de recibir asistencia
de TI.

v' Vistas y controles optimizados para la tecnologia

tactil.

Las vistas de Tableau estan optimizadas para
adaptarse a la tecnologia tactil cuando se accede a ellas
desde una tableta Android o el iPad de Apple. Esta
adaptacion a la tecnologia tactil ocurre automaticamente.
No se requiere ninguna creacion especial ni cambios de
disefio para que las vistas y los dashboards funcionen

automaticamente en su tableta.

e Creacion unica:

En Tableau, no tiene que hacer nada especial
para crear un dashboard movil. Simplemente, publique
en Tableau Server como lo ha hecho hasta ahora, y

Tableau detectara si esta usando la aplicacion Tableau
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Mobile. Incluso obtendra la experiencia de toque nativo
si va a Tableau Server desde su navegador movil, sin la
aplicacion. La facilidad de uso es el aspecto mas
importante de la inteligencia de negocios  movil.

Cuando se encuentra fuera de la oficina, debe poder
acceder a los datos que necesita con unos pocos

toques.

La aplicacion Tableau Mobile ofrece la
conocida interfaz de contenido de Tableau Server. Esta

le permite:

v' Deslizar para examinar una lista.
v Filtrar por publicador, fecha de modificacion o
proyecto.

v" Buscar un libro de trabajo o una vista.

<\

Acceder a sus libros de trabajo favoritos.

v" Ver los libros de trabajo usados recientemente.

La inteligencia de negocios mévil debe ser
segura. Con la solucion moévil de Tableau, la seguridad y
los metadatos siguen siendo administrados por Tableau
Server. Esto significa que puede aplicar sus protocolos
de seguridad actuales e integrarlos con Active Directory
mediante Tableau Server. En la siguiente figura 1.3 se
muestra una imagen del funcionamiento que nos brinda
TABLEAU:
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Tableau Desktop - ‘iﬁ”

Tableau Server PCT)?O;\‘SG!

Figura 1.3: Funcionamiento del Tableau

Fuente:http://www.tableau.com/es-es/solutions/mobile-business-intelligence

1.3 Definiciones de términos basicos

e DataMart: Almacén de datos limitados compuesta por una area de la
organizacion.

e Data WareHouse: Repositorio central de datos que almacena toda
informacion de interés de las areas la organizacion.

e Sistemas transaccionales OLTP: Es un sistema 0 proceso que
facilita la administracion de informacion para aplicaciones de tipo
transaccionales en donde las necesidades del usuario son resueltas
inmediatamente convirtiendo en un apoyo importante para la toma

de decisiones.

e OLAP (OnLine Anlytical Processing): Es una solucion o método
utiizado para el procesamiento de grandes volumenes de
informacion actualmente manejada en el campo de la llamada
inteligencia de negocios. OLAP tiene como objetivo principal agilizar
el procesamiento de informacion mediante cubos que contienen

resimenes de informacion o sistemas transaccionales OLTP.

Métrica: Unidades de medida para el analisis de informacion.
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Dashboard: Interface gratica de comunicacion basado en una o
varias vistas de informacidén necesarias para alcanzar las estrategias
de negocio.

Esquema estrella: Es la arquitectura de almacén de datos mas
simple. En este disefio del almacén de datos la tabla de Variables
(Hechos) estd rodeada por Dimensiones y juntos forman una
estructura que permite implementar mecanismos basicos para poder
utilizarla con una herramienta de consultas OLAP.

Esquema copo de nieve: consta de una tabla de hechos que esta
conectada a muchas tablas de dimensiones, que pueden estar
conectadas a otras tablas de dimensiones a través de una relacion
de muchos a uno.

Enfoque “Top-down”: Establece que el desarrollo de una solucién
de inteligencia de negocios debe partir por el desarrollo del Data
Warehouse y luego este se deriva en DataMart’s.

Enfoque “Bottom-up”: Establece que el desarrollo de una solucién
de inteligencia de negocios debe partir por el desarrollo de los
DataMart’s y que el conjunto de estos se constituyen en la Data

Warehouse.
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CAPITULO I

METODOLOGIA

En el presente capitulo mostraremos los recursos y materiales
involucrados para la implementacion del Data Mart en el area de
distribucion de Telefonica del Perd, con el objetivo de realizar la
investigacion aplicada necesaria para la solucién del problema propuesto
en el proyecto. Ademas mostraremos los métodos a traveés de cuadros
comparativos que nos ayudaran a elegir las mejores herramientas de

apoyo alineadas al desarrollo del proyecto.

Materiales

Se detalla a continuacién los recursos y materiales que se necesitaran

para el desarrollo del proyecto.

2.1.1 Recurso Humano
En la siguiente tabla 2.1 se muestra el recurso humano necesario

para el proyecto:

Tabla 2.1. Personal de Recursos Humanos

RECURSO HUMANO

Nombre y Apellido Ocupacion Costo
¢9[9Chbl/! {HGIy1- [daljoSopRy NISTS RSt MISI-RS 1Y LINS&Isy @ Ridlinodoi2y | tHoILI-yIS
9atwo{! 9-¢owb ! | 1yT5fY 23 %HIHIST alduStopo]/2yaditli1 L {x¢  otnnminn
¢o[ochbl/t  |9ALy2TI- 1SINSUI wigops  |9eS00id2 RS LI2eS0i2 & UMY SiTI0Ry | {k¢  odnnninn
¢ofochbl/!  [{SI3i2 {I-91-iitRa0F0 Tyl RS {aiSy'I- {k¢  wecnminn
¢o[ochbl/t  |{dly1- DAlySl- 0Ff 1yl RS {aiSyI- THBOILIYES
¢9[9Chbl/1  |9R:MIR2 hilliiTopFo Tyl RS {1aiSY 14 THIROILI1-yES
¢o[ochbl/t |/ Sy #St-RIOFF) 1yl RS {lalSy 12 TtHIBOILI-yES
¢9[9ChbL/1! WI-07Sthy +Att 102010 p 0 9:80dii@2 RS CI-0ldzil-0n2y tHIOILIyIS
¢9[9ChbL/! ha0lil 93LIS220FF 5.1 TtHIBOILI1-yES




(*) Encargados de implementar el producto y la infraestructura tecnolégica
(**) Encargados de realizar las pruebas del producto
Fuente: Los autores

2.1.2 Inversiodn

En las siguientes tablas 2.2, 2.3, 2.4, 2.5, 2.6 se muestra la

inversion necesaria para el proyecto.

Tabla 2.2. Costo de inversién de Hardware

HARDWARE

S/.

Servidor de Produccion {SIiZiR2ll - 9hb
59[[ t2&SN9R3S LyiSt - S2y 901 MHHA Ny oy
omMDIT: ya. Z1-0KS

{SIZR21 RS ¢Sail mnn

Fuente: Los autores

Tabla 2.3. Costo de Inversion Software

{hCe=1w9 {xs
¢1-6fS 1z 0 y dzadzH2a 1 nnb 1yl {x0 mennylnn
100610 TI-0N 2y {v [ aSIASH Hamy wH I- HavH T B €51 ¢9 +Siiai2y om0 | {k0 mHCALn
{21io IS =2lyR253 {SIFSN HnnywH {Ke

nnn

Fuente: Los autores

Tabla 2.4. Equipo de trabajo

ovilth 59 ¢w! _Tih

/1bC515 [/h{ch thw a9{|5'w!/Lhb ka%{[/h{ch ¢hel[
/hb{![¢hw .l v {x0  obnnninn |n aSaSa {K0 MHONANLAN
tow{hb [ ¢9[9ChbL/! Hl {0 picaninn|n aSaSa {x0 HHorLAN

Fuente: Los autores

Tabla 2.5. Costo total de materiales

¢ _[Two{;a%
{0
1 Tw5=1w9 {0 ngyTiyn
{hC¢=1w9 {K0 HOHCYLNN
9v;Lth 59 ¢w! . Nih | {k¢ omonnaninn

Chel [ {x0 nmcpplyn

Fuente: Los autores
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Para el flujo de caja en Ingresos y Ahorros se considerd el monto
que cancela la empresa telefonica mensualmente sobre multas
aplicadas por OSIPTEL, donde el motivo es por la demora en la
entrega de los recibos a sus clientes postpago. Como se visualiza
en la Tabla 0.2 relacionada a las multas por infracciones graves
en el aio 2014 por un monto anual de S/. 210.900,00, obteniendo
un pago mensual de S/. 17.575,00. Este gasto se reducira con el
analisis de los informes generados en base a los recibos
distribuidos a nivel nacional por el Data Mart, evitando demoras

en su entrega a través de 6ptimas decisiones.

Tabla 2.6. Flujo de Caja

asin asSawm aSiH aSio asSin

{0 {0 {0 {0 {0
INVERSION nMCppPoyn
LbDwo{h{ T
I'hwwh MTPTP MTPTP MTPTP MTPTP
9DwO{h{ nonsn nonsn nonan nonan
UTIL. ANTES DEL
IMP. MNpTP MNpTP MNPTP |MAPTP
lat}9{¢h bofz TNOTHIP moTHIp|  1mnoTHP|  TMOTHIP
UTILIDAD NETA M/THAHOP MAHAHOP|  MAHAHOP|  MAHAHOP
FLUJO DE CAJA -41655.80 10202.5 10202.5 10202.5 10202.5

Fuente: Los autores
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2.2 Métodos

2.2.1 Cuadro comparativa de las metodologias para Bl

A continuacién se muestra

la tabla 2.7 sobre la

comparaciéon de metodologias para la implementacion de un

proyecto BlI, esto con la finalidad de entender el motivo por el cual

se eligio la metodologia de Ralph Kimball que servira para el

desarrollo del proyecto. El andlisis de esta informacion se realiz6

con el apoyo del siguiente articulo de “Vortech - BUSINESS
INTELLIGENCE: Bill Inmon - Ralph Kimball” Realizado por (César
Pérez, 2015) y el libro de “HEFESTO: Metodologia propia para la

Construcciéon de un Data Warehouse” realizado por (Bernabeu
Ricardo, 2007).

Tabla 2.7. Comparacion de las metodologias para Bl

Enfoque

El enfoque es por

las areas del
negocio.
Formar
DataMart’'s para
que luego se
forme un Data

Warehouse. (3)

Tiene un
enfoque global
de toda la
empresa.

Formar Data
Warehouse para
obtener
DataMart’s. (1)

Tiene un enfoque
global de toda la
empresa.

Formar Data
Warehouse para
obtener
DataMart’s. (1)

Construccion de | Toma menos | Lleva mucho | Lleva mucho
almacén de datos. | tiempo. (3) tiempo. (1) tiempo. (1)

Mantenimiento Sujeta a | Las revisiones | Dificil, a menudo

constantes son mas | redundante y

revisiones. (2) sencillas. (3) sujeta a

revisiones. (1)
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Costos Implementar cada | Implementar el | Implementar el
DataMart por | Data Data Warehouse
4 area del negocio, | Warehouse para | para la empresa,
permite que la|la empresa, | permite que la
solucion no | permite que la | solucibn genere
genere un alto | solucion genere | un alto costo. (1)
costo. (3) un alto costo ya
gue se replican
grandes
cantidades de
datos. (1)
Tiempo de Tiempo mas corté | Toma mayor | Toma mayor
desarrollo para el desarrollo | tiempo para el |tiempo para el
5 de esta | desarrollo de | desarrollo de esta
metodologia. (3) | esta metodologia. (1)
metodologia. (1)
6 Adaptabilidad a la | Alto. (3) Bajo. (1) Bajo. (1)
propuesta de
desarrollo actual.
Requisitos de Areas de negocio | Toda la | Toda la empresa.
integracion de individuales. (3) empresa. (1) (1)
7 datos.
Afinidad con el Alto. (3) Bajo. (1) Bajo. (1)
sistema actual en
8 desarrollo.
Guias y practicas | Si. (3) Si. (3) Si. (3)
o se aplican a SQL
Facil entendimiento | Medio. (2) Alto. (3) Medio. (2)
10
Rapido acceso en | Alto. (3) Bajo. (1) Medio. (2)
reportes
11
TOTAL 31 17 15

Fuente: Los autores

Una vez realizada la comparacion podemos concluir que Ralph

Kimball es la metodologia mas compatible para desarrollar el
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proyecto. Esto se determind por factores que cruzan con la idea

de la solucion del proyecto, las cuales son: El enfoque, Tiempo de

desarrollo, Adaptabilidad a la propuesta de desarrollo actual,

Afinidad con el sistema actual en desarrollo y Rapido acceso en

reportes.

2.2.2

Cuadro comparativa entre OLTP vs OLAP

A continuacién se compara las técnicas de base de

datos OLTP y OLAP en la tabla 2.8, con la finalidad de entender el

motivo por el cual se eligi6 la técnica BD de OLAP que nos servira

para generar los reportes.

Tabla 2.8. Comparacién entre OLTP vs OLAP

COMPARACION
(PONDERADO
1: No Aplicable,
2: Casi Aplicable,
3: Aplicable)

OLTP (Procesamiento
de Transacciones En
Linea)

OLAP (procesamiento
analitico en linea)

Objetivo principal

Disefiados para permitir
una insercion rapida de
datos. (1)

Disefiados para permitir
consultas de alto
rendimiento a grandes
velocidades. (3)

Tablas de Base de
Datos

Datos altamente
normalizados. (2)

Datos no normalizados.

)

Tipo de base de datos

Es unabase de datos
transaccional. Relaciéon
de muchos a muchos.

(1)

Es unabase de datos
multidimensional.
Relacion  de
muchos. (3)

una a

Tiempo de Respuesta

Tiempo de respuesta
pequeiia  sobre las
busquedas de datos. (1)

Tiempo de respuesta
rapida sobre las
bdsquedas de datos. (2)

Modo de utilizacién

Generalmente  Utilizan
tablas relacionadas para
almacenar los datos. (2)

Generalmente utilizan
cubos, formados de
dimensiones donde se
centran los datos. (3)

Predomina la | Predomina la consulta de
Predominio actualizacion de datos a | datos historicos. (3)
diario. (2)
Se accede a pocos | Proceso masivo, se
Acceso registros. (1) accede a muchos

reqgistros. (3)
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https://es.wikipedia.org/wiki/Base_de_datos_multidimensional
https://es.wikipedia.org/wiki/Base_de_datos_multidimensional
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https://es.wikipedia.org/wiki/Base_de_datos_multidimensional

TOTAL

10

20

Fuente: Los autores

Una vez realizada la comparaciéon podemos concluir que OLAP es

el tipo de modelo de datos mas compatible para desarrollar el

proyecto. Esto se determind por factores que cruzan con la idea

de la solucion del proyecto, las cuales son: Objetivo principal, Tipo

de base de datos, Predominio y Acceso.

2.2.3 Cuadro comparativa entre TABLEAU vs QLIKVIEW

A continuacion se compara las herramientas de apoyo

de Bl en la tabla 2.9, con la finalidad de entender el motivo por el

cual se eligio TABLEAU ya que este nos servira para visualizar los

dasboard de los todos reportes.

Tabla 2.9. Comparacion entre TABLEAU vs QLIKVIEW

COMPARACION
(PONDERADO

1: No Aplicable,

2: Casi Aplicable,
3: Aplicable)

TABLEAU

QLIKVIEW

Historia

Tableau tiene sus raices
en la  investigacion
académica del
Departamento de
Informética de la
Universidad de Stanford
entre 1997 y 2002. De
dicha investigacion,
surge la combinacion de
un lenguaje de consulta
estructurado para
bases de datos con un
lenguaje  descriptivo
para la representacion
de graficos. Asi, en
2003 Tableau sale de
Stanford, como un
software con el mismo
nombre, junto con la
creacion de la compafia
Tableau Software que

La compafiia creadora
de Qlikview, fue fundada
en Suecia en 1993. De
acuerdo a sus creadores
es un software que
garantiza una
experiencia intuitiva al
usuario. Es asi como
QuikView fue concebido
para acceder a
informacion de bases de
datos estandar y de
datos de forma
asociativa, ejecutandose
en su totalidad en
memoria. El producto fue
nombrado QlikView para
enfatizar su capacidad
en proporcionar un
andlisis detallado de
datos con un solo clic.
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gueda radicada en | Ubicacion de servidores
Seattle. : Radnor,Pensilvania,
Ubicaciéon de servidores: | Estados Unidos.
Seattle, Washington,
Estados Unidos.
Tiempo de Rapido. (3) Mas lento. (1)
implementacion
Escalabilidad Escalable, buena. (3) Escalable, limitado por
RAM. (2)
Licencia de Servidor/ |$ 1500, minimo 10|$ 2500, minimo 10

ARo

usuarios. (2)

usuarios. (1)

La viabilidad a largo
plazo

El crecimiento es mas
rapido. (3)

El crecimiento es mas
lento, dependiendo de la
cantidad de usuarios. (2)

La interactividad de

Excelente. (3)

Excelente. (3)

datos
Soporte Dashboard/ Excelente/ rapido | Excelente/ tedioso
Cliente Web entendimiento. (3) entendimiento. (2)
Controles visuales Muy Bueno, facil | Muy Bueno, pero poco

visualizacion. (3)

tedioso el entendimiento
de visualizacion. (2)

TOTAL 20 13
Fuente: Los autores
Una vez realizada la comparacion podemos concluir que

TABLEAU es el tipo de herramientas de apoyo de Bl mas

compatible para el muestreo de los dashboard de informacion de

los recibos distribuidos. Esto se determind por factores que cruzan

con la idea final de la solucion del proyecto, las cuales son:

Tiempo de implementacion, Licencia de Servidor / Afo, La

interactividad de datos y Soporte Dashboard/ Cliente Web.
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https://www.google.com.pe/search?biw=1360&bih=643&q=seattle&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LSz9U3MCq2zLYwUOIAsVMss4q0tLKTrfTzi9IT8zKrEksy8_NQOFYZqYkphaWJRSWpRcUAVFpqC0QAAAA&sa=X&ved=0CIsBEJsTKAEwFGoVChMIkamW87fJyAIVB5INCh3x3QYp
https://www.google.com.pe/search?biw=1360&bih=643&q=seattle&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LSz9U3MCq2zLYwUOIAsVMss4q0tLKTrfTzi9IT8zKrEksy8_NQOFYZqYkphaWJRSWpRcUAVFpqC0QAAAA&sa=X&ved=0CIsBEJsTKAEwFGoVChMIkamW87fJyAIVB5INCh3x3QYp
https://www.google.com.pe/search?biw=1360&bih=643&q=radnor+pennsylvania&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LUz9U3SCosNrRU4gIxjQqMk4uytbSyk63084vSE_MyqxJLMvPzUDhWGamJKYWliUUlqUXFAIcowslFAAAA&sa=X&ved=0CJABEJsTKAEwD2oVChMIxa_CtbfJyAIViIwNCh1V5AOT
https://www.google.com.pe/search?biw=1360&bih=643&q=radnor+pennsylvania&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LUz9U3SCosNrRU4gIxjQqMk4uytbSyk63084vSE_MyqxJLMvPzUDhWGamJKYWliUUlqUXFAIcowslFAAAA&sa=X&ved=0CJABEJsTKAEwD2oVChMIxa_CtbfJyAIViIwNCh1V5AOT

CAPITULO Il

DESARROLLO DEL PRODUCTO

En el presente capitulo contiene las fases del desarrollo del
producto adaptado a la metodologia Ralph Kimball que de relazaran para la
organizacion del proyecto desde el andlisis de requerimiento previo plan de
trabajo hasta el desarrollo de aplicacién de Bl (Modelo Dimensional Data
Mart).

3.1 Fase 1: Andlisis de requerimientos
Los requerimientos que presentaremos a continuacion de la
empresa TELEFONICA S.A. fueron recepcionados Yy evaluados
enfocandolos a la solucion propuesta por el proyecto con respecto al area

de distribucion.

3.1.1 Roles
Cliente (Jefe del area de distribucion)

¢ Silvana Luque

Encargados del desarrollo del proyecto
¢ Miguel Anselmo

e Ray Espinoza
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Personal de Apoyo (Telefénica)
e Sergio Savatillos
e Susana Gianella
e Eduardo Ortiz
e Carmen Zelada
e Jackelin Villacorta

e Oscar Espejo

3.1.2 Modelo de Caso de Uso del Sistema

En esta figura 3.1 se detalla el proceso del negocio del
area de distribucién, este inicia desde la extraccion de datos de

sistema hasta la obtencién del informa solicitado por el usuario

final.
A——O— %
Gerencia Solicitar Reporte

Jefe del Area de
Distribucion

Q > / ".\ »
% O
/\ Elaborar reporte /\
\ dinamico de datos
Personal del Area de DBA
Distribucion

ek
&
R

Extraer datos de
los sistemas

Figura 3.1: Diagrama de Caso de Uso del Sistema
Fuente: Los autores
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3.1.3

3.14

Recepcion y evaluacion de requerimientos

Los requerimientos recepcidon y evaluacion que
presentaremos a continuacion estan enfocados a la solucion
propuesta por el proyecto con respecto al area de distribucion de

telefonica del Perd. Ver ANEXO 3

Analisis de fuentes de datos de modelo transaccional

En base a lo definido anteriormente se obtiene el
modelo de datos transaccional de la solucion propuesta. A
continuacion, en la figura 3.2 se muestra el diagrama de base de
datos que se ha definido para el desarrollo del producto, en el
mismo se representan las principales tablas y atributos para el

desarrollo de la solucion propuesta.

