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RESUMEN

Un Sistema de Informacion de Gestion de Tarjetas de Crédito basado en un Data Mart para la
explotacion de la informacion, nos permite consultar grandes volimenes de informacion sin
afectar el rendimiento operacional diario del banco. El uso de Inteligencia de Negocios como
herramienta Tecnoldgica, permitird a los supervisores y asesores comerciales poder tener un
acceso rapido y analisis oportuno de la informacion de solicitudes de tarjetas de crédito, asi
como también servira de apoyo en la toma de decisiones para los ejecutivos comerciales, en

la gestion de tarjetas de crédito.

Palabras Claves: Sistema de informacion, Tarjeta de Crédito, Data Mart, Inteligencia de

Negocios.
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ABSTRACT

An Information System of Credit Card Management using Data Mart for the use of
information allows us to query large volumes of information without affecting the operational
performance of the bank daily. Using Business Intelligence Technology as a tool, will allow
supervisors and business advisers to have a quick access and timely analysis of information
from credit card request and will also support decision making for business executives, in the

management of credit cards.
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INTRODUCCION

En los ultimos afios, el sector retail en el Peru se ha masificado. Banco Ripley es fiel reflejo

de esta afirmacidn.

Ante la evidente expansion de las tiendas por departamento, Ripley necesita mejorar sus
procesos en cuanto al seguimiento de su cartera de clientes con el fin de fidelizarlo y
mediante estrategias de segmentacion de clientes, ofrecerle nuevos productos que mejoren su

calidad de vida.

La necesidad de Ripley de mejorar sus procesos, obedece a la problematica actual, la cual es
que el area comercial del Banco, poder hacer el seguimiento y posterior analisis de esta
informacion de solicitudes de clientes, no cuenta con un sistema de informacién que los
apoye, debido a que tienen solo reportes manuales que toman mucho tiempo en recolectar

siendo estos propensos a posibles errores por la manipulacién manual de la informacion.

En la presente tesina, se implementara un sistema de informacion que ayude al 4rea comercial
a tener un acceso rapido y analisis oportuno de la informacion de solicitudes de tarjetas de
crédito de los clientes, asi como también tener un mejor apoyo en la toma de decisiones a

cargo de los ejecutivos comerciales, en la gestion de tarjetas de crédito.
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CAPITULOI PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

1.1.

Antecedentes

Los antecedentes de investigacion se han obtenido de los siguientes investigadores:

En la tesis de los ingenieros Yuli Rocio Arce Espinoza y Mayda Lizbeth Navarro

Ramirez titulada “Propuesta de Desarrollo de una solucion de Business Intelligence aplicada

al Area de ventas de una Empresa Retail” afio 2007, se ha llegado a las siguientes

conclusiones:

El tiempo de atencion a los requerimientos de informacion por parte de los ejecutivos que
toman decisiones se redujo considerablemente mediante la implementacién de un Data
Mart, trayendo como consecuencia un sintoma de satisfaccion por parte de los ejecutivos,
dado que tendrén un sistema integrado, sencillo, rapido y eficiente.

Otro de los beneficios de la implementacion de un Data Mart es el acceso interactivo e
inmediato a la informacion estratégica de un area del negocio, el comercial. Un Data Mart
produce informacion correcta para los gerentes y analistas de un area de negocios de una
empresa, estos usuarios pueden aprovecharlo para construir un rango de estrategias y
planes de la empresa, asi como también evaluar la eficiencia de la ejecucion del plan,
desde administrar mejor las relaciones con el cliente hasta modificar las estrategias de
comercializacion.

Si bien el disefio del Data Mart es correcto y aceptada por los usuarios, los reportes deben
ir actualizdndose de acuerdo a nuevos requerimientos de informacion por parte del
usuario.

Es fundamental permitir a largo plazo a los diferentes tipos de usuarios acceder mediante
la herramienta adoptada, a todos los datos del Data Mart (Data agrupada y data detallada)
ya que el valor afadido viene por una parte de los datos detallados y por otra parte, de la
capacidad del usuario para utilizar eficientemente las herramientas adaptadas a sus
necesidades.

Los problemas no terminan una vez finalizados e implementado el Data Mart, este es el
Sistema de apoyo a toma de decisiones del area comercial y su ciclo de vida esta

relacionado con la evolucion de la organizacion. La evolucion regular del nimero de
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usuarios y del tipo de accesos realizados necesita de constantes actualizaciones y

optimizaciones.

En la tesis de los Ingenieros Christian Andrés Andrade Herndndez y Veronica
Alexandra Valverde Vargas titulada “Desarrollo de un Data Mart para el Departamento
Financiero de la Empresa Multicines S.A.” afio 2007, observamos que un aspecto importante
en el desarrollo de Data Marts son los procesos de Extraccion, Transformacion y Carga de

datos (ETL), que deben garantizar la consistencia y no duplicidad de datos.

v' El Data Mart nos ofrece total disponibilidad de la informacidén, ya que permite la
generacion de reportes en cualquier parte del dia, sin afectar la performance del sistema
transaccional.

v El usuario de un Data Mart puede obtener por si solo la informacién que requiere, ya que
las herramientas nos permiten el hecho de que puedan generar dindmicamente sus

reportes.

En la tesis del Ingeniero Jaime Alexander Zambrano Alarcon, titulada “Analisis,
Disefio e Implementacién de un Data Mart para el Area de Mantenimiento y Logistica de una
Empresa de Transporte Publico de Pasajeros”, afio 2011, se menciona que el modelo
multidimensional para el disefio de un Data Mart logra abarcar las necesidades de
informacion identificadas y puede ser representado utilizando diagramas de facil comprension

que permitieron una correcta validacién del mismo.

En la tesis de los ingenieros Katherine Asucena Mayta Silva y Miguel Angel
Bohorquez Ruiz titulada “Elaboracién de un Data Mart Logistico para la Toma de Decisiones
de la Gerencia de Compras, Planeamiento y Control de la Producciéon de la Corporacion
Aceros Arequipa SA”, afio 2005 vemos que los reportes especializados que se generan
mediante un Data Mart tienen total confiabilidad, ya que la informaciéon esta totalmente
validada porque es de solo lectura, es de consulta y las celdas no son modificables como era

el caso de Excel.

12



1.2.  Definicion del Problema
Actualmente, el area comercial del Banco Ripley Pert cuenta con un sistema transaccional
que procesa la informacion de solicitudes y aprobacion de productos crediticios (Tarjetas de

Crédito).

Para hacer el seguimiento y posterior andlisis de esta informacidn, el area comercial no cuenta
con un sistema de informacion que los apoye, tienen solo reportes manuales que toman hasta
dos dias en recolectar y consolidar la informacion a nivel de todas las sucursales del banco,

la cual es propensa a posibles errores.

Ante la evidente expansion de las tiendas por departamento, Ripley necesita de un sistema de
informacion de gestion de tarjetas de crédito que sirva de apoyo al drea Comercial en la toma
de decisiones con respecto a la captacion de clientes, ofrecimiento de tarjetas de crédito y
ofertas a sus clientes para sus diferentes tiendas a nivel todo el Pert, en base a reportes

estadisticos y/o indicadores.

1.3. Objetivo General

Implementar un sistema de informacion de gestion de tarjetas de crédito que en base a un
Data Mart y Soluciones de Inteligencia de Negocios, brinde un acceso rapido y analisis
oportuno de la informacién de solicitudes de tarjetas de crédito, asi como también sirva de
apoyo en la toma de decisiones para los ejecutivos comerciales, en la gestion de tarjetas de

crédito.

1.4. Objetivos Especificos

e Identificar los requerimientos funcionales de los usuarios lideres del area comercial del
Banco.

e Analizar la viabilidad técnica de los requerimientos y el impacto de aplicaciéon de la
solucion en las operaciones transaccionales diarias del banco.

e Implementar un Data Mart para el Area Comercial del banco, a fin de centralizar la
informacion de todas las sucursales del banco.

e Programar cargas incrementales de informacion hacia el data mart mediante procesos
ETL, con el fin de que los usuarios del area comercial consulten informacion actualizada

de todas las sucursales del banco.
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e Automatizar los reportes manuales que actualmente utiliza el area comercial, mediante un

sistema de informacion que explote la informacion del Data Mart.
1.5.  Justificacion

Dentro del mundo global de la tecnologia de informacién se han comprobado los beneficios
en la toma de decisiones que proporciona la implementacion de un data mart junto a la

aplicacion de soluciones de inteligencia de negocios.

SAP BusinessObjects y Teradata nos presentan un caso de éxito a mencionar acerca
de la empresa Overstock.com®, una compaiia online (en linea) retail (ventas al por menor)
establecida en Salt Lake City, Utah; la cual emple6 una consolidacion de datos a través de la
implementacion de data mart y una estrategia de estandarizacion de inteligencia de negocios

(business intelligence) obteniendo beneficios muy importantes.

En el 2005, Overstock.com comenzo la consolidacion de los datos de las fuentes incluyendo
sus sitios Web, bases de datos y un sistema de ERP hacia un data warehouse empresarial

centralizado provisto por Teradata.

Entre los principales beneficios, Overstock.com se ha dado cuenta que los esfuerzos de
consolidacion de data marts son las habilidades para definir mejor clientes y transacciones,
revisar los resultados del negocio y obtener mejores tiempos de respuesta para consultas o

informes.

Cerca de 200 personas en Overstock.com usan activamente las herramientas de inteligencia
de negocios. Esto incluye a personas en el merchandising, el marketing, las finanzas y la
compra de departamentos. Alrededor de 100 personas, en su mayoria ejecutivos y directivos,
reciben regularmente informes generados por el software SAP BusinessObjects (herramienta

de inteligencia de negocios) a través de correo electronico.

El personal estd usando inteligencia de negocios para tomar decisiones sobre las campanas de
marketing, compras de productos, eliminacion de productos y para analizar patrones de

compra del cliente.

Teniendo como precedente el caso de éxito mencionado anteriormente, se ha desarrollado una
solucion basada en Data Mart e Inteligencia de Negocios para el Banco Ripley debido a la
necesidad del area comercial del banco de contar con un sistema de informacién que

centralice la informacion de solicitudes de tarjetas crédito en base a la implementacion de un
14



data mart. Una vez implementado el data mart, se ha determinado el uso de inteligencia de
negocios para analizar la informacion contenida en el data mart en base a reportes y/o
indicadores que arroje el sistema, que apoyaré en la creacion de estrategias de captacion de

clientes para el ofrecimiento de las tarjetas de crédito.

1.6. Propuesta

Se propone la implementacion de un Sistema de Informacién de Gestion de Tarjetas de
Crédito usando Data Mart y SAP BusinessObjects Enterprise XI 3.1 (Herramienta de
Inteligencia de Negocios), para el Area Comercial de Banco Ripley Perti, que cumpla con los
siguientes objetivos:

» Reducir sustancialmente los tiempos de acceso a la informacion de todas las
sucursales del banco, de dos dias a un minuto como maximo, sin afectar el
rendimiento de los sistemas transaccionales (operaciones diarias del banco), cuya
informacion es altamente concurrente.

» Que sirva como apoyo a la toma de decisiones con respecto al ofrecimiento de tarjetas

de crédito y/o ofertas a sus clientes actuales y clientes potenciales.
1.7. Organizacion de la Tesina

La presente tesina se ha organizado por capitulos, donde en el capitulo I se presenta el

planteamiento metodoldgico, con la definicion del problema y los objetivos trazados.

En el capitulo II veremos los conceptos, teorias, metodologias, y herramientas necesarias para
sentar las bases para implantar una solucion de Data Mart basado en herramientas de

Inteligencia de Negocios.

En el capitulo III se presenta una descripcion de los casos de éxito que ha tenido la
implementacion de las soluciones de Data Mart, usando herramientas de Inteligencia de

Negocios en diferentes empresas.

En el capitulo IV, se presenta la implementacion de la solucion para resolver el problema
planteado en la seccién 1.2. Se aplico la metodologia de Kimball en la implementacion del

Data Mart y la metodologia Agile BI para la implementacion de los reportes de gestion.

Finalmente en el capitulo V se enuncian las conclusiones y recomendaciones producto del

presente trabajo.
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CAPITULO II MARCO REFERENCIAL

2.1. Sistema de Informacion

En [Fernandez, 2006] se define a un sistema como un conjunto de componentes que
interactiian entre si para lograr un objetivo comun.
Ademas, Viceng Fernandez indica que en la actualidad, la expresion sistema de informacion
se utiliza de forma comun y habitual en las organizaciones; sin embargo, existen tantas
definiciones y matices para ella como escuelas o autores del tema. Aun asi, y basandonos en
la definicién dada de sistema, se podria realizar una primera aproximacion definiéndola como
un conjunto de componentes que interactian entre si para lograr un objetivo comun: satisface

las necesidades de informacion de una organizacion.

2.2. Data Mart

2.2.1. Definicion de Data Mart

En [Curto+, 2010], se indica que un data mart es un subconjunto de los datos del data
warehouse cuyo objetivo es responder a un determinado analisis, funcidén o necesidad, con
una poblacién de usuarios especifica. Al igual que en un data warehouse, los datos estan
estructurados en modelos de estrella o copo de nieve, y un data mart puede ser dependiente o
independiente de un data warehouse. Por ejemplo, un posible uso seria para la mineria de
datos o para la informacion de marketing. El data mart estd pensado para cubrir las
necesidades de un grupo de trabajo o de un determinado departamento dentro de la
organizacion.

Ademas Josep Curto Diaz menciona que un data warehouse es un repositorio de datos que
proporciona una vision global, comin e integrada de los datos de la organizacion —
independientemente de coOmo se vayan a utilizar posteriormente por los consumidores o
usuarios-, con las propiedades siguientes: estable, coherente, fiable y con informacion

historica.

En [Kimball+, 2002] se indica que un data mart presenta los datos de un unico
proceso de negocio. Estos procesos de negocios cruzan los limites de las funciones de la
organizacion. Todos los data marts deben ser construidos usando dimensiones comunes y

hechos.
16



En [Oraclel, 2012], se indica que un data mart es una forma simple de un almacén de
datos que se centra en un solo tema (o area funcional), tales como ventas, finanzas, o
Marketing. Data Marts son frecuentemente construidos y controlados por un solo
departamento dentro de una organizacion. Teniendo en cuenta su sola materia en el enfoque,
los data marts por lo general obtienen datos de s6lo unas pocas fuentes. Las fuentes pueden
ser sistemas operacionales internos, una central de almacenamiento de datos o de datos

externos.

2.2.2. Metodologia de Diseiio e Implementacion de Data Mart o Data Warehouse

2.2.2.1. Metodologia de Arquitectura Multidimensional

A continuacion se describird la metodologia multidimensional de Ralph Kimball mencionada

en [Mundy+, 2006/, a mas detalle.

Esta metodologia se basa en lo que Kimball denomina Ciclo de Vida

Dimensional del Negocio (Business Dimensional Lifecycle). Este ciclo de vida del proyecto

de data warehouse, esta basado en cuatro principios basicos:

e Centrarse en el negocio: Hay que concentrarse en la identificacion de los requerimientos
del negocio y su valor asociado, y usar estos esfuerzos para desarrollar relaciones sélidas
con el negocio, agudizando el analisis del mismo y la competencia consultiva de los
implementadores.

e Construir una infraestructura de informacioén adecuada: Disefiar una base de informacion
unica, integrada, facil de usar, de alto rendimiento donde se reflejara la amplia gama de
requerimientos de negocio identificados en la empresa.

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

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

capacitacion, soporte, sitio web y documentacion.
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La construccion de una solucion de DW/BI (Data warehouse/Business Intelligence) es
sumamente compleja, y Kimball nos propone una metodologia que nos ayuda a simplificar

esa complejidad. Las tareas de esta metodologia (ciclo de vida) se muestran en la figura 1.

Seleccion de
Productos e
Implementacion

Disefio De La
arquitectura
técnica

Crecimiento

Disefio e

N Definicién de .
Planificacion - Modelado e Implementacion =
del Proyecto Requineg:fcqéos del [ty Disefio Fisico el Subsist Implementacion

de ETL

Desarrolio de
aplicaciones de
Bl

Especificacion
de aplicaciones
de BI

Mantenimiento

> Administracion del Proyecto de DW/BI

Figura 1: Tareas de la metodologia de Kimball, denominada Business Dimensional Lifecycle
[Mundy+, 2006]

A continuacion describiremos cada una de las tareas:

2.2.2.1.1. Planificacion
En este proceso se determina el propdsito del proyecto de DW/BI, sus objetivos especificos y
el alcance del mismo, los principales riesgos y una aproximacion inicial a las necesidades de

informacion.

En la visioén de programas y proyectos de Kimball, Proyecto, se refiere a una iteracion simple

del KLC (Kimball Life Cycle), desde el lanzamiento hasta el despliegue.

Esta tarea incluye las siguientes acciones tipicas de un plan de proyecto:
e Definir el alcance (entender los requerimientos del negocio).

e Identificar las tareas

e Programar las tareas

¢ Planificar el uso de los recursos.

e Asignar la carga de trabajo a los recursos

e FElaboracion de un documento final que representa un plan del proyecto.
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Ademas en esta parte definimos como realizar la administracién o gestion de esta subfase que
es todo un proyecto en si mismo, con las siguientes actividades:

e Monitoreo del estado de los procesos y actividades.

e Rastreo de problemas.

e Desarrollo de un plan de comunicacion comprensiva que direccione la empresa y las areas

de TI.

2.2.2.1.2. Anadlisis de requerimientos:

La definicion de los requerimientos es en gran medida un proceso de entrevistar al personal
de negocio y técnico, pero siempre conviene tener un poco de preparacion previa. Se debe
aprender tanto como se pueda sobre el negocio, los competidores, la industria y los clientes
del mismo. Hay que leer todos los informes posibles de la organizacion; rastrear los
documentos de estrategia interna; entrevistar a los empleados, analizar lo que se dice en la
prensa acerca de la organizacion, la competencia y la industria. Se deben conocer los

términos y la terminologia del negocio.

Parte del proceso de preparacion es averiguar a quién se debe realmente entrevistar. Esto
normalmente implica examinar cuidadosamente el organigrama de la organizacion. Hay
basicamente cuatro grupos de personas con las que hablar desde el principio: el directivo
responsable de tomar las decisiones estratégicas; los administradores intermedios y de
negocio responsables de explorar alternativas estratégicas y aplicar decisiones; personal de
sistemas, si existen, la gente que realmente sabe qué tipos de problemas informaticos y de

datos existen; y por ultimo, la gente que se necesita entrevistar por razones politicas.

A partir de las entrevistas, podemos identificar temas analiticos y procesos de negocio. Los

temas analiticos agrupan requerimientos comunes en un tema comun (ver tabla 1).

19



Tema Analisis o Proceso de Comentarios
Analitico requerimiento | negocio de

inferido o soporte

pedido
Planificacidn Analisis Ordenes de Por cliente,

de ventas

historico de
ordenes de
revendedores

compras

por pais, por
regiéon de
ventas

Proyeccidon de
ventas

Ordenes de
compras

La proyeccion
€S un proceso
de negocio
que usa las
ordenes como
entradas

Por otra parte, a partir del andlisis se puede construir una herramienta de la metodologia

Tabla 1: Temas analiticos [/Mundy+, 2006]

denominada matriz de procesos/dimensiones (Bus Matrix en inglés).

Una dimension es una forma o vista o criterio por medio de cual se pueden sumarizar, cruzar

o cortar datos numéricos a analizar, datos que se denominan medidas (measures en inglés).

Esta matriz tiene en sus filas los procesos de negocios identificados, y en las columnas, las

dimensiones identificadas.

Un ejemplo de esta matriz se puede observar en la tabla 2. Cada X en la interseccion de las

filas y columnas significa que en el proceso de negocio de la fila seleccionada se identifican

las dimensiones propuestas.

Dimensiones
Proceso |Tiempo |Prod |Emplead | Clientes Geograf | Import
de ucto |os (Revendedor | ia de es
Negocio es) ventas
Proyecci | X X X X X X
6n de
ventas
Compras | X X X X X X
Control | X X X X X
de
llamadas

Tabla 2: Matriz de procesos/dimensiones (Bus Matrix) /Mundy+, 2006]

Finalmente se busca priorizar los requerimientos o procesos de negocios mas criticos.
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2.2.2.1.3. Modelado Dimensional

La creacion de un modelo dimensional es un proceso dinamico y altamente

esquema general se puede ver en la figura 2.

iterativo. Un

Eeﬁniciﬁn de Reguerimientos: Broceso de Modelado
= DNooumenta de Requermientos Dimensional (Kimball)
|s Resumen de entrevistas

i Maliz de procesosidimensiones inicial
5 (bus matri)

A

-

Fases Puntos de control y Entregables

Freparacion
o

L J
s
S~ [ esién de diseno Del S
Modeio Dimensional de —= : Ve .
et Tl Modcle do dates inicial do alie nivel
A)
&
Lista de Atribwios (B)
Lisla de purnlus o sunsidesa (T
@ ~ Control:
Diiagrane de labls de beclos (6
na?dr:?gnn?:;ﬂ:r::‘:ﬁ ———= [efinicion de campos de medids(E a Bl
Niagrama de tahia de dimenzinnas (Fj
A Descricpion de atribuios de las
lterarProba dimensiones (S a Bk
T Lista de puntos a considerar actualizada
"Fgﬁ". T,
V2 Revision y Validacion deh
madelo dimersionak Control:
s Slstemas Informaddn Decumentos del modele actualizados
& Lsuaros principales Lista de puntos a considerar
= (ifras personas del actualizada
negocio
L ¥
a1
) - 4 1
- Entregabiles finales
lteracién final de dizefio Documentos finales del modelo
A COEF.G)

i\_‘ \

: 2

Figura 2: Diagrama de flujo del proceso dimensional de Kimball /Mundy+, 2006]

El proceso de disefio comienza con un modelo dimensional de alto nivel obtenido a partir de

los procesos priorizados de la matriz descrita en el punto anterior.
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El proceso iterativo consiste en:

2.2.2.1.3.1. Elegir el proceso de negocio

El primer paso es elegir el area a modelar. Esta es una decision de la direccion, y depende
fundamentalmente del analisis de requerimientos y de los temas analiticos anotados en la
etapa anterior.

2.2.2.1.3.2. Establecer el nivel de granularidad

La granularidad significa especificar el nivel de detalle. La eleccion de la granularidad
depende de los requerimientos del negocio y lo que es posible a partir de los datos actuales.
La sugerencia general es comenzar a disefiar el DW al mayor nivel de detalle posible, ya que
se podria luego realizar agrupamientos al nivel deseado. En caso contrario no seria posible
abrir (drill-down) las sumarizaciones en caso de que el nivel de detalle no lo permita.
2.2.2.1.3.3. Elegir las dimensiones

Las dimensiones surgen naturalmente de las discusiones del equipo, y facilitadas por la
eleccion del nivel de granularidad y de la matriz de procesos/dimensiones. Las tablas de
dimensiones tienen un conjunto de atributos (generalmente textuales) que brindan una
perspectiva o forma de analisis sobre una medida en una tabla hechos.

Una forma de identificar las tablas de dimensiones es que sus atributos son posibles
candidatos para ser encabezado en los informes, tablas pivot, cubos, o cualquier forma de
visualizacion, unidimensional o multidimensional.

2.2.2.1.3.4. Identificar las tablas de hechos y medidas

El ultimo paso consiste en identificar las medidas que surgen de los procesos de negocios.
Una medida es un atributo (campo) de una tabla que se desea analizar, sumarizando o
agrupando sus datos, usando los criterios de corte conocidos como dimensiones. Las medidas
habitualmente se vinculan con el nivel de granularidad del punto 2.2.2.1.3.2., y se encuentran
en tablas que denominamos tablas de hechos (fact en inglés). Cada tabla de hechos tiene
como atributos una o mas medidas de un proceso organizacional, de acuerdo a los
requerimientos. Un registro contiene una medida expresada en nimeros, como ser cantidad,
tiempo, dinero, etc., sobre la cual se desea realizar una operacion de agregacion (promedio,
conteo, suma, etc.) en funcion de una o mas dimensiones. La granularidad es el nivel de

detalle que posee cada registro de una tabla de hechos.
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2.2.2.1.3.5. Modelo grdfico de alto nivel
Para concluir con el proceso dimensional inicial se realiza un grafico denominado modelo
dimensional de alto nivel (o grafico de burbujas, Bubble chart, en el léxico de Kimball),

como ilustra la figura 3.

Tempu /_ .

%

\

Q’k}n&d \‘ Producto

{
IPmmmm&E |— Ordenes | Provincias |

@ @
e

O
(o) )
\_/ S’ A 4

Figura 3: Ejemplo de Modelo final de alto nivel de la sesion inicial de disefio /Mundy—+,
2006]

2.2.2.1.3.6. Identificacion de atributos de dimensiones y tablas de hechos

La segunda parte de la sesion inicial de disefio consiste en completar cada tabla con una lista

de atributos bien formada. Una lista de este tipo se muestra en la figura 4. Esta lista o grilla se

forma colocando en las filas los atributos de la tabla, y en las columnas la siguiente

informacion:

e (aracteristicas relacionadas con la futura tabla dimensional del almacén de datos (targer),
por ejemplo tipo de datos, si es clave primaria, valores de ejemplo, etc.

e FEl origen de los datos (source, por lo general atributos de las tablas transaccionales).

e Reglas de conversion, transformacion y carga (ETL rules), que nos dicen como

transformar los datos de las tablas de origen a las del almacén de datos.
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Table Name: DimOrderinfo
Table Type Dimension
Yiew MName Order|info
Dmription Orderinfo is the "junk’ dimension that includes miscallaneous information about the Order transaction
Used in schemas  Orders
Generate script? Y
Targe /
Column Mame Deescription Datatype | Size | Key? [FKTo | MULLT | Default | Unknown | Example Values | SCD Source f
W-I.JE_. fMember Type System
Extenced Property? Y X Y Y i
Oireler niokey Surragate o mary key smallint P10 W] Al lLdd. 4 TP
BKSalesReasonlD Sales reason 10 from source smalfint M -1 W
SYSLEM
Channel Sales channel char & Uriknown | Reseller, intermet 1 A \
SalesRedson Reason for the sale, as reported by [varchar in Urknown 1 A (
the customer
SalesReasonType Type of sales reason <har 0 Unknown | Marketing, L L {
Promotion, Other
AuditKey What process [eaded this row? it FE Audit | -1 1 Derfved )
Dim I
[ Source
scn Solnr Source | Source Table | Sowce Field Sounce ETL Rules Comimsanis
vpe System Schema Mame Datatype
i v [ T Y Y Y Y
ETL Process Standard syrrooate key
AW Sales Saleskeason SakesfeasonlD [int Convert to char; lzft-pad with zeroWe need to insert a
R for recollar row. single row far Rosellar
\ 1AW Sales Saleskeason  |Derived Inteme!’ for real sales reasons,
‘Reselier’ for reseller row,
T Sales SakeaReasun  |Mane Va5 |Cueen | vaidsar, "Reseller’ us
( resalar row,
K 1 A Sales SalesReason ReasnnTupes rvarrhan M [Cronvert 1o varchar “Ressler for
reseber row
) 1 Doarived Pogulated by ETL system using
standard technigue

Figura 4: Lista de atributos /Mundy+, 2006]

2.2.2.1.3.7. Implementar el modelo dimensional detallado

Este proceso consiste simplemente en completar la informacién incompleta de los pasos
anteriores. El objetivo en general es identificar todos los atributos utiles y sus ubicaciones,
definiciones y reglas de negocios asociadas que especifican coémo se cargan estos datos. Para
este cometido se usa la misma planilla del punto anterior.

2.2.2.1.3.8. Prueba del modelo

Si el modelo ya estd estable, lo que se hace habitualmente es probarlo contra los
requerimientos del negocio. Haciendo la pregunta practica de ;Cémo podemos obtener esta
informacion en particular del modelo? Para las pruebas podemos usar disefios de reportes
estructurados, de usuarios actuales, disefios de cubos prospectivos, etc.

2.2.2.1.3.9. Revision y validacion del modelo

Un vez que tenemos confianza plena en el modelo, ingresamos en esta etapa final, lo cual
implica revisar el modelo con diferentes audiencias, cada una con diferentes conocimientos
técnicos y del negocio. En el area de sistemas deberian revisarlo los programadores y
analistas de los sistemas, y el DBA si existe. También deberia revisarse con usuarios y
personas del negocio que tengan mucho conocimiento de los procesos y que quizas no hayan

participado del disefio del modelo. Finalmente podemos hacer un documento que enuncie una
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serie de preguntas del negocio (tomadas a partir de los requerimientos), y las conteste por

medio del modelo.

2.2.2.1.3.10. Documentos finales

El producto final, son una serie de documentos (solo mencionamos los mas importantes), a

saber:

Modelo de datos inicial de alto nivel

Lista de atributos

Diagrama de tablas de hechos

Definicion de campos de medida

Diagrama de tablas de dimensiones
Descripcion de los atributos de las dimensiones

Matriz DW (o DW Bus Matrix) completa

2.2.2.1.4. Diseno Fisico

En esta parte, intentamos contestar las siguientes preguntas:

(Como puede determinar cuan grande sera el sistema de DW/BI?

(Cuales son los factores de uso que llevaran a una configuracion mas grande y mas
compleja?

(Como se debe configurar el sistema?

(Cuanta memoria y servidores se necesitan? ;Qué tipo de almacenamiento y
procesadores?

(Como instalar el software en los servidores de desarrollo, prueba y produccion?

(Qué necesitan instalar los diferentes miembros del equipo de DW/BI en sus estaciones
de trabajo?

(Como convertir el modelo de datos l6gico en un modelo de datos fisicos en la base de
datos relacional?

(Como conseguir un plan de indexacion inicial?

[ Debe usarse la particion en las tablas relacionales?

2.2.2.1.5. Diseiio del sistema de Extraccion, Transformacion y Carga (ETL).

El sistema de Extraccion, Transformacion y Carga (ETL) es la base sobre la cual se alimenta

el data warehouse. Si el sistema ETL se disefia adecuadamente, puede extraer los datos de los
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sistemas de origen de datos, aplicar diferentes reglas para aumentar la calidad y consistencia
de los mismos, consolidar la informacién proveniente de distintos sistemas, y finalmente
cargar (grabar) la informacion en el DW en un formato acorde para la utilizacion por parte de

las herramientas de analisis.

2.2.2.1.6 Especificacion y desarrollo de aplicaciones de Bl

Una parte fundamental de todo proyecto de DW/BI estd en proporcionarles a una gran
comunidad de usuarios una forma mas estructurada y por lo tanto, mas facil, de acceder al
almacén de datos.

Proporcionamos este acceso estructurado a través de lo que llamamos aplicaciones de
inteligencia de negocios (Business Intelligence Aplications).

Las aplicaciones de BI son la cara visible de la inteligencia de negocios: los informes y
aplicaciones de andlisis proporcionan informacion util a los usuarios. Las aplicaciones de BI
incluyen un amplio espectro de tipos de informes y herramientas de andlisis, que van desde
informes simples de formato fijo a sofisticadas aplicaciones analiticas que usan complejos
algoritmos e informacion del dominio.

Kimball divide a estas aplicaciones en dos categorias basadas en el nivel de sofisticacion, y
les llama informes estandar y aplicaciones analiticas.

2.2.2.1.6.1. Informes estandar

Los informes estandar son la base del espectro de aplicaciones de BI. Por lo general son
informes relativamente simples, de formato predefinido, y parametros de consulta fijos. En el
caso mas simple, son informes estaticos pre almacenado. Los informes estandar proporcionan
a los usuarios un conjunto basico de informacién acerca de lo que estd sucediendo en un area
determinada de la empresa. Este tipo de aplicaciones son el caballo de batalla de la BI de la
empresa.

Son informes que los usuarios usan dia a dia. La mayor parte de lo que piden las personas
durante el proceso de definicion de requisitos se clasificaria como informes estdndar. Por eso
es conveniente desarrollar un conjunto de informes estandar en el ciclo de vida del proyecto.
Algunos informes estandares tipicos podrian ser:

e Ventas del afio actual frente a prevision de ventas por vendedor

e Tasa de renovacion mensual por plan de servicio

e Tasa quinquenal de desercion por unidad académica

e Tasas de respuestas de correo electronico por promocioén por producto (marketing)
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e Recuento de audiencia y porcentaje de la audiencia total por la red de television por dia de
la semana y hora del dia (Sistema de marketing televisivo)

e Reclamos del afio actual hasta la fecha frente a prevision, por tipo de vehiculo

e Volumen de llamadas por producto como un porcentaje del total de ventas

2.2.2.1.6.2. Aplicaciones analiticas

Las aplicaciones analiticas son mas complejas que los informes estandar. Normalmente se

centran en un proceso de negocio especifico y resumen cierta experiencia acerca de como

analizar e interpretar ese proceso de negocio. Estas aplicaciones pueden ser muy avanzadas e

incluir algoritmos y modelos de mineria de datos, que ayudan a identificar oportunidades o

cuestiones subyacentes en los datos. Otra caracteristica avanzada en algunas aplicaciones

analiticas es que el usuario puede pedir cambios en los sistemas transaccionales basandose en

los conocimientos obtenidos del uso de la aplicacion de BI. En el otro extremo del espectro,

algunas aplicaciones analiticas se venden como soluciones cerradas o enlatados, y son

independientes de las aplicaciones particulares de la empresa. Algunas aplicaciones analiticas

comunes incluyen:

e Anadlisis de la eficacia de la promociones

e Anadlisis de rutas de acceso en un sitio Web

e Anadlisis de afinidad de programas

e Planificacion del espacio en espacios comerciales

e Deteccion de fraudes

e Administraciéon y manejo de categorias de productos

2.2.2.2. Metodologia Corporate Information Factory (CIF)

En [KimballGroup. 2012], se menciona que el CIF utiliza un data warehouse
normalizado para poblar repositorios de datos, incluyendo los almacenes de proposito

especial para la exploracion y mineria de datos, asi como los data marts.

A continuacion, [Information management, 2012] explica la metodologia CIF:

Corporate Information Factory (CIF) es una arquitectura ldgica, cuyo proposito es ofrecer
inteligencia de negocios y capacidades de gestion empresarial impulsadas por los datos

proporcionados por las operaciones de negocio. CIF ha demostrado ser una estructura técnica
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estable y duradera para empresas de cualquier tamafo que desee para crear sistemas de toma
de decisiones estratégicas y tacticas de apoyo. CIF consiste en productores de datos y
consumidores de informacion. La figura 5 muestra todos los componentes que se encuentran
dentro de la arquitectura CIF.

Los productores en CIF capturan los datos (la integracion y transformacion) de sistemas
operacionales y ensamblan estos (gestion de datos) hacia un formato utilizable (data
warehouse u operational data store) para el consumo de los consumidores de negocio. Los
consumidores CIF adquieren la informacién producida (entrega de datos), manipulan esta
(data marts) y asimilan esta hacia su propio entorno (interfaz de soporte de decisiones o

interfaz de transaccion).

] gf:hﬂ':n‘:i

Figura 5: The Corporate Information Factory Architecture [Information management, 2012]

A continuacién en “Information Management” se describe cada uno de los componentes que

conforman la arquitectura CIF:

Productores (Obtencion de datos): Los productores son el primer eslabon en la cadena de
informacion. Ellos sintetizan los datos en informacion en bruto y hacen que esté disponible

para el consumo en toda la empresa.

Sistemas Operacionales: Los sistemas operacionales son la familia de sistemas (operacional,
informes, etc.) de la cual el CIF hereda estas caracteristicas. Estos son el nucleo que ejecutan

las operaciones de negocios del dia a dia y se puede acceder a través de interfaces de
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programacion de aplicaciones (API). El entorno operacional representa una fuente importante
de datos para el CIF. Otras fuentes pueden incluir datos externos, datos informales, tales

como notas de contratos, correos electronicos, hojas de calculo, etc.

La habilidad o no para capturar los datos adecuados en los sistemas operacionales establece el
escenario para el valor del CIF en si. El éxito o el fracaso del CIF dependen en gran medida
de estos sistemas operacionales para abastecer la riqueza de los datos necesarios para
entender el negocio y para proporcionar la historia necesaria con el objetivo de juzgar la salud

de la empresa.

Integracion y Transformacion: La integracion y la transformacion consisten en los procesos
para capturar, integrar, transformar, limpiar, hacer reingenieria y cargar los datos de origen en

el almacén de datos o almacén de datos operacionales. Ver Figura 6

T
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Operations

Figura 6: Integracion y Transformacion de sus Procesos [Information management, 2012]

La integracion y la transformacion es uno de los procesos mdas importantes en el rol de
productor del CIF. Tiene la tarea fundamental de convertir el caos en el mundo operacional al
mundo ordenado de la informacion. Este proceso asimila los datos del entorno operacional de
las tecnologias heterogéneas hacia la integracion y coherencia de la CIF, aptos para el
consumo actual de los procesos de soporte de decisiones - es decir, de los consumidores.

Data Warehouse (almacén de datos): El almacén de datos (DW) es un asunto orientado,
integrado, variante en el tiempo (temporal) y una coleccion no volatil de datos usados para
apoyar la toma de decisiones estratégicas para la empresa o de inteligencia de negocios.

El almacén de datos actia como el punto central de la integracion de datos - el primer paso

para convertir datos en informacion. Este sirve a los siguientes fines:
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1. El almacén de datos ofrece una vision comun de los datos de la empresa,
independientemente de la forma en que maés adelante podran ser utilizados por los
consumidores.

2. Desde que éste es genérico para los consumidores, es compatible con la flexibilidad
en la forma como los datos se interpretan mas tarde (consumido). El almacén de datos
produce una fuente estable de informacion historica que es constante, consistente y
fiable para cualquier consumidor.

3. Debido a que la empresa en su conjunto tiene un enorme apetito por la informacion, el
almacén de datos puede crecer a proporciones enormes (de 1 a 20 terabytes o mas).

4. El almacén de datos esta configurado para servir a muchos y no de unos pocos en
términos de consumo de informacion. Es decir, muchos data marts puede ser creados a
partir de los datos contenidos en el almacén de datos, en lugar de que cada data mart

que actie como propio productor y consumidor.

Operational Data Store: Operational Data Store (ODS) es un asunto orientado, integrado,
actualizado y volatil de los datos utilizados para apoyar los procesos de toma de decisiones

tacticas para la empresa o gestion de negocios.

Asi como el almacén de datos es el punto central de la integracion de inteligencia de
negocios, el ODS se convierte en el punto central de la integracion de datos para la gestion de
negocios. Es un complemento perfecto para los procesos estratégicos de toma de decisiones a

través de las cosntrucciones de datawarehouse o data mart.

E1 ODS tiene los siguientes roles:

I. Ofrece la vision comuin de datos de la empresa para el procesamiento de
operacional. Al ser el punto de integracion de datos operacionales, el ODS produce lo
relevante para los tomadores de decisiones tacticas de la corporacion.

2. E1 ODS soporta las acciones resultantes de las actividades de inteligencia de negocios
mediante el suministro de los datos actuales, integrados orientados a la empresa. La
capacidad para actuar sobre los conjuntos de resultados generados a partir de los data
marts es fundamental en el equilibrio de los ecosistemas para apoyar a actividades de

planificacion y accion de la empresa.
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3. El ODS es relativamente sencillo de implementar. Sin embargo, el despliegue es cada

vez mas dificil, ya que las demandas de actualizacion de los datos crecen.

Gestion de Datos: La gestion de datos es responsable de la gestion continua de los datos
dentro y a través del almacén de datos (data warehouse) y el almacén de datos operacional
(ODS). Esto incluye el archivamiento / restauracion, el particionamiento, el movimiento de
datos entre el data warechouse y el ODS, activacion de eventos, la agregacion de datos, copias

de seguridad y recuperaciones, etc.

La gestion de datos se puede considerar como una extension del sistema de gestion del data

warehouse de base de datos en lo siguiente:

1. Es responsable del particionamiento a nivel de aplicacion y la segmentacion del
almacén de datos.

2. Realiza el archivamiento de los datos y funciones de recuperacion de medios de
almacenamiento.

3. Es responsable de la recuperacion de desastres y copias de seguridad y
recuperaciones.

4. Monitorea y mide la calidad de los datos del data warehouse y ODS.

5. Crea las sumarizaciones y agregaciones estandar.

¥ Levels af Granulamty
-

¥ Segmentation & Scoring

- Archive & Restare

3 T4 Event Triggers
\\x
4 Quality Manogement

Figura 7: Gestion de Datos [Information management, 2012]

Consumidores (Obtencion de Informacion de Salida): En la CIF, estos consumidores
constituyen los mecanismos de apoyo a las decisiones de la corporacion. Los consumidores

finales en el CIF son miembros de la comunidad empresarial.
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Entrega de Datos: La entrega de datos es un entorno de grupo de trabajo disefiado para
permitir a los usuarios finales crear y gestionar puntos vistas del data warehouse dentro de sus

data marts.

La entrega de datos proporciona el mecanismo para solicitar, priorizar y supervisar la
creacion y el refinamiento de los data marts. Hay tres pasos en el proceso de creacion del data

mart:

1. Filtro - La informacion que consume el proceso de entrega de los datos se obtiene a
partir del data warehouse. Un mecanismo de filtrado elimina toda la informacion que
no es necesario para el proceso de data mart.

2. Formato - Normalmente, esto es en la forma de un esquema en estrella o un esquema
de copo de nieve, un conjunto de archivos planos o quizds un subconjunto
normalizado del data warehouse.

3. Entrega - El ultimo paso en el proceso es asegurar que la informacidén correcta sea
entregada a la tecnologia apropiada del data mart de manera oportuna con las

notificaciones correspondientes a los consumidores finales - la comunidad de

negocios.

EdoA

Figura 8: Entrega de datos [Information management, 2012]

Data Mart: Un mercado de datos contiene los datos del almacén de datos disefiado para
ayudarle a los requisitos especificos de analisis de una unidad de negocio o funcion

empresarial.

El mercado de datos es el destinatario de la informacion asimilada por el proceso de entrega

de datos. Data Marts puede tener una unidad de negocio o punto de vista funcional de los
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datos de almacenamiento de datos, por lo que los data marts utilizar el punto de vista comun
de los datos de las empresas estratégicas establecidas en el almacén de datos por el proceso de

integracion y transformacion.

Interface de Transaccion: La interfaz de transaccion proporciona al usuario final una interfaz
intuitiva facil de usar para solicitar y utilizar las capacidades de gestion empresarial. Se utiliza

el ODS como su fuente de datos.

Significado: Hasta este punto, todos los componentes de la CIF proporciona la visibilidad
hacia los datos para conducir actividades de gestion empresarial y de inteligencia de
negocios, pero esto no es suficiente. Se debe tener un significado o entendimiento para
alcanzar el méaximo potencial en el CIF. Los metadatos proporcionan la legibilidad necesaria

para alcanzar el significado.

Metadatos: Los Metadatos proporcionan los detalles necesarios para promover la legibilidad
de datos, uso y administracion. Su contenido se describe en términos de datos sobre los datos,

actividades y conocimientos.

Los metadatos proporcionan comprension a los usuarios finales e informacion relativa a la

gestion del entorno a los administradores.

2.2.2.3. Metodologia de implementacion: Business Intelligence Roadmap
En [Scribd data mart, 2012] se explica la metodologia Business Intelligence Roadmap de
Larissa T. Moss y Shaku Atre, la cual es una guia de buenas practicas que siguen 16 pasos en los cuales se
recogen las actividades a realizar para llevar un proyecto de inteligencia de negocios. Recogiendo esta guia se
ha adaptado la siguiente metodologia, la cual incluye las siguientes etapas:
1. Evaluacion del negocio
Definicion de requerimientos.
Analisis de datos.
Prototipo de aplicacion.
Disefio de la base de datos.
Disefio del ETL.
Desarrollo del ETL.

® NS kWD

Desarrollo de la aplicacion.
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9. Certificacion.
10. Implementacion.

11. Evaluacion post produccion. Se presenta un grafico que representa el ciclo de vida para el desarrollo
de un proyecto Data Mart

Adaplacion Business Intelligence Roadmap

Justificacién | Analisis de Negocio Disefio Construccién Despliegue

7. Desanolic del 10
6 Dig=Madel ETL ETL i ™ | mplemonwoisn

3, Anilsis 0@
Daos

m—

1. EvalmacOn del 2 Dafmeiin de | 5 DeaslNo de in
r f Canficacidn =
M=goeas ™ e epLie e o Base= e Dialos
4. Prolotipo de | 8 Desenclode bz | | L 1 1I-U.‘95I'ari'?"|o de
aplicacarn apleacicn S Bp Do

Figura 9: Metodologia del proyecto adaptada del Business Intelligence Roadmap /Scribd data mart,
2012]

A continuacion se describe de forma breve los puntos que cubre cada una de las etapas antes mencionadas:
1. Evaluacion del negocio.
¢ Estado del acceso de la informacion en la empresa.
e Reglas de negocio y Sponsors
e Estado del entomo de soporte a la toma de decisiones.
e Justificacion de costos.
e Retomo de inversion.
2. Definicion de requerimientos.
¢ Requerimientos funcionales.
e Requerimientos de informacion.
¢ Requerimientos de seguridad y performance.
3. Analisis de datos.
o  Fuentes de datos.

e (alidad de datos.
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e Limpieza de datos.
4. Prototipo de aplicacion.
e  Objetivos de prototipo.
e Participacion de Stakeholders.
e Herramientas y métodos para el prototipo.
5. Disefio de la base de datos.
¢ Demanda de Reportes y Consultas.
¢ Consideraciones para el disenio de la base de datos.
e Seleccion de un DBMS.
e Staffrequerido.
6. Disefio del ETL.
e Seleccion de herramientas ETL.
e Fasesdel ETL.
e Flyjode procesos ETL.
e  Meétricas de Calidad.
7. Desarrollo del ETL.
e  Extraccion desde sistemas fuente.
e Herramienta ETL.
¢ Flyjo del desarrollo ETL.
e Pruebas.
8. Desarrollo de la aplicacion
¢ Resultados del Prototipo.
e Herramientas de acceso y anlisis de la informacion.
e  Capacitacion de usuarios.
e  Alcance de la aplicacion.
¢ (Consideraciones web.
9. Certificacion
e Elaboracion de casos de pruebas.
e Pruebas de carga.
¢ Pruebas de funcionalidades.
10. Implementacion.
e  Componentes para produccion.
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e Mantenimiento de la base de datos.

e (apacitacion y soporte a la solucion

2.2.3. Arquitectura de Servidor OLAP: ROLAP vs MOLAP vs HOLAP

En [Han+, 2012] se menciona que una implementacion de un servidor de data
warehouse o data mart, para procesamiento OLAP incluye lo siguiente:

Servidores relacionales OLAP (ROLAP): Estos usan un gestor de base de datos relacional

para gestionar los datos en un data warehouse o data mart. Tecnologia ROLAP tienden a
tener mayor escalabilidad (maneja grandes volimenes de datos) que una tecnologia MOLAP.