Plan
9 id_plan o
id_producto Tipo_Plan
caracteristicas_plan  idtipoP
Departamento precio_plan id_plan
id_dpto tipo_plan
id_prov o=
nom_departamento
=00
Provincia
@ id_prov
id_distrito
nom_provincia Servicio
Producto ¢ id_servicio
8 @ id_producto id_producto
id_recibo tipo_servicio
® tipo_producto descrip_servicio
Distrito Client ciclo_producto precio_servicio
iente
id_distrito descrip_producto
_ @ id_cliente P-produ
id_cliente
id_recibo
nom_distrito oy 8
bo cod_clien
direc_distrito g
L Recibo
email_clien ]
¢ id_recibo fq
fecha_nacimiento_clien S — @l Detalle_reciboo
e id_cliente id_recibo
ueclien num_recibo
monto_pagar
fecha_emision descripcion
fecha_vencimiento
estado_recibo
ruc_empresa
monto_recibo
igv_recibo
Tipo_Cliente
® id_tipoC
id_cliente
tipo_clien
descrip_clien
segmento_clien Proveedor
sub_segmento_clien  id_proveedor
d_recib
|_proveedor
nom_proveedor
telef_proveedor
email_proveedor
ruc_proveedor
responsable_proveedor

Figura.3.2: Base de datos transaccional en SQL Server 2012
Fuente: Los autores
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3.1.5 Diccionario de datos a nivel general de la base de datos
transaccional
En este punto se mostrara las tablas, sus respectivas
descripciones, columnas y tipo de datos del modelo de datos
transaccional, con el fin de entender el registro e importancia de
cada tabla. Ver ANEXO 4

3.1.6 Modelado dimensional
Se identificara las dimensiones, atributos y métricas
involucradas para la construccion del Data Mart de acuerdo a la
recepcion y evaluacion requerimientos obtenidos en el area de
distribucion de telefénica S.A. Estos se muestran en las siguientes
tablas 3.1y 3.2:

Tabla 3.1. Dimensiones y atributos identificadas

5la9b{lhb Tewl. "¢ch{
twh5 1 /¢h ¢ALI2 RS LN2Rdz0621 OM0f21 SAavu‘I-RVQ RSt LNZRAz0i21 Y 2(g2
RS Sail-R2
¢AL2 RS OfASYIST (iSt5T2y21 02R132 RS 06 SyiiS:
/[9be9 Y 2y0421138
{9Da9bc¢h ¢lL2 RS {S3Y Syt 2 RS {dz64S3Y Syii2

b2Y 6NS RS LIN20SSR21E (iL2 RS LIN2OSSR2\E

twh:995hw USALI2YAI-GES RS Y 2yi21S2
DONhDwICL! 1 6101-0h sy L2 RSLIMG-Y SyG21 LIN2@hyOr- & Riaii2
cloath 1321 Y541 1SOKI- RS SY1ai2yt T1SOKI- RS gSyO0h Y iSyiiz &
yizy Sz RS Ril-a 120 Syinsal- RS 1S0162
CdzSyiSy ofl-o20l-Ohsy” RS 10202054
Fuente: Los autores
Tabla 3.2. Métricas
agtui/! 59{/wit/Lhb woD[ ! 59 1Dw9D! /Lhb
e s /IYURIR RS 1501624 RiiGdzR24 LIMII- adza \
/IYURIRRS w0io2a Riaily(2a Li2Rer0i24 I yigst 1 0A2y| o /hibe
eieea s oo | /YRR RS 1501024 RiadlioniR24 WS TIIR2a LI .
/IYIRIRRS (501022 uS1I3IR2s st Riallyfi2a Lic2Rudiz4 |- yiSt y1dizyie /hibe
ceen oo | /IYEIRIR RS 1501024 RiGNGMIR24 ISTI-FIR24 jdzS
/HRIR F;;;ésém?;;éms” R 1iSuay uS1iS AR LI a0 Riyt2 iaRinbiz /hibe
ywét yHoi2yi

1 9f 021015y RS I4ziR1Sa
Fue nié/ oS au res
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3.1.7 Definicion de requerimiento — Star Nets
El siguiente diagrama funcional consolida las variables
y métricas que ayudan a identificar la jerarquia con los atributos de
cada dimensién, esto alineado a los actuales y futuros
requerimientos del area. En la siguiente figura 3.3 se muestra el
diagrama de andlisis dimensional para los recibos generados de
usuarios postpago:

Recibos distribuidos

Recibos rezagados

Recibos reiterados

Figura 3.3: Diagrama de andlisis dimensional de tipos recibos generados
para usuarios postpago

Fuente: Los autores

3.1.8 Definicion de jerarquias por dimension

En la siguiente tabla 3.3 se detallara las definiciones de
los tipos jerarquias por dimension necesarias para el desarrollo del

analisis del modelo dimensional.
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Tabla 3.3. Jerarquias por dimension

7021153

DIMENSION DESCRIPCION FIGURA
_ y Esta dimension abarca los tiempos de
Dimension o : @ !eh
, distribucion de acuerdo a cada ciclo de 00 o9
Tiempo » {
facturacion. 0005
. — CizSySy 9t1-6211-0isy RS 14
_ _ Esta dimension abarca los productos de
Dimension @ ¢lth twh5}/¢h
telefonia fija, movil y cable de acuerdo a 00 //[h
Producto ‘ _ 0009¢I5h
cada ciclo de facturacion. 9090 ahdith
Dimension Esta dimension abarca los tipos de o oth
Cliente clientes por cada tipo de producto. 00 bha.w9
. _ Esta dimension abarca los tipos de
Dimension _ 0 {3Dadbh
segmento de acuerdo a cada tipo de
Segmento _ 00! {Iadbth
cliente.
Esta dimension abarca los tipos de
Dimension proveedores encargados de distribuir los o uth
Proveedor recibos de acuerdo a cada ciclo de 00hbha.w9
facturacion para sus distintos productos.
Dimension Esta dimension abarca el destino de 059t !ut! adbeh
. . N : _ 00 tuhblb/L!
Geografia cada recibo distribuido a nivel nacional 000500

Fuente: Los autores

3.1.9 Bus Matrix
En la siguiente tabla 3.4 se muestra el diagrama Matrix

permitio identificar qué medidas y dimensiones que intervienen con

la tabla de hechos distribucion.

Tabla 3.4. Jerarquia dimensién geografia

Dimensiones
TR 51Y Uti20SSR20 SIYy/HSyLS 5Ivu{SavSyl2 5ivueiSyLi2 SIYUDS2AMI 51YtizRai2
/10625 : : : : : :
/yiSTIaIRR : : : : : E
SIS IIR2 : : : E E E

Fuente: Los autores
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3.2 Fase 2: Arquitectura de tecnologia y modelamiento datos

3.2.1 Disefio del modelo l6gico dimensional

A continuacion en la figura 3.4 se muestra el disefio del
modelo l6gico dimensional que contemplen todos los
requerimientos de informacion que serén solicitados para cualquier

consulta analitica.

Dirm_Cliente

ld_cliente

teléfono

codi_cliente

I Dirn_Geograf

| grafia

Id_neografia
departamento
provincia
distrito

Difm_Proveedor Fact_Distribucion

|d_proveedor
nomire_proveedor
tipo_proveedaor
responsahle

ld_cliente
|d_producta
|d_tiempo
Id_proveedor
|d_geografia
|d_segmenta
cant_recibhos

Dim_Segmento

|d_segmento
segmenta
sub_seqmento

cant_rezagos
cant_reiterados

Dirn_Producto Dim_Tiempo
Id_producto Id_tiernpa
tipo_producto afin
tipo_ciclo mes
estado_prod fecha_emision
rmotivio_prod fecha_wvencimiento

dias_entrega

Figura 3.4: Disefio del modelo légico dimensional
Fuente: Los autores
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3.2.2 Definicion de la arquitectura tecnoldgica

En este punto se especificara la arquitectura tecnologia

necesaria para implementar la solucion propuesta por el proyecto.

En la siguiente figura 3.5 se representara la
construccion de la arquitectura tecnoldgica, donde se detalla los
sistemas operacionales para la futura extraccion de datos, los
procesos de carga de informaciéon que contendra la solucion, el
repositorio de datos (Data Mart) y el usuario final que realiza las

consultas y revisa reportes a través de una desktop.

SQL Server ﬁ*
— - PR =
B C 2 e :
2 oo | |3 30) ) =
Texto )_) — =
DATA MART e =i el =
e | USUAROFINAL

REPOSITORIO DE DATOS

WOH'YD 3d OSII0Hd

(SOL SERVER) REPORTES, CONSULTAS

SISTEMAS OPERACIONALES | (SOLSERVER)

Figura 3.5: Gréfico de la Arquitectura Tecnoldgica

Fuente: Los autores

3.2.3 Definicion de la plataforma tecnologica

En este punto se especificara la plataforma tecnologia

necesaria para implementar la solucién propuesta por el proyecto.

En la siguiente figura 3.6 se representara la
construccion de la plataforma tecnoldgica, donde se detalla las
fuentes de informacion, los procesos de carga de informacién que
contendra la solucion, el almacén de datos (Data Mart), el analisis

de datos (reportes y consultas), implementacion de la herramienta
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de apoyo de Bl llamado Tableau para visualizacion de los dashbord

y el usuario final que realiza consultas y revisa reportes a través

dispositivos moviles y desktop.

S0L Server \ﬂg
&

iuapsspwmﬂ
data.tt

WEHYWD A MNOIDDWHLHI

=) | =

Reportesy Consultas

/f/‘ Cubos

OLAP

—
.
ill :
h |

Reportes

9 Graficos

ALMACEN DE DATOS

S50 | Dashboard

FUENTES DE INFORMACION

-,|J*.‘;7'

|

£l

—

USUARID FINAL

ANALISIS

IMPLEMENTACION DE
LA HERRAMIENTA PARA
Bl TABLEAU

.

Figura 3.6: Grafico de la Plataforma Tecnoldgica

Fuente: Los autores

3.2.4 Disefio del modelo fisico dimensional

A continuacion en la figura 3.7 se representa la

construccion del modelo fisico dimensional, donde se muestra la

relacion que existe entre la

dimensionales.
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Dim_Cliente
Column Name  Condensed Type
W id_cliente numeric(18, 0)
tipo_cliente nchar(50)
telefono numeric(18, 0)
codi_cliente nchar(50)
igv numeric(18, 0)
Dim_Geografia
8 Column Name  Condensed Type
Fact_Distribucion W id_geografia numeric(18, 0)
Column Name  Condensed Type —E= departamento  nchar(50)
Dim_Proveedor id_cliente numeric(18, 0) provincia nchar(30)
Column Name  Condensed Type id_producto numeric(18, 0) distrito nchar(50)
W id_proveedor numeric(18, 0) id_tiempo numeric(18, 0)
nombre_pro... nchar(20) id_proveedor numeric(18, 0)
tipo_provee... numeric(18, 0) K== id_geografia numeric(18, 0)
responsable nchar(30) id_segmento numeric(18, 0)
cant_recibos numeric(18, 0)
cant_rezagos numeric(18, 0) Dim_Seg mento
cant_reiterado  numeric(18, 0) Column Name  Condensed Type
W id_segmento numeric(18, 0)
—E%
segmento nchar(50)
sub_segmento  nchar(50)
% %
Dim_Producto Dim_Tiempo
Column Name  Condensed Type Column Name  Condensed Type
W id_producto numeric(18, 0) W id_tiempo numeric(18, 0)
tipo_produc...  nchar(25) ano nchar(15)
tipo_ciclo nchar(25) mes nchar(20)
estado_prod nchar(50) fecha_emision  date
motivo_prod nchar(50) fecha_venci... date
dias_entrega numeric(18, 0)

Figura 3.7: Disefio del modelo fisico

Fuente: Los autores
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3.2.4.1 Fuentes de datos Dimensionales

Se detalla la fuente de datos de la base
transaccional necesaria para la poblacion de las
dimensiones. Ver ANEXO 5

3.2.4.2 Estructura de Tabla de Hecho Distribucién

Se detalla la estructura de tabla de hecho
distribucion para la construccion del modelo de datos
dimensional. Ver ANEXO 6

3.3 Fase 3: Extraccion inicial de datos

3.3.1 Disefio e implementacién del ETL

El disefio del ETL estd representado por procesos y
tablas involucradas que alimentaran la carga histérica de
informacion hacia el modelo dimensional planteado. A continuacion

en la figura 3.8 se muestra el disefio de carga ETL:

Limpiar BD Dimension vakdar

Informacion
Q Pobiado Dimensicnal Distribucion -~

= | CoplaProductosFMC 1\ = | CopeadlientesFMC = | CopiaProveedorFMC

= | CopiaTiempoFMC n ~ ] CopiaGeografiamaC =% | CopiaSegmentoR}iC

Alerta Problado Fact
=) | PoblarFactDistribucion
-"i I Back Up Dimensional
{ »| Alerta Backup

DataMart

Figura 3.8: Disefio carga ETL

Fuente: Los autores
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3.3.1.1 Flujo de datos de las Dimensiones

Representa el flujo de la extraccion de la
informacion de la BD transaccional hacia las dimensiones
implementadas. Ver ANEXO 7

3.3.1.2 Alertas de Insercién y Proceso de Backup

El proceso de alerta nos ayudara a conocer si el
proceso ETL ejecuto se manera satisfactoria. Este
proceso evitara posible pérdida de informacién y una
medida de contingencia si el usuario depende de la

informacioén dia a dia.

El proceso de Backup nos ayudara a evitar la
pérdida de informacion histérica, esto permitird depositar
un archivo .bak a un servidor especifico. A continuacion

se muestra en la siguiente figura 3.9 las alertas y proceso

de backup:
Alerta Problado Fact
iLI Back Up Dimensional
Alerta Backup
DataMart

Figura 3.9: Alertas y proceso de backup.

Fuente: Los autores
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3.4 Fase 4: Desarrollo de la aplicacion Bl

En esta fase detallaremos las dimensiones y jerarquias que se

desarrollaron para la realizacion del cubo OLAP, mostrando finalmente el
desarrollo del Data Mart. Ver ANEXO 8

3.4.1

Modelo Dimensional Data Mart Distribucién como soluciéon de

Inteligencia de Negocio

A continuacion en la figura 3.10 se representara el
Modelo Dimensional final del cubo Data Mart Distribucién que
contempla todas las dimensiones y la tabla fact table llamado
fact_distribucion que es la tabla principal donde se realizara las
consultas para la obtencion de informacién para la generacion de
los reportes sobre los recibos distribuidos a nivel nacional estos
datos estan relacionados a sus clientes, producto, tiempo.
Proveedor, geografia, segmento, cantidad de recibos, cantidad de

rezagados y reiterados.
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B Dim_Geografia

| id_geografia
departamento
provincia
distrito

t

Dim_Provesdor
id_provesdor

nombre_provesdor

tipo_provesdar
responszable

B Dim_Cliente

| id_client=

7] Fact_Distribu...

F 1

id_cliente
id_producto
id_tiempo
id_provesdor
id_geografia
id_segmento
cant_racibos
cant_rezagos
cant_refterado

tipo_cliente
telefonc
codi_clients
gy

i
B Dim_Producto

{ _preducto
tipo_producto
tipo_cicle
estado_prod
motive_prod

B Dim_Segmento

| id_segmento
segmento
sub_s=gmento

B Dim_Tiempo

{ id_tiempo

afio

mes

fecha_emision
fecha_vencimiento
dizs_entrega

Figura 3.10: Modelo Dimensional DataMart Distribucion

Fuente: Los autores
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3.5

Desarrollo de la Herramienta de apoyo Bl — TABLEAU

En este punto se visualizara la informacion sobre los recibos
distribuidos, recibos rezagados, recibos reiterados y otros, después de
haber implementado y desplegado el Data Mart, esta visualizacion se
realiza a través de los dashboard generados por la herramienta de apoyo
de Bl TABLEAU. Este se conectdé al servidor GPPESPLCLI1212 de
produccion donde se encuentra la informacién almacenada en los cubos
OLAP.

A continuacién, en la figura 3.11 se visualiza el dashboard
de recibos distribuidos a nivel de departamento, en este informe podemos
detallar cual es la cantidad de recibos distribuidos por afio, mes y
departamento permitiendo al usuario final saber a detalle la cantidad de
recibos distribuidos. Esto se realizd6 con la herramienta Tableau como

muestra la figura.

Afio
2015

RECIBOS DISTRIBUIDOS A NIVEL DE LIMA

RECIBOS DISTRIBUIDOS A NIVEL DE DEPARTAMENTO 76_/%'77 o

Departamento

LA

Mes LIMA _ LIBERTAD LAMBAY.. AREQUIPA PIURA JUNIN ANCASH caJAMA. RECIBOS DISTRIBUIDOS A NIVEL NACIONAL

255680 231321 223568 222668 165550 151,854 148,551 GEO
258218 230476 226,104 222504 167,974 152212 147352

260,026 233890 225841 226491 172487 155312 150,937

263,838 235860 228832 226648 174372 155983 152,157 )
263576 236,138 225918 227635 171415 152990 152,850

281,180 244766 238268 236803 180,640 161,992 156,690 .
273128 241801 228645 233419 174297 155012 155723

278,151 244683 232,119 237884 177,202 156461 158,305 LAMBAYEQUE @
273451 239909 228940 234214 176214 154786 156,152

AMAZONAS | ORETO

LA LIBERTAD
RANGO ® ®  UCAYALI

' I HUANUCO

Cant Recibo

Departamento / Ao / Mes
LIMA

LIMA Mes HUANCAVELICA
2015 M 2015-02 &
< . [l 2015-03 ICA
x O O O O O O M 201504
2,033,168 2,044,880 2,092,293 2,069,233 ®
2,011,917 2,063,803 1,980,998 2,063,354 2,054,185 [l 201505 ®
™ W 201506
B 2015-07
oM Il 2015-08
8 8 3 8 8 5 2 3 = 2015-09
A 3 b b 3 3 & i
s 5 5 S 5 5 5 5 s W20
& & & & S S ] & &

Figura 3.11: Dashboard recibos distribuidos a nivel departamento

Fuente: Los autores
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A continuacion, en la figura 3.12 se visualiza el dashboard

de nivel de satisfaccion, en este informe podemos detallar cual es el nivel

de satisfaccion de los tipos de productos en cuanto a la distribucion, el

ponderado por mes y un detalle de la anticipacion de entrega de recibos

del mes de octubre. Esto se realiz6 con la herramienta Tableau como

muestra la figura.

¢ +ableau

NIVEL DE SATISFACCION

Mes

“feleforica

201501 201502 201503 201504 201505 201506 201507 201508 201509 201510

[ 5 J e | o

PONDERADO DE DISTRIBUCION
Mes
201501
201502
201503
201504
201505
201506
2015-07
2015-08
201509
2015-10

Cant Recibo
3 B0 D37

NIVEL DE SATISFACCION FIJA MOVIL Y CABLE

v ¢

Ponderado

s

7287 7.513

i ..
i
2

3
&

§

el .

201503
201808

v s e &7

Tipo Producto

CABLE
[ Fua
(4] moviL
ANTICIPACION DE ENTREGA 2015-10
Mes Diferencia Dd  Cant Recibo PQ  Ponderado
2015-10 123 104.108 378 13
12 1397 12
1" 58 845 @ n
519.100 5.191.000 10
: 670.53 o
8 8
e L]
- B
1053 1
20 718 0
1.085 1
: -2
:“ a2 -3
- -4 58 -
109 .
=3 4% 5
a
ay

Figura 3.12: Dashboard de Nivel de Satisfaccion

Fuente: Los autores

A continuacién, en la figura 3.13 se visualiza el dashboard

de recibos rezagados a nivel de departamento, en este informe podemos

detallar cual es la cantidad de recibos rezagados por mes y departamento

con respecto a este afio permitiendo al usuario final saber a detalle la

cantidad de recibos rezagados. Esto se realizd6 con la herramienta

Tableau como muestra la figura.
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Ao
2015

Mes
W 201502

W 201504
W 201505
W 201508
2015-07
W 201508
201500
2015-10

RECIEOS REZAGADOS A NIVEL DE DEPARTAMENTO

Departamento
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2015-1D 45723 14402 14,171 11304 12,100 0,282 4710 3132
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50.740
18577 7517 48214 4523
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: mm I e
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= I — -
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61
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£
® PUNO
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Figura 3.13: Dashboard recibos rezagados a nivel departamento

Fuente: Los autores

En la figura 3.14 se visualiza el dashboard de clientes

rezagados que cumplen con su pago a nivel nacional — Evaluacion por

mes, en este informe podemos detallar cual es la cantidad clientes

rezagados mensualmente, el porcentaje de clientes rezagados que

cumplen con su pago, el motivo de rezago a nivel lima - provincia segun el

segmento, sub segmento y el mes. Esto se realizé con la herramienta

Tableau como muestra la figura.
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CLIENTES REZAGADOS QUE CUMPLEN CON SU PAGO A NIVEL NACIONAL
EVALUACION POR MES

Velefonica

CLIENTES REZAGADOS
- MOTIVO DE REZAGO A NIVEL LIMA-PROVINCIA
Mes
Mes
Segmento  Subsegmen_| 201505 201506 201507 201508 201509 201510 )
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Figura 3.14: Dashboard de clientes rezagados que cumplen con su pago
a nivel nacional - Evaluacion por mes

Fuente: Los autores

En la figura 3.15 se visualiza el dashboard de recibos
rezagados en estado reiterado a nivel de nacional - Evaluacién mayor a
dos meses, en este informe podemos detallar cual es la cantidad de
recibos de clientes rezagados que figuran en mas de dos meses, esto por
tipo de producto, segmento, sub segmento, proveedor y responsable.
Ademas visualizar el porcentaje de clientes rezagados — reiterados que
cumplieron con sus pagos sin retraso, esto permitié realizar un analisis del
costo en cuanto a la reimpresion y distribucion de los recibos. El

dashboard se realiz6 con la herramienta Tableau como muestra la figura.
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RECIBOS REZAGADOS EN ESTADO REITERATIVO A NIVEL NACIONAL .,
Tipo Producto
o Prud EVALUACION MAYOR A DOS MESES W&@?m
[ Fua R
[#] MoV
% RECIBOS REZAGADOS REITERATIVOS POR PROVEEDOR
Mes
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SMP 2% sk o3n] i) TTen] 64T
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RESIDENCIAL MASVO To16%  1878%  186T%  1865% 1857%  14BT%| & AL
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Figura 3.15: Dashboard recibos rezagados en estado reiterado a nivel nacional
- Evaluacion mayor a dos meses

Fuente: Los autores

En el desarrollo de la herramienta de apoyo de Bl TABLEAU
se pudo obtener otros dashboard de informacion que se mostraran en el
anexo 7, para mayor contenido de informes que se pueden generar con el
analisis de los recibos distribuidos de clientes postpago de la empresa
Telefonica del Perd. Ver ANEXO 9
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4.1

CAPITULO IV

PRUEBAS Y RESULTADOS

En este capitulo se mostrara los tipos y técnicas de pruebas
gue se realizaron para el desarrollo de implementacion del Data Mart,
corroborando asi el correcto funcionamiento propuesto para el area de
distribucion de la empresa Telefénica del Perd, obteniendo los

resultados esperados por el proyecto.