Servidores multidimensionales OLAP (MOLAP): Estos servidores soportan vistas de datos

multidimensionales a través de motores de almacenamiento multidimensionales basados en
arreglos. Estos mapean vistas multidimensionales directamente a estructuras de arreglo de
cubos de datos. La ventaja de usar cubos de datos es que estos permiten un indexamiento
rapido para pre-calcular data sumarizada. Ocupa menor tamafio en disco en comparaciéon con
los datos almacenados en base de datos relacional debido a técnicas de compresion. La etapa
de procesamiento (carga de datos) puede ser bastante larga, sobre todo para grandes
voliimenes de datos.

Servidores Hibridos OLAP (HOLAP): El enfoque hibrido HOLAP combina la tecnologia
ROLAP y MOLAP, beneficiandose de la gran escalabilidad de ROLAP y los rapidos calculos

de MOLAP. Por ejemplo un servidor HOLAP puede permitir que volumenes largos de data
detallada sean almacenados en una base de datos relacional, mientras que agregaciones son

mantenidas en un almacenamiento separado MOLAP.

2.2.4. Proceso ETL

En [Zambrano+, 2011] se indica que los procesos ETL (de las siglas en inglés
Extraction, Transformation, Load) se encargan de las funciones de extraccion de distintas
fuentes de datos, sean estas transaccionales o externas, transformacion, realizando tareas de
limpieza y consolidacién de datos y la carga del data warehouse o data mart.

Entre las principales funciones de los procesos ETL tenemos:
e La extraccion de datos.
e El filtrado de datos.

e La carga inicial al Data Warehouse o Data mart.
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e Refresco del data warehouse o data mart: Operacidon periddica que actualiza los cambios

de las fuentes externas al data warehouse o data mart.

2.2.5. Herramientas ETL

Existen diversas herramientas ETL, tales como Oracle Data Integrator, Oracle Warehouse

Builder, SAP BusinessObjects Data Integrator, IBM InfoSphere DataStage, y otras mas.

A continuacion se explicara caracteristicas de los siguientes productos ETL:
e SAP BusinessObjects Data Integrator

e Oracle Warehouse Builder 11g
2.2.5.1. SAP BusinessObjects Data Integrator

En base a [SAP DI, 2012], se describird a continuacion las caracteristicas del producto

SAP BusinessObjects Data Integrator:

El software SAP BusinessObjects Data Integrator permite a su empresa determinar el perfil,

extraer, transformar y entregar cualquier tipo de datos en cualquier ubicaciéon de la empresa.

Funciones y Caracteristicas

SAP BusinessObjects Data Integrator incluye caracteristicas y funciones que prestan soporte

a:

e Funcionalidades completas de integracion de datos: Acceda e integre datos de
cualquier fuente y disefie un proceso de integracion de datos eficaz y fiable.

e Procesamiento nativo de datos de texto: Descubra el significado de datos de textos no
estructurados para aumentar la vision empresarial.

e Funcionalidad de extraccion, transformacion y carga (ETL): Desplace e integre datos
en tiempo real y en cualquier intervalo.

e Gestion integral de metadatos: Comprenda el impacto y la coordinacion de los datos

de sistemas inconexos, desde fuentes de datos hasta entornos de BI.
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Interfaz intuitiva: Utilice una interfaz intuitiva de arrastrar y soltar para desarrollar

[ ]
rapidamente proyectos de integracion de datos con la opcion de incluir la
funcionalidad de calidad de los datos.
e Rendimiento a nivel empresarial: Mueva grandes cantidades de datos con enfoques de
paralelismo, gestion de caché e informatica en red.
Beneficios

SAP BusinessObjects Data Integrator le proporciona las siguientes ventajas:

Informacioén mas exhaustiva con una unica vision fiable de sus datos de fuentes tanto
estructuradas como no estructuradas.

Eficacia con un movimiento acelerado de los datos y una rapida comercializacion.
Productividad mejorada con una tnica interfaz de usuario para desarrollar procesos de
integracion y calidad de datos.

Reduccion de los costes de despliegue gracias a una solucion intuitiva y unificada.

Acceso a informacion precisa con funcionalidades de tendencias y analisis.
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Figura 10: SAP BusinessObjects Data Integrator /SAP DI2, 201 2]
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2.2.5.2. Oracle Warehouse Builder 11g
En [Oracle WB, 2012] se describe las siguientes caracteristicas de Oracle Warehouse

Builder 11g:

Oracle Warehouse Builder 11g Release 1 es una completa herramienta para todos los aspectos
de administracion de datos y metadatos. Esta brinda caracteristicas para asegurar la calidad de
datos, que integran el modelado relacional y multidimensional y que permiten la

administracién de todo el ciclo de vida de datos y metadatos.

Enterprise Data Quality ERP/CRM
ETL Option Option Connectors

- Performance - Data Profiling - Oracle EBS
- Productivity - Anomaly Detection - PeopleSoft
- Reusability - Business Rules - Siebel

- Metadata Management - Audit -SAP

Core Features
(No extra cost with database SE/SE1/EE)

Figura 11: Opciones de Warehouse Builder /Oracle WB, 2012]

Opciones Avanzadas para Carga de Datos

En grandes implementaciones, mds y mas procesos se ejecutan en paralelo, agotando los
recursos debido a las grandes cantidades de datos que participan en la carga. Como parte de la
Enterprise ETL Option, Warehouse Builder permite ejecutar cargas de datos usando métodos
rapidos y eficientes tales como el Oracle Data Pump y transportable tablespaces. Esta es una
aproximacion completamente diferente al movimiento de datos que se realiza por medio de
conjuntos de datos controlados por el motor de base de datos. Los incrementos en velocidad
de carga se deben entonces a la omision de las capas SQL tradicionales.

Productividad para el Desarrollador

(Necesita hacer mas con menos? ;Necesita estar seguro de que sus transformaciones sean

consistentes y correctamente documentadas? Warehouse Builder posee una caracteristica
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llamada Pluggable Mapping. Esta caracteristica permite que de manera grafica, se creen
piezas de transformacion y se compartan a través de multiples desarrolladores.

Soporte a Dimensiones Lentamente Cambiantes Integrado

En Warehouse Builder la légica de dimensiones lentamente cambiantes es disefiada en los
metadatos de la dimension. La dimension captura toda la l6gica que sera aplicada a los datos

que se insertan dentro de la misma.

Ty H 1ype 2 slowly changing dimension
FAax
KEY ) . ) -
HAME Select attributes fo trivger the history saving:
EXPIRAT ON_DATE Levels | ldertifing Atibute | Data Tyoe | Record History
FOSTaL_CODE
#0R_LIMES = LISTOMER
ADR_LINED ADR_LIME1 VARCHART  |Trigaer histon
DEFALLT_PAYMEMT_TERMS_DESC ADR LINE3 VARCHAR?
_K CTY WARCHAR2
* Dimanaion Detsilz: TOW_TAAH CUSTOMER Db CO0E RCHARZ  [Efectue date
[ herre | storage I AttHibutas | Levelz |’ Herschies | sco |’ Cetay CONTAST weRpcHaR:  [CeRiration daie

COMTACT_TALE  |WARCHARZ | Trigger histary
DEFRLLT_PAYME.. |VARCHART | Trigger histor

Sowdy Chanang difersions deferming hose you siore hisioncal chaees o

Specily slowhy changing type for the dimensioe———————— DEFAULT_PAYME.. |WARCHARZ  Trigger history
) Typet: Da ot ke oy EFFECTIWE_DATE | DATE Effeclive date
— EXPIRATION_DATE |OATE Expiration date
(=) Type 2: Slore the complse chenoe hisiony Seitings...

& T ) | Frix WARCHART  Trinoer histony
() Tvme 3: Store anlr the previows ralus EY NUMBER
LAST_LIPDATE OATE Trinaer histony
MAME VERCHAR? | Trigger history

Figura 12: Dimensiones Lentamente Cambiantes Fuente: [Oracle WB, 2012]

Una vez, los usuarios de negocio han decidido que atributos son importantes, el modelador de
datos disefia la dimension. Con los pasos de ETL el desarrollador ve esta dimensién como
cualquier otra. El siguiente paso es definir como efectuar los cambios y actualizaciones en la
dimension. Warehouse Builder automatiza esto basado en la definicion de la dimension. La
combinacion entre estos pasos, el disefio y la estandarizacion hacen que los procesos
relacionados con dimensiones lentamente cambiantes presente un alto desempefio en su
ejecucion.

Traza Lineal de Principio a Fin

Los servicios de administracion de dependencias (Warehouse Builder Dependency
Management) le permiten prever el efecto que puedan tener los cambios que se hagan en
cualquier lugar de los metadatos del sistema ETL antes de que estos puedan afectarlo y

deterioralo.
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sistema haciendo uso el Mapping Editor.

Administracion de Configuraciones Avanzadas

Tener que mover sistemas o aplicaciones de un ambiente a otro (por ejemplo de desarrollo a

produccion) es un problema frecuente.

Con la Enterprise ETL Option de Warehouse Builder, es posible generar un modelo para
configurar los ambientes de desarrollo, pruebas y produccion a niveles separados. Para mover
los cambios desde el ambiente de desarrollo a produccion, el coédigo generado en desarrollo es

modificado en produccién solo en areas especificas. Por ejemplo, la informacién sobre las

conexiones es substituida por la definida en desarrollo.
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2.3. Inteligencia de Negocios (BI)

2.3.1. Definicion de Inteligencia de Negocios

En [Camara, 2010] se indica lo siguiente:
Fue Howard Dresner, posterior consultor de Gartner Research, el primero que acufio en 1989
el término de Inteligencia de Negocios (BI). Este, definid6 BI como: ‘BI es un proceso
interactivo para explorar y analizar informacion estructurada sobre un area (normalmente
almacenada en un data warehouse), para descubrir tendencias o patrones, a partir de los
cuales derivar ideas y extraer conclusiones. El proceso de BI incluye la comunicacion de los
descubrimientos y efectuar los cambios. Las areas incluyen clientes, proveedores, productos,

servicios y competidores.”

En [Gartner, 2012] se menciona que Inteligencia de Negocios (BI) es un término
genérico que incluye las aplicaciones, la infraestructura y herramientas, y las mejores
practicas que permiten el acceso y andlisis de la informacidon para mejorar y optimizar las

decisiones y el rendimiento.

2.3.2. Metodologias de Intelicencia de Negocios

En el mercado actual, las metodologias de negocio estandar son muy pocas, resultando que
varias compaiiias de TI o fabricas de software generan sus propias metodologias. A

continuacion se explicaran las siguientes metodologias:

2.3.2.1. Metodologia Agile BI

En [Pentahol, 2012] se describe la metodologia Agile BI la cual consiste en:

Equipo
El equipo en un proyecto agil es més eficaz si es pequeio y transversal. Cinco a diez personas

es un buen tamario.

El equipo del proyecto para un proyecto de BI 4gil debe consistir de las personas con todas
las habilidades y los conocimientos necesarios de dominio para completar el proyecto. Esto
incluye:

o La comprension del problema que se esta resolviendo

o Entendimiento de las fuentes de aplicaciones y fuentes de datos
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e La comprension de las herramientas de BI para los usuarios y las tecnologias
o Comprension de las arquitecturas de BI

e La comprension de la transformacion y almacenamiento de datos

Para satisfacer estas necesidades, el equipo podria estar integrado por:

e Usuario final: Representar los eventuales consumidores, quien sera el usuario final del
sistema.

o Elanalista de negocios: Esta persona entiende el negocio.

e Desarrollador TI: Esta persona entiende la infraestructura de TI de la organizacion, las
plataformas, y estandares.

e Administrador de base de datos: Esta persona conoce acerca de la extraccion de datos,
manipulacion de datos y bases de datos. Esta persona también conoce las estructuras
de datos de las aplicaciones fuente.

o Especialista en BI: Esta persona tiene experiencia en el conjunto de herramientas de

BI que se utilizan y sabe como instalar, configurar y utilizar las herramientas.

Ubicacién

Si es posible, los miembros del equipo deben sentarse juntos. El ambiente ideal es una
habitacion con un gran espacio blanco y una mesa grande para el equipo para sentarse. Dado
que los miembros del equipo es multi-funcional, es probable que todos o algunos de ellos

tengan que desplazarse de sus lugares habituales.

Participacidén de Extremo a Extremo

Las iteraciones de un proyecto agil podrian tener un conjunto cambiante de las tareas. Dado
que algunas de estas tareas son funcionalmente especificas de algunos de los miembros del
equipo se diferenciardn niveles de participacién como movimientos del proyecto de una fase a

otra.

En un proyecto agil el equipo en su conjunto se compromete a crear y entregar las

caracteristicas de cada iteracion.

Reuniones

Entregables
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Aceptacion

Top-Down, Bottom-Up v Meet-In-The-Middle BI

» Proceso BI Top-Down

1. Cubos de disefio, vistas de negocio
2. Generar automaticamente: Manualmente crear un esquema en estrella

3. ETL: Poblar esquema en estrella

» Proceso BI Bottom-Up

1. Disefio de esquema en estrella o empezar con una base de datos ya existente
2. ETL: Poblar esquema en estrella

3. Generar automaticamente: Manualmente crear cubos y vistas de negocio

» Proceso de BI Meet-in-the-middle = Refactorizacion

2.3.2.2. Metodologia de Implementacion BI (Idhasoft)

En [Idhasoft, 2012] se 1identifica los principales pasos en la metodologia de

implementacion Bl y sus respectivas actividades:

Stage 6.0

Figura 14: Fases en la Metodologia de BI — Idhasoft [Idhasoft, 2012]

Stage 0.0 - Plan (Planeamiento)

e Confirmar el alcance y a los principales involucrados (stakeholders).
e Recolectar data y conducir a entrevistar iniciales con los stakeholders.

e Conducir a la valoracion de la infraestructura.
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Desarrollar un plan de proyecto.
Iniciar el proyecto.

Comenzar.

Stage 1.0 — Define (Definicidn)

Reunir informacion (Dirigir taller de requerimientos)

Preparar documento de requerimientos de negocio.

Stage 2.0 — Analyze (Analisis)

Revisar y priorizar requerimientos para el negocio.
Determinar fuentes de datos y examinar data y brechas.
0 Desarrollar criterios de seccion de soluciones.
0 Evaluar el impacto sobre cambios a procesos y sistemas.

0 Evaluar implicaciones de costo y tiempo.

Stage 3.0 — Design (Diseno)

Disefiar modelo de datos modificado.
Disefar arquitectura de informacion.
Disefiar capa de presentacion.

Disefar un prototipo inicial.

Stage 4.0 — Configure (Configuracion)

Construir y configurar reportes y cuadros de mandos.
Revisar cualquier brecha adicional de data.
Conducir a revisiones de usuario con prototipos configurados.

Iniciar un Plan de Pruebas QA

Stage 5.0 — Validate (Validacion)

Conducir a pruebas de QA sobre el ETL.
Ejecutar pruebas de usuario y QA en un entorno coordinado.
Registrar problemas e identificar nuevos requerimientos.

Modificar el modelo de negocio para reflejar la retroalimentacion.
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e Aceptacion del usuario.

Stage 6.0 — Deploy (Implementacion)

e Mover el repositorio, requerimientos y cuadros de mandos a produccion.
e Validar estructura de seguridad.

e Conducir a un entrenamiento final del usuario.

e Completar la “Guia de referencia rapida”.

e FEjecutar plan de respaldo post-produccion.

2.3.2.3. Methodology for Oracle Business Intelligence Applications (MOBI)

En /BICG, 2012] se indica que la Metodologia para aplicaciones de inteligencia de
negocios (MOBI) de la empresa Business Intelligence Consulting Group, permite ver
realmente los datos y determinar con mayor eficacia la configuracion necesaria para trabajar

con las aplicaciones de BI y analizar el negocio.

Moboi s
Oracle Eusmess Intelligence

Project Initiation
Initial Application Configuration

r
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Discovery - »
Design & -
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a 2
Build

Validation & Testing
Deployment

Maintenance & Support

Figura 15: Metodologia MOBI /BICG, 2012]
Paso 1

Cada proyecto debe estar correctamente iniciado. Paso 1 comienza con un acuerdo sobre los

criterios de éxito, el alcance, los recursos y los costos y un enfoque comun.
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Casi de inmediato, es el momento de instalar las aplicaciones de BI y realizar la
configuracion inicial y la carga de datos. En este punto, se podra ver los datos en los cuadros
de mando pre-construidos e informes y se puede generar informes de proposito especifico
usando Answer. Se debe trabajar con su equipo para revisar los datos que se cargan y
determinar la "bondad de ajuste" de cada area tematica. Esto lleva a una evaluacion de alto
nivel de la complejidad de configurar los temas para sus necesidades. Esta informacion,
combinada con una comprension de la prioridad de los requerimientos del negocio se utilizara
para desarrollar un plan de trabajo para la configuracion e implementacion de las aplicaciones

de Bl y sus areas tematicas.

Paso 2

Este paso se refiere a los detalles de su negocio. Se debe utilizar el negocio y conocimiento
técnico para entender: necesidades de analisis que conducen a los informes, cuadros de

mando y presentacion de informes de proposito especifico fuera del data warehouse.

Paso 3

La finalidad en este paso es configurar, probar e implementar. Configuracion va rapidamente
cuando se sabe exactamente lo que hay que hacer. Una vez completada la configuracion, la
unidad de pruebas tiene éxito, y se vuelve a cargar los datos, es el momento de la validacién
de datos y pruebas de aceptacion del usuario.

La implementacion es el paso crucial para el éxito final.

2.3.3. Herramientas TI de Soluciones de Inteligencia de Negocios

Existen diversas herramientas de inteligencia de negocios, tales como SAP BusinessObjects,

Oracle Business Intelligence, IBM Cognos, Microstrategy, QlickView, y otros.

A continuacion se describira las siguientes herramientas de BI:
e SAP BusinessObjects Enterprise XI 3.1

e Oracle Business Intelligence
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2.3.3.1. SAP BusinessObjects Enterprise XI 3.1

En [SAP BI, 2012] se indica que BusinessObjects Enterprise XI es la plataforma de
Inteligencia de Negocios que soporta toda la gama de gestion del rendimiento, la presentacion
de informes, consultas, y aplicaciones de andlisis. También proporciona el estandar de la
industria, probada arquitectura y plataforma de soporte para capas semanticas, integracion de
datos, y seguridad. BusinessObjects Enterprise XI proporciona una completa administracion y

configuracion basada en Web de todo el sistema.

e Extiende la robusta infraestructura de informacion proporcionada por las versiones
anteriores y se integra perfectamente con la linea de producto existente.

e Soporta todos los modelos de implementacion y le permite ajustar la administracion y la
configuracion de todo el sistema.

e Ofrece innovacion para impulsar la productividad del usuario y presentacion de informes
de auto-servicio.

e Entrega mas de informacion con el menor nimero de informes.

e Incluye una variedad de mejoras importantes en nuestros datos de acceso métodos,
capacidades de administracion y opciones de disefio de informes.

e Simplifica el monitoreo de negocios con la funcionalidad de tablero de mandos
(dashboard) y mejora la experiencia del usuario.

e Oftrece el mas fuerte auto-servicio de consulta y de analisis de solucion para clientes SAP.

Information
Infrastructure

— paxial  Brawdgasting - Semantic Layer - Security asd Adminkstration  Divelager Sorying

_—
Data Integration

OLAP lﬁm.lﬂ legacy Data  Oftwer dpplenfien  sewdDete  Wisk

Figura 16: Plataforma de SAP BusinessObjects [Itrads, 2012]
48



an SAFT cormpany HA Summary

LOmpEreEtann

i
¢

\\ ! £ -.':.ll.'

B Conpany » 250
%

B ity kg —‘-\—\__x‘(/f Turmewer Rate 200

- = 150

B2 /4 ' 100

[ \ 0

a1 [ o3 g4 g o2 1 T !

\ i

O

C
/
£
E

Figura 17: Ejemplo de Beneficios de SAP BusinessObjects [Altim, 2012]

2.3.3.2. Oracle Business Intelligence Suite Enterprise Edition
A continuacion, se detallard caracteristicas del producto Oracle Business Intelligence

Suite Enterprise Edition en base a [OBIEE, 2012] :

Oracle Business Intelligence Suite Enterprise Edition es una plataforma integral de BI de
ultima generacién que cuenta con una completa amplia gama de capacidades de BI para
satisfacer las necesidades de cualquier usuario, todo ello construido en una arquitectura Gnica
y unificada que destila y ofrece inteligencia de todas las fuentes de datos empresariales.

El Oracle BI Server, la base de Oracle BI Suite EE, genera consultas optimizadas para cada
fuente de datos, debidamente agregados, y presenta los resultados a los usuarios dentro de un
navegador web, via facil para utilizar cuadros de mando e informes. Atin mejor, una capa de
metadatos de la empresa se extiende por toda la subyacente fuentes de datos (archivos planos,
bases de datos, aplicaciones empaquetadas y mas) por lo que los autores del informe so6lo
tiene que seleccionar los items que desean — y el servidor de Oracle BI maneja todos los
detalles. El servidor de Oracle BI también proporciona potentes funciones de célculo de
analisis - independientemente de las fuentes subyacentes que se tienen-, pero también

entiende cuando se deberia aprovechar la fuente subyacente para el calculo si se produce un
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mejor rendimiento. El resultado final es una solucidon analitica de alto rendimiento y
presentacion de informes disponible para un gran niimero de usuarios en base a todos sus

datos, sin importar donde se encuentren los datos.

Componentes Integrados de Oracle Business Intelligence Suite Enterprise Edition

Oracle Interactive Dashboards: Ofrece colecciones totalmente interactivas de contenido
analitico, con una rica variedad de visualizaciones. Guiada por navegacion y alertas para
conducir al usuario a un mayor conocimiento y accion. Las reglas de seguridad aseguran de
que contenido personalizado se genere para especificos usuarios y/o roles. Todos accesibles

como una solucién 100% pensada en el cliente.

Figura 18: Oracle Interactive Dashboards /OBIEE, 2012]

Oracle Answers: Es un componente de andlisis con una simple interface para el cliente. Los
usuarios interactian con una capa de metadatos de negocios amigable
que contiene las definiciones comunes de los indicadores, las jerarquias y los célculos de
todos sus datos.

Oracle BI Reporting and Publishing: Es un componente integrado de reporte perfecto de
pixeles, que permite la creacion de plantillas de gran formato, informes y documentos (como
los cheques, formularios y mucho mas). Lo mejor de todo es que los usuarios pueden trabajar
con herramientas familiares, como  Microsoft Word o Adobe Acrobat
para el disefio del reporte — el motor BI Publisher, entonces utilizard estas plantillas para
llenar dindmicamente en el contenido de BI y llevar estos reportes a una variedad de formatos

y canales de distribucion.
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Figura 19: Oracle BI Reporting and Publishing /OBIEE, 2012]

Oracle Delivers: Notifica automaticamente a los usuarios de los eventos de negocios
excepcionales a través del método preferido del contacto ya sea por e-mail, mensaje de texto
SMS, cuadro de mandos de alerta y mas.

Oracle Disconnected Analytics: Todas las completas capacidades de Oracle Interactive
Dashboards y Oracle Answers, también estan disponibles en modo fuera de linea, para que
usuarios puedan continuar siendo productivos sin perder la funcionalidad sobre el sistema.
Oracle Office Plug-In: Un método seguro y eficaz para interactuar con los datos del sistema
de BI a través de Microsoft Excel. Los usuarios se autentican a si mismos para acceder a
contenido BI y de haberlo hecho puede tener acceso a los metadatos de BI Server para
construir el andlisis de items que pueden abarcar multiples fuentes de datos en la empresa.
Esto asegura que todo el mundo en la organizacion esté trabajando sobre una tnica fuente
verdadera y no sobre una copia local de los datos en Excel.