Planificacién de las pruebas

Para evaluar el funcionamiento de la solucion de Data Mart
propuesta por el proyecto debemos realizar unas pruebas de distintos
aspectos. Con el rendimiento que obtengamos de cada una de las
pruebas realizadas a lo largo de todo el proceso de produccion del Data
Mart, lograremos concluir si la propuesta cumple con la evaluacién de
requerimientos establecidos para el area de distribucion. Estas deberan

de ser llevadas a cabo a través de un plan de pruebas. Ver ANEXO 11.

4.1.1 Tipos de pruebas

Se han definido realizar los siguientes tipos de pruebas:
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e Pruebas de unidad

El proceso de pruebas para nuestro proyecto empieza
con las prueba de unidad. En este tipo de prueba examinaremos y
probaremos el correcto funcionamiento de cada una de las
unidades que conforman la solucion de la implementacion del Data

Mart propuesto por el proyecto para el area de distribucion.

e Pruebas de Integracion

En las pruebas de integracion que se realizaron en el
ambito de desarrollo, probamos que la solucion del Data Mart
propuesto funcione correctamente en conjunto con todos sus

respectivos modulos del sistema.

e Pruebas de Validacion

Las pruebas de validacion se enfocaron en saber si la
solucion del Data Mart que se ha construido es la misma que el
cliente desea, es decir si se ha cumplido con todos los

requerimientos que se acordo con el cliente.

Para estas pruebas se necesitd6 contar con la
documentacion de la fase | de analisis de requerimiento; de tal

forma que se pueda cumplir con todos las necesidades del cliente.

e Pruebas del Sistema

Las pruebas del sistema se encargaron de saber si
todos los componentes que permiten el funcionamiento de la
solucién del Data Mart funcionan correctamente. Y también
examinar que las interfaces que usaran los usuarios para visualizar

los informes sean entendibles y apropiados para su analisis final.
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4.1.2 Técnicas utilizadas

Para la elaboracion de los tipos pruebas descritas en el

punto anterior se utilizaron las siguientes técnicas:

e Pruebas de Desempefio y Estrés

Las pruebas de desempefio miden que el sistema
cumpla con los estandares de desempefio definidos en los

requerimientos de hardware.

Las pruebas de estrés lo constituyen grandes
volimenes de informacién sobrecargando el sistema para analizar
los tiempos de respuesta ante estas situaciones. Un estrés es un
volumen alto de datos en un periodo corto de tiempo. El objetivo de
esta prueba es medir el comportamiento del sistema en situaciones

extremas.

e Pruebas de Usabilidad

Las pruebas de usabilidad son aquellas pruebas donde
se identifica las deficiencias de usabilidad y errores existentes en el
funcionamiento del sistema. Se intenta asegurar que el sistema sea
facil de aprender y de usar, ademas de que cumpla con todas las

tareas para las cuales fue desarrolla el sistema.

e Pruebas de Regresion

Las pruebas de regresion son aquellas pruebas
selectivas sobre los reportes de incidentes generados en las
pruebas realizadas. El objetivo de esta prueba es intentar descubrir
errores o carencias de funcionalidad del comportamiento del

sistema.
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4.2 Resultados de las Pruebas

Una vez finalizado con la planificacion de las pruebas y haber

realizado las mismas, mostraremos a continuacion mostraremos en la

tabla 4.1 los resultados obtenidos en un cuadro de resultados de pruebas:

Tabla 4.1. Resultados de las Pruebas

CASO DE PRUEBA

OBJETIVO DE LA
PRUEBA

RESULTADO DE LA
PRUEBA

Poblar DataMart

Validar que todo el ciclo del
proceso ETL ejecute sin
problemas y asi quede
registrada la informacion

consolidada en el DataMatrt.

El proceso ETL cumple
con su ciclo de vida de
ejecuciéon sin problemas,
permitiendo que la
informacion se registre
adecuadamente en el
DataMart.

Comparar informacion
almacenada en el
DataMart y su data
raiz de la BD

transaccional.

Verificar que la informacion
procesada sea coherente y
alineada a su sistema ERP.

Se logr6 verificar que la
informacion tanto para el
DataMart y la BD
transaccional cumplen
coherencia al momento

de compararlos.

Elaborar informes vy
Paneles de control a
través del sistema de

apoyo Bl Tableau.

Verificar la correcta
conexién hacia el cubo y
partes funcionales a traves
del sistema de apoyo BI

Tableau.

Se logré elaborar 52 hojas
de trabajo sin problemas y
en un menor tiempo de lo
normal, entre ellas
informes, graficos vy
paneles de control,
demostrando la correcta
funcionalidad del sistema
y un gran aporte hacia

consultas analiticas que

53




ayuden la 6ptima toma de

decisiones.

Procesar los cubos

OLAP y ETL durante
un periodo

determinado en el

Verificar que los job

la BD

ejecuten sin problemas de

implementados en

acuerdo a lo programado

La correcta ejecucion de
los job permiti6 que los
cubos y ETL se procesen
sin problemas de acuerdo

servidor de test. (Diario 4am). a lo programado.
Comprobar que toda Ila
_ informaciéon del cubo e |Se logr6 validar la
Publicar el cubo OLAP | L
. _ | informes elaborados desde | correcta publicacion del
y libros de trabajo . y .
. _ el servidor de producciéon y | cubo OLAP e informes
hacia el servidor o . '
escritorio sean cargados a | hacia el servidor de
Tableau.

la nube sin problemas ni

restricciones.

Tableau/Distribucion.

Elaborar y actualizar
informes de prueba a
traves de la
herramienta de apoyo

Bl Tableau Movil.

Validar

creados y actualizados sean

gue los informes

publicados de la manera
correcta, asi como también
estos puedan ser vistos por
cualquier usuario segun su

rol.

Las creaciones,
actualizaciones y
eliminacion de informes
dinamicas a través de la
herramienta de apoyo BI
Tableau Movil cumplieron
correcta

con Su

funcionalidad.

Fuente: Los autores

4.3 Aceptacion de Usuario

En cuanto al sistema Data Mart, debemos manifestar que esta

en la etapa de produccion recién el mes de octubre de este afio y

analizando los resultados obtenidos de las pruebas, concluimos que la

aceptacion del usuario final ha sido positivo porque se logré cumplir con la

solucion propuesta por el proyecto, ademas de satisfacer con los

requerimientos establecidos para el proyecto con respecto al area de

distribucion.
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5.1

CAPITULO V

DISCUSION Y APLICACIONES

En este capitulo se realizara la discusion y aplicacién relacionada
a la implementacion del Data Mart propuesto por el proyecto; esto se
logré con la validacion de las pruebas realizadas donde se obtuvo los
resultados esperados. Se llegd a esta conclusion ya que se tomaron
como referencia nuestras variables y los tiempos de elaboracién de
informes, respuesta hacia diferentes consultas analiticas y la
evaluacion periodica del proceso global del negocio.

Discusion y Aplicaciones

Una vez realizado las pruebas en el area de distribucion, se
realiz6 la evaluacion de nuestras variables y los tiempos obtenidos del

proceso del negocio, esto se detallara a continuacion:

5.1.1 Evaluacion de Variables

Para cuantificar el beneficio a obtener gracias a la
implementacion del Data Mart brindada se propone evaluar las

siguientes variables:

e VARIABLES:

v" Recibos Distribuidos (NIVEL DE SATISFACCION)
v Recibos Rezagados (CANTIDAD)
v" Recibos Reiterados(CANTIDAD)
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En la tabla 5.1 mostraremos el analisis que se obtuve de

nuestras tres variables en el transcurso de tres meses pudiendo

visualizar el cambio de resultado que se logré el mes de octubre

cuando se puso en produccion el Data Mart en el area de

distribucion, esta informacién se obtuvo con el andlisis de la

informacion obtenida a través de los dashboard de las figuras

3.12,3.14 y 3.15.

Tabla 5.1. Cuadro de Resultados de las Variables

Agosto

7,8

Septiembre

5,5

Numérico

Octubre
(Produccion)

7,4

Después de la
implementacion del
Data Mart a inicios
de octubre, se logro
un adecuado
analisis y toma de
decisiones que
conllevo a
aumentar el nivel
de satisfacciébn en
un 35% y con una
diferencia 8% hacia

la meta.

Agosto

189,705

Septiembre

193,317

Numeérico

Octubre
(Produccién)

181,257

Después de la
implementacion del
Data Mart a inicios
de octubre, se logré
reducir la cantidad
de rezagados en un
6,2%.
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Agosto 8.124 Después de la

implementacion del

: Septiembre 7 466 Data Mart a inicios
Cantidad de : ]
recibos Numeérico de octubre, se logré
reiterados Octubre reducir la cantidad
(Produccion) 7.387 de reiterados en un

1.09%.

Fuente: Los autores

5.1.2 Evaluacion de Tiempo y costo
e Evaluacion de tiempo de elaboracién de informes

El tiempo de extraccién de informacion, consultas y
vistas (SQL) de la base de datos transaccional en el area de
distribucion se demora 4 horas, ademas se le suma las horas
hombre trabajo en la elaboracion de informes que tarde 1 dias
(24 horas) obteniendo como resultado final la suma de 28
horas.

En la siguiente figura 5.1 se puede apreciar los

tiempos de demora en la elaboracion de informe:

Evaluacion de tiempo de elaboracion
de informes

m 9E(NI-001sy RS tyFR2IY 1015yl
O2yAdil-4 & dlail-a 0w o RS fI
4 Horas o1-45 RS RI-i24 (il-yal-0012y1-

m 9fl-021-0isy RS lyF21Y Sa

24 Horas

Figura 5.1: Evaluacion de tiempo de elaboracién de
informes

Fuente: Los autores
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Después de la implementacion de Data Mart, para la
elaboracion de informes se realiza una consulta al cubo que
demora 10 minutos, ademas se le suma la utilizacion del
TABLEAU para elaborar el dashboard que tarde 3 horas
obteniendo como resultado final la suma de 3 horas y 10
minutos.

En la siguiente figura 5.2 se puede apreciar los

tiempos de mejora en la elaboracion de informe:

Evaluacion de tiempo de elaboracion
de informes

m /2yadfll- I 0602

m ! iETIOlsy RSE ¢ 1 [91 ! LIHII-
St1-6201H) 5 RI-AKG2IMIR

Figura 5.2: Evaluacién de tiempo de elaboracion de informes

Fuente: Los autores

Con lo cual se demuestra la reduccién de 28 horas a

3 horas y 10 minutos equivalente al 90% del proceso manual.

e Evaluaciéon de respuesta hacia diferentes consultas

analiticas

El tiempo para generar un nuevo informe segun lo
solicitado por el usuario final se demora 5 horas, ademas se
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le suma 3 horas de validacion de la informacion de un

informe obteniendo como resultado final la suma de 8 horas.

En la siguiente figura 5.3 se puede apreciar los

tiempos de demora en la elaboracion de informe:

Evaluacion de respuesta hacia
diferentes consultas analiticas

m ¢ISY'LI2 LI 3SySI dry yazSd2
Iyr20Y'S
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5 Horas

Figura 5.3: Evaluacion de respuesta hacia diferentes consultas
analiticas

Fuente: Los autores

Después de la implementacién de Data Mart, para
generar un nuevo informe segun lo solicitado por el usuario
final desde la herramienta TABLEAU se demora solo 1 hora.

En la siguiente figura 5.4 se puede apreciar los

tiempos de mejora en la elaboracion de informe:

59



Mp

MmN

1 MMOST 2

Evaluacion de respuesta hacia
diferentes consultas analiticas
yyosz - MAnoE 3

- ynoE

g y - cnoa:

- nog

- HNOF 2
M

| , |

930Sy 12 m 930Sy M2 1

Figura 5.4: Evaluacion de respuesta hacia diferentes consultas
analiticas

Fuente: Los autores

Con lo cual se demuestra la reduccion de 8 horas a 1 hora

equivalente al 88% del proceso manual.

e Evaluacion de la cantidad de reimpresion y distribucién
de los recibos de clientes rezagados que no les llegan en

mas de dos meses y aun asi cumplen con su pago

Se realiz6 un andlisis que detalla la cantidad de
reimpresion y distribucion de recibos de clientes rezagados
gue cumplen con sus pagos del mes de octubre, para este
analisis se consideré la figura 3.15 que contiene la
informacion de los clientes rezagados que cumplen con su
pago a nivel nacional. La finalidad de este analisis de
informacion es para evitar que la empresa realice este

proceso que le genera un costo adicional mes por mes.
En la tabla 5.2 mostraremos la evaluacion de cantidad

de reimpresion y distribucién para aquellos recibos de

clientes rezagados en forma reiterativa (mayor a dos
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meses) y aun asi cumplen con su pago, esta informacion

se obtuvo con el analisis de dashboard de la figura 3.15.

Tabla 5.2. Evaluacién de cantidad de reimpresion y distribucion

para clientes que se encuentran rezagados en forma reiterativa

(mayor a dos meses) y aun asi cumplen con su pago.

SEGMENTO SUBSEGMENTO 2015-08 2015-09 2015-10
ALTO VALOR 0 15.03 10.30
NEGOCIO
MEDIO VALOR 87 37.96 33.48
MASIVO 1265.02 947.59 882.82
RESIDENCIAL | MASIVO_RESIDENCIAL 104.13 133.58 107.07
PLATINO 0.09 0.073 0.18
TOTAL 1456.25 1134.29 1033.85

Fuente: Los autores

El mes de Octubre ya implementado el Data Mart en
produccion, se tomé la decisibn de no incurrir con la
reimpresion y distribucion para aquellos tipos de clientes
qgue se encuentran rezagados en forma reiterativa (mayor a
dos meses) y aun asi cumplen con su fecha de pago. Con
esta decision se logra disminuir la cantidad de reimpresion
y distribucién de recibos en un total de 100,44 mil siendo
en porcentajes de 8.85% para el mes de octubre, esta
decision favorece a la empresa ya que evita un costo

adicional por la reimpresion y distribucion de estos recibos.

Evaluacion periddica del proceso global del negocio
El tiempo para la evaluacion de informacion de los
todos informes generados se demora 2 dias (48 horas).

Después de la implementacion de Data Mart, para la
evaluacion de informacion de los todos informes generados

a través del TABLEAU se demora 3 horas.
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En la siguiente figura 5.5 se puede apreciar los

tiempos de mejora en la elaboracion de informe:

Evaluacion periddica del proceso global
del negocio

ofI-iz1-Olsy iI-RIOIZ2Y14
m 9f1iz1-0ksy 2L0Y I

Figura 5.5: Evaluacion periodica del proceso global del negocio
Fuente: Los autores

Con lo cual se demuestra la reduccion de 48 horas a 3 hora

equivalente al 94% del proceso manual.
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CONCLUSIONES

Se logré evaluar y analizar los datos del area de distribucion
realizando de manera correcta el ETL, esto permitid reducir el
tiempo del proceso de elaboracion de informes obteniendo
reportes Optimos para mejor toma de decisiones del area.

Se elaboré el modelo de datos OLAP que permitid ejecutar
consultas de manera rapida y sencilla a partir de informacion
consolidada, logrando reducir el tiempo de respuesta hacia

diferentes consultas analiticas solicitadas por el usuario final.

Se logré reducir la cantidad de reimpresién y distribucion de los
recibos de clientes rezagados que no les llegaban en mas de dos
meses y aun asi cumplian con sus pagos sin retraso, esto gracias
a la implementacion del Data Mart que permiti6 obtener
informacion depurada y consolidada para una mejor toma de

decisiones.

Se disefid las interfaces o dashboard mediante la herramienta de
apoyo de Bl Tableau para desplegar los cubos OLAP, logrando
obtener en todo momento los KPI's o informes visuales de los

recibos distribuidos que se evaluaran por el area de distribucion.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que asi como se desarrollé una solucién para la
mejor toma de decisiones en el area de distribucién se logre
plasmar esta idea a las demas area de negocio de la empresa
TELEFONICA S.A. con el fin de formar a futuro un DATA
WAREHOUSE.

Se recomienda que la solucion del proyecto sea desplegado a
otras empresas con el mismo giro de negocio, con el fin de lograr
alinear sus objetivos estratégicos y poder obtener buenos
resultados que beneficien a todo los procesos de la organizacion

gracias a una adecuada toma de decisiones.

64



ANEXOS

Anexo 1 Acta de constitucion del Proyecto 66
Anexo 2 Cronograma del Proyecto de Tesis 71
Anexo 3 Recepcion y evaluacion de requerimientos 74
Anexo 4 Diccionario de datos a nivel general de la base de datos transaccional 84
Anexo 5 Fuentes de datos dimensionales 89
Anexo 6 Tablas de hechos — Valoracion de inventarios 93
Anexo 7 Desarrollo del ETL modelo dimensional 97
Anexo 8 Desarrollo de la Aplicacién de BI 112
Anexo 9 Dashboard de las pruebas en la herramienta TABLEAU 119
Anexo 10 Modelo de encuesta realizada para el Proyecto 128
Anexo 11 Plan de Pruebas 133
Anexo 12 Capacitaciéon funcional y técnica 145

65



ANEXO 1

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO
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ANEXO 1

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Se muestra a continuacion el acta de constitucion del proyecto:

Cuadro: Acta de constitucion del proyecto

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

IMPLEMENTACION DE UN DATAMART
PARA TOMA DE DECISIONES DE
RECIBOS DISTRIBUIDOS A CLIENTES
POSTPAGO DE TELEFONICA DEL PERU.

28/09/2015

TELEFONICA DEL PERU

AREA DE DISTRIBUCION

Nombre y Apellido Ocupacion
TELEFONO Silvana Luque Jefe del area distribucion
Anselmo Zarate,
PROYECTO Miguel Tesista
PROYECTO Espinoza Herrera, Ray Tesista
Ejecutivo de proyecto y

TELEFONICA Sergio Sevatillos Parametrizacion
TELEFONICA Susana Analista de Sistemas
TELEFONICA Eduardo Ortiz Analista de Sistemas
TELEFONICA Carmen Zelada Analista de Sistemas
TELEFONICA Jackelin Villacorta Ejecutivo de Facturacion
TELEFONICA Oscar Espejo DBA

08/08/2015 31/10/2015




v Identificar los requerimientos del

negocio y el uso de recursos
tecnologicos para consolidar la
informacioén logrando el alcance de la

solucioén.

5 v . :
Implementar un DataMart como solucion de Mejorar el tiempo del proceso de

. : : elaboracién de informes del area de
Inteligencia de Negocios, para la toma de

- . o distribucién de los recibos
decisiones respecto a recibos distribuidos

de clientes Post Pago Fija, Movil y Cable de distribuidos de clientes postpago.
la empresa Telefénica del Perd a nivel v Reducir el tiempo de respuesta hacia
Nacional. . o

diferentes consultas analiticas para
la rdpida entrega de nuevos informes

solicitadas por el usuario final.

v" Generar KPI's y métricas dinamicas
de tal forma que permitan evaluar
periddicamente el proceso global y
detallado de los recibos distribuidos
de clientes postpago para la 6ptima

toma de decisiones.

El proyecto busca ayudar la gestion del Area de Distribucion de la empresa Telefénica

S.A. a través de un mejor andlisis de los reportes con informacion historica, veraz y
consolidada a tiempo requerido, permitiendo dar soporte a la toma de decisiones de la

empresa.
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CRONOGRAMA / HITOS

CRONOGRAM Nombre de Tarea Comienzo Fin
A DEL .

PROYECTO Proyecto de Tesis 08/08/2015 28/11/2015
Actores, sus roles y sus 08/08/2015 10/08/2015
relaciones

semana1-2 |,resentacion de la propuesta) 46819015 13/08/2015
del proyecto
Fundamentacion del Problema 14/08/2015 15/08/2015
de Investigacion
Aprobacién de la propuesta 16/08/2015 19/08/2015
del proyecto
Titulo de la investigacion 20/08/2015 21/08/2015
Introduccion 22/08/2015 24/08/2015

semana 3 - 4 identificacion del Problema 25/08/2015 03/09/2015

Situacién problematica 25/08/2015 28/08/2015
__Objetvos  de  la|  ,4/585015 01/08/2015
investigacion
Justificacion 02/08/2015 03/08/2015
Registro del Proyecto 04/09/2015 05/09/2015
Marco tedrico 06/09/2015 08/09/2015
Antecedentes 06/09/2015 06/09/2015
Bases tedricas 07/09/2015 07/09/2015
bésiCOSDef'”'C'O” de terminos|  5/59/5015 08/09/2015
Semanas  Ivietodologia 09/09/2015 10/09/2015
Material 09/09/2015 09/09/2015
Métodos 10/09/2015 10/09/2015
Cronograma 11/09/2015 11/09/2015
Presupuesto 12/09/2015 12/09/2015
Desarrollo del proyecto 13/09/2015 27/09/2015
0. Planificacion  del 13/09/2015 15/09/2015
proyecto
1. Fase 1: Analisis de 16/09/2015 18/09/2015
Requerimiento
2. Fase 2: Arquitectura
semana 6 - 7 - |de tecnologia y modelamiento 19/09/2015 21/09/2015
8-9-10-11- |datos
12 : i6
3. Fase 3t Extraccion 22/09/2015 24/09/2015
inicial de datos
4. Fase 4. Desarrollo 25/09/2015 26/09/2015
de la aplicacion BI
5. Desarrollo de la
Herramienta de apoyo Bl - 27/09/2015 27/09/2015

TABLEAU
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Pruebas y resultados 28/09/2015 11/10/2015

Discusion y aplicaciones 12/10/2015 20/10/2015
fe%r(')%‘fr:gggso s Y| 211002015 23/10/2015

Fuentes de informacion 24/10/2015 29/10/2015

Anexos 30/10/2015 31/10/2015

Informe final 01/11/2015 07/11/2015

semana 13 - 14 simulacion final del Proyecto 08/11/2015 14/11/2015
-15- 16 Apto del proyecto 15/11/2015 20/11/2015
Revision de los jurados 21/11/2015 21/11/2015

Correccion del informe final 22/11/2015 27/11/2015

semana 17 | Sustentacion de los proyectos 28/11/2015 28/11/2015

Fuente: Los autores
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ANEXO 2

CRONOGRAMA DEL PROYECTO DE TESIS

A continuacion en la siguiente tabla se presenta el cronograma del

proyecto programado para la elaboracion e implementacion del Data Mart.

NOMBRE DE TAREA
CRONOGRAMA DE LA TESIS

Actores, sus roles y sus relaciones
Presentacién de la propuesta del proyecto

Tabla: Cronograma del proyecto de tesis

96 dias
2 dias
3 dias

Fundamentacion del Problema de Investigacion 2 dias

Aprobacién de la propuesta del proyecto 4 dias
Titulo de la investigacion 2 dias
Introduccion 2 dias
IDENTIFICACION DEL PROBLEMA 9 dias
Situacion problemética 4 dias
Objetivos de la investigacion 3 dias
Justificacion 2 dias
Registro del Proyecto 2 dias
CAPITULO I: MARCO TEORICO 3 dias
Antecedentes 1 dia
Bases tedricas 1 dia
Definicion de términos basicos 1 dia
CAPITULO II: METODOLOGIA 2 dias
Material 1 dia
Métodos 1 dia
Cronograma 1 dia
Presupuesto 1 dia
CAPITULO lll: DESARROLLO DEL PROYECTO 14 dias
0. Planificacién del proyecto 3 dias
1. Fase 1: Andlisis de Requerimiento 3 dias

3 Fase 2: Arquitectura de tecnologia Y5 dias

modelamiento datos

3. Fase 3: Extraccion inicial de datos

4. Fase 4: Desarrollo de la aplicaciéon Bl

5. Desarrollo de la Herramienta de apoyo Bl —

TABLEAU

CAPITULO IV: PRUEBAS Y RESULTADO
CAPITULO V: DISCUSION Y APLICACIONES
CONCLUSIONES - RECOMENDACIONES
FUENTES DE INFORMACION

ANEXOS

3 dias
2 dias

1 dia

11 dias
7 dias
3 dias
5 dias
2 dias
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DURACION COMIENZO

sab 08/08/15
sab 08/08/15
mar 11/08/15
vie 14/08/15

dom 16/08/15
jue 20/08/15

sab 22/08/15
mar 25/08/15
mar 25/08/15
sab 29/08/15
mié 02/09/15
vie 04/09/15

dom 06/09/15
dom 06/09/15
lun 07/09/15

mar 08/09/15
mié 09/09/15
mié 09/09/15
jue 10/09/15

vie 11/09/15

sab 12/09/15
dom 13/09/15
dom 13/09/15
mié 16/09/15

sab 19/09/15

mar 22/09/15
vie 25/09/15

dom 27/09/15

lun 28/09/15
lun 12/10/15
mié 21/10/15
sab 24/10/15
vie 30/10/15

FIN

sab 28/11/15
lun 10/08/15
jue 13/08/15
sab 15/08/15
mié 19/08/15
vie 21/08/15
lun 24/08/15
jue 03/09/15
vie 28/08/15
mar 01/09/15
jue 03/09/15
sab 05/09/15
mar 08/09/15
dom 06/09/15
lun 07/09/15
mar 08/09/15
jue 10/09/15
mié 09/09/15
jue 10/09/15
vie 11/09/15
sab 12/09/15
dom 27/09/15
mar 15/09/15
vie 18/09/15

lun 21/09/15

jue 24/09/15
sab 26/09/15

dom 27/09/15

dom 11/10/15
mar 20/10/15
vie 23/10/15
jue 29/10/15
sab 31/10/15



Informe final

Simulacion final del Proyecto
Apto del proyecto

Revision de los jurados
Correccion del informe final
Sustentacion de los proyectos

Fuente: Los autores
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7 dias
7 dias
6 dias
1 dia
6 dias
1 dia

dom 01/11/15
dom 08/11/15
dom 15/11/15
sab 21/11/15
dom 22/11/15
sab 28/11/15

sab 07/11/15
sab 14/11/15
vie 20/11/15
sab 21/11/15
vie 27/11/15
sab 28/11/15
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ANEXO 3

RECEPCION Y EVALUACION DE REQUERIMIENTOS

DISTRIBUCION
¢1-of1-0 wSljizSIY1Syii2 biiRom

LRSy/GIFI0I-R2 w5anm
¢ILI2 CizyOi2y1 CSOKI-
t20RIR il- bS0SaIRIR {)

[I- 32015y RS LytSH3SyONl- RS bS320121 RSISHY ty1-il- fI-
O1yUIRIR RS 11S01624 RialiiodiR24 L2\ O1RI- 0ISINS RS 010f2

T R
SSAILOISY| g TI-0ldzI-Ohsy LIHII- &dza Riadihyfi2a LN2Ri0d24 RS Y I-ySul-
Y Syadzl-
CazSyasy [2a 12054
¢1-of1-0 wSIjizSIY 1Syii2 bii2oH
LRSy/GFI0I-R2 w5amunH
¢IL2 CizyOi2y1 CSOKI-
2MRIR il bS0SaIRI-R {i

[I- 32005y RS LyESH3SyON- RS bS320121 RSISY hy1-il- St
535000y | LI200Syii12S RS Riaiiod0isy L2l adza Riailyti2a LN2R:0024 &
01062 RS TI-0ldzi1-0sy dzy1- @ST SY MR 20

CaSylSY [24 Idzi2134

¢l-otl wSljiSIY1Syi2 bli2to

LRSYEFIOI-R2Y w5aunno
¢IL2 CizyOi2y1 CSOKI-
t2MRIR il bS0SaIRIR {i

[I- 32005y RS LyESH3SyON- RS bS320121 02yiMil- 02y try”
SSAOULIISY” | | 1ai68yi148 RS 2HisTIO0IsY ISALISOMR I fI- RiilionOisy L2
Y 53 21 LIi2Rdz0(20

CaSySY [23 zi2iSa

75



¢1-014 wSIjizSIY 1Syi2 bli2en

LRSyUITIOI-R2 wsannn
¢iL2 CizyOi2y1+4 CSOKI-
tU20RIR Ll bSOSERIR {i
[I- &2{h0isy RS LylSHaSyOil- RS bS320121 RSISHY Iyl fI-
5S500LI0tsy” | OIyHIRIR RS 11S01024 RiglinodiR24 Li2N (L2 RS 08SyadS LIHII-
adza Riadtyi2a LI2Rd:0023 RS Y 1ySll- Y Syadz 1

ChSyiSY [24 Iali20Sa

¢I-ofl0 wSljiSiY 1Syl bli2ep

LRSy/GIFI0I-R2 w5annnp
¢iL2 CizyOi2y1+4 CSOKI-
tI20RIR il- bS0SaIRIR {)
[I- 32015y RS LytSH3SyONl- RS bS320121 RSISHY hy1-il- flI-
5S0LIIsy O1-yUIRI-R RS 11501624 RigliodIR24 L2 (12 RS 06SYS LIHII-
adza RIyG24 LIi2Rdz0024 RS Y 1ySil- aSY I-y1£ LIHII- dzy”
Y 5221 8530y 1Sy
CazSySy [24 l-dzi20Sa
¢l-otlo wSljiSIY 1Syl bli2ic
LRSYEIFIOI-R2Y w5aunnc
¢iL2 CizyOi2y14 CSOKI-
2MRIR il bS0SaIRI-R {i
[I- 32005y RS LyaSH3SyON- RS bS320121 FI-0KIII- dzy”
Axxi K OdzI-R2 3SySNIE Sy 61-4S I- I- O1yBIRIR RS NS01624
SSAOULIISY | pisioniRes Lgu 2 RS OHSyES LIMI 4k Rigiiyt2s
LIi2Raz0l2a0

CaSySY [23 Izi2iSa

¢l-ofl wSljiSIYI1Syi2 bli2et

LRSyITIOIR2 wsannnT
¢iL2 CizyOl2y1 CSOKI-
W2RIR | vl bSOSHRIR 0
[ 52(0isy RS LyESHaSYOIl RS bS320i2r RSISIY Iyl i
ek OLyGIRIR RS 1S0I022 RialinodiR2a Li21 LI20SSR21I RS
SSOULOISY | audira I O1RI- 0102 RS TI-0ilOisy e Y'$a Sy’ I 2
LI2Rdz0{24 CRIL asdif & /1-6fS0

CazSyasy [2a 1zi2NSa

76




¢1-0f14 wSIjizSIY 1Syi2 bli2ey

LRSyUITIOI-R2 wsannny
¢iL2 CizyOi2y1+4 CSOKI-
tU20RIR Ll bSOSERIR {i

[I- 32ft:0isy RS LyESH3SyOHl- RS bS320121 LISUY il
02y2030 I- Ol-ylIRI-R RS NS01624 RiAdN6MIR24 LI2N
LI20SSR20 1- yagSt [Y'I- RS 1-0dzSUR2 I- ORI 0102 RS
TI-0ldziI-Ohsy 8 Y'Sa RS 24 LIi2Rdz0(2a Ciel-L axsdit & /1-6tS0

5SH0ULIOIsY

ChSyiSY [24 Iarli20Sa

¢I-otl0 wSljiSIY 1Syl bli2ig

LRSy/GIFI0I-R2 w5annnh
¢IL2 CizyOi2y1 CSOKI-
tI20RIR il- bS0SaIRIR {)

[I- &2{:0isy RS LyliSHaSyOll- RS bS320121 LISIY itk
Ay e 02y203 I- O1yiIRI-R RS 1501024 RialiodiR24 L2\
SSOULIOISY| | yoagssral I- yIgst ti2dyOil RS 106SIR2 - OFRI- 0102 RS
TI-0ldzI-Ohsy 8 Y'Sa RS 24 LIi2Rdz0(2a Chel-L axsdit & /1-6tS0

CizSyuSY [2a 1-zi20Sa

¢I-otlo wSljizSIY 1Syiz2 bli2omn

LRSYEIFIOI-R2Y wSannmn
¢iLi2 CiryOi2y1 CSOKI
2MRIR il bS0SaIRI-R {i

[I 8200tsy RS LyiSHISYON- RS bS320121 LISHY IGiiH
02y20SIl fI- O1-yUIRI-R RS NIS01024 RidlodiR24 LN
LIN2GSSR21 I yIgSt tli2@lyONl- RS 1-00zSIR2 I- 01RI- 010f2 RS
TH0ldiOlsy 8 Y'$3 RS 23 LNI2Rd0024 Clol1 axsdif & /1663

5330LI0ksy

CizSyuSY [2a 1-zi2USa
REZAGADOS

¢I-otl0 wSljizSIY 1Syiz2 bli2omm

LRSyUITIOI-R2 w5arnivm

¢iL2 CizyDi2y14 CSOKI-

s



wi2URIR | vl | bSOSHRIR |

[I- s2tt01sy RS LyGS03Sy 0l RS bSI20121 RSGSUY Iyl fI
OLYEIRIR RS 11501623 RiadinodiRaa 1jiS TaSi2y iSTIaIR24
Li20 O-RI- OISINS RS 01662 RS TI-00dz01-Orsy LIMII- d6z4 Ridlyi2s
Li2Re0028 RS Y IySIl- Y Sydrlo

5SH0ULIOIsY

ChSyiSY [24 Iali20Sa

¢1-0f14 wSljizSIY 1Syi2 bii2imH

LRSYUITIOI-R2 w5amnivH
¢iL2 CizyOi2y1+4 CSOKI-
tU20RIR 1l bS0S&RIR {i

[I- &2{0isy RS LylSHaSy0ll- RS bS320121 RSISHY Iyl fI-
OyEIRIR RS 11801024 RialiN6dAR24 1jdzS Ta:SNi2y NSTI-AIR24 |-
YIGSE RS [AY' I Li21 O1-RI- 0ASINS RS 0102 RS FI-0idzil-Olsy”
LIMII- &dza Riadnyti2a LIi2Rd:002a RS Y 1-ySiil- Y Sy/adz I

5SH0ULIOIsY

CSyiSY [24 Iarli20Sa

¢l-ofl0 wSljiSY1Syli2 bli2imo

LRSyUITIOI-R2 w5arnmo
¢iLi2 CizyOi2y14 CSOKI-
t20RIR il B bSO0SaIRIR {i

[I- &2{h0isy RS LyliSHaSy0ll- RS bS320121 RSISHY Iyl fI-
O1yBIRIR RS 11801624 RiiilodziR24 1jdzS Ta:Sii2y NSTI-AI-R24 I-
YISt RS tli2dhyON-L Li21 O1-R1- 0ISINS RS 0102 RS FI-0ldzil-Olsy”

LI adzd Riadityhi2a LIi2Rd0024 RS Y 1-ySlil- Y Sy/adzI-f

5540005y

CaSylSY [24 Idzi2134

¢I-otl0 wSljiSIY1Syi2 bli2omn

LRSYEFIOI-R2Y wSaunnmn
¢ILI2 CizyOiRyI CSOKI-
t2MRIR il bS0S&RIR {i

[I- &2{0isy RS LyiSHISyOil- RS bS320121 RSASUY iy1-il- 57
RS 11301624 RiaiiliomR2a 1jizS TSy NSTI-31R24 NSALISOi2 I
t2a SyiiS31-R24 LU OI-RI- 0XSINS RS 0102 RS TI-0idziI-Oisy”
LI a3 Rialyt2a L2028 RS Y 1ySil- Y-Syl

5330LI0ksy

CazSyasy [2a 1zi2N5a

78



¢1-of1-0 wSljizSIY 1Syl bii2omp

LRSy/GIFI0I-R2 w5anmp
¢iL2 CizyOi2y1+4 CSOKI-
t2MRIR 1l bS0SaIRI-R {)

[I- 22{tz0lsy RS LytSH3ISyOil- RS bS320121 RSISIY Iyl fI-
O1yBIRIR RS 11801624 ISTI-31-R24 RiadN6iR24 Li2N OIRI- (L2
LI2@SSR21 Li21 Y'Sa Sy ol-aS |- £2a LII2Ri0i24 CRIL asdif &

/1-6t%

5SH0ULIOIsY

CizSyiSy [2a 1S4
¢I-ofl0 wSljiSY1Syi2 bli2ime

LRSYUIRIOI-R2 w5anmc
¢iL2 CizyDi2y14 CSOKI-
tU20RIR 1l bS0S&RIR {i

[I- 32fd:0isy RS LydSH3SyOil- RS bS320121 RSISHY Iy1Hil- fI-

O1-yBIRIR RS 11801624 RiiiiodzR24 1jdzS TazSii2y NSTI-AI-R24

5SE00L0Isy | LI20 diL2 RS 06SyAS I yigSt RS tii2dlyOl- RS 1-06:SIR2 I-

OI-RI- 0102 RS TI-00dzil-Olsy @ Y'Sa Sy 61-4S I 24 LIi2Riz0(2a
Clel1 asdit & /16150

CizSyuSY [24 1-zi20Sa

¢I-otl0 wSljiSIY 1Syliz2 bli2omT
LRSyUITIOI-R2 wS5anmT
¢iL2 CizyOi2y1+4 CSOKI-
ti20RIR | 1l bSOSAIRIR {i

[I- 32005y RS LyaSH3SyON- RS bS320121 FI-0KIII- dzy”
Axxi K OdzI-R2 3SySNIE Sy 61-4S I- I- O1yBIRIR RS NS01624
SSAONLIOISY | a7y 3123 lj6$ TSI2y RisiliomiRas L2l U2 RS 0Sy(S
LI &dz3 Riady24 L2Rdz002a0

CazSyasy [2a Izi2NSa
¢l-otl0 wSljiSIY 1Syiz2 bli2omy
LRSYEFIOI-R2Y wSaunnmy
¢iL2 CizyOi2y1+ CSOKI-
t2MRIR il bS0SaIRIR {i

[I 26i0isy RS LyiS63sSy0il- RS b&320i2 TI-0MiMII- iy
Apxi X Odz1-Rii2 3SySil€ Sy a1-4S I- fI- OlyBIRIR RS 1501624
SSAOULIOSY | e7y31-R21 1628 TSRy RidilionIR2s L2 LII2BSSRRY LK
adz3 Riainyi2a LI2Rd:0024 & 0102 RS F1-0ddziI-Olsys

CaSyESY [23 zi2iSa

79



Za21-RI20 wSIjdzSINY 1Sz blizomd

LRSyUITIOI-R2 wSanmh
¢iL2 CizyOi2y1+4 CSOKI-
tU20RIR Ll bSOSERIR {i

[I- 22{t0lsy RS LyESH3ISyOil- RS bS320121 RSISIY Iyl fI-
O1-yGiRI-R RS 11801024 NISTI-31-R24 1jdzS 0dzY LSy 02y ddz FSOKI-
53400L0Isy” | RS LI-92 ldzy Il y2 €S £€530:S I &z R2Y'I0K2 I yIgSE RS
[Y 11 Sail- lyr20Y 1-0lsy &S Y 24001Hl- 02y adza Riadtyi2a

(IL12& RS 061SyuSal LIi2Rd:002a & 0102 RS FI-0idziI-Otsys

CazSyasy [2a 12054
¢1-of10 wSljizSIY1Syii2 bii2oHn

LRSy/GFI0I-R2 w5amnHn
¢IL2 CizyOi2y1 CSOKI-
t2MRIR il- bS0SaIRIR {)

[I- &2{tz0lsy RS LyESH3ISyOil- RS bS320121 RSISIY IyHil- fI-
OlyUIRIR RS 11501024 lISTI-AI-R24 1jdzS OdzY LISy 02y &dz TSOKI-
53500L0Isy” | RS LI-92 lazy I8l y2 €S £€530:S I &z R2Y'I0K2 I yIgSE RS
20y0NT Sall- lyF20Y 1-0isy &S Y 2al01-01- 02y 40z Riadlyi2a

(1128 RS 06ISyHSa! LIi2Rd0l24 & 0102 RS TI-0ldziI-Olsy0

CzSyiSy [2a 1254
¢I-otl wSljizSIY 1Syi2 bli2oHm

LRSYEFIOI-R2Y W5auHM
¢iLi2 CiryOi2y1 CSOKI
2MRIR il bS0SaIRI-R {i

[I- 32005y RS LydSH3ISyON- RS bS320121 02yiMil- 02y dzy”
OzI-RN2 02 Y LIMIHiIg2 Sy > 1jdzS RSGI-EEMII- I O1yBIRIR RS
53&00LI0Isy | NS0M624 ISTI-31-R24 1jd:S OdzY LISy 02y adz 1SOKI- RS LI-32
Idzy" I8}l y2 S 530S I &z R2Y10MI2 LN Adza Riadyi24 (ili2a
RS 06SyiSar L2Raz0l241 010f2 RS FI-0ldzil-Olsy @ Y SaSa

CizSyuSY [2a 1-zi20Sa

REITERADOS

¢I-otl0 wSljiSIY 1Syi2 bli2oHH

LRSYUITIOI-R2) w5aniHH

¢iL2 CizyQi2y14 CSOKI-

80



wi2URIR | vl | bSOSHRIR |

[I- &2{0isy RS LyliSHaSy0ll- RS bS320121 RSISHY IyHil-
Odz1-yti2a 0tiSyiSa NSTI-31-R24 FazSu2y NSHiSuI-R2a Y 5454
5SE00L0Isy” | ik 1jdzS OdY LitSy 02y bz L1324 I yidSt b1-0i2y1HI Saii2
L2 &d:d Ri&lyG2a diLj2a RS 08SyiSar Li2Raz002a 010f2 RS