Oracle BI Server: Un potente motor de andlisis que reside en la capa media, el BI
Server es capaz de reunir consultas altamente optimizados a través de multiples fuentes de
datos, la integracion de distintas fuentes de datos y la presentacion de la inteligencia a
usuarios finales a través de un modelo de negocios simplificado. Esta plataforma altamente
escalable con la agrupaciéon y el almacenamiento en caché del servidor es el corazon que

impulsa a los otros componentes.
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2.4. Proceso Comercial

En [Profesores Aragon Temario Economia, 2012] se indica que el area comercial de
la empresa es la responsable de conocer las necesidades del mercado y de satisfacer a los
consumidores con un producto que responda en calidad, presentacion, precio y distribucion a

dichas necesidades.

Antes de ser fabricado el producto, el departamento comercial debe decidir sus

caracteristicas, su envase, su precio de venta, como se distribuird, qué publicidad se realizara.

Una vez fabricado el producto, habra que controlar los resultados de venta, mantener las

relaciones con los clientes y analizar constantemente la reaccion del mercado.

En una sociedad de consumo, ante una enorme oferta de productos, el marketing se convierte
en una necesidad para todas las empresas que quieran mantener un liderazgo dentro de su

sector.

2.4.1. Introduccion al area comercial

La funcidn comercial es la que lleva a cabo la relacion de intercambio de la empresa con el
mercado. Constituye no sélo la ultima etapa del circuito real de bienes de la empresa
(aprovisionamiento — produccion — venta), sino también la primera actividad a desarrollar en
el proceso empresarial; es la que debe identificar las necesidades del mercado e informar a la

empresa de las mismas, para que el proceso productivo se adapte a ellas.

El marketing o mercadotecnia es una disciplina que se ha desarrollado cientificamente a lo
largo del siglo XX conforme las empresas han evolucionado desde una orientacion a la
produccion hacia una orientacion al consumidor, disefando el producto a partir de las
necesidades de la demanda. Hoy en dia el concepto se ha extendido mas alld del ambito

empresarial (marketing institucional).

El marketing es un modo de concebir y ejecutar la relacion real de intercambio con la
finalidad de que se satisfaga a las partes que intervienen y a la sociedad, mediante el
desarrollo, valoracion, distribucidon y promocion por una de las partes, de los bienes, servicios

o ideas que la otra necesita.
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La actividad que desarrolla una empresa o cualquier otra entidad, al aplicar los principios del
marketing, constituye lo que se denomina direccién de marketing (marketing management).
Esta debe llevar a cabo el plan de marketing, que incluye el analisis de la situacion (mercado,
competencia, entorno) y el disefio de estrategias para alcanzar los objetivos de la entidad
(marketing-mix), asi como la puesta en practica de dichas estrategias y el control de los

resultados.
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Figura 21: El Mercado Fuente: [Profesores Aragon Temario Economia, 2012]
2.4.2. El mercado. Concepto y clases de mercado

El mercado podria definirse como el lugar fisico o ideal en el que se produce una relacion de
intercambio. Sin embargo, desde el punto de vista del marketing, el concepto de mercado
como lugar es muy limitado y poco operativo. Resulta mas conveniente definir el mercado

por los elementos que determinan su existencia.
Asi, un mercado es:

v Un conjunto de personas, individuales u organizadas.
v Que necesitan un producto o servicio determinado.
v Que desean o pueden desear comprar.

v Que tienen capacidad para comprar.

El comportamiento global del mercado se exterioriza y se mide por medio de la demanda,
que es la formulacion expresa de los deseos y necesidades de los consumidores, en funcion de

su poder adquisitivo.
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Clasificacion del Mercado

1) Segun las posibilidades de expansion:

e Mercado actual: los actuales consumidores de un producto determinado.
e Mercado potencial: los consumidores actuales y los que pueden captarse con marketing
adecuado.

e Mercado tendencial: aquél que se espera en un futuro.
2) Segun el tipo de comprador:

e Mercados de consumo (Particulares): Compran para su propio consumo o el de sus
allegados. Pueden clasificarse, a su vez, por sexo, edad, nivel social, volumen de compras,

fidelidad, etc.

e Mercados industriales (Organizaciones):

v" Empresas. Su demanda es derivada de los mercados de consumo. Adquieren los
bienes o servicios para incorporarlos a sus procesos productivos.

v Organismos publicos. Al igual que las empresas, su demanda es derivada, pero su
actividad no tiene una finalidad econémica.

v Otras instituciones. Asociaciones profesionales, culturales, benéficas, deportivas,

partidos politicos, etc.

Las organizaciones compran segun criterios objetivos Unicamente, tras un proceso racional,
largo y complejo, donde el poder de negociacion es mayor por tratarse de compras de mayor
volumen. Su demanda estd mas concentrada y el volumen de compra es mayor (poder

negociador), es derivada, mas inelastica y sometida a mayores fluctuaciones.
3) Segln el nimero de competidores:
En funcion de que exista uno o varios oferentes, pueden darse las siguientes combinaciones:

e Monopolio. Hay un sélo oferente y muchos demandantes. Las barreras de entrada son
numerosas. Por ejemplo, el servicio de telefonia fija local.
e Oligopolio. Hay pocos oferentes y muchos demandantes. Existen considerables barreras

de entradas. Por ejemplo, el mercado del automovil.
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e Competencia monopolistica. Es la situacion mas frecuente. Hay muchos oferentes y
demandantes, con productos diferenciados. Existen pocas barreras de entrada. Por
ejemplo, el mercado de electrodomésticos, los productos de alimentacion, la ropa de
vestir.

e Competencia perfecta. El nimero de compradores y vendedores es también muy elevado,
pero el producto intercambiado es homogéneo, como en el caso del mercado de cereales o

el mercado de valores mobiliarios. No hay barreras de entrada.

4) Segun el tipo de producto ofertado:

e Productos manufacturados (de consumo duradero o inmediato).
e Productos agropecuarios y del mar.

e Servicios.

e Materias Primas.

e Activos financieros.
5) Segtin la intensidad de la oferta y 1a demanda:

El dominio del mercado estard en manos de los vendedores o de los compradores, seglin sea

mayor o menor la demanda que la oferta. Estas dos situaciones posibles se identifican como:

e Mercado de vendedores. La demanda supera a la oferta (fortisima demanda, precios muy
altos).
e Mercado de compradores. La oferta supera a la demanda (fortisima oferta, precios muy

bajos).

2.4.3. Investigacion de mercados

Para disefiar las estrategias de marketing es necesario conocer y comprender el mercado. Si se
quiere estimular y captar la demanda, es preciso saber cual es el mercado potencial, a qué
segmentos del mismo hay que dirigirse, qué productos necesitan y desean estos mercados

objetivo, por qué los compran y cémo, donde y cudndo los compran.

Para el analisis del mercado y evaluacion de estrategias, la direccion de marketing se sirve de

un conjunto de métodos y técnicas que constituyen la investigaciéon comercial. Salvo en las
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empresas de gran tamafio, que poseen su propio Departamento de Investigacion Comercial,
dicho estudio suele encargarse a empresas especializadas, si bien diversas instituciones
ofrecen asesoramiento técnico para fomentar la investigacion en las empresas. Comprende las

siguientes fases:

1) Disefo de la investigacion. Supone identificar el problema a investigar, determinar el tipo
de investigacion, especificar las hipdtesis de estudio, y llegar a la definicion, clasificacion y
medida de las variables. Aqui se decide si se va a realizar una encuesta, a quien, el nimero
minimo de personas que se entrevistaran (en funcion del nivel de significacion y error
maximo admitido), en persona o por teléfono o de otra forma, como se elegiran las personas a
entrevistar entre todas las de la poblacion, muchas veces para obtener datos se prefieren
disefios no basados en encuestas sino en observacion, experimentacion, como podrian ser
observar las reacciones del publico a determinados estimulos o nuevos productos, o incluso

realizar pruebas de producto con consumidores que participan de forma activa.
2) Obtencion de la informacion.
Datos primarios:

v" Encuesta (personal, telefonica, por correo) previa seleccion de muestra.
v Observacion (personal o mecanica).

v Experimentacion (prueba de mercado simulada).

Datos secundarios: Ya elaborados por Organismos, organizaciones, bibliotecas, bancos de
datos, medios. Su coste de obtencion es mucho menor, pero es dificil que se ajusten a nuestras

necesidades especificas.

3) Tratamiento y andlisis de los datos. Una vez obtenidos los datos, y con el fin de

convertirlos en informacion util para la toma de decisiones, se realizara la:

v" Edicion, codificacion y grabacion de los datos.
v' Tabulacion de los resultados.

v’ Aplicacion de técnicas de analisis estadistico.
4) Interpretacion de los resultados y presentacion de conclusiones.
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Es la etapa final del proceso de investigacion. Tiene, ademas una finalidad de difusion de los

resultados de la investigacion, y se concreta en:

v’ Elaboracion del informe general (evitando informes demasiado “pesados”. Puede llevar
mucha informacion pero es conveniente que las conclusiones obtenidas sean la primera
parte del informe, de forma que si algiin lector con escaso tiempo quiere ver mas datos,
siga adelante con la lectura.

v’ Presentaciones. Hoy es de vital importancia no solo obtener conclusiones fiables sino
saber comunicarlas, saber captar la atencion de los asistentes y transmitirles de forma

eficaz las conclusiones.
El contenido de estas fases fundamentales se relaciona con los apartados siguientes.
2.4.4. Segmentacion de mercados

Si se quieren satisfacer realmente las necesidades del mercado e incrementar la demanda,
debe proponerse una oferta diferenciada a cada uno de los grupos de consumidores que
presentan caracteristicas o necesidades distintas. Especialmente cuando la competencia es

intensa y existe una gran diversidad de productos o servicios alternativos.

La segmentacion es un proceso de division del mercado en subgrupos homogéneos, con el fin
de llevar a cabo una estrategia comercial diferenciada para cada uno de ellos, que permita
satisfacer de forma mas efectiva sus necesidades y alcanzar los objetivos comerciales de la

empresa.

Un segmento de mercado es un conjunto de clientes que demandan un producto de

caracteristicas similares, o que comparten una serie de caracteristicas.

Realmente, para una empresa segmentar un mercado significa incurrir en mayores costes, no
es algo deseable a priori. Pero es obligado debido a la gran competencia existente hoy entre
multitud de empresas que fabrican para el mismo mercado. Si distingo segmentos puedo
llegar mejor a cada uno de ellos con productos/precios/mensajes especificos, satisfacer mejor
sus necesidades y evitar que mi producto/mensaje resulte demasiado genérico y no capte la
atencion de nadie. La segmentacion es una consecuencia obligada por el exceso de oferta, y

es basica para la supervivencia de cualquier empresa.
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Los segmentos del mercado deben ser identificables y relevantes. Los criterios o variables
empleados para segmentar los mercados se muestran a continuacion. Los criterios generales
son aquellos no relacionados con el producto ni con su uso. Los criterios objetivos suelen ser

mas facilmente identificables pero menos relevantes que los subjetivos.

5:"::::: ;gn GENERALES ESPECIFICOS

« Grado de consumo

« Tipo de compra

Grado de lealtad (frecuencia)

Lugar de compra

Ventajas o beneficios buscados
Actitudes, percepciones y preferencias

« Demograficos
OBJETIVOS |« Geograficos
+ Socioceconomicos

= [Estilos de vida
+« Personalidad

SUBJETIVOS

Tabla 3: Criterios de segmentacion de mercados Fuente: [Profesores Aragon Temario

Economia, 2012]

Las variables demograficas como el sexo, edad, estado civil, raza, peso, estatura y tamafio del
hogar, constituyen criterios muy frecuentemente utilizados para segmentar mercados. La
division del mercado en funcion de las variables demograficas es sencilla y permite

identificar y alcanzar facilmente los distintos segmentos.

Las variables geograficas (nacion, region y habitat) dan lugar a considerables diferencias en
las caracteristicas y comportamientos de los consumidores. Las distintas orografias,
hidrografias, climas, etc., de los territorios y las razas y culturas de sus pobladores han dado
lugar a necesidades y pautas de consumo marcadamente diferentes. Asi, por ejemplo es
ampliamente conocido el mayor consumo de vino en Francia, Italia y Espaiia, el de cerveza
en Alemania o el de té en el Reino Unido. Las diferencias climaticas llevan a un mayor
consumo de calefaccion en los paises nordicos, y de refrigeracion en los del Sur, dentro del
hemisferio norte. En cada nacion, ademas, las diferencias regionales pueden ser también
importantes. En Espafia, por ejemplo, se da una gran variedad en la gastronomia de las
distintas regiones. Sin embargo, como consecuencia de la intercomunicacion cada vez mayor
existente entre los paises los comportamientos tienden a igualarse y se va hacia un mercado

global.

Las variables socioecondmicas como la renta, ocupacion y nivel de estudios, proporcionan
también una buena base para segmentar mercados. Estas tres variables suelen combinarse
para determinar la clase social. Las diferencias en los productos comprados, calidad de los
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mismos y pautas de compra, pueden ser muy acusadas segin las caracteristicas
socioeconomicas de los consumidores. Las personas con ingresos mas bajos suelen ser mas
sensibles al precio y tratan de ahorrar comprando productos de menor precio, mientras que las
que poseen ingresos altos buscan preferentemente calidad. También suelen ser distintos los

tipos de establecimientos comerciales que frecuentan.

Segun la personalidad suele distinguirse entre extrovertido e introvertido, lider o seguidor. A
estas dos variables se las denomina también psicograficas. Los estilos de vida vienen
determinados fundamentalmente por las actividades desarrolladas, los centros de interés
manifestados y las opiniones sostenidas. Sobre estas bases, puede generarse una gran
variedad de tipos o estilos de vida. Son ejemplos de ellos los “yuppies”, la “gente guapa”, los
“posmodernos”, los “progresistas”, etcétera. Estos grupos tienden a comportarse de una

manera definida e imponen normas sobre qué productos comprar y como y donde adquirirlos.

En relacion con el producto y su uso, el mercado puede segmentarse por el grado de uso,
segun el volumen y la intensidad del consumo (el usuario de los servicios bancarios puede ser
segmentado por la cantidad de servicios utilizados y por la intensidad y frecuencia con que
utiliza cada uno de ellos); por el tipo de compra (si es la primera vez, repeticion o sustitucion;
racional o impulsiva); por la lealtad (segin la frecuencia de consumo de una marca

determinada); y por ultimo segun el lugar de compra.

2.4.5. El marketing-mix

Para disefiar las estrategias de marketing, la direccion comercial dispone de cuatro
instrumentos basicos denominados también “variables controlables”, porque a diferencia de
las variables del entorno, de la competencia y del mercado, éstas pueden modificarse. Su
combinacion, denominada marketing—mix, ha de realizarse adecuadamente con el fin de

conseguir los objetivos previstos.

MARKETING-MIX INSTRUMENTOS LAS CUATRO "PES"
ESTRATEGICOS Producto Product
(a largo plazo) Distribucién / logistica Place
Precio Price
CPERATIWC S E’Zﬁt:lzz?sonal
(mas flexibles) Broniceiin e smnlas Promotion
Relaciones puablicas

Tabla 4: Marketing-mix Producto - Variables Controlables Fuente: [Profesores Aragon
Temario Economia, 2012]
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Sin embargo, las modificaciones s6lo son posibles dentro de unos limites, especialmente en el
caso de las variables estratégicas, que han de ser cuidadosamente planificadas. Si los precios
estan regulados de alguna manera, o podran alterarse con absoluta libertad. Las variaciones en
las caracteristicas de los productos (calidad, tamafio, prestaciones, color) suelen ser costosas
de realizar. El sistema de distribucion utilizado puede ser practicamente imposible de
cambiar. Por ultimo, los métodos de promocién llevados a cabo (medios de comunicacion,
mensaje difundido, imagen y otros) llegan a identificar a la empresa y a habituar al mercado,
por lo que cambiarlos resulta a veces muy dificil. Aun con estas limitaciones, sobre estos

cuatro instrumentos debe apoyarse toda accion de marketing.

El andlisis de segmentacion y la determinacion, en su caso, de los grupos objetivo constituye
la etapa previa al disefio e implantacion de la estrategia comercial. La empresa debe

determinar prioridades y definir a qué mercados va a dirigirse.

Si la empresa desea adaptar la estrategia a las caracteristicas de los segmentos, puede optar

entre tres tipos de estrategias basicas: indiferenciada, diferenciada y concentrada.

Estrategia indiferenciada supone ignorar la existencia de distintos segmentos de mercado. La
empresa se dirige a todos ellos con la misma estrategia (producto, precio, distribucion y
promocion). Trata, en definitiva, de satisfacer necesidades y demandas distintas con una Unica

oferta comercial (ejemplo: Coca-cola).

La estrategia indiferenciada presenta obvias ventajas de coste, por cuanto las economias de
escala seran mayores si se concentran todos los esfuerzos en la fabricaciéon de un numero
reducido de productos y en el desarrollo de un unico marketing-mix. Sin embargo, es dificil
que con una estrategia de este tipo puedan satisfacerse adecuadamente las necesidades de

todos los consumidores.

Estrategia diferenciada al contrario de la anterior, consiste en ofrecer productos adaptados a
las necesidades de cada uno de los distintos segmentos objetivo, utilizando también de modo

distinto los instrumentos comerciales (ejemplo: automovil).

Esta estrategia puede incrementar substancialmente la demanda total del mercado, por cuanto

se satisfacen mejor las necesidades de cada uno de los segmentos. Sin embargo, los costes
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para la empresa, de llevar a cabo tal estrategia, son mucho mas elevados, al reducirse las

economias de escala.

Para llevar a cabo una estrategia de marketing totalmente diferenciada la empresa debe contar
con recursos suficientes, y debe evaluarse, por supuesto, la rentabilidad de cada uno de los
segmentos atendidos. Es posible, no obstante, contemplar distintos grados de estrategias
diferenciadas. Estas pueden limitarse a la oferta de productos distintos o variantes del
producto basico, adaptados a las demandas de segmentos especificos, y con precios también
distintos. La estrategia diferenciada serd més costosa si contempla, ademas, sistemas de
distribucion y procedimientos de promocion exclusivos para cada uno de los segmentos

atendidos.

Estrategia concentrada. La empresa puede detectar la existencia de varios segmentos del
mercado relevantes; pero es posible que no sea capaz de atender a todos ellos de un modo
adecuado, por no disponer de los recursos necesarios. En lugar de tratar de abarcar todo el
mercado, le resultarda mas ventajoso concentrarse sobre uno o pocos segmentos en los que
puede tener alguna ventaja competitiva (en calidad, precio, distribucion) y obtener una mayor
participacion de mercado en ellos. La empresa de relojes Rolex, por ejemplo, dirige
claramente su oferta a los segmentos mas elitistas del mercado. Otro ejemplo de estrategia
concentrada es el de la banca extranjera en Espafia, que, al no disponer de una amplia red de
sucursales para llegar a todo tipo de publico, se dirige fundamentalmente al sector

empresarial y a los particulares con mayores ingresos.
2.4.6. Internet, teletrabajo, comercio electronico y nueva economia

La revolucion técnica que ha supuesto Internet ha alcanzado a todas las empresas, ya sean
industriales o de servicios, y ha afectado practicamente a todos sus ambitos: nuevos canales
de distribucion, nuevas formas de publicidad, nuevas formas de relacionarse con proveedores
y clientes, nuevas formas de pago y cobro, nuevas politicas de precios, nuevas formas de
relaciones con empleados e incluso de trabajo, nuevos mercados, tipos de consumidores e

incluso de necesidades.

Este apartado tratard de ver, de una forma sucinta, algunas de las implicaciones que ha tenido
para la empresa la revolucion técnica mas productiva, seguramente, desde los tiempos de la

maquina de vapor.
62



Deben senalarse primero dos caracteristicas basicas de Internet en la empresa:

K/
£ %4

Puede beneficiarse de ¢l cualquier empresa, sin importar su tamafo. Si una empresa
especializada crea una pagina web, ante un cliente a distancia esta compitiendo en
igualdad de condiciones con la web de una gran empresa.

Internet ha creado mercados que funcionan mejor, mas proéximos a los supuestos basicos
de competencia perfecta: al agregar a consumidores y empresas de diversos lugares del
mundo interesados en productos muy especificos (;quién se imaginaba ganandose la vida
vendiendo mufiecos “madelman” o coches de scalextric?) ha permitido que existan
mercados antes imposibles. Ademdas las empresas aumentan su competencia si el
consumidor dispone de herramientas que comparan precios del mismo producto,
mejorando la eficiencia general.

Internet no es un fin en si mismo, es un nuevo canal y una poderosa herramienta para ser
mas productivos y alcanzar nuevos mercados, pero su empleo debe formar parte de un
plan de marketing general de empresa. Algunas solo ponen la pagina web y se olvidan: no
hay actualizaciones ni politicas para atraer nuevos clientes a este canal. En estos casos la

web solo es una tarjeta de visita muy costosa.

63



2.5. Gestion de Tarjetas de Crédito

[Indecopil, 2012], indica que mediante esta modalidad nos otorgan una linea de
crédito para que podamos realizar consumos en diferentes establecimientos; por ello es
recomendable comparar entre las diferentes opciones que existen en el mercado y elegir la
mas conveniente a nuestras necesidades.

Indecopi, define la tarjeta de crédito como aquella cuyo limite de fondoses el saldo
disponible en una cuenta de deposito. Con ella también podemos realizar operaciones y

retiros de efectivo mediante cajeros automaticos y ventanillas.

En [Créditosl, 2012] se manifiesta que la tarjeta de crédito es un mecanismo de
financiacidon que permite pagar bienes o servicios sin dinero en papel billete o dinero “legal”.
Es decir, que se abona el bien o servicio con dinero “virtual”. Para realizar esta transaccion se
suele utilizar una tarjeta magnética con la informacion identificatoria del cliente. La tarjeta de
crédito es personal y es propiedad de su usuario.

Cuando se realiza un pago con tarjeta de crédito, el cliente se compromete a pagar el importe
al banco o entidad financiera que le provee de la tarjeta, y este banco o entidad, a su vez, se

compromete a pagarle el importe al comercio, y asi se cierra el circulo.

A continuacion [SAPI, 2012] describe el proceso de gestion de tarjeta de crédito de la
siguiente manera:
Las tarjetas de cliente se procesan cuando un cliente privado compra mercancia de un
minorista y la paga con una tarjeta de cliente (tarjeta de débito o de crédito). El minorista
recibe una promesa de pago de parte de la institucion de crédito, garantizando el pago del
precio de compra menos gastos. En un tiempo definido, el minorista transfiere los datos para
todas las operaciones de tarjeta de cliente a la institucion de descargo. La institucion de
crédito transfiere al minorista el importe total mas los descuentos. La institucion de crédito
introduce los datos en el sistema y crea documentos de liquidacion que se envian a los
titulares de la tarjeta del cliente. Se hace esto en nombre de los bancos que han emitido las

tarjetas de cliente a los clientes en cuestion.
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Figura 22: Gestion de Tarjetas de Crédito /SAP1, 2012]
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CAPITULO III ESTADO DE ARTE METODOLOGICO

3.1. CASOS DE EXITO

A continuacion se describen los siguientes casos de éxito:

3.1.1. Caso de Exito: Empresa Espaiiola “Andorra Telecom”
En [Andorra, 2012] se describe el siguiente caso de éxito:

“Era importante para nosotros disponer de un sistema totalmente intercomunicado,
parametrizado en funcion de los requerimientos de cada uno de los departamentos de negocio

y, hoy en dia, lo tenemos™.

Albert Pubill, Director de Sistemas de Informacion de Andorra Telecom

Figura 23: Empresa Andorra Telecom Fuente: [Andorra, 2012]

Organizacion:

Nombre: Andorra Telecom.

Localizacion: Principado de Andorra.

Sector: Telecomunicaciones.