TI-0ldz01-Otsy @ Y SaS
CazSyasy [2a 12054
¢1-014 wSljizSIY 1Syi2 bli2tHo
LRSYUITIOI-R2 w5arniHo
¢iL2 CizyDi2y14 CSOKI-
tU20RIR 1l bS0S&RIR {i

[I- 32005y RS LyaSH3SyOll- RS bS320i21 RSISUY hyHil- S
Odzlyfi2a 06SydSa NSTI-AI-R2a TzSli2y WSHiSHI-R24 Y SaSa
5Sa00LI0IsyY | 10l 1jdzS OdzY LIESy 02y adza LII-324 I- yigSt y1-0i2y1-i Saii2
Li2Il adza Rialhyfi24 (124 RS 06SyhSal L2Ra0(241 0102 RS

TI-0idzil-Olsy @ Y SaSas
CizSyuSY [2a 1-zi20Sa
¢1-otl0 wSljizSIY1Syli2 bli2oHn
LRSyUITIOI-R2 w5amnHn
¢iL2 CizyOi2y1+4 CSOKI-
H2URIR Liil- bSOSRIR {1

[I- 82t:0isy RS LyiSt3SyOil- RS bS320121 RSISHY Iy1-il-
Odz1-yfi2a 06SyiSa NSTI-AI-R24 FazSu2y WSHISHI-R24 Y 5454
I3l Sai2 L2\ &dza Riadhyfiza i1LJ2a RS LI2ASSR2NSE
LI2R400231 01062 RS TI-00dzi1-Otsy @ Y SaSa

5330LI0ksy

CaSySY [23 zi2iSa

¢l-otl0 wSljiSY1Syi2 bli2oHp

LRSy/IFI0I-R2 wSarnHp

¢iL2 CizyQi2y14 CSOKI-

t2MRIR il bS0SaIRIR {i

[I- &2(i0isy RS LyiSHaSyOll RS bS3z0i21 RSISIY IylHil-

SSOULOISY | 6y 1.vtiox GriSytSa NSTI-AIR24 TuSi2y NSISIIR2 Y S48

81



I-iika I- yIgStE RS [AY' I Saii2 L2 adza Rialyli24 (iL2a RS
0BISyiSar L2Rdz02a! 010f2 RS TI-00dz01-0lsy @ Y SaSa

¢1-0f14 wSljizSIY 1Syi2 bli2tHe

CazSyasy [2a 12054

LRSyUITIOI-R2 w5aniHc
¢iL2 CizyDi2y14 CSOKI-
tU20RIR Ll bSOSERIR {i
[I &20isy RS LyiSHISYOl- RS bS320i21 RSISIY Iyl
58a0LIsy’ Odz1-yfi2a 06SyiSa NSTI-AI-R24 TazSu2y WSIISHI-R2a Y 5354
0044 1- yAgSt RS tii2@hyOnlT Saii2 L2\ &dza Rialhyli2a iLi2a RS
06SyiSar L2Ra0l231 010t2 RS FI-0(dzl-Olsy @ Y $aSa

ChSyiSY [24 larli20Sa

¢1-6f1-0 wSIjizSIY 1Syli2 bli2eHT

LRSYUITIOI-R2 w5anHT
¢iL2 CizyOi2y1+4 CSOKI-
2MRIR il bS0SaIRI-R {i
[I- 32005y RS LyESH3SyONl- RS bS320121 02yiMil- 02y try”
Odz1-Rl2 3SySNI-E 1jdzS NSTSII- 5572 RS 06SyiSa NSTI-F1-R24
5SE00L0Isy” | 1jd:S TazSu2y NSIiSUI-R2a Y SaSa Iilka I yigsSt RS bl-0i2y1-
Saii2 Li2N ad:a Rialyli2a (iL2a RS 06SylSar LI2Ri0i241 010t2
RS TI-0ldz0l-Olsy @ Y SaSa

CaSylSY [24 12134

¢l-otlo wSljiSIY 1Syi2 bli2oHy

LRSYEIFIOI-R2Y wSaunHy

¢iL2 CizyOl2y1 CSOKI-

t2MRIR il bS0SaIRIR {i
[I &2ti0isy RS LyiStaSyOil- RS bS320121 02ylHiI- 02y dry
OdzI-RIi2 3SySUI 1jdzS NSFESeHl- S£72 RS 06SyhiSa NSTI-F1-R24

53500L0Isy” | 1jd:S TazSu2y NSIiSuI-R2a Y 5354 Iilka I yigsSt RS bl-0i2y1-
Saii2 L2l ad:a Rialhyl2a (iLJ2a RS LII2ASSR2NSE LI2Rd0024

0102 RS TI-0ldNI-Olsy @ Y 5540

CazSyasy [2a 1zi2N5a

82




¢1-614 wSIjizSIY 1Syi2 bli2oHd

LRSyUITIOI-R2 wSanHh
¢iL2 CizyOi2y1+4 CSOKI-
tU20RIR Ll bSOSERIR {i

[I- 32f:01sy RS LyiSHaSyOil- RS bS320121 02ylMiI- 02y dzy”
LI1ySt RS 02yt 1jdzS 02yiSyal- fI- OlyiRIR &2 RS 24
53500L0Isy” | NS0I024 RialiodiR2a I- yIgSt RS [1Y'I- & ti2dlyOil Saili2 L2
a0z RIalyG24 (1124 RS 06SyiSar LII2@SSR20SET 010t2 RS

TI-0ldz01-Olsy @ Y SaSa
CazSyasy [2a 12054
¢1-of10 wSljizSIY1Syii2 biizion
LRSy/GIFI0I-R2 w5amnon
¢iL2 CizyDi2y14 CSOKI-
ti2MRIR [il[§ bS0SaIRIR {)

[I- 82002y RS LyESH3ISyONl- RS bS320121 02yiMil- 02y dry”
LIIySt RS 02yt 1jazS 02yESyal- fI- OlyiiRIR &7z RS t24
55500105y IS0I624 NSTI-I-R24 RiglilodiR24 I- yigSt RS [IY'I- &
t20yOnl-L Sali2 Li20 &dza Riglyi24 123 RS 06SyiSal
LIi2@SSR20S4T 010f2 RS TI-0dil-Olsy @ Y SaSas

CizSyuSY [2a 1-zi20Sa

¢l-otl0 wSljiSIY 1Syi2 bli2iom

LRSYEFIOI-R2Y w5aunom
¢IL2 CizyOi2y1 CSOKI-
2MRIR il bS0SaIRI-R {i

[I- &2ti0hsy RS LydSHaSyOil- RS bS320121 02yiHiI- 02y dzy”
LI1ySt RS 02yt 1jazS 02yESyal- fI- OlyliRIR &2 RS f24
53300LI0Isy | 15016248 ISTI-AI-R24 1jd:S Ta:Sli2y WSHiSNI-R24 Y SaS4 I-iida I-
YIBSE RS [1Y'I- & ti20lyOl-T Sal2 L2 adza Rialtyfi24 diLi2 RS
06SyiSar L2ASSR2USAT 010t2 RS FI-0(dzl-Olsy @ Y SaSa0

CaSyESY [23 zi2iSa

83



ANEXO 4

DICCIONARIO DE DATOS A NIVEL GENERAL DE LA BASE DE
DATOS TRANSACCIONAL

84



ANEXO 4

DICCIONARIO DE DATOS A NIVEL GENERAL DE LA BASE DE
DATOS TRANSACCIONAL
Tabla. Descripcion de base de datos de modelo transaccional

TABLA DESCRIPCION
Se registran datos de los recibos a
Recibo distribuir que les pertenecen a los
usuarios postpago.

Detalle_Recbo Se registran el detalle de los recibos
gue les pertenecen a los usuarios
postpago.

Cliente Se registran los usuarios postpago.

Tipo_Cliente Se registran los tipos de cliente
postpago

Se registran los datos del producto
Producto segun plan y servicio.

Se registran los datos de los planes

Plan segun el servicio.

Tipo_Plan Se registran los datos de los tipos de
planes.

Se registran los datos de los servicios
Servicio para clientes postpago.

Proveedor Se registran los proveedores de
servicio para la distribucién de
recibos.

Distrito Se registran los distritos y direcciones
de los usuarios.
Departamento Se registran el departamento segun
registro del usuario.
Provincia Se registran la provincia segun

registro del usuario.

Fuente: Los autores

Diccionario de datos de la base de datos transaccional
Tabla. Descripcién de tabla RECIBO

NOMBRE COLUMNA TIPO DE DATO DESCRIPCION

Id_recibo (PK) numeric(18,0) -
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Id_cliente (PK)

numeric(18,0)

num_recibo

numeric(18,0)

Numero del recibo.

fecha_emision date Fecha de emision del
recibo.

fecha_vencimiento date Fecha de vencimiento
del recibo.

estad recibo varchar(10) Estado del recibo.

ruc_empresa char(11) Ruc de la empresa
Telefonica.

Monto_recibo

numeric(18,0)

Monto total registrado
en el recibo.

Igv_recibo

numeric(18,0)

Igv registrado por el
servicio.

Fuente: Los autores

Tabla. Descripcion de tabla DETALLE RECIBO

NOMBRE COLUMNA TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id_detalleR (PK) numeric(18,0) -
Id_recibo (PK) numeric(18,0) -
monto_pagar numeric(18,0) Monto total a pagar
mensual.

Fuente: Los autores

Tabla. Descripcién de tabla CLIENTE

NOMBRE COLUMNA TIPO DE DATO DESCRIPCION

Id_cliente (PK) numeric(18,0) -

Id_recibo (PK) numeric(18,0) -

cod_clien numeric(18,0) Cédigo del cliente
postpago.

nombres_clien varchar(30) Nombres completos del
cliente.

apellidos_clien varchar(30) Apellidos completos del
cliente.

direccién_clien varchar(15) Direccion actual del
cliente.

telefono_clien Char (9) Teléfono actual del
cliente.

email_clien varchar(10) Email del cliente.

fecha_nacimiento_clien | date

Fecha de nacimiento del
cliente.

ruc_clien

char(11)

Ruc del cliente.

Fuente: Los autores

Tabla. Descripcién de tabla TIPO CLIENTE

NOMBRE COLUMNA

TIPO DE DATO

DESCRIPCION

Id_tipoC (PK)

numeric(18,0)
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Id_cliente (PK)

numeric(18,0)

tipo_clien varchar(10) Dato tipo del cliente.

descrip_clien varchar(50) Descripcion del tipo del
cliente.

segmento_clien varchar(20) Segmento del cliente.

sub_segmento_clien varchar(20) Sub  segmento  del
cliente.

Fuente: Los autores
Tabla. Descripcion de tabla PRODUCTO
NOMBRE COLUMNA TIPO DE DATO DESCRIPCION

Id_producto (PK) numeric(18,0) -

Id_recibo (PK) numeric(18,0) -

tipo_producto varchar(15) Dato del tipo de
producto.

ciclo_producto varchar(15) Dato del ciclo del
producto.

descrip_producto varchar(50) Descripcién del
producto.

precio_producto

numeric(18,0)

Precio del producto.

Fuente: Los autores

Tabla. Descripcion de tabla PLAN

NOMBRE COLUMNA TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id_plan (PK) numeric(18,0) -
Id_producto (PK) numeric(18,0) -
descrip_plan varchar(50) Descripcion del plan
precio_plan numeric(18,0) Precio del plan.

Fuente: Los autores

Tabla. Descripcion de tabla TIPO PLAN
NOMBRE COLUMNA TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id_tipoP (PK) numeric(18,0) -
Id plan (PK) numeric(18,0) -
tipo_plan varchar(15) Tipo de plan.

Fuente: Los autores

Tabla. Descripcién de tabla SERVICIO

NOMBRE COLUMNA

TIPO DE DATO

DESCRIPCION

Id_servicio (PK)

numeric(18,0)

Id_producto (PK)

numeric(18,0)

tipo_servicio

varchar(15)

Tipo de servicio.

descrip_servicio

varchar(50)

Descripcion del servicio.

precio_servicio

numeric(18,0)

Precio del servicio.

Fuente: Los autores
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Tabla. Descripcion de tabla PROVEEDOR

NOMBRE COLUMNA

TIPO DE DATO

DESCRIPCION

Id_proveedor (PK)

numeric(18,0)

Id_recibo (PK)

numeric(18,0)

cod_proveedor

numeric(18,0)

Cédigo del proveedor.

nom_proveedor varchar(30) Nombre de la empresa
del proveedor.

direc_proveedor varchar(15) Direccion de la empresa
del proveedor.

telef proveedor char(9) Teléfono del proveedor.

email proveedor varchar(20) Email del proveedor.

ruc_proveedor char(11) Ruc del proveedor.

responsable_proveedor | varchar(30) Responsable para la
distribucibn  de  los
recibos.

Fuente: Los autores
Tabla. Descripcion de tabla DISTRITO
NOMBRE COLUMNA TIPO DE DATO DESCRIPCION

Id_distrito (PK)

numeric(18,0)

Id prov (PK) numeric(18,0) -
nom_distrito varchar(15) Nombre del distrito.
direc_distrito varchar(30) Direccion dependiendo

del distrito.

Fuente: Los autores

Tabla. Descripcidon de tabla DEPARTAMENTO

NOMBRE COLUMNA TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id_dpto (PK) numeric(18,0) -
Id_cliente (PK) numeric(18,0) -
nom_departamento varchar(15) Nombre del
departamento.

Tabla.

Fuente: Los autores

Descripcién de tabla PROVINCIA

NOMBRE COLUMNA

TIPO DE DATO

DESCRIPCION

Id_prov (PK)

numeric(18,0)

Id_dpto (PK)

numeric(18,0)

nom_provincia

varchar(15)

Nombre de la provincia.

Fuente: Los autores
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ANEXO 5
FUENTES DE DATOS DIMENSIONALES

Se detalla la fuente de datos de la base transaccional necesaria para la
poblacién de las dimensiones.

Tabla. Fuentes de datos dimensionales

DIMESION FUENTE DE DATOS

Dim_Proveedor | [GPPESPLCLI1212].[dbo].[Proveedor], [GPPESPLCLI1212].[dbo].[Recibo]

Dim_Cliente [GPPESPLCLI1212].[dbo].[Cliente], [GPPESPLCLI1212].[dbo].[Tipo_cliente]

[GPPESPLCLI1212].[dbo].[Tipo_Cliente],

Dim_Segmento | ~ppEgp) cL11212] [dbo] [Recibo], [GPPESPLCLI212].[dbo].[Producto]

Dim_Tiempo [GPPESPLCLI1212].[dbo].[Recibo], [GPPESPLCLI1212].[dbo].[Producto]

[GPPESPLCLI1212].[dbo].[Departamento],
Dim_Geografia | [GPPESPLCLI1212].[dbo].[Provincia], [GPPESPLCLI1212].[dbo].[Distrito],
[GPPESPLCLI1212].[dbo].[Cliente], [GPPESPLCLI1212].[dbo].[Recibo]

[GPPESPLCLI1212].[dbo].[Producto], [GPPESPLCLI1212].[dbo].[Recibo],
[GPPESPLCLI1212].[dbo].[servicio], [GPPESPLCLI1212].[dbo].[Cliente]

Dim_Producto

™

Fuente: Los autores

Tabla. Estructura dimensién proveedor

/1ath ¢lth [hbDl¢!5 59{/wit/Lhb
IRYLIN2ASSR2 yizY Siig2 My /148
. aas ) b2Y6liS RS LI2@SSR2
y2YOlSYLI2ASSR2I|  YOKI HA SyOHEIRR RS {-
(LI2QLN2ASSR2 yarY Siio2 My ¢ILJ2 RS LI2@SSR2I 1-413y1-R2
tSIE2y1£ SyOHEIR2 RS
NS&LIRyaI-6S YOK pn Y 2y1i20S M St Fiize2 RS
Rig6u0isy

CizSyaSy 9t1-6201-0hsy RS 1-zi2NSa

ruUucliIilc. LUDS AulwiTo

Tabla. Estructura dimension cliente

CAMPO TIPO | LONGITUD DESCRIPCION
id_cliente numerico 18 Clave
tipo_cliente nchar 50 Tipo de cliente
postpago
teléfono numérico 18 Teléfono del cliente
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cod_cliente nchar 50 Codigo del cliente
postpago
monto numerico 18 Monto a pagar
igv numérico 18 IGV del monto a pagar
Fuente: Los autores

Tabla. Estructura dimensién segmento

CAMPO TIPO | LONGITUD DESCRIPCION

id_segmento | numérico 18 Clave

segmento nchar 50 Segmento
dependiente del
cliente

sub_segmento | nchar 50 Sub segmento
dependiente del
cliente

Fuente: Los autores

Tabla. Estructura dimensién tiempo

CAMPO TIPO LONGITUD | DESCRIPCION

id_tiempo numerico 18 Clave

afio nchar 15 Aflo del recibo
distribuido

mes nchar 20 Mes del recibo
distribuido

fecha_emision date - Fecha de emision
del recibo
distribuido

fecha_vencimiento date - Fecha de
vencimiento del
recibo distribuido

dias_entrega numéerico 18 Dias de entrega
del recibo
distribuido

Fuente: Los autores
Tabla. Estructura dimension geografia
CAMPO TIPO LONGITUD DESCRIPCION
id_geografia | numérico 18 Clave
Departamento nchar 50 Departamento de
clientes.
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provincia nchar 50 Provincia de clientes.
distrito nchar 50 Distrito de clientes.
Fuente: Los autores
Tabla. Estructura dimension producto
CAMPO TIPO | LONGITUD DESCRIPCION

id_producto numMerico 18 Clave

tipo producto nchar 25 Tipo de producto.

tipo_ciclo nchar 25 Tipo del ciclo del
producto.

estado producto | nchar 50 Estado del producto.

Motivo producto nchar 50 Motivo del producto.

Fuente: Los autores
Tabla. Estructura dimension distribucion
CAMPO TIPO | LONGITUD DESCRIPCION

id_cliente nuMeErico 18 Clave

id_producto nUMErico 18 Clave

id_tiempo numMerico 18 Clave

id_proveedor nuMeErico 18 Clave

id_geografia nuMeErico 18 Clave

id_segmento numerico 18 Clave

cant_recibos numérico 18 Cantidad de recibos
distribuidos

cant_rezagados | numérico 18 Cantidad de recibos de
clientes rezagados

cant_reiterado | numérico 18 Cantidad de recibos de

clientes reiterados

Fuente: Los autores
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ANEXO 6

TABLAS DE HECHOS — VALORACION DE INVENTARIO

A continuacion se muestra el siguiente cuadro donde nos

modelo dimensional de nuestro proyecto data Mart.

Tabla. Tablas de hechos — valoracion de inventario

demuestra como se realizd la relacion del modelo transaccional al

numeri
. c(18,0),
Iig—fggir;)tg’ numeri -,-, Cddigo del
cod cIien, ¢(18,0), | cliente postpago,
nombres é" numeri Nombres
- c(18,0), completos del .
en, . . numeric(18,0
. . | varchar | cliente., Apellidos .
apellidos_cli Id_clien ),
(30), completos del
en, ) ) 7, te, nchar(50),nu
: . ) varchar | cliente, Direccion . .
cliente direccién_cl (30) actual del cliente tpo_clie | meric(18,0),
ien, ’ . ’ Join . . | nte,telé | nchar(50),nu
teléfono_cli varchar | Teléfono actual dim_clie dim_cli fono meric(18,0)
- (15),ch | del cliente, Email — ente L T
en, ar(9) del cliente. Eecha nte cod_cli | numeric(18,0
email_clien, : L ente,m )
' | varchar | de nacimiento del !
fecha_naci . onto,igv
miento clie (20), cllente_., Ruc del
n ruc clien date, cliente
= char(11
)
numeri
. c(18,0),
i(ljd_glli%?](t:e, numeri -,-, Dato tipo del
= | ¢(18,0), cliente,
tipo_clien, NN . Id_seg
descrip_clie va;-char Descgucl)mlqn del d‘Joml‘ dim_cli | mento, numeric
Tipo_cliente n, (10), tipo gel cliente, Im_clie ente, segme (18,0),
varchar Segmento del nte, join )
segmento_c . . dim_se | nto,sub | nchar(50),nc
. (50), cliente, Sub dim_seg
lien, gmento | _segm har (50)
varchar segmento del mento
sub_segme . ento
. (20), cliente.
nto_clien
- varchar
(20)
Id_recibo, | numeri -,-, NUmero del
id_cliente, | c(18,0), | recibo, Fecha de Id_clien | numeric(18,0
num_recibo | numeri emision del Join dim cli te, )
Recibo : ¢(18,0), | recibo, Fechade | dim_clie ente tpo_clie | nchar(50),nu
fecha_emisi | numeri | vencimiento del nte, dim tie nte,telé | meric(18,0),
on, ¢(18,0), | recibo., Estado join ' Moo fono, nchar(50),nu
fecha_venci | date, del recibo., Ruc | dim_tiem P cod_cli | meric(18,0),
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miento, date, de la empresa po ente,m | numeric(18,0
estado_reci | varchar Telefénica., onto,igv )
bo, (10), Monto total
ruc_empres | char(11l | registrado en el
a, ), recibo, Igv
monto_reci | numeri | registrado por el
bo, c(18,0), servicio
igv_recibo | numeri
c(18,0)
Id_prod
ucto,tip
numeri o_prod .
Id_detalleR, | ¢(18,0), - ucto,tip numeric(18,0
: ) , join . : ), nchar(25),
. id_recibo, numeri | -,-, Monto total a . dim_pr | o_ciclo,
Detalle_recibo dim_prod nchar(25),
monto_pag | ¢(18,0), | pagar mensual. oducto | estado
, ucto nchar(50),
ar numeri _produ nchar(50)
c(18,0) cto,moti
VO_pro
ducto
numeri
Id__prodl_Jcto c(18,0)_, Id_prod
, id_recibo, | numeri . X
i -,-, Dato del tipo ucto,tip
tipo_produc | c(18,0), de producto, Dato o_prod
to, varchar g | cicl d | _pro numeric(18,0
ciclo_produ (15) € ciclo de . ucto,tip ), nchar(25)
Producto - ’ producto, Join . 0_ciclo, ' '
cto, varchar o . dim_pr nchar(25),
: Descripcion del | dim_prod estado
descrip_pro (15), ; oducto nchar(50),
producto, Precio ucto _produ
ducto, varchar . nchar(50)
: del producto cto,moti
precio_prod (50)
: VO_pro
ucto numeri ducto
c(18,0)
- numeri Id_prod
.Id—serV'C'O’ c(18,0), ucto,tip
id_producto numeri o_prod
, -,-, Tipo de _Pro numeric(18,0
: .. | ¢(18,0), - ucto,tip
tipo_servici servicio, . ; ), nchar(25),
. varchar T Join . o_ciclo,
Servicio 0, Descripcion del . dim_pr nchar(25),
: (15), . . dim_prod estado
descrip_ser servicio, Precio oducto nchar(50),
- varchar - ucto _produ
vicio, del servicio. . nchar(50
. | (50), cto,moti
precio_servi ,
cio numeri VO_pro
c(18,0) ducto
Id_prod
numeri ucto,tip
C(18’0).’ o_pro_d numeric(18,0
Id_plan, numeri N . ucto,tip
. -,-, Descripcién Join . ; ), hchar(25),
id_producto | ¢(18,0), : . dim_pr | o_ciclo,
Plan - del plan, Precio | dim_prod nchar(25),
, tipo_plan, | varchar oducto | estado
. del plan. ucto nchar(50),
precio_plan (50), _produ nchar(50
numeri cto,moti
c(18,0) VO_pro
ducto
Id_tipoP, numeri Join dim or Id_prod | numeric(18,0
Tipo_plan id_plan, c(18,0), | -,-, Tipo de plan. | dim_prod P ucto,tip | ), nchar(25),
oducto
tipo_plan numeri ucto 0_prod nchar(25),
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c(18,0), ucto,tip nchar(50),
varchar 0_ciclo, nchar(50
(15) estado
_produ
cto,moti
VO_pro
ducto
Id_proveed | numeri -,-, Cddigo del
or, c(18,0), proveedor,
id_recibo, numeri Nombre de la
cod_provee | ¢(18,0), empresa del
dor, numeri proveedor,
. o Id_prov
nom_prove | ¢(18,0), Direccién de la cador
edor, varchar empresa del nombré
direc_prove (30), proveedor, i numeric(18,0
Proveedor edor, varchar Teléfono del rovee | ) nchar(zoi
telef_prove (15), proveedor, Email prov ; : '
edor char(9) del proveedor dor,tipo | numeric(18,0
o ’ P ' Join dim_pr | _prove | ), nchar(50)
email_prove | varchar Ruc del dim orov | oveedo | ador re
edor, (20), proveedor, P ’
eedor r sponsa
ruc_provee | char(11 Responsable ble
dor, ), para la
responsable | varchar | distribucién de los
_proveedor (30) recibos.
numeri Id_geo
ld_dpto, Cn(l}r?u(e)r)l gr_afia, numeric(18,0
id_cliente, -,-, Nombre del Join dim_ge | departa ’
Departamento c(18,0), . . ), nchar(50),
nom_depart departamento. dim_geo | ografic | mento,
amento varchar rafico o] rovinci nchar(50),
(15) 9 P . nchar(50)
distrito
numeri Id_geo
Id_prov c(18,0), grafia, numeric(18,0
L ’ numeri Join dim_ge | departa ’
o id_dpto,no -,-, Nombre de la . ! ), nchar(50),
Provincia . | ¢(18,0), o dim_geo | ografic | mento,
mbre_provi provincia. . L nchar(50),
. varchar grafico o] provinci
ncia nchar(50)
(15)1 a,
distrito
numeri 1d qeo
Id_distrito, | c(18,0), r—a%a
id_prov, numeri -,-, Nombre del dge art:a numeric(18,0
I nom_distrito | ¢(18,0), | distrito, Direccién Join dim_ge P ), nchar(50),
Distrito mento
: varchar | dependiendo del | dim_geo | ografic rovinc’i nchar(50),
direc_distrit | (15), distrito. grafico 0 P a nchar(50)
0 varchar L
(30) distrito

Fuente: Los autores
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ANEXO 7

DESARROLLO DEL ETL MODELO DIMENSIONAL

A continuacion presentaremos el desarrollo paso a paso de la
implementacion que se realizé para de cada dimension compuesta por el
DataMart.

1 Flujo de datos Dim_Producto

Representa el flujo de la extraccion de la
informacion de la tabla producto de BD transaccional hacia
la dimension Dim_Producto. En la siguiente figura se

muestra Flujo Dim_Producto:

| | Extraer Producto
—

|

Crdenar
Producto

l

| Dim Producto B
4=

Figura: Flujo Dim_Producto

Fuente: Los autores
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1.1 OLEDB Source Extraer Producto

Configure the properties used by a data flow to obtain data from any ADO.MET provider.

Comiactas Marigot

Lorcl v, aned nelect e Bable of Hha W

Comnaction munager:

L GRRSRRD -
Uk @ tabie g4 veew
S, D w
Pipotw
o+ Ut Bl bren mbes garisablde
" L

e T Specify an ADO.MET connection manager, a data source, or a data source view, and select the data access mode. After
selecting the data access mode, select from amang the additional data access options that appear.
Celumns
Error Qutput
ADO.NET connection manager:
L GPPESPRD1212 j New...
Data access mode:
SOL command ~
SOL command text:
Select id_producto,tipo_preducto, ciclo_prod,a.estado_reb, c.motivo_reb from Build Query...
producto a rebica b inner join a.id_producto=h.id_praducto inner join =
[GPPESPRD1236].[dba]. [estadoproducta] ¢ on b.id_producto=c.id_producto
Browse...
Preview...
Figura: OLEDB Extraer datos producto
Fuente: Los autores
1.2 OLEDB destination Dim_Producto
Lorfgpan th propartee uied (o muer Sats nto 8 detenateon wong SDCUNILT peowden

W Ento shech

gl

Figura: OLEDB Dim_Producto

Fuente: Los autores
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1.3 Mapping Dim_Producto

Configure the properties used to insert data inte a destination using ADO.NET provider.

Connection Manager
Mappings
Error Qutput

Input Column

Available Input Col...
Name
¢ nro_recibo H
I Motivo_Equivalente |
tipo_producto
motivo_prod
ciclo_mes
Cart

¢ <ignore=>

tipo_producto

ciclo_mes

Motivo_Equivalente

motivo_prod
nro_recibo

Cant

Available Destin..

“tlpDerDdLII:tD
tipo_cicla

4 | estado_prod

motivo_prod
nro_recibo_prod
cant w

Destination Column

id_producto

tipo_producto
tipo_ciclo
estado_prod
maotivo_prod
nro_recibo_prod

cant

Cancel

Help

Figura: Mapping campos Dim_Producto

2 Flujo de datos Dim_Cliente

Fuente: Los autores

Representa el

flujo de

la extraccion de la

informacion de las tablas cliente, tipo_cliente y recibo de la

BD transaccional hacia la dimension Dim_Cliente. En la

siguiente figura se muestra Flujo Dim_Cliente:
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I___*_

Extraer
Cliente

!

Ordenar Cliemte

| Dim Cliente

Figura: Flujo Dim_Cliente

Fuente: Los autores

2.1 OLEDB Source Dim_Cliente

Configure the properties used by a data flow to obtain data from any ADO.NET provider.

Connection Manager
Columns

Error Qutput

Specify an ADO.MET connection manager, a data source, or a data source view, and select the data access mode. After
selecting the data access mode, select from among the additional data access options that appear.

ADO.NET connection manager:

L GPPESPRD1212 hd New...

Data access mode:

SOL command v

S0L command text:

select id_cliente b.tipo_cliente,a.telefono,a.cod_cliente, c.monto, c.igv frem
cliente b inner join tipo_cliente a on b.id_cliente=a.id_cliente inner join recibo
c on b.id_cliente=c.id_cliente

Build Query...

Browse...

Preview...

Figura: OLEDB Extraer datos Dim_Cliente

Fuente: Los autores
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2.2 OLEDB destination Dim_Cliente

el That A= L

S G b SRR ety ADC KT pemweddd

 iwmrers Vo Bidmeagger

e ben T, At e, o defe e v, el pabec ther Aeble o thee e il wRah
oo i 5 bl Clak Pl 1 CARE0E § it LibdE 05 vabm

(oo r s S e

L GRFESPRDATA]

ek tara
Lner o Bk pr o
Sba”." Dt oy - —
Prryae
o U il vped] siturn peovydeiy
ce Careal T

Figura: OLEDB Dim_Cliente

Fuente: Los autores

2.3 OLEDB destination Dim_Cliente

Configure the properties used to insert data inte a destination using ADO.NET provider.

Connection Manager

Mappings
Error Qutput . Available Destina...
Awvailable Inp...
MName ~
Name
nro_reciba c -
telefono el
3 telefono
cliente
codi_cliente
manto
B monto
igv
3 igv
ipo_cliente | d

nro_recibo_cliente  w

Input Column Destination Celumn
<ignore> id_cliente
tipo_cliente tipo_cliente
telefono telefono

cliente codi_cliente

monto monto

igv igv

nro_recibo nro_recibo_cliente

Figura: Mapping campos Dim_Cliente

Fuente: Los autores

102




3 Flujo de datos Dim_Proveedor

Representa el flujo de la extraccion de la
informacion de la tabla proveedor de la BD transaccional
hacia la dimension Dim_Proveedor. En la siguiente figura

se muestra Flujo Dim_Proveedor:

[ | Extraer Provesdor

|

Ordenar Proveedaor

!

| Dim Proveedor

Figura: Flujo Dim_Proveedor

Fuente: Los autores

3.1 OLEDB Source Dim_Proveedor

Configure the properties used by a data flow to obtain data from any ADO.NET provider.

Conmec e Specify an ADO.NET connection manager, a data source, or a data source view, and select the data access mode. After
ol selecting the data access mode, select from among the additional data access options that appear.
olumns

ADO.MNET connec tion mana ger:
L GPPESPRD1212 - New...

Data access mode:

S0OL command ~

select id_proveedor,nom_proveedor, case when nom_proveedor="SMP’ then Euild Query...
"1' when nem_proveedor='"URBANO' then '3’ when nom_proveedor="PITS’ =
then 'S’ end tipo_proveedor, respensable from proveedor

Preview...

Figura: OLEDB Extraer datos Dim_Proveedor

Fuente: Los autores
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3.2 OLEDB destination Dim_Proveedor

el gk That FACEArat: wsfdl i e il 5 b SR ety SO

L onrpctson Maeneger
Felapperagt

Erress Chdpas

T prorvedhr

Spaedty p comrpetion munagaer, dabiy wosmce, or dele soursw verss, s ket Thay Lalble or B view nio sibue
thar dpls n copsed Chok Mew Bz crasie & reps Lable oo view

- Bl
L o Ieblie o wepwe
b D Pageaeed - [T
™
Frostw
o Lhae Bulk et whon poaubde
* e [EE2 5
Figura: OLEDB Dim_Proveedor
Fuente: Los autores
3.3 OLEDB destination Dim_Proveedor
Configure the properties used to insert data into a destination using ADO.NET provider,
Cennection Manager
Mappings
Error Output
Available Input C Awvailable Destinat...
P MName
Name
o recibo i id_provesdor
m;ee T nombre_provesdor
= tipo_provesdor
e responsable
= nro_recibo_provee
Input Column Destination Celumn
{ <ignore> i id_proveedor
provesdor nombre_proveedor
Cedige_Proveedor tipo_proveeder
responsable responsable
nro_recibeo nro_recibo_proves

Figura: Mapping campos Dim_Proveedor

Fuente: Los autores
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4  Flujo de datos Dim_Tiempo

Representa el flujo de la extraccion de la
informacion de la tabla recibo de la BD transaccional
hacia la dimension Dim_Tiempo. En la siguiente figura se

muestra Flujo Dim_Tiempo:

| Extraer Tiempo

I

l

Cirdenar Tiempo

l

| Dim Tiempo LA

Figura: Flujo Dim_Tiempo

Fuente: Los autores

4.1 OLEDB Source Dim_Tiempo

Configure the properties used by a data flow to obtain data from any ADO.MET provider.

Connec e Specify an ADO.NET connection manager, a data source, or a data source view, and select the data access mode. After
selecting the data access mode, select from among the R el e options that appear.

Error Output

ADO.NET connection manager:

L GPPESPRD1212 - New...

Data access mode:

SOL comman d ~

ear{fecha_vencimiento),month Build Query...
to),fecha_emision,fecha_vencimiento, DATEDIFF
(day,Fecha_vencimientofecha_vencimiento) as dias_diferencia from recibo

Browse...

Figura: OLEDB Extraer datos Dim_Tiempo

Fuente: Los autores
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4.2 OLEDB destination Dim_Tiempo

s Uher pr gt wrerd | e dae oo @ de Bl we

wriarng AL RET prervidies
Cornapctson Mpnager
infappera iy @ it i St date bimsif o el fmata vere, el rbedl The labli 54 Thaf varm
Ersa gt et s el fospetd. Clerlt By 00 corsts & A tabde o verw
Corsc e, rsnsgar:
i - (Y-
Lha & bl oo v
ot - .
Fer
= tha = wham podds
o Cencnl

Figura: OLEDB Dim_Tiempo

Fuente: Los autores

4.3 OLEDB destination Dim_Tiempo

Configure the properties used to insert data into a destination using ADO.NET provider.

Connection Manager
Mappings
Error Output

Available Input.. Available Destin...
 id_tiempo

b =
mes
Mes_Reporte
dia
fecha_emision

nro_recibo_tism

Input Column Destination Celumn

signorex

| id_tiempo
Afio afio
Mes_Reporte mes
fecha_emision dia
nro_recibo

nro_recibo_tiem

Help

Figura: Mapping campos Dim_Tiempo

Fuente: Los autores
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5 Flujo de datos Dim_Geografia

Representa el flujo de la extraccion de
informacion de las tablas departamento, provincia y distrito
de la BD transaccional hacia la dimension Dim_Geografia.

En la siguiente figura se muestra Flujo Dim_Geografia:

| Extraer
L Geografia

l

COrdenar Geografia

| Dim Geografia
—

Figura: Flujo Dim_Geografia

Fuente: Los autores

5.1 OLEDB Source Dim_Geografia

Configure the properties used by a data flow to obtain data frem any ADO.NET provider.

Connec e Specify an ADO.NET connection manager, 2 d

, 2 data source, or a data source view, and select the data acces:
ol selecting the data access mode, select from among the additional data access options that appear.
olumns

ADO.NET connec tion mana ger:

s mode. After

L GPPESPRD1212 hd New...

Figura: OLEDB Extraer datos Dim_Geografia

Fuente: Los autores
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5.2 OLEDB destination Dim_Geografia

e - -1 T et ey A i e
Py Ve Wiamagan
Bty BT P S Lo T D S LT et B o e b 04 B e e
P bt o gl i Pl 18 sttt @ Pt Ll r e
R Bk
b ik s
e
& Lna 4T, P "
L
Figura: OLEDB Dim_Geografia
Fuente: Los autores
5.3 OLEDB destination Dim_Geografia
Configure the properties used to insert data into a destination using ADO.NET provider.
Connection Manager
Mappings
Error Output
. A:ailable Desti...
Name
§ nm_recibo | = et
provincia
prov
distrito
distrito
nro_recibo_geo
Input Column Destination Column
<ignore> id_geografia
dpte departamento
prov provincia
distrito distrito
nro_recibo nro_recibo_geo
Conce e

Figura: Mapping campos Dim_Geografia

Fuente: Los autores
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6 Flujo de datos Dim_Segmento

Representa el flujo de la extraccion de la
informacion de la tabla cliente de la BD transaccional hacia
la dimension Dim_Segmento. En la siguiente figura se

muestra Flujo Dim_Segmento:

| Extraer
L Segmento

I

l

Ordenar Segmento

| Dim Seamento
-]

Figura: Flujo Dim_Segmento

Fuente: Los autores

6.1 OLEDB Source Dim_Segmento

Configure the properties used by a data flow to obtain data from any ADO.NET provider.

Connec tion Manager Specify an ADO.NET connecticn manager, a dat.

o , a data source, or a ource view, and select the data access mode. After
selecting the data access mode, select from among the additional data access opti

options that appear.

ADO.NET conned tion mana ger:
L GPPESPRD1212 - New...

Data access mode:

SQL comman d ~
SQL comman d text:
select id_tipoC,segmento_clien, sub_segmenta_clien from tipo_cliente Build Query.
Browse.
Preview...

Figura: OLEDB Extraer datos Dim_Segmento

Fuente: Los autores
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6.2 OLEDB destination Dim_Segmento

el e B pegereta wead |

- vped e e B

S grang 00 WLT pepyder
(- il na=ap
[y — Py @ oy rramager dele poeete o dete e wpe, peed g Pl ekl o
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=
o M lreard atue p
= o
Figura: OLEDB Dim_Segmento
Fuente: Los autores
6.3 OLEDB destination Dim_Segmento
Configure the properties used to insert data into a destination using ADO.NET provider.
Connection Manager
Mappings
Error Qutput
oz s e Available Desti...
Name 1
[morecbo | ! i
Segmerto
Sub_segmento sub_segmento
nro_recibo_seq
Input Column Destination Column
<ignore> id_segmento
Segmento segmento
Sub_segmento sub_segmento
nro_recibo nro_recibo_seg

Figura: Mapping campos Dim_Segmento

Fuente: Los autores
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7 Flujo de datos Poblar Fact Distribucion

Representa el flujo de la relacion de las tablas
dimensionales con tabla Fact principal, este proceso ayuda
a la interaccion de las llaves primarias y métricas definidas
en el modelo estrella. En la siguiente figura se muestra

Flujo Dim_ Fact_Distribucion:

|, Extraer Detalle Recibes
-

! Dim Producto
L v
Ordenar Global l
Ordenar
l Producto
Herge Join
GP
] |, Dim Clentes
-
L
Ordenar Global Producto J
| L
—l Ordenar Cliente
= Merge Join GC v/|>
Cém Proveedor
l >
)
Ordenar Global Ordenar
Cliente Proveedor
i Merge Join T
GProveedor -» O Tiempo

|

Ordenar Tiempao
Ordenar Global Proveedor

o
- v

r Merge Join GT

| Dimn Geografia
- =

Ordenar Global
Tiempo
L
[ — Ordenar Geografia
i Merge Join GG —
| Dim Segmento
[+
N R
Ordenar Global Geografia -
Ordenar Segmento

Lrd Merge Join GS

l

Dirn Fact Distribucion

Figura: Mapping campos Dim_Fact_Distribucion

Fuente: Los autores
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ANEXO 8

DESARROLLO DE LA APLICACION BI

A continuacién detallaremos las dimensiones y jerarquias

gue se desarrollaron para la realizacion del cubo OLAP.

1 Dimensién Producto
Atributos

Attributes

17 Dim Producto
22 FEstado Prod
Ei; Id Producto
28 mMotivo Prod
Tipo Cido
Tipo Producto

Figura: Atributos Dim_Producto

Fuente: Los autores

1.1 Jerarquia

Hierarchies

~Jerarauia-pProducto.
Tipo Productho

Tipo Cido

E=ztado Prod

Motivo Prod

€6«

Figura: Jerarquia Producto

Fuente: Los autores

(55; Id Producto ]—[}[Ei Tipo Pmducbu]—b[ﬁ Tipo Ciclo j—D{ii Estado Prod ]—D{ii Motivo Prod j

Figura: Jerarquia relacion producto
Fuente: Los autores
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2 Dimensién Cliente

Atributos

Attributes

| Dim Clients
85 Codi Cliente
2 1d Cliente
] Igw
L 1]
EE Monto
i Telefono

1]

i Tipo Cliente

Figura: Atributos Dim_Cliente

Fuente: Los autores

2.1 Jerarquia

Hierarchies

Jerarquia Cliente
Tipo Cliente

Figura: Jerarquia Cliente

Fuente: Los autores

(Ei;’ 1d Cliente = 2 Tipo Cliente ]

Figura: Jerarquia relacion cliente

Fuente: Los autores
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3 Dimensién Proveedor

Atributos

Attributes

| Dim Provesdor
W
2l Id Proveedor
& Nombre Provesdor
i Responsable
&5 Tipo Provesdor

Figura: Atributos Dim_Proveedor

Fuente: Los autores

3.1 Jerarquia

Hierarchies

Jerarouia Proyesder, (¥

Tipo Proveedor ¥

Mombre Proveedor

Figura: Jerarquia Proveedor

Fuente: Los autores

[Ei{ Id Proveedor ]—D{EE Tipo Proveedor ]—D[Ei Nombre vaeedor]

Figura: Jerarquia relacion Proveedor
Fuente: Los autores
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4 Dimension Tiempo

Atributos

Attributes

E Dim Tiempo
}’M

Ao
i3 Dias Entrega
Fecha Emision
Fecha Vendmiento

Figura: Atributos Dim_Tiempo

Fuente: Los autores

4.1 Jerarquia

Hierarchies
JerArauia, Tiemna,.
“ Afio ¥
“ Meg ¥

«a [ias Entrega

Figura: Jerarquia Tiempo

Fuente: Los autores

[iif Id Tiempo | i Aiio T 8 Mes )—D[EE Dias Entrega

Figura: Jerarquia relacion Tiempo

Fuente: Los autores
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5 Dimension Geografia

Atributos

Attributes

| Dim Geografia
i Departamento
3 Distrito
Ei;' Id Geografia
E Provincia

Figura: Atributos Dim_Geografia

Fuente: Los autores

5.1 Jerarquia

IHieran:hies

JerarauiaGeoaralia.
+ Departamento

« [«

““  Provinda
as  Distrito

Figura: Jerarquia Geografia

Fuente: Los autores

[Ei; 1d Geografia -J—D{EE Departamento -J—D{EE Provincia -J—D{EE Distrito j

Figura: Jerarquia relacion Geografia

Fuente: Los autores
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6 Dimensién Segmento

Atributos

Attributes

E Dim Segmento
51'; Id Segmento
EE Segmento
85 5ub Segmento

Figura: Atributos Dim_Segmento

Fuente: Los autores

6.1 Jerarquia

Hierarchies

JELAROLIR, SEOMERTD.,
Seqmento
Sub Seqmento

Figura: Jerarquia Segmento
Fuente: Los autores

[iff Id Segmente [—1 i Segmento ]—l}[ii Sub SEgmentuj

Figura: Jerarquia relacibn Segmento

Fuente: Los autores
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DASHBOARD DE LAS PRUEBAS EN LA HERRAMIENTA TABLEAU
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ANEXO 9

DASHBOARD DE LAS PRUEBAS EN LA HERRAMIENTA TABLEAU

En el informe se visualiza el dashboard de distribucion de recibos
por segmentacion a nivel nacional, en este informe podemos detallar cual
es la cantidad de recibos distribuidos por clientes, segmento, sub
segmento, mes y aflo. Ademas se puede establecer el porcentaje de
distribucion de recibos por cliente y fecha de vencimiento del mes de
octubre, permitiendo al usuario final saber a detalle la cantidad de recibos
distribuidos. Esto se realizd con la herramienta Tableau como muestra la

figura.