Productos y Servicios: telefonia fija, movil, Internet y television.
Cifra de negocio: 90 millones de euros anuales.

Empleados: 275.

AN N N N N

Web site: www.andorratelecom.ad.
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v' Partner de implementacion: ClearPeaks. (Partner proveedor servicios SAP

BusinessObjects: Clariba).

Retos y Oportunidades

Teniendo en cuenta que Andorra Telecom es el proveedor de telecomunicaciones del
Principado de Andorra, la compaiiia tiene que ofrecer un amplio catidlogo de servicios al
menor coste y con la mayor calidad a los 82.000 habitantes del pais, a sus empresas e
instituciones. Para ser rentable sin descuidar esto, necesita conocer en todo momento la

evolucion de sus principales parametros de actividad para ser agil en el mercado.

Objetivos

* Crear un cuadro de mando que permitiera a la compafiia agrupar los indicadores clave de la
organizacion y de cada departamento para conocer la evolucion del negocio y adoptar

decisiones rapidas.

Soluciones y Servicios SAP

v SAP BusinessObjects XI
v SAP BusinessObjects Enterprise Performance Management

v" SAP Xcelsius

Lo mas destacado

* Con este proyecto, Andorra Telecom ha unido lo mejor de SAP BusinessObjects Enterprise
Performance Management, su potencia, seguridad y solidez en la métrica de datos, y la de

SAP Xcelsius, con sus espectaculares caracteristicas de visualizacion.

Por qué SAP

v’ Experiencia satisfactoria en el uso de SAP BusinessObjects.
v' SAP BusinesObjects Enterprise Performance Management y SAP Xcelsius se integran de
forma natural con la suite de inteligencia de negocio de SAP.

v" Flexibilidad en el desarrollo.
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Beneficios principales

v Visién global del negocio, que permite a sus directivos centrarse en los indicadores clave
mas importantes.

v" Facil correccion de posibles desviaciones gracias a una presentacion grafica llamativa
basada en semaforos.

v' Mejora en la comunicacion entre los diferentes equipos.

v’ La organizacion puede comparar los datos de rendimiento actual con otros periodos de
tiempo y otras campanas.

v" F4cil acceso a la informacidn constantemente actualizada.

<

Mayor automatizacion y disminucion del error humano.

v Agilidad en la toma de decisiones.

La direccion del proveedor de telecomunicaciones de Andorra, Andorra Telecom, es
consciente de la importancia de medir el rendimiento de sus productos y servicios. Por eso, la
empresa adoptd la decision de implantar un sistema de gestion del rendimiento que le
permitiese conocer en tiempo real cada uno de los indicadores de su evolucion. Hoy, con SAP
BusinessObjects Enterprise Performance Management y SAP Xcelsius, sus ejecutivos tienen

una vision global del estado de la empresa y de cada uno de sus departamentos.

Desde la década de los 70, Andorra Telecom es el proveedor que gestiona y explota, en
exclusiva en el territorio del Principado de Andorra, todos los servicios de
telecomunicaciones, que incluyen telefonia fija y moévil, datos e Internet, y también es la
organizacion responsable de la gestion de las infraestructuras técnicas y de las cadenas de

emision nacional de radio y television en el pais vecino.

Con la méxima de ofrecer servicios con la mayor calidad y precio para los clientes
residenciales, empresas e instituciones, conservando unos niveles 0ptimos de rentabilidad, la
operadora se ha convertido en un socio tecnologico para el pais y en un auténtico articulador
de su desarrollo socio-econdémico. Andorra Telecom gestiona las Tecnologias de la
Informacién y Comunicacién mas avanzadas, por lo que se ha convertido en un referente
internacional. Lo ha conseguido pese a que s6lo opera en un territorio de 468 km2, que cuenta

con 82.000 habitantes y 3.400 empresas, pero sus cifras hablan por si solas: gestiona 49.648
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lineas de telefonia fija, 64.997 de telefonia movil, 16.596 lineas ADSL, 6.967 clientes de

Internet via fibra Optica y 569 lineas de datos.

Situacion anterior

Dado que la compaiia es el proveedor de telecomunicaciones que opera en el Principado de
Andorra, tiene como reto ofrecer un amplio portfolio de servicios con el handicap de que su
nimero de clientes es limitado. En este contexto, su objetivo es ofrecer el maximo numero de

servicios, al menor coste y con la mayor calidad.

Para conseguirlo, la organizacion andorrana tenia muy claro que disponer de los sistemas de
inteligencia de negocio apropiados era clave para su éxito empresarial. Por eso, desde hace
tiempo, utiliza como sistema de repositorio y analisis de los datos la solucion de SAP, SAP
BusinessObjects, primero la version 6.5 y a principios de 2008 concluy6 la migracion a SAP

BusinessObjects XI.

Sin embargo, su reto de optimizacion de la gestion no se quedd ahi. A principios de 2008,
Andorra Telecom considerd necesario emprender un proyecto de gestion del rendimiento, que
le permitiese obtener una vision global de las operaciones y compartir la informacion de
forma eficaz y 4gil entre los siete departamentos que tienen la responsabilidad de gestionar la
empresa. El objetivo era crear un cuadro de mando integral que le permitiera reunir todos los
datos en un mismo lugar, controlar los indicadores clave de la organizacion y de cada
departamento, y disponer de un proceso de informes que le facilitase la toma répida de

decisiones.

De esta forma, la operadora erradicaba el anterior proceso, consistente en que cada
departamento supervisaba sus propios indicadores y elaboraba sus informes en hojas de
calculo, para posteriormente reunirlos y compartirlos en las reuniones mensuales de la

directiva.

Después de un corto coqueteo con la solucion Business Side —no llegd a entrar en
produccion—, la compania decidio, asesorada por business partner de SAP, ClearPeaks,

utilizar las soluciones SAP BusinessObjects
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Performance Management y SAP Xcelsius porque queria un cuadro de mandos que se
integrase de forma natural con la solucidon de business inteligente que ya tenia y, de esta

forma, trabajar con un solo proveedor.

Con esta opcion, conseguia flexibilidad en el desarrollo e integracion con los universos de

datos que ya estaban creados.

El Proyecto

El proyecto de implantacion de los cuadros de mando con los indicadores clave se realizo en
dos etapas. Por una parte, en los primeros meses de 2008 se implantd SAP BusinessObjects
Enterprise Performance Management, una herramienta muy potente con una excelente
seguridad y gestion de métricas. Por otra, una vez concluida esta implantacion, se procedié en
marzo de 2009 a la integracion de SAP Xcelsius, una solucién orientada a la presentacion de

graficos, en SAP BusinessObjects Performance Management.

En primer lugar, los consultores de ClearPeaks realizaron una toma de requerimientos de los
indicadores clave de cada departamento para luego desarrollar la base de datos y los cuadros
de mandos (dashboards) de cada area. Una vez creado un cuadro de mandos estable para cada
departamento se cred también un dashboard general, un resumen global de los indicadores

departamentales y desde el cual se puede acceder a los datos concretos de cada area.

Finalmente, para mejorar la visualizaciéon del sistema, se realizé la migracion de las
presentaciones graficas a SAP Xcelsius, que ha permitido que los directivos de Andorra
Telecom dispongan de una interfaz atractiva y dindmica que, en funcion de los umbrales
marcados, les sefiala la evolucion de cada uno de los indicadores del rendimiento del negocio
a través de semaforos. De esta forma, si un indicador en verde, pasa a amarillo o rojo,
enseguida es detectado y sirve de punto de partida para adoptar decisiones que subsanen los

problemas o desviaciones.

Beneficios

Con la implementacién de SAP BusinessObjects Performance Management y SAP Xcelsius,

los ejecutivos de Andorra Telecom han conseguido agilidad a la hora de revisar el
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rendimiento de cada uno de los departamentos, lo que dinamizado los procesos de toma de

decisiones elativas a las operaciones de negocio.

Los cuadros de mando les ofrecen una vision global del rendimiento y, al mismo tiempo,
pueden profundizar en los detalles de evolucion de cada departamento mediante un sencillo y
rapido sistema de clics que abre las diferentes pestafias. A dia de hoy, la compaiiia dispone

de:

v Un sistema llamativo de colores y simbolos, lo que facilita que sus directivos conozcan de
cada producto, campafia, servicio o proceso.

v' Una comunicacion fluida entre los diferentes equipos, ya que los directores pueden
compartir ficilmente los informes con los usuarios expertos de cada departamento, que, a
la vez, pueden distribuir la informacion adecuada a sus equipos para el seguimiento.

v' Ademas, la consolidacion de los indicadores clave con el conjunto de herramientas de
SAP BusinessObjects en un datamart de los indicadores hace posible que la organizacion
pueda comparar los datos de rendimiento actual con otros periodos de tiempo, otras

campaias, etc.
Ademas, la compaiiia se esta beneficiando de:

0 Un sistema de medicion del rendimiento muy flexible, cuya puesta en produccioén de
nuevos indicadores es rapida y sencilla. De esta forma, los indicadores y los objetivos
clave de negocio estan siempre alineados.

0 Una solucion que le permite corregir con agilidad posibles desviaciones gracias que
los datos estan siempre actualizados y son de facil accesibilidad.

0 Los costes de explotacién y mantenimiento del sistema son bajos.

3.1.2. Caso de Exito: Empresa Espaiiola “ING DIRECT”
En /ING DIRECT, 2012] se describe el siguiente caso de €xito:

“La solucion SAP BusinessObjects es utilizada via web por todo el banco, cualquier
profesional de nuestra entidad puede acceder y ejecutar un informe sobre nuestro almacén de

informacion, que contiene todos los datos desde el arranque del banco”.
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Javier Leyva, Responsable de Data Warehouse y Tecnologia de Business Intelligence en ING

DIRECT.

MAS INTELIGENCIA APLIGADA AL NEGOCIO CON SAP
BUSINESSORJECTS

Figura 24: ING DIRECT ESPANA Fuente: [ING_DIRECT, 2012]

Organizacién

Nombre: ING Direct Espaia
Localizacion: Las Rozas (Madrid)
Sector: Banca

Productos y Servicios: Financieros

Beneficios: 75 millones de euros en 2009

Empleados: 750

AN N N N N

Web site: www.ingdirect.es

Retos y Oportunidades

ING DIRECT es el banco directo lider en Espafia, una posicion que ha alcanzado en tan solo
once anos de actividad en el mercado. La entidad ha tenido que asumir importantes retos
tecnoldgicos para afrontar su continuo crecimiento. Con SAP BusinessObjects ha conseguido
que todos sus departamentos accedan de forma rapida y sencilla a los datos, dotando de

agilidad e inteligencia a su negocio.
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Objetivos

Disponer de una herramienta que le permitiese explotar los datos y con la que cualquier

profesional del banco pudiese acceder a la informacion.

Soluciones y Servicios SAP

v SAP BusinessObjects XI Release 2

Lo mas destacado

SAP BusinessObjects es la unica herramienta del banco que es utilizada por todos los
departamentos, a los que ha dotado de flexibilidad a la hora de responder a las necesidades de

negocio.

Por qué SAP

v La plataforma SAP era la que mas se ajustaba a la funcionalidad presente y futura
requerida por la entidad.

v La herramienta era ya utilizada ampliamente por el Grupo ING, con lo que sus beneficios
habian sido contrastados.

v’ Fécil manejo por parte de los usuarios.

Beneficios principales

v" Informacion fiable sobre la evolucion del negocio, lo que agiliza la toma de decisiones.

v" Acceso a historiales de llamadas de clientes, lo que facilita rapidas respuestas, mejor
atencion al cliente y la anticipacién a situaciones futuras.

v’ Acceso rapido y sencillo a la informacion.

v" Ahorro de tiempo en la extraccion de la informacion.

v" Incremento de la eficiencia.

El facil acceso a los datos y su correcta explotacion son dos elementos claves en el éxito de
ING DIRECT en Espafia, donde ostenta el liderazgo en banca directa con 2.000.000 clientes,

cifra que alcanz6 en el primer trimestre de 2010. SAP BusinessObjects ha sido la plataforma

73



tecnoldgica que, casi desde los inicios de su actividad en el pais, ha dotado de inteligencia de

negocio a la entidad financiera.

Perteneciente al grupo holandés ING, con mas de 160 afos de experiencia y mas de 85
millones de clientes en todo el mundo, ING DIRECT es el primer banco directo del mundo

con 22,9 millones de clientes.

Una posicion que también ha alcanzado en Espafia. No en vano, once afios de actividad en
nuestro pais le han bastado para situarse como lider absoluto de la banca directa al contar con
2.000.000 clientes y gestionar mas de 24.200 millones de euros en fondos. Su beneficio en
2009 alcanzo6 los 75 millones de euros y, ademas, la filial espafiola ha sido el banco mas

recomendado y mejor valorado por sus clientes en 2008 y 2009.

Si ya de por si las necesidades de TI de las entidades financieras son elevadas, para la banca
directa es esencial disponer de tecnologia flexible que le permita ser muy agil a la hora de
realizar en tiempo real ofertas reales a una base de clientes muy segmentada. En
consecuencia, la calidad de la informacion que se maneja y la rapidez con la que los
diferentes departamentos gestionan la informacién para dar respuesta a las necesidades de los

clientes son claves para el buen funcionamiento de la empresa.

ING DIRECT Espafia ha experimentado en una década una importante evolucion tecnoldgica
motivada por el fuerte crecimiento de la organizacidon. Su objetivo siempre ha sido conseguir
que la tecnologia esté plenamente alineada con el negocio, un aspecto en el que la utilizacion
de la tecnologia de SAP en el area de reporting y analisis de la informacion ha jugado un
importante papel, ya que recae en ella la responsabilidad de analizar y explotar la
informacion. En concreto, el banco emplea SAP BusinessObjects desde el tercer afio de

actividad.

El Proyecto

Tras la implantacion del data warehouse corporativo y antes de la eleccion de la plataforma
de reporting, el departamento de TI de la compaifiia elabord un informe exhaustivo sobre qué
tipo de informacion, qué calidad y qué cantidad estaba explotando cada departamento para

conocer las necesidades de negocio y la agilidad que se precisaba. Una vez que concluyo6 la
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toma de requisitos al mas alto nivel, procedi6 a estudiar las diferentes ofertas que proponia el

mercado.

Entre las diferentes propuestas, la entidad optd por SAP BusinessObjects como su plataforma
de reporting porque era la que mas se ajustaba a la funcionalidad y a la prevision de
funcionalidad que esperaba en un futuro. Aunque las distintas companias del Grupo ING son
bastantes independientes a la hora de tomar decisiones tecnoldgicas, también fue un factor

clave que el grupo utilizaba ya esta herramienta.

La implantacién de SAP BusinessObjects se realizo en tres fases:

1. Disefio funcional: en esta etapa se crearon una serie de catdlogos de todos los informes y
toda la informacion existente en el data warehouse en funcion de los requerimientos y las
consultas claves para la organizacion. Se establecieron todos los requisitos que la plataforma
debia ofrecer y se detallo como se debia llevar a cabo el despliegue, los pasos a seguir, los

objetivos, los procesos, etc.

2. Disefio técnico: fase en la que se llevd a cabo la parametrizacion, el desarrollo y la
elaboracion del prototipo funcional, ademas de un dimensionamiento de las maquinas en
funcion de los usuarios que iban a acceder al sistema. Se decidio también que la via de acceso
seria web a través de SAP Web Intelligence, se configuraron las bases de datos y se crearon
todos los universos necesarios para poder crear los informes siguiendo los requerimientos

funcionales.

3. Puesta en produccion: ésta se llevo a cabo de forma gradual para empezar a obtener valor

desde el primer momento.

Fue después de la entrada en produccion cuando ING DIRECT formo a los usuarios para que

fuesen completamente autonomos en el proceso de generacion de informes.

Ademas, la organizacion dispone un programa de formacion continua en el uso de la
plataforma, tanto para formar a nuevos profesionales como para aquéllos que quieren ampliar

su conocimiento de la herramienta.
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Al dia de hoy, alrededor de 150 usuarios utilizan la plataforma SAP, que se ejecuta sobre un
servidor con sistema operativo Windows Server 2003 y extrae la informacion del data

warehouse corporativo desarrollado sobre el gestor de Base de Datos Oracle 10g.
Beneficios

Entre los beneficios obtenidos por ING DIRECT, a través de SAP BusinessObjects Enterprise
Professional y SAP BusinessObjects Web Intelligence, figuran:

v El departamento financiero dispone de informacion diaria sobre la evolucion del negocio
en todas sus vertientes y, a partir de aqui, se pueden tomar decisiones en funcion del
comportamiento de los clientes.

v" Los call centers disponen de historial de las llamadas de los clientes, por lo que el banco
ha logrado ser mas agil, anticiparse a las necesidades del cliente y responder rapidamente,
lo que redunda en una mejor atencion.

v Todos los departamentos, incluidos el de Canales, Inteligencia de Negocio y Calidad,
acceden a la informacién que necesitan para desarrollar sus funciones de forma rapida y
sencilla.

v' La automatizacién de los informes mediante la creacion de universos ha supuesto un
incremento de la eficiencia y un ahorro de los tiempos de extraccion de la informacion.
Sin dicha automatizacion, el usuario multiplicaria por diez el tiempo que tarda en acceder

a la informacion.
El futuro

La tecnologia de SAP ha ayudado a ING DIRECT a cumplir sus objetivos de negocio
dotando de agilidad y flexibilidad a sus diferentes departamentos. Es por ello que la entidad
financiera se ha actualizado a las diferentes versiones de la plataformas SAP BusinessObjects

hasta llegar a la Gltima, SAP BusinessObjects XI Release 2.

De cara al futuro, dado el buen resultado obtenido, la compafiia valorara la idoneidad de las

soluciones SAP en la puesta en marcha de nuevos proyectos.

76



3.1.3. Caso de Exito: Empresa Argentina “EDESUR”

En /[EDESUR, 2012], se menciona el caso de éxito de la empresa EDESUR S.A. de

Argentina, el cual se describe a continuacion:

EDESUR buscaba una herramienta que le permitiera lograr una vision de los costos diferente
a la Contable, agregando la dimension Actividad a las dimensiones que actualmente
administraba el sistema contable SAP.

Las Unicas dimensiones de andlisis de costos que podian analizar como salida del sistema
contable eran: Centro de Costo, Clase de Costo y Naturaleza del Costo (Agrupador de Clases
de Costos)

Esta vision por Actividades permitiria a Edesur tener un mejor entendimiento de los costos de
los procesos y actividades, y aprovechar este conocimiento para mejorar la gestion y el

proceso de toma de decisiones.

Ante la necesidad presentada por Edesur, la empresa se planteo los siguientes objetivos:

e Implementacion de un modelo de Costeo por Actividades de los principales procesos de la
compaiia como distribucion, comercializacién y apoyo administrativo, en la herramienta
SAP BusinessObjects Profitability and Cost Management.

e Extraccion, transformacion y carga de la informacion desde SAP — ECC y otras fuentes
(facturadores), utilizando la funcionalidad de SAP BusinessObjects Data Integrator.

e (Generacion de Reportes de usuario final para la alta gerencia apoyando el proceso de
toma de decisiones, con la herramienta de SAP BusinessObjects Profitability and Cost
Management — PCM.

Edesur se plante6 los desafios de aumentar la competitividad de la compaifiia a través del

fortalecimiento del proceso de toma de decisiones e incrementar la eficiencia de los procesos

en todas las areas de la empresa.

Luego de implementar la soluciéon tecnologica basada en los objetivos planteados, Edesur

obtuvo los siguientes beneficios:

e Visibilidad de la informacion gerencial por diferentes dimensiones como concepto, area,
actividad y proceso.

e Integracion de la informacion financiera tanto del sistema transaccional SAP-ECC como

de los sistemas externos de facturacion (Ingresos).
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Posibilidad de obtener un detalle de cada actividad en la cadena de suministros, desde la
distribucion, comercializacion y areas de apoyo.

Informacién surgida de los propios procesos operativos, lo que asegura su confiabilidad y
utilizacion.

Disponibilidad de la informacion, de cualquier unidad operativa o proceso de la
compafiia.

Homologacion y estandarizacion de procesos.
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CAPITULO IV IMPLEMENTACION

4.1. Generalidades

Teniendo como precedente los casos de éxito mencionados en la seccion 3.1 del Capitulo 3,
se ha desarrollado una solucioén basada en Data Mart e Inteligencia de Negocios para el Banco
Ripley debido a la necesidad del drea comercial del banco de contar con un sistema de
informacion de gestion de tarjetas de crédito (PTN-SIGTC), que sirva de apoyo al area
Comercial en la toma de decisiones con respecto a la captacion de clientes, ofrecimiento de
tarjetas de crédito y ofertas a sus clientes para sus diferentes tiendas a nivel nacional, en base

a reportes estadisticos y/o indicadores.

La presente Tesina, busca implementar un sistema de informacioén de gestion de tarjetas de
crédito que en base a la Construccion de un Data Mart para el area Comercial,
Implementacion del Proceso ETL para la carga de informacion en el Data Mart e
Implementacion de Reportes de Gestion , brinde un acceso rapido y andlisis oportuno de la
informacion de solicitudes de tarjetas de crédito, asi como también sirva de apoyo en la toma

de decisiones para los ejecutivos comerciales, en la gestion de tarjetas de crédito.

4.2. Descripcion de la Organizacion

En 1997 Tiendas Ripley comenz6 sus operaciones en Pert inaugurando su primera tienda en
el centro comercial Jockey Plaza de la ciudad de Lima. El modelo de negocios estd enfocado
en brindar a los clientes una experiencia de compra extraordinaria a través de tiendas con
formatos modernos, grandes superficies de venta y una oferta de productos vanguardista que
resume “lo mejor de los cinco continentes”. Al igual que en Chile, el otorgamiento de crédito
a través de la Tarjeta Ripley es un motor fundamental para impulsar la venta y potenciar la

oferta de valor a sus clientes, siendo esta tarjeta manejada a través del Banco Ripley Peru.

En la actualidad, Ripley cuenta con multiples tiendas en Peru, con un formato orientado al

autoservicio y oportunidad de precio.

1997 Se inaugura la primera tienda Ripley Jockey Plaza y el Centro de Distribucion en Villa

El Salvador.
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1999 Apertura Ripley San Isidro y se crea Financiera Cordillera S.A.
2000 Ripley San Miguel inicia sus operaciones.
2001 Apertura Ripley Miraflores.

2002 Apertura de la primera tienda MAX en Los Olivos. Se lanza al mercado la Tarjeta

Ripley Gold.

2003 Apertura Ripley Primavera.

2004 Apertura de Ripley Asia al sur de Lima.

2005 Apertura Ripley Chorrillos.

2006 Se inaugura la segunda tienda MAX en Minka. Apertura de Expo Ripley San Juan.

2008 Se inaugura la tienda de Trujillo

2009 Se inaugura la tienda de Chiclayo

2010 Se inaugura la tienda de Piura

2011 Se inaugura la tienda de Arequipa.

4.3. Descripcion del Proceso Comercial

OBJETIVO:

Lograr una eficaz interrelacién de las Areas involucradas en la realizacién de los
procedimientos para el otorgamiento de Tarjeta de Crédito Ripley a personas naturales por el
canal de Tramite Normal, es decir las afiliaciones que se dan en tiendas y agencias sin Base
de Datos.

ALCANCE:

El proceso comienza en la invitacion del cliente para la adquisicion de una tarjeta Ripley y
termina en el proceso de embozado.

PRODUCTOS INVOLUCRADOS:
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- Todas las Tarjetas Ripley

DESCRII?CI()N PROCEDIMIENTO DE VENTA DE TARJETAS
POR TRAMITE NORMAL

NO

TAREA

RESPONSABLE

DESCRIPCION

FRECUENCIA

HERRAMIEN
TAS

INPUT

OUTP
UTS

Captar al cliente
e invitarlo a
afiliarse a la
Tarjeta Ripley

Asesor
comercial/Gestor
de tarjeta

Captar al cliente e
invitarlo a afiliarse a la
Tarjeta Ripley acorde con
su perfil, llenar Solicitud
de Tarjeta.

Diario

Formato de
Solicitud de
tarjeta

Datos
del
cliente

Solicitu
dde
Tarjeta

Precalificar al
cliente en
Plataforma de
Negocios

Asesor
comercial/Gestor
de tarjeta

Se debera precalificar al
cliente, para Tarjetas
Ripley Clasica y como
filtro para las Tarjetas MC
y Visa.

Diario

Plataforma de
Negocios

DNI

Cliente
precalif
icado

¢ Cliente
precalifica?

Asesor
comercial/Gestor
de tarjeta

Cliente precalifica:

Sl, seguir con paso 4
NO, comunicar al cliente
que no cumple requisitos
del banco, FIN.

Solicitar
sustentos
requeridos y
llenar
documentos de
afiliacion

Asesor
comercial/Gestor
de tarjeta

Solicitar sustentos de
ingresos, recibos de
servicios y llenar
documentos de afiliacion
a Tarjeta Ripley:

- Obtener una copia del
Documento de Identidad
original del cliente la cual
debera firmar y sellar (**)
en sefial de conformidad
de haberlo tenido a la
vista

y haber verificado que
corresponda al cliente
que se encuentra
afiliando.

- Indicar al cliente firme la
Solicitud, Contrato, Hoja
Resumen del producto,
Seguro de Desgravamen
(Clasica y Silver) de
acuerdo a la firma en su
DNI.

- Validar firmas con el
documento de identidad.
(**) Excepcionalmente,
en los casos que el
Gestor/Asesor Comercial
no cuente con sello
personal,

el fedateo podra ser
realizado por el
Supervisor de Captacion
asumiendo la misma
responsabilidad.

Cuando se
requiera

Formatearia

File del
cliente

¢ Cliente cuenta
con documentos?

Asesor
comercial/Gestor
de tarjeta

Cliente con documentos
seguir con el paso 6,
Cliente no cuenta con
documentos seguir con el
paso 7

Entregar
documentacion
de afiliacion al
Supervisor de
Captacion

Asesor
comercial/Gestor
de tarjeta

Entregar documentacion
de afiliacion al Supervisor
de Captacién, seguir con
el paso 12.

Cuando se
requiera

File del
cliente
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Llenar Hoja de Cita
indicando informacién del
cliente:
- Nombre completo
- DNI
- Teléfono
Llenar Hoja de - Direccion Hoja
Cita y entregarlo | Asesor - Producto de cita
a Supervisor de comercial/Gestor - Documentos para Cuando se comple
7 | Captacion de tarjeta recoger requiera Hoja de cita - ta
Escanear Hoja de
Cita y enviar por Escanear Hoja de Cita y
correo electrénico enviar por correo
a Coordinador de | Supervisor de electronico a Coordinador | Cuando se Correo Hoja de | Hoja
8 | Fabrica Captacion de Fabrica requiera Electrénico cita de cita
Recepcionar
correo y asignar Recepcionar correo y Activad
Activador para el asignar Activador para el or
recojo de los Coordinador de recojo de los Sustentos Cuando se Correo asigna
9 | Sustentos Fabrica solicitados. requiera Electrénico - do
Recoger
sustentos Recoger sustentos
solicitados y solicitados en domicilio Susten
entregarlos al del Cliente y los tos
Coordinador de entregara al Coordinador | Cuando se solicita
10 | Fabrica Activador de Fabrica. requiera - - | dos
Recepcionar sustentos
solicitados y
fotocopiarlos. Colocar
sello y firma personal en
sefial de conformidad de
Recepcionar entrega, elaborar cargo, Susten
sustentos luego los enviara al tos
solicitados y Supervisor de Captacion solicita
reenviarlos a de CT para su revision y dos
Supervisor de Coordinador de control, seguir con el Cuando se visado
11 | Captacion Fabrica paso 10. requiera - - 5
Enviar File del Cliente a
Digitador. Segun volumen
de captacion del CT :
Digitador externo CT =
Enviar File del Regular
cliente a Supervisor de Digitador Créditos SJL = | Cuando se File del
12 | Digitador Captacion Alto requiera - - cliente
Digitar la solicitud en el
Sistema: Plataforma de
Negocios
(Tarjeta Clasica),
Mantenedor de MA Plataforma de Solicitu
(Tarjeta MC/VISA). Negocios d
Digitador externo CT (T. Clasica) digitad
seguir con el paso 12, Mantenedor aen
Digitar la solicitud Digitador Créditos SJL Cuando se (T.MCo Solicitu | Sistem
13 | en el Sistema Digitador CT / SJL | seguir con paso 13. requiera VISA) d a
DIGITADOR CREDITOS SJL
Preparar remesa Preparar remesa y enviar
y enviar files de files de clientes a
clientes a Admision de Creditos por
Admision de Digitador Créditos | valija, seguir con el paso | Cuando se
14 | Créditos SJL 17. requiera -—-- -—-- o
DIGITADOR EXTERNO CT
Entregar File al
Supervisor de Digitador externo Entregar File al Cuando se File del | File del
15 | Captacion CT Supervisor de Captacion | requiera - cliente | cliente
Preparar remesa
y enviar files de
clientes a Preparar remesa y enviar
Admisién de Supervisor de files de clientes a Cuando se File del | File del
16 | Créditos Captacion Admision de Créditos. requiera -—-- cliente | cliente
Recepcionar Recepcionar valija, Solicitu
remesa, verifica Admisién de verifica contenido de Cuando se des
17 | contenido y Créditos sobres y repartir requiera - - Asigna

82




reparte produccion al Analista de das
produccion a los Créditos.
Analista de
Créditos
Realizar evaluacion de
acuerdo a las politicas y Solicitu
procesos vigentes, ver de d
Realizar Analista de Manual de Riesgo Cuando se Evalua
18 | evaluacién Créditos crediticio. requiera - - da
Solicitud aprobada:
-Sl, seguir con el paso
24,
¢ Solicitud Analista de -NO, seguir con el paso
19 | aprobada? Créditos 20. — - - —
Ingresar estatus de Plataforma
rechazo en el sistema de
Ingresar estatus Plataforma de Negocios Negocios
en el sistema y (Tarjeta Clasica), (T. Clasica)
entregar Mantenedor de MA Mantenedor Solicitu
solicitudes a (Tarjeta MC/VISA) y de MA des
Admision de Analista de entregar solicitudes a Cuando se (T.MCo rechaz
20 | Créditos Créditos Admision de Créditos. requiera VISA) - adas
Enviar solicitudes
rechazadas a
Coordinador de Red,
Enviar solicitudes quien se encargara de la Solicitu
rechazadas a devolucion de las des
Coordinador de Admision de solicitudes a cada Cuando se rechaz
21 | Red Créditos Supervisor de Captacion. | requiera - - adas
Reenviar
solicitudes Solicitu | Solicitu
rechazadas a Reenviar solicitudes des des
Supervisor de Coordinador rechazadas a Supervisor | Cuando se rechaz |rechaz
22 | Captacion Administrativo de Captacion requiera - adas adas
Revisar
solicitudes Revisar solicitudes Solicitu | Solicitu
rechazadas para rechazadas para des des
proceder con el Supervisor de proceder con el rescate, | Cuando se rechaz | rechaz
23 | rescate Captacion seguir con el paso 12 requiera - adas adas
Ingresar estatus de Plataforma
aprobada en el sistema: de
Plataforma de Negocios Negocios
(Tarjeta Clasica), (T. Clasica)
Mantenedor de Mantenedor
MA(Tarjeta MC/VISA) y de MA Tarjeta
Ingresar estatus | Analista de enviar los File de clientes | Cuando se (T.MCo Aproba
24 | en el sistema Créditos a Admision de Créditos requiera VISA) - da
Compilar informacion del
Compilar dia, preparar archivo de
informacion del control y cargos. Solicitar
diay enviar a Admisién de el recojo de la empresa Lunes, miércoles File del
25 | archivo Créditos externa de custodia. y viernes - - cliente

Seguir con Procedimiento de Embozado Masivo de Tarjetas.

Tabla 5: Proceso Comercial Banco Ripley Pert Fuente: (PTN-SIGTC)
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4.4. Implementacion de Sistema de Informacion

A continuacion, describiremos el proceso de Implementacion de un sistema de informacion
de gestion de tarjetas de crédito que en base a un Data Mart y Soluciones de Inteligencia de
Negocios, brinde un acceso rapido y analisis oportuno de la informacion de solicitudes de
tarjetas de crédito, asi como también sirva de apoyo en la toma de decisiones para los

ejecutivos comerciales, en la gestion de tarjetas de crédito.

Para esto la implementacion del sistema de Informacion se ha dividido en las siguientes
actividades:
e Construccion Data Mart Comercial

e Implementacion de Reportes de Gestion mediante Inteligencia de Negocios

4.4.1. Construccion Data Mart Comercial
Las actividades para la construccion del Data Mart, se realizaran siguiendo la metodologia

multidimensional de Ralph Kimball

Esta Metodologia, considera los siguientes puntos a desarrollar:
Planificacién

Analisis de requerimientos

Modelado Dimensional

Disefo Fisico

Disefio del sistema de Extraccion, Transformacion y Carga (ETL).

YV V. V V V V

Especificacion y desarrollo de aplicaciones de BI

4.4.1.1. Planificacion
e ALCANCE

Nivel Técnico
Se hara uso de las siguientes herramientas:
0 BD ORACLE
v’ Para la creacion de esquema que contendra la estructura del disefio del Data

Mart.
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v’ Para creacion del repositorio de metadata de SAP BusinessObject Data

Integrator.
0 SAP BusinessObject Data Integrator, para implementacion del proceso ETL.

0 SAP BusinessObjects Enterprise XI 3.1, para el disefio e implementacion de los

reportes.

Nivel Funcional

Como parte de la solucion del proyecto SAT se han implementado reportes que
apoyan a la gestion de las areas comerciales, riesgos y operaciones.

Estos reportes seran visualizados por el aplicativo SAP BusinessObjects Enterprise XI
3.1. La forma de ingresar sera bajo tres usuarios genéricos que corresponde al area

comercial, riesgos y operaciones.
Nota: La presente solucion se enfocara solo al area comercial.

Los reportes de gestion definidos para el area comercial son los siguientes:
v Reporte Resumen de Captacion de Tarjetas de Crédito.

Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito.

Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo.

Reporte Consulta Etapas

Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente.

AN N NN

Reporte de Super Efectivo.

La actualizacion de informacion de los reportes mencionados previamente se realizara

cada una hora, segtn lo definido con los lideres usuarios.

e IDENTIFICAR LLAS TAREAS GANTT

Reportes de Gestion Area Comercial - Plataforma de Negocios
Requerimientos
Reuniones con Usuario para definicion funcional
Elaboracion del Documento Funcional
Revision Técnica del Documento Funcional

Reunion con Usuarios sobre recomendaciones y/o observaciones al
Documento Funcional
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Documento Funcional Definitivo
Andlisis
Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito.
Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito.
Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo.
Reporte Consulta Etapas
Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente.
Reporte de Super Efectivo.
Analisis ETL
Andlisis Universo
Documento de Analisis Funcional
Disefio
Disefiar la estructura de datos (erptefisa)
Disefio ETL
Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito.
Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito.
Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo.
Reporte Consulta Etapas
Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente.
Reporte de Super Efectivo.
Disefio del Universo
Documento de Disefio Técnico
Implementacion
Implementar la estructura de datos (erptefisa)
Implementar Proceso ETL para Carga Inicial para los reportes
Implementar Proceso ETL para Carga Incremental para los reportes
Implementar Universo
Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito.
Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito.
Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo.
Reporte Consulta Etapas
Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente.
Reporte de Super Efectivo.
Implementar planificacion (schedule) para la carga incremental
Pruebas
Pruebas Unitarias Carga Primaria de los Reportes
Pruebas Unitarias Carga Incremental de los Reportes
Pruebas Unitarias Acceso y Uso de Reportes
Pruebas Unitarias Planificacion de Carga Incremental

Pruebas Integrales Acceso y Uso de Reportes, y validacién de
informacion

Documentacion

Elaboracion Documentacion y Validacion de RDC

Tabla 6: Tareas Gantt Fuente: (PTN-SIGTC)
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PROGRAMAR LAS TAREAS GANTT

Tarea Duracion| Comienzo Fin
Reportes de Gestion Area Comercial - Plataforma de Negocios 199 dias lun 03/01/11 jue 06/10/11
Requerimientos 25 dias lun 03/01/11 vie 04/02/11
Reuniones con Usuario para definicién funcional 10 dias lun 03/01/11 vie 14/01/11
Elaboracién del Documento Funcional 5 dias lun 17/01/11 vie 21/01/11
Revision Técnica del Documento Funcional 3 dias lun 24/01/11 mié 26/01/11
Doclifninni?onlzcs:c%i:?rios sobre recomendaciones y/o observaciones al 4 dias jue 27/01/11 mar 01/02/11
Documento Funcional Definitivo 3 dias mié 02/02/11 vie 04/02/11
Analisis 33 dias lun 07/02/11 mié 23/03/11
Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito. 4 dias lun 07/02/11 jue 10/02/11
Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito. 4 dias vie 11/02/11 mié 16/02/11
Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo. 4 dias jue 17/02/11 mar 22/02/11
Reporte Consulta Etapas 4 dias mié 23/02/11 lun 28/02/11
Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente. 4 dias mar 01/03/11 vie 04/03/11
Reporte de Super Efectivo. 4 dias lun 07/03/11 jue 10/03/11
Analisis ETL 5 dias vie 11/03/11 jue 17/03/11
Analisis Universo 2 dias vie 18/03/11 lun 21/03/11
Documento de Analisis Funcional 2 dias mar 22/03/11 mié 23/03/11
Disefio 25 dias lun 28/03/11 vie 29/04/11
Disefiar la estructura de datos (erptefisa) 4 dias lun 28/03/11 jue 31/03/11
Disefio ETL 4 dias vie 01/04/11 mié 06/04/11
Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito. 2 dias jue 07/04/11 vie 08/04/11
Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito. 2 dias lun 11/04/11 mar 12/04/11
Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo. 2 dias mié 13/04/11 jue 14/04/11
Reporte Consulta Etapas 2 dias vie 15/04/11 lun 18/04/11
Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente. 2 dias mar 19/04/11 mié 20/04/11
Reporte de Super Efectivo. 2 dias jue 21/04/11 vie 22/04/11
Disefio del Universo 1 dia lun 25/04/11 lun 25/04/11
Documento de Disefio Técnico 4 dias mar 26/04/11 vie 29/04/11
Implementacion 66 dias lun 02/05/11 lun 01/08/11
Implementar la estructura de datos (erptefisa) 10 dias lun 02/05/11 vie 13/05/11
Implementar Proceso ETL para Carga Inicial para los reportes 15 dias mar 17/05/11 lun 06/06/11
Implementar Proceso ETL para Carga Incremental para los reportes 10 dias mar 07/06/11 lun 20/06/11
Implementar Universo 3 dias mar 21/06/11 jue 23/06/11
Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito. 4 dias vie 24/06/11 mié 29/06/11
Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito. 4 dias jue 30/06/11 mar 05/07/11
Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo. 4 dias mié 06/07/11 lun 11/07/11
Reporte Consulta Etapas 4 dias mar 12/07/11 vie 15/07/11
Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente. 4 dias lun 18/07/11 jue 21/07/11
Reporte de Super Efectivo. 4 dias vie 22/07/11 mié 27/07/11
Implementar planificacion (schedule) para la carga incremental 3 dias jue 28/07/11 lun 01/08/11
Pruebas 43 dias mar 02/08/11 jue 29/09/11
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Pruebas Unitarias Carga Primaria de los Reportes
Pruebas Unitarias Carga Incremental de los Reportes
Pruebas Unitarias Acceso y Uso de Reportes
Pruebas Unitarias Planificacién de Carga Incremental

Pruebas Integrales Acceso y Uso de Reportes, y validacion de
informacion

Documentacion

Elaboracion Documentacion y Validacion de RDC

4 dias
3 dias
3 dias
3 dias

30 dias

5 dias
5 dias

mar 02/08/11
lun 08/08/11
jue 11/08/11
mar 16/08/11

vie 19/08/11

vie 30/09/11
vie 30/09/11

Tabla 7: Programacion de Tareas Gantt Fuente: (PTN-SIGTC)
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e PLANIFICAR EL USO DE LOS RECURSOS. GANTT

Tarea Duracién| Comienzo Fin Predecesor Recurso
Reportes de Gestion Area Comercial - Plataforma de Negocios 199 dias lun 03/01/11 jue 06/10/11 Lideres Usuarios/ H Rojas / LMorales
Requerimientos 25 dias lun 03/01/11 vie 04/02/11 Lideres Usuarios/ H Rojas / LMorales
Reuniones con Usuario para definicion funcional 10 dias lun 03/01/11 vie 14/01/11 Lideres Usuarios/ H Rojas / LMorales
Elaboracion del Documento Funcional 5 dias lun 17/01/11 vie 21/01/11 3  Lideres Usuarios
Revision Técnica del Documento Funcional 3 dias lun 24/01/11 mié 26/01/11 4 H Rojas /L Morales

Reunién con Usuarios sobre recomendaciones y/o observaciones al

Documento Funcional 4 dias jue 27/01/11 mar 01/02/11 5 Lideres Usuarios/ H Rojas / LMorales

Documento Funcional Definitivo 3 dias mié 02/02/11 vie 04/02/11 6 Lideres Usuarios

Analisis 33 dias lun 07/02/11 mié 23/03/11 7 HRojas /L Morales
Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito. 4 dias lun 07/02/11 jue 10/02/11 7 H Rojas /L Morales
Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito. 4 dias vie 11/02/11 mié 16/02/11 9 H Rojas / L Morales
Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo. 4 dias jue 17/02/11 mar 22/02/11 10  H Rojas / L Morales
Reporte Consulta Etapas 4 dias mié 23/02/11 lun 28/02/11 11 H Rojas / L Morales
Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente. 4 dias mar 01/03/11 vie 04/03/11 12  H Rojas / L Morales
Reporte de Super Efectivo. 4 dias lun 07/03/11 jue 10/03/11 13  H Rojas / L Morales
Anadlisis ETL 5 dias vie 11/03/11 jue 17/03/11 14 H Rojas / L Morales
Analisis Universo 2 dias vie 18/03/11 lun 21/03/11 15  H Rojas / L Morales
Documento de Analisis Funcional 2 dias mar 22/03/11 mié 23/03/11 16 H Rojas / L Morales

Disefio 25 dias lun 28/03/11 vie 29/04/11 8 H Rojas /L Morales
Disefiar la estructura de datos (erptefisa) 4 dias lun 28/03/11 jue 31/03/11 17  H Rojas / L Morales
Disefio ETL 4 dias vie 01/04/11 mié 06/04/11 19 H Rojas / L Morales
Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito. 2 dias jue 07/04/11 vie 08/04/11 20 HRojas /L Morales
Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito. 2 dias lun 11/04/11 mar 12/04/11 21 H Rojas /L Morales
Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo. 2 dias mié 13/04/11 jue 14/04/11 22 HRojas /L Morales
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Reporte Consulta Etapas 2 dias vie 15/04/11 lun 18/04/11 23 | H Rojas / L Morales

Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente. 2 dias mar 19/04/11 mié 20/04/11 24 H Rojas / L Morales
Reporte de Super Efectivo. 2 dias jue 21/04/11 vie 22/04/11 25 H Rojas / L Morales
Disefio del Universo 1 dia lun 25/04/11 lun 25/04/11 26 H Rojas /L Morales
Documento de Disefio Técnico 4 dias mar 26/04/11 vie 29/04/11 27 H Rojas /L Morales
Implementacion 66 dias lun 02/05/11 lun 01/08/11 28 H Rojas /L Morales
Implementar la estructura de datos (erptefisa) 10 dias lun 02/05/11 vie 13/05/11 28 H Rojas / L Morales
Implementar Proceso ETL para Carga Inicial para los reportes 15 dias mar 17/05/11 lun 06/06/11 30 HRojas /L Morales
Implementar Proceso ETL para Carga Incremental para los reportes 10 dias mar 07/06/11 lun 20/06/11 31  HRojas /L Morales
Implementar Universo 3 dias mar 21/06/11 jue 23/06/11 32  H Rojas /L Morales
Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito. 4 dias vie 24/06/11 mié 29/06/11 33  HRojas /L Morales
Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito. 4 dias jue 30/06/11 mar 05/07/11 34  H Rojas /L Morales
Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo. 4 dias mié 06/07/11 lun 11/07/11 35  HRojas /L Morales
Reporte Consulta Etapas 4 dias mar 12/07/11 vie 15/07/11 36 H Rojas /L Morales
Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente. 4 dias lun 18/07/11 jue 21/07/11 37  HRojas /L Morales
Reporte de Super Efectivo. 4 dias vie 22/07/11 mié 27/07/11 38 HRojas /L Morales
Implementar planificacion (schedule) para la carga incremental 3 dias jue 28/07/11 lun 01/08/11 39 H Rojas /L Morales
Pruebas 43 dias mar 02/08/11 jue 29/09/11 40 H Rojas /L Morales
Pruebas Unitarias Carga Primaria de los Reportes 4 dias mar 02/08/11 vie 05/08/11 40 H Rojas / L Morales
Pruebas Unitarias Carga Incremental de los Reportes 3 dias lun 08/08/11 mié 10/08/11 42 H Rojas / L Morales
Pruebas Unitarias Acceso y Uso de Reportes 3 dias jue 11/08/11 lun 15/08/11 43 H Rojas / L Morales
Pruebas Unitarias Planificacién de Carga Incremental 3 dias mar 16/08/11 jue 18/08/11 44  H Rojas / L Morales
. Pruebas Integrales Accesoy Uso de Reportes, y validacion de 30 dias vie 19/08/11 jue 29/09/11 45 Area Control Calidad Banco Ripley
Documentacion 5 dias vie 30/09/11 jue 06/10/11 46 H Rojas / L Morales
Elaboracién Documentacion y Validacion de RDC 5 dias vie 30/09/11 jue 06/10/11 46 H Rojas / L Morales

Tabla 8: Planificacion del uso de Recursos Fuente: (PTN-SIGTC)
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4.4.1.2. Analisis de Requerimientos

4.4.1.2.1. Definicion de los requerimientos

Reporte Resumen de captacion de Tarjetas de Crédito

Filtros del reporte:

Nro. | Campo Descripcion
01 | Producto Producto del Banco
02 | Sub-Producto Sub-Producto del Banco
03 | Fecha inicio Fecha de ingreso de solicitud
04 | Fecha fin Fecha de ingreso de solicitud

Campos del reporte:

Nro. | Campo Descripcion
01 | Canal Descripcion del canal
02 | Agencia Descripcién de la agencia
03 | Cddigo Codigo del vendedor
Vendedor
04 | Vendedor Nombre del vendedor
05 | Aprobado Cantidad de solicitudes aprobadas
06 | Pendiente Cantidad de solicitudes pendientes
07 | Rechazado Cantidad de solicitudes rechazadas
08 | Total Cantidad de solicitudes
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Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito

Filtro del Reporte:

Nro. | Campo Descripcion

01 Producto Producto del Banco

02 Sub-Producto Sub-Producto del Banco

03 | Canal Descripcién del canal
04 | Agencia Descripcion de la agencia
05 | Condicion Condicion de la solicitud —

aprobada/rechazada/pendiente

06 | Fecha inicio Fecha de ingreso de solicitud

07 | Fecha fin Fecha de ingreso de solicitud

Campos del Reporte:

1 |Solicitud NUmero de solicitud
2 | Fec. Ingreso de solicitud Fecha de digitacion de solicitud
3 | Tip. Documento Tipo de documento
4 [ NUm. Documento Nimero de documento
5 [Nom. Cliente Nombre del cliente
6 | Tip. Tramite Tipo de tramite
7 | Tipo de Captacién Tipo de Captacion
Estado de la solicitud -
8 CONPICION aprobada/rechazada/pendiente
o Fecha de Condicion de la solicitud- en
9 Fec. Condicion .
proceso / concluido
10 | Motivo Motivo de rechazado
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11 | Fec. Precalificacion Fecha de precalificacion de la solicitud

13 | Fec. Evaluacion Fecha de evaluacion

14 |[Canal Descripcion del canal

15 [Agencia Descripcion de la agencia

16 |Cdd. Vendedor Codigo del vendedor

17 | Vendedor Nombre del vendedor

18 | Cdd. Ejecutivo Cddigo del ejecutivo

19 | Ejecutivo Nombre del ejecutivo

20 | Usuario Usuario que dio CONDICION

21 | Tipo de Cliente Tl_po ds cliente, es decir “Relacion Banco
Ripley

22 |Linea Modificada Linea modificada

23 |Pizarra Pizarra

24 | Etapa Etapa

25 | Status Etapa Status Etapa — en proceso / concluido

26 |Fec. Ini. Etapa Fecha de inicio de etapa

27 | Fec. Fin. Etapa Fecha de fin de etapa

28 |Fecha impresion de tarjeta Fecha impresion Ultima tarjeta

29 | Fecha habilitacién tarjeta Habilitacién ultima tarjeta

Reporte Detalle de Captacién de Créditos de Consumo

Filtros del reporte:

Nro. | Campo Descripcion
01 | Producto Producto del Banco
02 | Sub-Producto Sub-Producto del Banco
03 | Moneda Moneda
04 | Canal Descripcion del canal
05 | Agencia Descripcion de la agencia
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06

Fecha inicio

Fecha de ingreso de solicitud

07

Fecha fin

Fecha de ingreso de solicitud

Campos del reporte:

Nro. | Campo Descripcion

01 | Solicitud NUmero de solicitud

02 Fec. Ingreso Fecha de ingreso de solicitud

03 | Fec. Evaluacion Fecha de evaluacion

04 | Tip. Documento Tipo de documento

05 | Num. Documento NUmero de documento

06 | Nom. Cliente Nombre del cliente

07 | Imp. Solicitado Importe solicitado

08 | Imp. Aprobado Importe aprobado

09 | Moneda Moneda

10 | Num. Cuotas NUmero de cuotas

11 | Tasa Interés Tasa de interés

12 Status Etapa En Proceso / Concluido

13 Etapa Etapa

14 | Fec. Ini. Etapa Fecha de inicio de etapa

15 Fec. Fin. Etapa Fecha de fin de etapa

16 | Condicién Estado de la solicitud — aprobada
/rechazada/pendiente

17 | Fec. Condicion Fecha de Condicion de la solicitud

18 | Motivo rechazo Motivo del rechazo

19 | Cuenta NUmero de cuenta

20 | Fec. Desembolso Fecha de desembolso

21 | Cod. Vendedor Codigo del vendedor
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22 | Vendedor Vendedor

23 | Cod. Ejecutivo Codigo del ejecutivo

24 | Ejecutivo Nombre del ejecutivo

25 | Canal Descripcion del canal

26 | Agencia Descripcién de la agencia
27 | Usuario Usuario que dio Condicion

Reporte Consulta Etapas

Filtros del reporte:

Nro. | Campo Descripcion
01 | Producto Producto del Banco
02 | Sub-Producto Sub-Producto del Banco
03 | Fecha inicio Fecha de ingreso de solicitud
04 | Fecha fin Fecha de ingreso de solicitud

Campos del reporte:

Nro. | Campo Descripcion
01 | Cod. Etapa Cddigo de etapa
02 Etapa Etapa de la solicitud
03 | Concluidas Cantidad de solicitudes en el estado “concluido”
04 | En Proceso Cantidad de solicitudes en el estado “en proceso”
05 | Vencidas Cantidad de solicitudes en el estado “vencidas”
06 | Total Cantidad total de solicitudes
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Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente

Filtros del reporte:

Nro. | Campo Descripcion
01 | Tip. Documento | Tipo de documento
02 | Num. NUmero de documento
Documento

Campos del reporte:

Nro. | Campo Descripcion
01 | Solicitud NUmero de solicitud
02 | Tip. Documento Tipo de documento
03 | Nim. Documento NUmero de documento
04 | Nom. Cliente Nombre del cliente
05 | Producto Producto del Banco
06 | Sub-Producto Sub-Producto del Banco
07 | Canal Descripcion del canal
08 | Agencia Descripcion de la agencia
09 | Condicion Estado de la solicitud -
aprobada/rechazada/pendiente
10 | Fec. Condicidn Fecha de Condicion de la solicitud
11 Etapa Etapa de la solicitud
13 Fec. Ini. etapa Fecha de inicio de etapa
13 | Fec. Fin. etapa Fecha de fin de etapa
14 | Status Etapa Status Etapa en proceso / concluido
15 Pizarra Pizarra
16 Monto propuesto Monto propuesto
17 | Monto modificado Monto modificado
18 Usuario Usuario que dio CONDICION
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Reporte de Super Efectivo

Filtros del reporte:

Nro. | Campo Descripcion
01 | Producto Producto del Banco
02 | Sub-Producto Sub-Producto del Banco
03 | Fecha inicio Fecha de ingreso de solicitud
04 | Fecha fin Fecha de ingreso de solicitud
05 Condicion Estado de la solicitud — aprobada/rechazada/pendiente

Campos del reporte:

Nro. | Campo Descripcion

01 | Tip. Documento Tipo de documento

02 | Num. Documento NUmero de documento

03 | Cliente Apellidos y nombres

04 | Sub Producto Descripcion del sub producto — SEF Clasica, SEF
MC Silver, SEF Visa Siver, SEF MC Gold y SEF Visa
Gold

04 | Fec. Solicitud Fecha de ingreso de la solicitud

05 | Fec. Aprobacion Fecha de Aprobacion

06 | Tip. Captacion Tipo de Captacion (BD,SM, TN)

07 | Canal Descripcion del canal

08 | Agencia Descripcion de la agencia

09 | Cod. Supervisor Codigo de Supervisor

10 | Supervisor Supervisor

11 | C4d. Vendedor Cddigo de Vendedor

12 | Vendedor Vendedor

13 | Tasa de interés Tasa de interés
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14 | Plazo Plazo

15 | Condicién Estado de la solicitud
aprobada/rechazada/pendiente

16 | Monto Original Monto Original de la Oferta

17 | Monto desembolsado | Monto desembolsado

18 | Saldo Saldo disponible (monto no aceptado por cliente)

19 | Saldo reenganche Saldo del Reenganche

20 | Usuario Analista de Evaluacion (usuario logado a PTN)

21 | Fec. Desembolsado Fecha de desembolso

22 | Agencia Desembolso | Agencia donde se desembolso la operacion

23 | Cod Cajero Cod Cajero

24 | Cajero Cajero que desembolso la operacion

4.4.1.2.2. Entrevistas

Los usuarios a entrevistar fueron:

» Para la parte operativa y entendimiento del negocio, con los analistas

» Para definir la estrategia, lincamientos y aprobacion del DEF, con el

comerciales

usuario lider comercial.

4.4.1.2.3. Matriz de Procesos/Dimensiones

PROCESO DE NEGOCIOS

MONEDA

TIPO_TRAMITE

TIPO_CAPTACION

RESULTADO

TIEMPO

Captacion de Tarjetas de Crédito

Captacion de Créditos de

Consumo

X |X|CANAL
X |X|CLIENTE

X | X|EJECUTIVO

X |XMOTIVO_RECHAZO
X |X|USUARIO

X |*<|VENDEDOR

X
X

Consulta de Etapas de

Solicitudes

Consulta de Solicitudes por

Cliente

X

X |X |X |X[ESTADO_ETAPA

X [X [X [X|PROCESO
X [X [X [X|PRODUCTO

X

Consulta Super Efectivo por

Cliente

X

X X X XX X

Tabla 9: Matriz de Procesos / Dimensiones Fuente: (PTN-SIGTC)
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4.4.1.3. Modelado Dimensional

4.4.1.3.1. Elegir el Area a Modelar

El 4rea a modelar es el Area comercial del Banco Ripley Peru.

4.4.1.3.2. Establecer el nivel de granularidad
A continuacion se incluira los campos correspondientes a las dimensiones
indicadas en la Matriz de Procesos / Dimensiones. No se incluye campos de

auditoria para las siguientes dimensiones a listar.

CANAL
CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id Canal NUMBER Id secuencial del canal
CodCanal VARCHAR2(10) Codigo del canal
DesCanal VARCHAR2(50) Descripcion del canal
CLIENTE
CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id Cliente NUMBER Id Secuencial
CodTipoPer VARCHAR2(20) Cddigo Tipo Persona
DesTipoPer VARCHAR2(50) Descripcion Tipo Persona
CodTipCliente VARCHAR2(20) Codigo Tipo Cliente
DesTipCliente VARCHAR2(50) Descripcion Tipo de cliente
NomCliente VARCHAR2(120) | Nombre de Cliente
CodTipDocldentidad VARCHAR2(20) Cadigo tipo documento
TipDocldentidad VARCHAR2(30) Descripcion tipo de documento
NroDocldentidad VARCHAR2(50) Numero de Documento
EJECUTIVO
CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id_Ejecutivo NUMBER Id secuencial
CodBanco VARCHAR2(10) Codigo de Banco
NomBanco VARCHAR2(100) Nombre de Banco
Codzona VARCHAR2(10) Codigo de Zona
DesZona VARCHAR2(50) Descripcion de Zona
CodAgencia VARCHAR2(10) Codigo de Agencia
DesAgencia VARCHAR2(50) Descripcion de agencia
CodEjecutivo VARCHAR2(10) Codigo de ejecutivo
NomEjecutivo VARCHAR2(150) Nombre de ejecutivo
ESTADO ETAPA
CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id Estado WF NUMBER Id secuencial
CodEstadoWF VARCHAR2(10) Cddigo de Estado
DesEstadoWF VARCHAR2(50) Descripcion de estado
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MONEDA

CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id Moneda NUMBER Id secuencial
CodMoneda VARCHAR2(20) Codigo Moneda
DesMoneda VARCHAR2(50) Descripcion de Moneda
MOTIVO _RECHAZO
CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id MotivoRechazo NUMBER Id secuencial
Cod_Condicion VARCHAR2(20) Codigo de condicion
Cod_Motivo VARCHAR2(20) codigo de motivo
Des Motivo VARCHAR2(256) descripcion del motivo
PROCESO
CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id Proceso NUMBER Id secuencial
CodProceso VARCHAR2(10) Codigo de proceso
CodEtapaWF VARCHAR2(10) Codigo de Etapa
DesProceso VARCHAR2(50) Descripcion del proceso
DesEtapaWF VARCHAR2(50) Descripcion de la etapa
CodOrdenEtapa NUMBER codigo orden de la etapa
PRODUCTO
CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id Producto NUMBER Id secuencial
CodLinProducto VARCHAR2(10) Cddigo de Linea de Producto
DesLinProducto VARCHAR2(50) descripcion de linea de producto
CodProducto VARCHARZ2(10) Codigo de producto
DesProducto VARCHAR2(50) Descripcion del producto
RESULTADO
CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id Resultado NUMBER Id secuencial
CodResultado NUMBER codigo de resultado
DesResultado VARCHAR2(20) descripcion de resultado
TIPO_CAPTACION
CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id TipoCaptacion NUMBER Id secuencial
CodTipoCaptacion VARCHAR2(20) | cédigo de tipo de captacion
DesTipoCaptacion VARCHAR2(100) | descripcion de tipo de captacion
TIPO_TRAMITE
CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id_TipoTramite NUMBER Id secuencial
CodTipoTramite VARCHAR2(20) cédigo de tipo tramite
DesTipoTramite VARCHAR2(100) descripcion de tipo tramite

100




USUARIO

CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id Usuario NUMBER Identificador de Usuario
CodUsuario NUMBER Cddigo de Usuario
CodPerfil NUMBER(4) Codigo de Perfil
NomUsuario VARCHAR2(100) nombre de usuario
VENDEDOR

CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id_Vendedor NUMBER Id secuencial
CodBanco VARCHAR2(10) Cédigo de Banco
NomBanco VARCHAR2(100) | Nombre de Banco
CodZona VARCHAR2(10) Cddigo de Zona
DesZona VARCHAR2(50) Descripcién de zona

Cddigo de tipo de
CodTipVendedor VARCHAR2(10) vendedor

descripcion tipo de
DesTipVendedor VARCHAR2(20) vendedor
CodVendedor VARCHAR2(10) cédigo vendedor
NomVendedor VARCHAR2(150) | nombre de vendedor
CodAgencia VARCHAR2(10) cédigo de agencia
DesAgencia VARCHAR2(50) descripcién de agencia
CodSala VARCHAR2(30) cédigo de sala
DesSala VARCHAR2(50) descripcion de sala

TIEMPO

CAMPOS TIPO DE DATO DESCRIPCION
Id_Tlempo NUMBER Id secuencial
NroAnio NUMBER afio
CodSemestre VARCHAR2(6) codigo semestre
DesSemestre VARCHAR2(30) descripcion de semestre
CodTrimestre VARCHAR2(6) codigo de trimestre
CodMes VARCHAR2(6) cédigo de mes
DesTrimestre VARCHAR2(30) descripcion de trimestre
DesMes VARCHAR2(30) descripciéon de mes
Fecha DATE fecha

v CANAL
CLIENTE

MONEDA

AN N NN

EJECUTIVO
ESTADO ETAPA

MOTIVO_RECHAZO
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PROCESO
PRODUCTO
RESULTADO
TIPO_CAPTACION
TIPO_TRAMITE
USUARIO
VENDEDOR
TIEMPO

AN NNV VU N NN

4.4.1.3.4. Identificar las tablas de hechos y medidas

> Las tablas de Hechos identificadas en la construccion del Data Mart
son:

e THEC_SEGUIMIENTO
e THEC_SOLICITUD

e THEC _DATOSCREDITO
e THEC SEF

» Las medidas identificadas en la construccion del Data Mart son:
MEDIDA: CANTIDAD DE SOLICITUDES que se encuentra en los
siguientes reportes:

v" Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito.

v" Reporte Consulta Etapas
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4.4.1.3.5. Modelo gridfico de alto nivel

¥ b v
Producto Canal JEjecutivo Vendedor
Id_Producte id_Canal Id_Ejecutivo Id_Vendedor I

‘\_‘\\‘ EO“?TFHSJ Datos Credito Super Efectivo /

- id_Datos_Credito d_Offer_Sef
ld_Producto ld_Proceso ld_Ejecutivo
ld_Canal Id_Motivo_Rechazo Id_Produco
ld_Ejecutivo ld_Resultado ld_“endedor
Id_endedor Id_Moneda Id_Canal
Id_;llente ) ld_Estado_Etapa ld_TipoCaptacion
ld_tipocaptacion i Solicitud

ld_tipotramite

ld_proceso
id Mﬁﬁa’f

Ti Tranald /

id_tipetramite

[Proceso ||
[id_Proceso

Resultado |
|d_Resultado |
-+

—

——— Sequimiento

-[f_Seguimiento
ld_Solicitud

ld_Resultado
ld_Tiempo
ld_Estado_Etapa
ld_Moneda
ld_Proceso
ld_Usuario
Id_Motivo_Rechazo

d_tiempo

id_TipoCaptacion

Id_loneda

I

Motivo Rechazo
ld_Motive Rechazo

Figura 25: Modelo Grafico de Alto Nivel. Fuente: (PTN-SIGTC)

4.4.1.3.6 Identificacion de atributos de dimensiones y tablas de hechos

A continuacion se lista el diccionario de datos correspondiente a las

dimensiones y hechos:

BASE DE DATOS: FINX8&P

ESQUEMA: ERPTEFISA

Nombre l6gico: ESTADO ETAPA
Nombre fisico: ERPTEFISA.TDIM_ESTADO_WF

NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL |DESCRIPCION
Not
ID ESTADO WF NUMBER Null Id secuencial
Not
CODESTADOWF VARCHAR2(10) | Null Cédigo de Estado
Not
DESESTADOWF VARCHAR2(50) | Null Descripcién de estado
Not Fecha de
FECACTUALIZACION DATE Null Actualizacién
AUD _IDCREACION NUMBER Null id creacioén
AUD_USUCREACION NUMBER Null usuario de creacion
AUD_IDMODIF NUMBER Null id modificacion
AUD USUMODIF NUMBER Null usuario modificacion
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Nombre Fisico:

ERPTEFISA.TDIM_AUXDATSOL

NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL |DESCRIPCION
Not
REQUEST ID VARCHAR2(30) Null numero de solicitud
Not
CODPRODUCTO VARCHAR2(10) Null cadigo producto
Not
ID CLIENTE NUMBER Null Id cliente
Not
FECDIGITACION DATE Null fecha digitacién
TIPCAPTACION VARCHAR2(30) Null tipo captacion
cédigo postal
CODPOSTALPARTICULAR | VARCHAR2(10) Null particular
cédigo postal
CODPOSTALCOMERCIAL VARCHAR2(10) Null comercial
NRORUCEMPRESA VARCHAR2(20) Null numero de ruc
DESAREAEMPRESA VARCHAR2(50) Null area empresa
DESCONDVIVIENDA VARCHAR2(30) Null condicién de vivienda
DESGIROEMPRESA VARCHAR2(50) Null giro empresa
DESTIPOTRAMITE VARCHAR2(30) Null tipo tramite
CODVENDEDOR NUMBER Null cédigo vendedor
NOMVENDEDOR VARCHAR2(80) Null nombre vendedor
FECINISOL DATE Null fecha inicio solicitud
ID_CANAL NUMBER Null Id canal
ID EJECUTIVO NUMBER Null Id ejecutivo
ID PRODUCTO NUMBER Null Id producto
ID VENDEDOR NUMBER Null Id vendedor
FECEVALUACION DATE Null fecha evaluacion
ANALISTA NUMBER Null Analista
CODETAPAACTUAL VARCHAR2(30) Null cadigo etapa actual
descripcion etapa
CODESTADOETAPAACTUAL | VARCHAR2(30) Null actual
ESTADOSOLICITUD VARCHAR2(30) Null estado solicitud
CODIGO _FISA NUMBER Null cadigo cliente fisa
START_DATE DATE Null fecha inicio
END_DATE DATE Null fecha fin
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.TDIM_AUX_ESTSOL
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
REQUEST_ID VARCHAR2(30) | Not Null |numero de solicitud
END_FECHA DATE Null fecha fin
Nombre Légico: CANAL
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.TDIM_CANAL
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
Id secuencial del
ID_CANAL NUMBER Not Null | canal
CODCANAL VARCHAR2(10) |NULL Cddigo del canal
Descripcién del
DESCANAL VARCHAR2(50) |NULL canal
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FECACTUALIZACION DATE NULL Fecha actualizacién
AUD_IDCREACION NUMBER NULL Id de creacion
AUD USUCREACION NUMBER NULL Usuario de creacién
AUD IDMODIF NUMBER NULL Id de modificacion
Usuario de
AUD_USUMODIF NUMBER NULL modificacion
Nombre Légico: DATOS CREDITO
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.THEC_DATOSCREDITO
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
ID DATOS CREDITO NUMBER Not Null | Secuencial
ID PROCESO NUMBER Not Null | Id de proceso
Id de Motivo de
ID MOTIVO_RECHAZO NUMBER Not Null | rechazo
ID RESULTADO NUMBER Not Null | Id de resultado
ID_MONEDA NUMBER Not Null |Id de moneda
ID ESTADO WF NUMBER Not Null |Id de estado etapa
ID_SOLICITUD NUMBER Not Null | Id de solicitud
IMPSOLICITADO NUMBER(15,3) NULL Importe Solicitado
IMPAPROBADO NUMBER(15,3) NULL Importe Aprobado
NROCUENTA VARCHAR2(30) NULL Numero de cuenta
NROCUOTAS NUMBER NULL Numero de cuotas
Numero de
NROOPERACION VARCHAR2(30) NULL Operacion
TASAINTERES NUMBER(15,3) NULL Tasa de Interés
AUD IDCREACION NUMBER NULL id creacion
AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario de creacion
AUD_IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario de
AUD_USUMODIF NUMBER NULL modificacién
Nombre Légico: EJECUTIVO
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.TDIM_EJECUTIVO
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
ID EJECUTIVO NUMBER Not Null | Id secuencial
CODBANCO VARCHAR2(10) |NULL Cdédigo de Banco
NOMBANCO VARCHAR2(100) | NULL Nombre de Banco
CODZONA VARCHAR2(10) |NULL Cddigo de Zona
Descripcién de
DESZONA VARCHAR2(50) |NULL Zona
CODAGENCIA VARCHAR2(10) |NULL Cddigo de Agencia
Descripcién de
DESAGENCIA VARCHAR2(50) |NULL agencia
CODEJECUTIVO VARCHAR2(10) |NULL Cédigo de ejecutivo
Nombre de
NOMEJECUTIVO VARCHAR2(150) | NULL ejecutivo
Fecha de
FECACTUALIZACION DATE NULL actualizacion
AUD IDCREACION NUMBER NULL id creacioén
AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario de creacion
AUD_IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
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‘ NULL

usuario de

AUD _USUMODIF NUMBER modificacién
Nombre Légico: MONEDA
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.TDIM_MONEDA
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
ID_MONEDA NUMBER Not Null | Id secuencial
CODMONEDA VARCHAR2(20) |NULL Cdédigo Moneda
Descripcién de
DESMONEDA VARCHAR2(50) |NULL Moneda
Fecha de
FECACTUALIZACION DATE NULL Actualizacién
AUD_IDCREACION NUMBER NULL id creacion
AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario de creacion
AUD_IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario de
AUD_USUMODIF NUMBER NULL modificacion
Nombre Légico: MOTIVO RECHAZO
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.TDIM_MOTIVORECHAZO
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
ID_MOTIVORECHAZO NUMBER Not Null | Id secuencial
Cadigo de
COD_CONDICION VARCHAR2(20) |NULL condicién
COD_MOTIVO VARCHAR2(20) |NULL Cdédigo de motivo
Descripcién del
DES_MOTIVO VARCHAR2(256) | NULL motivo
Fecha de
FECACTUALIZACION DATE NULL Actualizacién
AUD_IDCREACION NUMBER NULL id creacion
AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario de creacion
AUD_IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario de
AUD _USUMODIF NUMBER NULL modificacién
Nombre Légico: PROCESO
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.TDIM_PROCESO
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
ID_ PROCESO NUMBER Not Null | Id secuencial
CODPROCESO VARCHAR2(10) | NULL Cddigo de proceso
CODETAPAWEF VARCHAR2(10) |NULL Cddigo de Etapa
Descripcién del
DESPROCESO VARCHAR2(50) |NULL proceso
Descripcién de la
DESETAPAWEF VARCHAR2(50) |NULL etapa
Cadigo orden de la
CODORDENETAPA NUMBER NULL etapa
fecha de
FECACTUALIZACION DATE NULL actualizacion
AUD_IDCREACION NUMBER NULL id creacion
AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario creacion
AUD_IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
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‘ NULL

usuario

AUD _USUMODIF NUMBER modificacién
Nombre Légico:
PRODUCTO
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.TDIM_PRODUCTO
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
ID PRODUCTO NUMBER Not Null | Id secuencial
Cddigo de Linea de
CODLINPRODUCTO VARCHAR2(10) |NULL Producto
Descripcion de
DESLINPRODUCTO VARCHAR2(50) |NULL linea de producto
CODPRODUCTO VARCHAR2(10) |NULL Cédigo de producto
Descripcion del
DESPRODUCTO VARCHAR2(50) |NULL producto
Fecha de
FECACTUALIZACION DATE NULL actualizacion
AUD _IDCREACION NUMBER NULL id creacioén
AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario creacion
AUD_IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario
AUD_USUMODIF NUMBER NULL modificacion
Nombre Légico: SOLICITUD
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.THEC_SOLICITUD
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
ID_SOLICITUD NUMBER Not Null | Id solicitud
REQUEST_ID VARCHAR2(30) Not Null | Numero de solicitud
ID_CLIENTE NUMBER Not Null | Id cliente
ID_CANAL NUMBER Not Null | Id canal
ID VENDEDOR NUMBER Not Null | Id vendedor
ID PRODUCTO NUMBER Not Null | Id producto
ID_EJECUTIVO NUMBER Not Null | Id ejecutivo
Id Tipo de
ID_TIPOCAPTACION NUMBER Not Null | Captacion
ID_TIPOTRAMITE NUMBER Not Null | Id Tipo de Tramite
Fecha inicio
FECINICIOSOL DATE NULL solicitud
Estado de
ESTPRECALIFICACION VARCHAR2(10) NULL Precalificacion
Fecha de
FECPRECALIFICACION DATE NULL precalificacion
FECREGISTRO DATE NULL Fecha de registro
RETDCS_SCORE1 NUMBER NULL score
RETDCS_SCORE2 NUMBER NULL score?2
RETDCS_SCORE3 NUMBER NULL scrore3
cédigo postal
CODPOSTALPARTICULAR | VARCHAR2(10) NULL particular
cédigo postal
CODPOSTALCOMERCIAL | VARCHAR2(10) NULL comercial
NRORUCEMPRESA VARCHAR2(20) NULL numero de ruc
DESAREAEMPRESA VARCHAR2(50) NULL area de empresa
DESCONDVIVIENDA VARCHAR2(30) NULL condicién de
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vivienda