“Jelefonica

DISTRIBUCION DE RECIBOS POR SEGMENTACION A NIVEL NACIONAL

DISTRIBUCION POR CLIENTES

Mes

Mes
Segmento Sub segmento 2H5-04] 204505 20M506| 24507| 201508 2M508] 204510 [ 20150
NEGOCIOS  ALTO VALOR 133 670 141767 | 120.173| 145741| 137017 143627| 143350 L] 201502
MEDIO VALOR smeos| 204418| aorsss| aesre| 217a01| a4sze| azsese jgﬁ
RESIDENCIAL MASIG 2345 040] 2 300062 | 2 150866| 2286 500 | 2 122565 2 106604 | 2 106331 201505
MASIVO RESIDEMNCIAL | 1.502835] 1631424 | 1.703.384 | 1.766.855 | 1.815.502| 1.848.401] 1823148 2015-06
PLATING 190.470] 150825| 140812| 162001| t43ees| 141E28| 141088 201507
SERTEL SERTEL 27.718 27 455 27237 31174 7r402|  e3875| 67.a4 2015-08
2015-08
2015-10
% DE DISTRIBUCION POR CLIENTE
Mes
Segmento  Sub segmento 209504 204505] 20M506| 201507| 201508 201509
NEGOCIOS  ALTO VALOR 3 05% 311% 311% 3.00% 2.00% 3.08% Tipo Producto
MEDIO VALOR 6.44% BAGY% 8,74% 677T% 8,88% TA41% ] CABLE
RESIDENCIAL MASND F180% ] 5070%| 4820%[ 4652 4800%| 4529% ] FlA
MASIVO_RESIDENCIAL 3502% | 3581%] 2801%| 3ITace| 3034n| zoeon MWL
PLATING 3.20% 331% 3.34% 3.48% 311% 3.05%
SERTEL SERTEL 0.61% 0,60% 0.81% 0,66% 1,88% 1.48%

Distribucion por fecha de vencimiento 2015-10 Distribucion por ciclo y segmentacion 2015-10

Mes | Fecha Vencimiento / Tipo Cido Mes | Segmento ! Sub segmento
201510 201540
251025 DEM 12015 14112015 MEGOCIOS RESIDENCIAL

Segmento Sub segmento a5 15 23 ALTO MEDIO
NEGOCIOS | ALTOVALOR 54207 18.560 9435 Tipo Cichy valor | valor | masnvo Imasio | PLATING

MEDIO VALOR 96,250 7a.562 42 878 s E— e ——
RESIDENCIAL MASTVO 170.102 179.451 111.508 15 +— e ——

MASIVO_RESID.. 51818 633,166 AT2 56T =

PLATIND 11707 5.070 3873

Figura: Dashboard distribucion de recibos por segmentacion a nivel nacional

Fuente: Los autores
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En el siguiente informe se visualiza el dashboard de recibos
distribuidos por ciclo y producto a nivel nacional, en este informe podemos
detallar cudl es la cantidad de recibos distribuidos por tipo de producto,
tipo de ciclo, mes y afio. Ademas se puede establecer el porcentaje de
distribucion por tipo de producto y ciclo de facturaciéon y distribucién de
recibos por producto del mes de octubre. Esto se realizd con la
herramienta Tableau como muestra la figura.

!
RECIBOS DISTRIBUIDOS POR CICLO Y PRODUCTO A NIVEL NACIONAL ;dmw

Afio | Mes
2 Tipo Ciclo

TpoProducto Tipo Ciclo 201501 201502 201503 201504 201505 20506 201507 201508 201509 201540 B
CABLE 14 291589 279329 275952 27740 274414 251690 273664 260811 263.009 260574 l 05
FLIA 0 1037930 1.228.013 1287681 1296151 1194578 1.126.824 1.147.782 1.133.882 1.133.992 1.150.33%8 l 14

18 779.340 730339 706524 740436 818143  TESBD1  BATA40 757712 7SI3M 755839 l 15
MOVIL 05 840694 B32400 829302 854075 849500 915543 932578 962530 987764 9B4.115 l 18

15 830.321 B326BD B28045 BIGISE 851795 860263 BTT74B  B95.O016 907263 915.858 l 7

2 58316 548200 553507 43678 SGT421  S6I004 SO3D SOSET) 61143 540361

DISTRIBUCION A NIVEL DE PRODUCTO Y CICLO 2015-10

Afio { Mes / Tipo Producto / Tipo Ciclo
2015
2015410

Afto | Mes CABLE FIJA MOVIL
2015

Tipo Producto Tipo Ciclo 201305 201506 20507 201508 201509 1000K

CABLE 1 BO2%  56%%  581%  585%  555%
FLA 0 W% BT M3I%  MSTH  M435% :
18 796% 70%% 1BE3%  1642%  16,18%
MOVIL 15 1865% 2043% 1979%  2086%  21.21% e
15 1870% 19.20% 1B62%  1940%  19.48%
b 1245%  1252% 1260% 1201%  13.13% » .
1 il 18 05 15

% DE DISTRIBUCION POR TIPO DE PRODUCTO Y CICLO DE FAC-
TURACION

Cant Recibo

Figura: Dashboard recibos distribuidos por ciclo y producto a nivel nacional
Fuente: Los autores
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En el siguiente informe se visualiza el dashboard de distribucion de

recibos por segmentacién a nivel nacional, en este informe podemos

detallar cual es la cantidad de recibos distribuidos del tipo de producto

movil por proveedores, tipo de ciclo, mes y afio. Ademas se puede

establecer el tiempo de distribucion urbano del mes de octubre y la

distribucion de proveedores a nivel lima y provincia sobre el tipo de

producto movil, permitiendo al usuario final saber a detalle la cantidad de

recibos distribuidos del tipo de producto mévil. Esto se realiz6 con la

herramienta Tableau como muestra la figura.

DISTRIBUCION DE RECIBOS POR SEGMENTACION A NIVEL NACIONAL

Yelefonica

DISTRIBUCION POR PROVEEDOR Mos
_ [ 2015m
Mes | Tipo Cldo ] w150
2054 201510 O 201503
Hombre Pro. 05 15 ) s 15 23 [ E
5412?5. F&.E'-'TI E-D.?E'-‘I ?-5.-113' 45.057 O ==
— D 506 TlFIl:I Products
ziseaf zoezss ] 16z [ 21507 ] c4BLE
=] 21508 O Fua
P [Z] MovIL
15-10
TIEMPO DE DISTRIBUCION URBANO 2015-10
Mes | Tipo Ciclo
01510
Momibre Pro. DiferenciaDd| 05 15 5] DISTRIBUCION DE PROVEEDORES A NIVEL DE LIMA
53 o
URBAND 3 -f 13 Mes | Tipo Cicio
=z = = 2015409 201510
" 2 &7ia 24 Mombrs Pro_ | 05 15 2 05 15 23
i 423 E2A5D 2164 — —
PITS 31.502 19845 13.044 31774 20315 175
g 1ESEEE 2 BT
o 35 T0.537 63 a4s
. 2 5 R 53 B 05 745 MP 01,368 T0.537 s2398[ b3ads T2 42019
- 234800 =7 408 23,05 URBAND 105405 12974 bz dEgeEaE i@ siT TTER
£ 900,200 6745 84414
5 101.953 976 10479
4 229,600 ETT3 25275 DISTRIBUCION DE PROYVEEDORES A HIVEL DE PROVINCIA
3 132.572 2554 17.510 Mas | Tipa Clcko
3 £2.515 4825 £582 201509 201510
1513 21 32 Hombra Pro. o5 15 73 s 15 23
o TL4E 13 4 PITS 56677 55,932 EERE) 55,083 55008 33300
= 186 & 158
= MP 131.261 130407 g5611 [ | 1z82m] | 1zos2]  7aam
2 20 2 94
s o s a2 URBAND 75451 SDO7IE  3IER1|  ATADER  SRATA 300467
- 5 b3

HIVEL DE SATISFACCION URBANO
Mes

01501 A5E  ANM503 N1504 01505 2506 2NSOT 2508 20509 ANS10

-] 4 & [ 7

AR AANE

]

Figura: Dashboard distribucion de recibos por segmentacion a nivel nacional

Fuente: Los autores
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En el siguiente informe se visualiza el dashboard de distribucion de

recibos rezagados a nivel nacional, en este informe podemos detallar cuél

es la cantidad y el porcentaje de recibos distribuidos rezagados por tipo

de producto, tipo de ciclo, mes y afio. Ademas se puede establecer la

cantidad de recibos rezagados movil por tipo de producto, tipo de ciclo y

mes. Esto se realizé con la herramienta Tableau como muestra la figura.

DISTRIBUCION DE RECIBOS REZAGADOS A NIVEL NACIONAL

Jelomicn

Tipo Producto
[] caBlE
[ A
RECIBOS REZAGADOS POR TIPO DE PRODUCTO Y CICLO o
] RECIBOS REZAGADOS MOVIL
=]
TpoProducto TipoCido | 20155 201606 201507 2068 2000 2050 ToProduco / TipoCico I es
CBE 69% 676 785 B4 4% T3 Nok
AR W %) 43 WEB M1 52D 5 5 -
18 %70 B T a6 6| o
oI ST 614N G 699 R6%  GAN Prom&dmo
1 SR S T . TS
2 B KA A WM MR B T T N
E Y, 400 56164
°
% DE RECIBOS REZAGOS POR TIPO PRODUCTO Y CICLO %m Pr_omgdioo ~
Mes iif 08 o 1
TioProducto TpoCic | 201605 201606 201607 2008 20t Ao | S ak ok
CABLE 14 i) ] o] exw] aeew] 0%
T THR TR S0 TB ST B o
18 ] asel acn] ssell atex] e
WL 5 CEE T T
15 0o IO 6 I O IS
ve 3 o U s U e [ e |
01507 201508 2015.09 2015-102015.07 2015-08 2015.08 2015-102015-07 201508 201509 201510

Figura: Dashboard distribucion de recibos rezagados a nivel nacional
Fuente: Los autores
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En el siguiente informe se visualiza el dashboard de recibos

rezagados por proveedor a nivel nacional, en este informe podemos

detallar cual es la cantidad y el porcentaje de recibos rezagados por

proveedor, tipo de producto, mes y afio. Ademas se puede establecer la

cantidad de recibos rezagados por tipo de producto y por proveedor del

mes de octubre. Esto

muestra la figura.

se realiz6 con

la herramienta Tableau como

REZAGOS POR PROVEEDOR A NIVEL NACIONAL

RECIBOS REZAGADOS POR PROVEEDOR

Jelgfmic

s Tipo Producto
Tipo Producto NombrePro. | 201505 204506 201507 201508 201509 201540 [/] caBLe
CABLE PITS 1030 119 1660 2088 2:45 251 [¥| FUA
P 25 W 189 2% 1298 15 HOvL
URBAND 1683 4SER 4%% A0 10m a
FUA PITS 257 452 5299 50 767 3473| REZAGOS POR PROVEEDOR 2015-10
5 B43% Q0B 2487 3DR 0E® 5717
WP Mes _ Nombre.. TipoP.
URBANO BEN  64M  1SBD 1480 WS4 12T86) o0 PTS  CABLER 257
MovIL PITS 18310 2703 441 MM BAM 208% Fud |radm
SHP 18840 071 17415 1925 15048 117 OV 2063
URBAND 104277 108179 112543 116012 122835 119572 WP CABLEh 154
g FIIA = 5717
% DE RECIBOS REZAGADOQS POR PROVEEDOR
- MOVIL == 11736
Vs URBANO  CABLEe 3.301
Tipo Producto Nombre Pro..| 201505 201506 201507 201508 201509 201540 - 7
A pr— L
CABLE DA% O8%  DB%%  110%  118%  140%
PIT : : : ‘ : ; MOVLL 119572
SMP 1% 05%  100%  156%  06™%  086%
URBANO 2% 1% 2% 16 20%%  18%% T
Cant Rezagado
FIJA PITS 155%  250%  285%  29%  040%  18%%
SMp A% OS0S%  134%  161%  498%  315%
URBAND 53%  35%%  B5M%  TAD%  7S%  705%
MOVIL PITS MO 1320%  1306%  12TT% M9 11.38%
SMP M2%  M5%  93% 1013%  778%  64T%
URBANO BITR%  B031%  GDST%  B115%  A3M% 6507

Figura: Dashboard recibos rezagados por proveedor a nivel nacional

Fuente: Los autores
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En el siguiente informe se visualiza el dashboard panel de control
distribucion Lima - Provincia, en este informe podemos detallar cual es el
porcentaje de recibos distribuidos por ciclo, cliente y por proveedor con el
tipo producto movil. Ademas se puede establecer la anticipacion de
entrega de recibos que hubo en el mes de octubre. Esto se realiz6 con la

herramienta Tableau como muestra la figura.

PANEL DE CONTROL DISTRIBUCION LIMA - PROVINCIA f ?e/m[m

NIVEL DE SATISFACCION

Mes
MEN WI502 A5O3 M504 201505 1506 21507 201508 201508 201510

£ 5 z BT i T e Y

% DE RECIBOS DISTRIBUIDOS POR CICLO

”;"1:“ ANTICIPACION DE ENTREGA 2015-10
Tipo Producto Tipo Clele | 20i508| 2m1547| amiss| 2misan| amso caﬁtm’l;";

CABLE m AT | GATH| GASW| GATM|  GAE% Mag Diferencia Dd | junts con Ta. Fa

FlIA o 5% | 2035% | 2asme| 2e3em| 2emme min 13 B4R 1353378

18 | tmga | tEAms| 608 | 1641% 12 007% 16.764

MovIL o W4T | 1579%| 20e| 2121 | 2136w i Z99% 625285

15 190% | 1BEZ% | 1240% | 194E%| 12Ee% 10 TA% 5191000

23 50| 1260%| 1201%| am| 17 3 k% B0GES

: BEE% 145588

_ 7 E.15% 825 351

% DE DISTRIBUCION POR CLIENTE : . -

Mes : 1ETY 254,255

Segments  Subsagmenio mses| wmser| amsos| amses| s . 2 10% \0.028

NEGOCIDS  ALTC VALOR % 30| 28| 30E%|  Aii% ; — nas

METHO VALOR 5| e7me| emem| ram| Tomw , = —

RESIDEMCIAL WMaSIvD 320 | 4557%| 400%| 4525%| 4577 | Bi0% -

MASVO RESIDENCIAL | 3801%| 74u| 3o3em| 3usms| 3057w . = -

PLATIND 33| 3eem| avm|  aom| Ao 1 . .

SERTEL SERTEL 061% 0,66% 1,68% 1,48% 1,46% 2 0.04% -.670

3 003% A5

4 0.03% 238

% DE DISTRIBUCION POR PROYEEDOR - MOVIL 5 0% 215

M5 / Tipo Cicio = 002% 1908

01507 2015408 503 01510 7 0.01% AT

wombrePro. | 05| 15| 23| o3| 8| = es| s m| | | = ) 0.02% 180

PITS oz | 833 | mamn| ooom| sam| o] niew| masn| aom] sz maew| mas 4 0.02% 3051
SHP 2217% | 21.86% | 2237 | 22300 | 2zoes |z aeme | 2z e 2 nsee |z | 22mome | oo [ 20w
URBANO  |65,62% | 63,80% | 62,14% | 66.41% | 69,56% | 63,05 | 66,32% | 62.49% | 65.86% | 68,2 | 69,35% [ 718%

Figura: Dashboard panel de control distribucién de recibos a nivel Lima -
Provincia
Fuente: Los autores
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En el siguiente informe se visualiza el dashboard panel de control
recibos rezagados Lima - Provincia, en este informe podemos detallar
cual es el porcentaje de recibos rezagados por ciclo y por cliente detallado
por mes y afio. Ademas se puede establecer el porcentaje de recibos
rezagados por proveedor con el tipo de producto maovil y la anticipacion de
entrega de recibos rezagados que hubo en el mes de octubre. Esto se

realiz6 con la herramienta Tableau como muestra la figura.

PANEL DE CONTROL REZAGADOS LIMA - PROVINCIA 75/6}677[6’(1

% DE RECIBOS REZAGADOS POR CICLO

Afho [ Meg
2015
Tipo Producte Tipe Clele | 201508 | 2misor| zoisos| amisos| amsa
e ¢ | e e L ANTICIPACION DE ENTREGA REZAGOS
FlIA " T2%|  Ba0%| TEI%| ET9%| BATR
1 3oes| 440  aEsm|  4tem|  2gem 2015-10
MOVl 15 5% | 32T3%| 35E4%| 3240%| 443% ““92’;::
15 049% | 2ese%| amsew| mars| atnow Mag Difsrencia Da | Razanado Ju.
P masn| 277 | mesm| nigom| tmsow msn 13 0.02%
12 0.01%
1" 0,30%
. 1 12.66%
% DE RECIBOS REZAGADOS POR CLIENTE o
] 1Ry ]
Mes g 9,52%
Sogmentc  Subsegmen.| 201506 2ms07| amses| amses| s . -
NEGOCIDS ALTOVALOR| 196%| 279%| 338%| 13| 159 . .
MEDIOVALO Gi%| Teem| e7em| szew| s7ew . .
RESIDENCIAL MASIVO mas| :am| zome| zams| woasw . -
masvo RE| E305%| saso| eorme| eaow| saaew . -
PLATING o2i%| 077|050 o4 , -
SERTEL  SERTEL oazs| oazs|  oasw 1 -
0 0.34% 0
1 3% 456
, . . .
% DE RECIBOS REZAGADOS DISTRIBUIDOS POR PROVEEDOR - MOVIL = e HiE
3 0% -H.160
Mes ! Tipo Clcko
4 12% 2404
21507 201508 1545 201510
5 0% 65
womorePro.| 05| 15| oz o) as| s es| s8] =] e ss|  m )
.5 03% 2445
PITS 15.91% [ 15.26% [ 16.51% | 14.42% | 16,003 | 15,000 [ 15020 | 1epmm [ 1297 | 12.30m |13 mon [ 1350
SMP 11,59% | 10.92% | 10.00% | 13.27% | 10.80% | 11.50% | o3o% | oeem| soon] eain| eaon| sam
URBAND | 72.50% | 72.82% | 73.00% | 72,31% | 73.13% | 73.02% | 75.68% | 75.60% | 7.04% | 72.69% | 77.65% | 7m.00%

Figura: Dashboard panel de control de recibos rezagados a nivel Lima -
Provincia
Fuente: Los autores
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En el siguiente informe se visualiza el dashboard panel de control
recibos rezagados Lima - Provincia, en este informe podemos detallar
cual es el porcentaje de recibos reiterados por ciclo y por cliente detallado
por mes y afio. Ademas se puede establecer el porcentaje de recibos
reiterados por proveedor con el tipo de producto movil y la anticipacion de
entrega de recibos reiterados que hubo en el mes de octubre. Esto se

realiz6 con la herramienta Tableau como muestra la figura.

Jelefonica

PANEL DE CONTROL REITERADOS LIMA - PROVINCIA

% DE RECIBOS REFAGADOS REITERADOS POR CICLO

Afio 1 Mes
M3
Tipo Producta Tipo Clcko 201506 | H015 201508 201509 201510
ANTICIPACION DE ENTREGA REITERADOS
CABLE 14 1.18% 2,78% 2,15% 2.24% EIT% 2015-10
FLIA o 5.81% 2% 6.50% B.AD% 6.24% -
18 0.49% 6% 1.53% 1.02% 0,28% ® EI&EE:::
MOVIL s A0.64% 41.21% A0,46% 39.58% 35.06% Mas Diferencla Dd| Reltarada Ju.. PQ
15 IEI% | 3246% | 2973% | 203%| 35T% s i 00T .
3 pa $ns 7
n 15| 2% | 19em | tmaew| 1aeT ! 0.26% .z
10 11,56% 2726370
g 11,70% 247274
% DE RECIBOS REZAGADOS REITERADOS POR CLIENTE . tim asemres
Mas 7 10,76% 2402372
Segmento Sub segmen..| 201506 2015407 201508 201503| 201510 B B.75% 1432188
NEGOCIOS  ALTOVALOR 1.08% 3.30% 3.40% 231% 243% 5 T.10% 08.320
MEDIC VALD. Ed2% T.E1% 5.90% E.S5% 1% 4 i7,15% 1,600,382
RESIDEMCIAL MASNO 2364% | 22MM% | 2496% | 2350%| 2295% 3 9.12% £30.736
MASNC RE.| 6757%( 6640%| 6636%| G743%| G68E63% i 5.40% 38.692
PLATING D.40% 20% 0,15% 0,15% 0.27% 4.41% 17918
SERTEL SERTEL 0,02% 01% 0,00% 0
2 011% -2.136
-3 0,009 11.160
s -4 0,06% -2.404
% DE RECIBOS REZAGADOS REITERADOS DISTRIBUIDOS POR PROVEEDOR - MOVIL B — .
Mas | Tipo Clolo £ 0,03% 7 448

2015407 2015408 201503 201510
Nombre Pro.. [ 18 23 ] 13 23 s 13 23 i3 15 23
PITS 13.67% | 15,94% | 16,17% [ 13,91% | 15,60% | 14,90% | 16.,28% | 12,59% | 12,20% | 12,06% | 15,18% | 15.01%
SMP 12,24% | 11,67% | 10,67% | 14.78% | 10,50% | 12,70% | 9,59% | 10.B9% | 946% | 7.10%%| 610% | 9,63%
URBAND T4,08% | 72,3%% | 71,16% | 71,21% | 73,61% | 72,40% | 74,02% | 76,53% | 78,32% | BD,75% | T6,72% [ 75,26%

Figura: Dashboard panel de control de recibos reiterados a nivel Lima -

Fuente: Los autores

Provincia
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ANEXO 10

MODELO DE ENCUESTA REALIZADA PARA EL PROYECTO
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ANEXO 10

MODELO DE ENCUESTA REALIZADA PARA EL PROYECTO

Tabla. Modelo de Encuesta a la jefa del area de distribucion.

PREGUNTAS

¢Con la implementacion del Data Mart en el area, disminuy6 el tiempo actual para
la generacion de informes de recibos distribuidos?
O Si

) No

¢Con la implementacion del Data Mart en el area, disminuyo la cantidad de carga
de trabajo y el uso de repositorios de informacion como Excel para la generacion de
los informes?

O Si

) No

¢La utilizacion de la herramienta Bl tableau para visualizacion de los dashbord de
informes finales mejord la toma de decisiones en el area con respecto a los recibos
distribuidos?

O Si

) No

¢ Cree usted que la implementacién del Data Mart se contribuyé a mejorar la calidad
del trabajo con respecto a las labores actuales?
O Si

o) No

¢,Cree usted que la implementacion del Data Mart en el area de distribucion ha
generado una ventaja competitiva a la empresa?
¢} Si

o) No

Fuente: Los autores
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Tabla. Modelo de Encuesta para el empleado del &rea de distribucion.

¢,Con la implementacion del Data Mart, cree usted que disminuyé el tiempo de
trabajo para realizar los informes finales sobre los recibos distribuidos a nivel

nacional?
o) Si
) No

¢La Implementacion del Data Mart en el &rea de distribucién, permitié mejorar el
desarrollo de su trabajo mejorando el dinamismo y brindando herramientas que
lo apoyen en sus labores?

O Si

) No

¢,Cree usted que la implementacién del Data Mart y el uso de TABLEAU como
herramienta de apoyo Bl ayud6 a mejorar la calidad del servicio de distribucion
de recibos de clientes postpago?

o Si, mucho
o) Si, regular
O Si, poco
o No

Fuente: Los autores

Seguidamente, se muestran ejemplos de las encuestas
desarrolladas tanto por la jefa como por los trabajadores de area
de distribucién de la empresa Telefonica del Peru.

Tabla. Encuesta resuelta por la jefa del area de distribucion.

¢Con la implementacién del Data Mart en el area, disminuy6 el tiempo actual

para la generacién de informes de recibos distribuidos?
o Si

) No
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¢Con la implementacién del Data Mart en el area, disminuyo la cantidad de
carga de trabajo y el uso de repositorios de informacién como Excel para la
generacion de los informes?

® Si

) No

¢La utilizacion de la herramienta Bl tableau para visualizacion de los dashbord de
informes finales mejord la toma de decisiones en el area con respecto a los
recibos distribuidos?

o Si

) No

¢,Cree usted que la implementacién del Data Mart se contribuydé a mejorar la
calidad del trabajo con respecto a las labores actuales?
o Si

) No

¢ Cree usted que la implementacion del Data Mart en el area de distribucion
ha generado una ventaja competitiva a la empresa?
o Si

) No

Fuente: Los autores

Tabla. Encuesta resuelta por los empleados del area de distribucion.

PREGUNTAS

¢,Con la implementacion del Data Mart, cree usted que disminuyé el tiempo
de trabajo para realizar los informes finales sobre los recibos distribuidos a
nivel nacional? ¢ En qué porcentaje?

o Si

) No

¢La Implementacion del Data Mart en el area de distribucion, permiti6 mejorar
el desarrollo de su trabajo mejorando el dinamismo y brindando herramientas
gue lo apoyen en sus labores?

o Si
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) No

¢Cree usted que la implementacién del Data Mart y el uso de TABLEAU
como herramienta de apoyo Bl ayud6 a mejorar la calidad del servicio de

distribucion de recibos de clientes postpago?

o Si, mucho
o) Si, regular
o) Si, poco

@) No

Fuente: Los autores
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ANEXO 11
PLAN DE PRUEBAS
1 Introduccidn
1.1 Proposito
El presente documento describe el Plan de pruebas para la
implementacion del Data Mart para el area de distribucion. En concreto define
los siguientes objetivos especificos para la implementacion del Data Mart

propuesto por el proyecto:

¢ Identificar los elementos y estrategia que se va a seguir en el proceso de
prueba.

e I|dentificar los Recursos Humanos, Hardware y Software necesarios para
llevar a cabo el proceso de prueba, Ademas de identificar los roles de

cada integrante del proyecto.
¢ l|dentificar los métodos necesarios que nos ayudaran a elegir las mejores

herramientas de apoyo alineadas al desarrollo del sistema.

e Realizar correctamente el ciclo del proceso ETL para que se ejecute sin
problemas, consolidando la informacion a registrar en el Data Mart.

e Procesar los cubos OLAP y ETL periédicamente, programado (Diario
4am).

e Realizar Backup del Modelo DataMart, guardando una copia de respaldo
para no perder la informacion de cada dia.

e Elaborar informes y Paneles de control de prueba a través del sistema
de apoyo Bl Tableau.

e Publicar el cubo OLAP vy libros de trabajo hacia el servidor Tableau.

1.2 Ambito
Este Plan de Pruebas describe las pruebas de unidad, integracién,
validacion y del sistema que se aplicaran en la implementacién del Data Mart

propuesto para el area de distribucion de la empresa telefonica del Pera.
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2 Requerimientos de la pruebas
La lista que proporcionamos en esta seccion identifica los elementos de
pruebas que se realizaran para verificar el correcto funcionamiento del Data

Mart realizado para el area de distribucion, estos son:

e Pruebas unitarias
v" Verificar el funcionamiento del Data Mart, si es que este sistema
no tiene problemas en su ejecucion.
v' Verificar que el sistema reduzca los problemas y tiempos
dedicados en la integracion del sistema.
v' Probar o depurar un moédulo del Data Mart sin necesidad de
disponer del sistema terminado.

e Pruebas de integridad

v' Verificar que el Proceso ETL se pueda ejecutar correctamente
sin tener ningun error en su funcionamiento.

v' Verificar que las alertas del proceso de ETL del Data Mart nos
muestren alguan error en la ejecucion del sistema.

v" Verificar que el proceso de Backup del Data Mart guarde una
copia de respaldo diario para no perder informacién
indispensable del é&rea de distribucion sobre los recibos
distribuidos.

v' Verificar la correcta conexién del cubo del Data Mart vy la
herramienta Bl TABLEAU Server para la publicacion de los
dashboard (ellas informes, gréficos y paneles de control) en la

nube.
e Pruebas de Validacion

v Validar que la informacién sea coherente y concisa antes y

después de la ejecucion del ETL.
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e Pruebas del sistema - funcionalidad del sistema Data Mart

v Validar que todo el ciclo del proceso ETL ejecute sin problemas
y asi quede registrada la informacion consolidada en el
DataMart.

v" Verificar que la informaciéon procesada en el Data Mart sea
coherente y alineada a su sistema ERP.

v Verificar que los job implementados en la BD ejecuten sin
problemas de acuerdo a lo programado (Diario 4am).

v" Comprobar que toda la informacion del cubo e informes
elaborados desde el servidor de produccion y escritorio sean

cargados a la nube sin problemas ni restricciones.

e Pruebas de sistema - funcionalidad herramienta de Bl TABLEAU
v" Verificar la correcta conexion hacia el cubo y partes funcionales
a través del sistema de apoyo Bl Tableau.
v' Validar que los informes creados y actualizados sean
publicados de la manera correcta, asi como también estos

pueda ser visto por cualquier usuario segun su rol.

3 Estrategia de prueba

En esta seccion presentamos el enfoque que vamos a utilizar para
probar el Data Mart. En la seccion anterior hemos descrito que pruebas se van
a realizar para verificar el funcionamiento del sistema, y en esta seccion se

define como se realizaran las pruebas.

3.1 Tipos de pruebas y técnicas
3.1.1 Pruebas Unitarias
Las pruebas unitarias verifican que cada proceso que compone el

proyecto del Data Mart funcione correctamente, ademas verifica que cada
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etapa cumpla con su objetivo independientemente del otro. A continuacion se

muestra la siguiente tabla de pruebas unitarias:

Tabla. Pruebas Unitarias

Objetivos de la prueba Comprobar el correcto
funcionamiento del sistema, esto
sirve para asegurar que cada uno
de las etapas del sistema funcione

correctamente.

Técnicas Comprobar que el proceso ETL
cumpla con todo el ciclo de registro
de informacion hacia el Modelo

dimensional.

Validar el correcto funcionamiento
de las alertas implementadas en el
ETL.

Comprobar el correcto
funcionamiento de Backup una vez

finalizada el proceso ETL.

Criterios de finalizacién Todas las pruebas planificadas se
han ejecutado. Todos los defectos

identificados se han considerado.

Consideraciones Ninguna.

Fuente: Los autores
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3.1.2 Pruebas de integridad

Las pruebas de integridad verifican que todas las etapas iniciando por la
ejecucion ETL, Cubo OLAP y la sincronizacion de la informacién consolidada a
través de la herramienta de Bl Tableau. A continuacion se muestra la siguiente

tabla de pruebas de integridad:

Tabla. Pruebas de integridad

Objetivos de la prueba Comprobar el correcto
funcionamiento del sistema, esto
sirve para asegurar que cada uno
de las etapas del sistema funcione

correctamente.

Técnicas Validar el proceso del ETL hasta la
interaccién de informacion a través
de la herramienta de apoyo
TABLEAU.

Criterios de finalizacion Todas las pruebas planificadas se
han ejecutado correctamente. Las
incidencias identificadas se

corrigieron en esta prueba.

Consideraciones Ninguna.

Fuente: Los autores

3.1.3 Pruebas de Validacion

Las pruebas de validacion verifican que la informacion almacenada en el
Data Mart sea coherente y concisa ya que de estos se generan los informes
para el usuario final, ademas verifica que cada etapa cumpla con su objetivo
independientemente del otro. A continuacion se muestra la siguiente tabla de

pruebas de validacion:
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Tabla. Pruebas de Validacion

Objetivos de la prueba Comprobar que la informacién
almacenada en el Data Mart sea
coherente al proceso del negocio

del area.

Técnicas Validar que la informacion sea
coherente y concisa antes Yy
después de la ejecucion del ETL.

Criterios de finalizacion Todas las pruebas planificadas se
han ejecutado. Todos los defectos

identificados se han considerado.

Consideraciones Ninguna.

Fuente: Los autores
3.1.4 Pruebas del Sistema - Funcionalidad del Data Mart
Las pruebas de funcionalidad del Data Mart verifican correcto
funcionamiento de cada etapa para el registro y almacenamiento de la
informacion. A continuacion se muestra la siguiente tabla de pruebas de

funcionalidad:

Tabla. Pruebas de funcionalidad del Data Mart

Objetivos de la prueba Comprobar el correcto
funcionamiento del sistema en
todas sus etapas para el desarrollo
del Data Mart.

Técnicas Comprobar que el cubo ejecute el
proceso de carga de informacién

extraida del modelo dimensional.

Comprobar la correcta conexién del
cubo y la herramienta de apoyo Bl
TABLEAU.
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Criterios de finalizacion

Todas las pruebas planificadas se
han ejecutado correctamente. Las
Incidencias identificadas se

corrigieron en esta prueba.

Consideraciones

Ninguna

Fuente: Los autores

3.1.5 Pruebas del sistema - Funcionalidad herramienta de Bl TABLEAU

Las pruebas de funcionalidad de la herramienta de Bl tableau verifican el
correcto funcionamiento del sistema y la interaccion dinamica de cada
requerimiento del usuario. A continuacidbn se muestra la siguiente tabla de

pruebas de funcionalidad:

Tabla. Pruebas de funcionalidad herramienta de Bl TABLEAU

Objetivos de la prueba

Comprobar el correcto
funcionamiento de la herramienta
de Bl TABLEAU.

Técnicas

Validar las funciones de
herramienta TABLEAU que
garantice la correcta elaboracién de
informes, gréficos y dashboard

requeridas.

Comprobar que la informacién del
cubo pueda ser publicada en la
nube a través de la herramienta de
TABLEAU.

Comprobar que las hojas de trabajo
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puedan ser publicadas en la nube a
través de la herramienta de
TABLEAU.

Comprobar que los informes
cargados en la nube puedan ser

editados.

Validar la creacion y asignaciéon de
los tipos de roles para cada

usuarios.

Criterios de finalizacién Todas las pruebas planificadas se
han ejecutado correctamente. Las
incidencias identificadas se

corrigieron en esta prueba.

Consideraciones Ninguna.

Fuente: Los autores

3.2 Herramientas

Las siguientes herramientas se usaran para llevar a cabo el proceso de

prueba:
Tabla: Herramientas
Tipo de Prueba Herramienta

Gestién del proyecto Microsoft Project

Herramienta DBMS SQL Server 2012
Funcionales Windows Server 2008R2
Rendimiento Servidor de Test

Interfaz de usuario Tableau

Fuente: Los autores
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4 Recursos

En esta seccion describimos los recursos necesarios para realizar el

proceso de prueba, sus principales responsabilidades y caracteristicas.

4.1 Recursos hardware

Tabla. Recursos hardware

Recurso Cantidad Nombre y Tipo
PC — Servidor 1 Disefio de las pruebas
de Test
PC — Servidor 1 Ejecucion de las pruebas
de Produccion

Fuente: Elaboracion de autores

4.2 Recursos software

Tabla. Recursos software

Nombre del elemento software Tipo y otras notas
SQL Server Desarrollo del proyecto
Microsoft Project Gestion del proyecto
SQL Server 2012 Herramienta DBMS
Windows Server 2008R2 Funcionales
Servidor de Test Rendimiento
Tableau Interfaz de usuario

Fuente: Los autores

4.3 Herramientas de soporte
Ninguna.
4.4 Recursos humanos

Tabla: Recursos humanos

RECURSOS HUMANOS

Rol Minimos recursos | Responsabilidades especificas o
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recomendados

comentarios

Gestor de prueba 1 Proporcionar una gestion
adecuada. Responsabilidades:

= Proporcionar una direccion
técnica.

= Adquirir los recursos
apropiados.

» |Informar de la gestion del
sistema.

» Realizar informes sobre la
gestibon realizada en el
sistema.

Disefiador de 2 Identificar, priorizar e
prueba implementar los casos de
prueba.

Responsabilidades: -

= Generar el Plan de pruebas.

= Disefar los Casos de prueba.

» Evaluar el esfuerzo de las
pruebas.

» Evaluar los resultados de las
pruebas.

Tester (Usuario) 6 Ejecutar las pruebas.

Responsabilidades:

= Ejecutar pruebas.

= Recuperar los errores.

= Documentar los defectos.

= Evaluar la solucién de los

errores de las pruebas.

Fuente: Elaboracion de autores
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5 Actividades de prueba

Las actividades del proceso de prueba para este sistema de software

son:
Tabla. Actividades de prueba
Actividad Esfuerzo Fecha de Fecha de

comienzo finalizaciéon
Planificacion de la prueba y 4 28/09/2015 | 01/10/2015
Disefio de la prueba
Implementacién de la prueba 4 02/10/2015 | 05/10/2015
Ejecucion de la prueba 06/10/2015 | 08/10/2015
Evaluacion de la prueba 3 09/10/2015 | 11/10/2015

6 Resultados de las pruebas

Del proceso de prueba se obtienen las siguientes etapas de desarrollo

de sistema:

Fuente: Los autores

Tabla. Resultados de las pruebas

Documento de Desarrollador Revision Fecha
desarrollo de software
Plan de prueba Espinoza Ray Anselmo 01/10/2015
Miguel
Casos de prueba Espinoza Ray Anselmo 05/10/2015
Miguel
Informe de evaluacion de | Anselmo Miguel | Silvana Luque 08/10/2015
pruebas Espinoza Ray Sergio
Savatillos
Modelo de prueba Anselmo Miguel | Personal de 11/10/2015
Espinoza Ray Telefonica

Fuente: Los autores
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ANEXO 12
CAPACITACION FUNCIONAL

ACTA DE CAPACITACION

7. . FUNCIONAL Version: 1.0 ]
elefonica P
146

TDP — DATAMART & TABLEAU Fecha:
26/10/2015
Inicio — Introduccion Tableau como herramienta estratégica

= Conexion a los datos y caracteristicas avanzadas
= MenuUs y barra de herramientas

* Ventanas de datos

» Hojas y Paneles de Trabajo

» Uniones y preparacion de datos

Interfaz = Creacién de informes/vistas

= Calculo de tablas rapidos

» Opcidén Gréficos - Mostrarme

* Filtros de datos

» Lineas de tendencia

= Dashboard

* Modos de distribucion

Distribucion » Jerarquias

= Dimensiones y medidas

* Manipulacion de informaciéon con MDX

= Célculos de tipo numero

Célculos = Célculos de tipo ldgico

= Célculos de tipo Date

» Célculos de tipo String

»= Creacion de Dashboard

= Dashboard Layouts y Formato

» Interactividad de dashboard mediante acciones
= Ordenamiento y agrupacion de datos

» Tipos de Filtro

= Parametros

= Formatos por hoja de trabajo

» Lineas de tendencia y referencia

= Exportar hojas de trabajo a imagenes y PDF
Publicacion = Abrir archivos de libros de trabajo: Desktop
= Publicacién de trabajos y fuente de datos

= Publicacién en Tableau server

= Navegar por la aplicacion Tableau Mobile

= Autorizacion y permisos

= Upgrating Tableau Server

Analitica Visual

Tableau Server
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Participantes:

USUARIO

CARGO

EMPRESA

Silvana Luque L

Jefe del area

Telefonica del Peru SAC

Sergio Savatillos M

Lider del Proyecto

Telefénica del Peru SAC

Susana Guianella O

Analista de Sistemas

Telefonica del Peru SAC

Eduardo Ortiz M

Analista de Sistemas

Telefénica del Peru SAC

Carmen Zelada J

Analista de Sistemas

Telefonica del Peru SAC

Jacqueline Villacorta P

Ejecutivo de Distribucion

Telefonica del Peru SAC

Oscar Espejo T

DBA

Telefénica del Peru SAC

Modelamiento
Dimensional

CAPACITACION TECNICA

Fuentes de Datos
Arquitectura Tecnoldgica

Relacion y Update Dimensional

ETL

Imput - Output Fuente de Datos (transaccional -

Dimensional)

Uso de Paquetes y componentes SSIS

Tareas programadas
Uso de Contenedores
Alarmas

Backup

Ejecucion e interpretacion de resultados

Programacion de Jobs

Cubos OLAP

Imput Modelo Dimensional

Jerarquias y Upgrate Dimension

Uso y calculos KPlI's
Programaciéon MDX

Compilacién Cubos OLAP

Muestra de informacion a través del browser

Programacion de Jobs OLAP

Tableau

Configuracién de la Fuente de Datos Analysis Services
Cambio de privilegios por usuario

Programacion MDX

Publicacion de trabajos y fuente de datos
Sincronizacion de la fuente de Datos segun lo configurado

Participantes:

USUARIO

CARGO

EMPRESA

Sergio Savatillos M

Lider del Proyecto

Telefénica del Peru SAC

Eduardo Ortiz M

Analista de Sistemas

Telefénica del Peru SAC

Jacqueline Villacorta P

Ejecutivo de Distribucion

Telefonica del Peru SAC

Oscar Espejo T

DBA

Telefénica del Peru SAC
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