DESGIROEMPRESA VARCHAR2(50) NULL giro de la empresa
linea de crédito

LINEACREDITOINICIAL NUMBER NULL inicial

FECCREACIONPRODUCT fecha creacion de

O] DATE NULL producto

CODCLIENTEFISA NUMBER NULL cadigo cliente
fecha de

FECACTUALIZACION DATE NULL actualizacion

ID PROCESO NUMBER NULL Id proceso

ID_ESTADO_WEF NUMBER NULL Id Estado Etapa

ESTADOSOLICITUD VARCHAR2(30) NULL estado de solicitud

FECEVALUACION DATE NULL fecha de evaluacién

COD_ANALISTA NUMBER NULL cadigo de analista

MONTO_PROPUESTO NUMBER(5) NULL monto propuesto

MONTO_MODIFICADO NUMBER(5) NULL monto modificado

PIZARRA VARCHAR2(515) NULL pizarra

FEC_INICIO _ETAPA DATE NULL fecha inicio etapa

FEC FIN ETAPA DATE NULL fecha fin etapa
Fecha de Estado

FECHA_ESTADO DATE NULL de Solicitud

AUD_IDCREACION NUMBER NULL id creacion

AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario de creacion

AUD_IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario de

AUD _USUMODIF NUMBER NULL modificacién

Nombre Légico: TIPO CAPTACION

Nombre Fisico:

ERPTEFISA.TDIM_TIPOCAPTACION

NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION

ID_TIPOCAPTACION NUMBER Not Null | Id secuencial
Cadigo de tipo de

CODTIPOCAPTACION VARCHAR2(20) |NULL captacion
Descripcién de tipo

DESTIPOCAPTACION VARCHAR2(100) | NULL de captacion

AUD IDCREACION NUMBER NULL id creacioén

AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario de creacion

AUD_IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario de

AUD_USUMODIF NUMBER NULL modificacién

Nombre Légico: TIPO TRAMITE

Nombre Fisico:

ERPTEFISA.TDIM_TIPOTRAMITE

NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION

ID_TIPOTRAMITE NUMBER Not Null | Id secuencial
Cadigo de tipo

CODTIPOTRAMITE VARCHAR2(20) |NULL tramite
Descripcién de tipo

DESTIPOTRAMITE VARCHAR2(100) | NULL tramite

AUD_IDCREACION NUMBER NULL id creacion

AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario de creacion
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AUD IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario de

AUD USUMODIF NUMBER NULL modificacion

Nombre Légico: USUARIO

Nombre Fisico:

ERPTEFISA.TDIM_USUARIO

NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION

ID USUARIO NUMBER Not Null | Id secuencial

CODUSUARIO NUMBER Not Null | Cédigo de usuario

NOMUSUARIO VARCHAR2(100) | Not Null | Nombre de usuario
Fecha de

FECACTUALIZACION DATE NULL actualizacion

AUD IDCREACION NUMBER NULL id creacion

AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario de creacion

AUD IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario de

AUD USUMODIF NUMBER NULL modificacién

Nombre Légico: VENDEDOR

Nombre Fisico:

ERPTEFISA.TDIM_VENDEDOR

NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION

ID VENDEDOR NUMBER Not Null | Id secuencial

CODBANCO VARCHAR2(10) |NULL Cdédigo de Banco

NOMBANCO VARCHAR2(100) | NULL Nombre de Banco

CODZONA VARCHAR2(10) |NULL Cédigo de Zona
Descripcion de

DESZONA VARCHAR2(50) | NULL zona
Cadigo de tipo de

CODTIPVENDEDOR VARCHAR2(10) |NULL vendedor
Descripcion tipo de

DESTIPVENDEDOR VARCHAR2(20) |NULL vendedor

CODVENDEDOR VARCHAR2(10) |NULL Cédigo vendedor
Nombre de

NOMVENDEDOR VARCHAR2(150) | NULL vendedor

CODAGENCIA VARCHAR2(10) | NULL Cddigo de agencia
Descripcién de

DESAGENCIA VARCHAR2(50) |NULL agencia

CODSALA VARCHAR2(30) | NULL Cddigo de sala

DESSALA VARCHAR2(50) | NULL Descripcion de sala
fecha de

FECACTUALIZACION DATE NULL actualizacion

AUD IDCREACION NUMBER NULL id creacion

AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario de creacion

Nombre Légico: CLIENTE

Nombre Fisico:

ERPTEFISA.TDIM_CLIENTE

NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION

ID CLIENTE NUMBER Not Null | Id secuencial
Cadigo tipo

CODTIPOPER VARCHAR2(20) |NULL persona
Descripcién tipo

DESTIPOPER VARCHAR2(50) |NULL persona
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CODTIPCLIENTE VARCHAR2(20) |NULL Cod. tipo cliente
Descripcién tipo de
DESTIPCLIENTE VARCHAR2(50) | NULL cliente
NOMCLIENTE VARCHAR2(120) | NULL Nombre de Cliente
Cadigo tipo
CODTIPDOCIDENTIDAD VARCHAR2(20) |NULL documento
Descripcién tipo de
TIPDOCIDENTIDAD VARCHAR2(30) |NULL documento
Numero de
NRODOCIDENTIDAD VARCHAR2(50) |NULL Documento
Fecha de
FECACTUALIZACION DATE NULL actualizacion
AUD IDCREACION NUMBER NULL Id creacion
AUD_USUCREACION NUMBER NULL usuario creacion
AUD_IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario
AUD_USUMODIF NUMBER NULL modificacion
Nombre Légico: TIEMPO
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.TDIM_TIEMPO
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
ID_TIEMPO NUMBER Not Null | Id secuencial
NROANIO NUMBER NULL Afio
CODSEMESTRE VARCHAR2(6) NULL Cdédigo semestre
Descripcion de
DESSEMESTRE VARCHAR2(30) |NULL semestre
CODTRIMESTRE VARCHAR2(6) NULL Cédigo de trimestre
CODMES VARCHAR2(6) NULL Cddigo de mes
Descripcién de
DESTRIMESTRE VARCHAR2(30) |NULL trimestre
DESMES VARCHAR2(30) | NULL Descripcion de mes
FECHA DATE NULL Fecha
AUD IDCREACION NUMBER NULL Id creacion
AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario creacion
AUD_IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario
AUD_USUMODIF NUMBER NULL modificacion
Nombre Légico: SEGUIMIENTO
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.THEC_SEGUIMIENTO
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
ID_SEGUIMIENTO NUMBER Not Null | Id Secuencial
ID_SOLICITUD NUMBER Not Null |id_solicitud
ID_ MOTIVORECHAZO NUMBER Not Null |id_motivo rechazo
ID ESTADO _WF NUMBER Not Null |id_estado_wf
ID_MONEDA NUMBER Not Null |id_moneda
ID PROCESO NUMBER Not Null |id proceso
ID_USUARIO NUMBER Not Null |id_usuario
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ID RESULTADO NUMBER Not Null |id_resultado
ID_TIEMPO NUMBER Not Null |id_tiempo
SEQ_ORDEN_ETAPA NUMBER Not Null |orden etapa
FECINICIOETAPA DATE NULL fecha inicio etapa
TASK_ID NUMBER NULL task_id
FECACTUALIZACION DATE NULL fecha actualizacién
AUD_IDCREACION NUMBER NULL Id creacion
AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario creacion
AUD IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario
AUD_USUMODIF NUMBER NULL modificacion
Nombre Légico: SUPER
EFECTIVO
Nombre Fisico:
ERPTEFISA.THEC_SEF
NOMBRE CAMPO TIPO DATO NULL DESCRIPCION
ID OFFER_SEF NUMBER Not Null | secuencial
ID_CLIENTE NUMBER Not Null | Id cliente
ID_PRODUCTO NUMBER Not Null | Id producto
ID_SOLICITUD NUMBER Not Null | Id solicitud
ID EJECUTIVO NUMBER Not Null | Id ejecutivo
ID_TIPOCAPTACION NUMBER Not Null | Id tipo captacion
ID_CANAL NUMBER Not Null | Id canal
ID_VENDEDOR NUMBER Not Null | Id vendedor
OFFER_ID VARCHAR2(32) NULL Cddigo oferta
Monto
MONTO_DESEMBOLSO NUMBER NULL desembolsado
FEC APROBACION DATE NULL Fecha aprobacién
CONDICION VARCHAR2(20) NULL Condicién
TASA NUMBER NULL Tasa interés
CAN_PLAZO_AUTORIZADO NUMBER NULL Plazo autorizado
SALDO_DISP NUMBER NULL Saldo disponible
COD_CAJERO VARCHAR2(20) NULL Cédigo cajero
NOM_CAJERO VARCHAR2(60) NULL Nombre cajero
FEC DESEMBOLSO DATE NULL Fecha desembolso
MONTO_ORIGINAL NUMBER NULL Monto original
FEC_ACTUALIZACION DATE NULL fecha actualizacién
Agencia de
AGENCIA_DESEMBOLSO VARCHAR2(50) NULL Desembolso
Saldo de
SALDO_REENGANCHE NUMBER NULL Reenganche
AUD_IDCREACION NUMBER NULL Id creacion
AUD USUCREACION NUMBER NULL usuario creacion
AUD_IDMODIF NUMBER NULL id modificacion
usuario
AUD_USUMODIF NUMBER NULL modificacién
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4.4.1.3.7. Implementar el modelo dimensional detallado

PRODUCTO CANAL "' SOLICITUD / EJECUTIVO /")/ VENDEDOR [CLIENTE
ID_PRODUCTO Pe— ID_CANAL #|/D_SOLICITUD ID_EJECUTIVO ID_VENDEDOR D_CLIENTE
CODLINPRODUCTO CODCANAL \ REQUEST_ID CODBANCO CODBANCO CODTIPOPER
DESLINPRODUCTO DESCANAL ID_CLIENTE NOMBANCO NOMBANCO DESTIPOPER.
CODPRODUCTO FECACTUALIZACION ID_CANAL CODZONA CODZONA CODTIPCLIENTE
DESPRODUCTO AUD_IDCREACION ID_VENDEDOR DESZONA DESZONA DESTIPCLIENTE
FECACTUALIZACION AUD_USUCREACION —{|D_PRODUCTO 7‘ CODAGENCIA CODTIPVENDEDOR. NOMCLIENTE
AUD_IDCREACION AUD_IDMODIF. ID_EJECUTIVO DESAGENCIA DESTIPVENDEDOR CODTIPDOCIDENTIDAD
AUD_USUCREACION AUD_USUMODIF ID_TIPOCAPTACION | CODEJECUTIVO CODVENDEDOR [TIPDOCIDENTIDAD
AUD_IDMODIF ID_TIPOTRAMITE NOMEJECUTIVO NOMVENDEDOR NRODOCIDENTIDAD
FECINICIOSOL FECACTUALIZACION CODAGENCIA FECACTUALIZACION
ESTPRECALIFICACION AUD_IDCREACION DESAGENCIA AUD_IDCREACION
FECPRECALIFICACION AUD_USUCREACION CODSALA AUD_USUCREACION
FECREGISTRO AUD_IDMODIF DESSALA AUD_IDMODIF
RETDCS_SCORE1 |AUD_USUMODIF FECACTUALIZACION [AUD_USUMODIF
RETDCS SCORE2 [AUD_IDCREAGION
RETDCS_SCORE3 AUD_USUCREACION
CODPOSTALPARTICULAR
CODPOSTALCOMERCIAL DATOS CREDITO SUPER EFECTIVO
NRORUCEMPRESA ID_DATOS_CREDITO ID_OFFER_SEF
TIPO TRAMITE DESAREAEMPRESA ID_PROCESO TIPO CAPTACION [ |ID_CLIENTE
ID_TIPOTRAMITE [¢—| |DESCONDVIVIENDA ID_MOTIVO_RECHAZO — ID_TIPOCAPTACION » —{ID_PRODUCTO
CODTIPOTRAMITE DESGIROEMPRESA ID_RESULTADO CODTIPOCAPTACION N ID_SOLICITUD,
DESTIPOTRAMITE LINEACREDITOINICIAL ID_MOMNEDA DESTIPOCAPTACION —ID_EJECUTIVO
AUD_IDCREACION FECCREACIONPRODUCTO ||D_ESTADO_ETAPA [AUD_IDCREACION —]ID_TIPOCAPTACION
AUD_USUCREACION CODCLIENTEFISA |/D_SoLICITUD [AUD_USUCREACION —|ID_CANAL
AUD_IDMODIF. FECACTUALIZACION i IMPSOLICITADO AUD_IDMODIF —ID_VENDEDOR
AUD_USUMODIF /|ID_PROCESO (‘ |IMPAPROBADO AUD_USUMODIF OFFER_ID
ID_ESTADO_WF NROCUENTA MONTQO_DESEMBOLSO
ESTADOSOLICITUD NROCUOTAS FEC_APROBACION
FECEVALUACION NROOPERACION CONDICION
COD_ANALISTA TASAINTERES TASA
MONTO_PROPUESTO AUD_IDCREACION CAN_PLAZO_AUTORIZADO
EONTOJNOD\F\CADO ESTADO ETAPA AUD_USUCREACION WONEDA SALDO_DISP
PIZARRA ID_ESTADO_WF 4 AUD_IDMODIF ID_MOMNEDA COD_CAJERO
FEC_INICIO_ETAPA [|CODESTADOWF AUD_USUMODIF CODMONEDA NOM_CAJERO
FEC_FIN_ETAPA DESESTADOWF DESMOMNEDA FEC_DESEMBOLSO

FECHA_ESTADO

FECACTUALIZACION

AUD_IDCREACION

AUD_IDCREACION

AUD_USUCREACION

AUD_USUCREACION

AUD_IDMODIF AUD_IDMODIF
AUD_USUMODIF / [AUD_USUMODIF
|

RESULTADO / \l PROCESD SEGUIMIENTO

ID_FESULTADD - ID_FROCESD ID_SEGUIMIENTD

CODRESULTADD | CODPROCESO D_SoLicITuo

DESRESULTADD || CODETAPAWE ID_RESULTADD

FECACTUALIZACIOR | DESPROCESD I0_TIEMPOD

AUD_IDCREACION | DESETAPAWF [ID_ESTADD WF

AUD USUCREACION | | CODORDEMETAPA ID_MOMEDA

AUDIORODIF | FECACTLALIZACION I0_FPROCESCO

AUD_USUMODIF | AUD_IDCREACIOR ID_USUARID

AUD_USUCREACION

ID_MOTIYD _RECHAZ0

AUDIDRCDIE

SEQ_DOROER ETAPA

AU _USUMODIE FECIMCIDETAPA -
| TASK IO
7 [FECACTUALZACION
TIEMPD / AUD_IDCREACION USUARIO
ID_TIEMPDO 4 AUD_USUCREACION ID_USUaRIO
RIRARIDT ALD_IDMODIE CODEUARID
CODSEMESTRE AUD_USUMODIE NOMUSUARID
DESSEMESTRE FECACTUALIZACION
COOTRIMESTRE AUD_IDCREACION
COOMES AUD_USICREACION
CESTRIMESTRE AUC_IDMODIF
CESMES AUD_USIMODIE
FECHA
AUD_IDCREACIOR
AND_USICREACION
AUD_IDMODIE

AUD_USUMODIF

=

FECACTUALIZACION

MONTO_ORIGINAL

AUD_IDCREACION

FEC_ACTUALIZACION

AUD_USUCREACION
|AUD_IDMODIF

AGENCIA_DESEMBOLSO

SALDO_REEMGANCHE

[AUD_USUMODIF

MOTIVO RECHAZO
I0_MOTIVORECHAZD
COD_COMDICION
COD_MOTIVD
OES_MOTIYO
AUD_IDCREACION
AUD_USUCREACION
AUD_IDRODIF
AUD_USUMODIFE

Figura 26: Modelo Dimensional Detallado Fuente: (PTN-SIGTC)

4.4.1.4. Diseno Fisico

Arquitectura Sugerida

A continuacién se detalla la configuracion sugerida por el Partner de Banco Ripley en

cuanto a la arquitectura del Data Mart y soluciones de Inteligencia de Negocios.

Configuracion de SAP BusinessObjects sugerida para Banco Ripley
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A partir de las caracteristicas de utilizacion de SAP BusinessObjects presentadas por

Proyecto ITF- Banco Ripley, se presenta a continuacion la configuracion de Hardware

sugerida para los ambientes productivos de la capa de Inteligencia de Negocios (BI) y

de la capa de Integracion de Datos (EIM).

1. Capa de Inteligencia de Negocios

v

N N N N N R

Servidores 2 en Cluster

Configuracion para cada servidor:

Procesadores 2 CPU

Memoria RAM 4 GB

Espacio en Disco C 100 GB

Espacio en disco Storage BOBJ 400 GB

Version de Producto XI 3.1 SP3 / SP4

Sistema Operativo Windows 2008 R2 o0 AIX 50 6

Application Server Tomcat 5.5 (Podria otro App Server si disponen de ello)

Se recomienda la instalacion de un server (BusinessObjects Server 1) en Cluster

con otro servidor (BusinessObjects Server 2) para configurar distribucion de

carga y el Failover automatico.

Se requiere adicionalmente una Base de Datos de repositorio con tamafio de 1

GB.

2. Capa de Integracion de Datos

v

RN N N

Servidores 1

Configuracion para el servidor:

Procesadores 2 CPU

Memoria RAM 6 GB

Espacio en disco Disco C 100 GB

Version de Producto 12.2 (XTI 3.2)

Sistema Operativo Windows 2008 R2 o AIX version 5 o 6

Se recomienda instalar el producto en un server de Backup por si el servidor

asignado presenta una caida. El procedimiento de activacion del servidor de

Backup es manual.
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Se requiere adicionalmente una Base de Datos de repositorio con tamano de 1

GB.

e Una configuraciéon mas grande y mas compleja de la sugerida inicialmente, se

daria por el crecimiento de data a través del tiempo

e La instalacion y configuracion del servidor de la Capa de Inteligencia de Negocios

(BI) y la Capa de Integracion de Datos (EIM) esta a carga del partner de SAP.

e La instalacion del Cliente de Data Integrator (Capa de Integracion de Datos),

cliente del SAP BusinessObject (Capa de Inteligencia de Negocios), y el cliente de

la Base de Datos Oracle estara a cargo del Equipo de Tecnologia de Banco Ripley

4

Peru.

e No se ha contemplado el uso de particionamiento de Tablas de Base de Datos para

esta tesina.

4.4.1.5. Disefio del sistema de Extraccion, Transformacion y Carga (ETL)

4.4.1.5.1. Mapa de Correspondencia para el Proceso ETL

Univ_Rep_Gestion_Comercial RESUMEN | DEPORTE REPORTE REPORTE |REPORTE | REPORTE
DE DETALLE DETALLE DE CONSULTA | DETALLE DE
CAPTACION | DE DE SUPER ETAPAS SOLICITUDES
DET.C. CAPTACION | CAPTACION | EFECTIVO POR CLIENTE
DET.C. DE
CREDITO
CONSUMO
TDIM_CANAL X X X X X
TDIM_CLIENTE X X X X
THEC DATOS_CREDITOS X
TDIM_EJECUTIVO X X X
TDIM_ESTADO_ WF X X X X
TDIM_MONEDA X
TDIM_MOTIVORECHAZO X X
TDIM_PROCESO X X X X
TDIM_PRODUCTO X X X X X X
TDIM_RESULTADO X
THEC_SOLICITUD X X X X X X
TDIM_TIEMPO X X X X
TDIM_TIPOCAPTACION X X
TDIM_TIPOTRAMITE X
TDIM_USUARIO X X X
TDIM_VENDEDOR X X X X X
THEC_SEF X
THEC SEGUIMIENTO X X X X

Tabla 10: Tablas de Dimensiones y Hechos consumidas por Reportes Fuente: (PTN-SIGTC)
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TDIM_CANAL

TABLA ORIGEN CAMPO ORIGEN |LLAVE |TIPO DE DATO TRANSFORMACION TABLA DESTINO CAMPO DESTINO LLAVE [TIPO DE DATO

key_generation(

‘Destino. ERPTEFISA.

TDIM_CAMNAL",

‘ID_CANAL',

1) ERPTEFISA TDIM_CAMNAL |ID_CAMNAL X |NUMBER
EAPPFISATCOR SALES CHAMMNEL |CHAMMEL ID VARCHARZ(30) ERPTEFISATDIM CAMNAL |CODCAMNAL VARCHAR2(10)
EAPPFISATCOR_SALES CHAMNNEL |SHORT_MNAME VARCHARZ(200) ERPTEFISA.TDIM_CAMNAL |DESCANAL VARCHARZ(50)
— — — — SYSDATE() ERPTEFISA TDIM_CAMNAL |FECACTUALIZACION DATE
— — — — 1 ERPTEFISA.TDIM_CANAL |AUD IDCREACION NUMBER

1 ERPTEFISA TDIM_CAMNAL |AUD_USUCREACION NUMBER

1 ERPTEFISA.TDIM CAMAL |AUD IDMODIF NUMBER
o — — o 1 ERPTEFISATDIM_CANAL |AUD USUMODIF NUMBER

TDIM CLIENTE

TABLA ORIGEN CAMPO ORIGEN LLAVE |TIPO DE DATO |TRANSFORMACION |TABLA DESTINO CAMPO DESTINO LLAVE |TIPO DE DATO
key_generation]
‘Destina. ERPTEFISA. TOIM)
_CLIEMTE'.
‘ID_CLIEMTE",
ffffffffffffffffff 1 ER OIM_CLIEMTE [ID_CLIENTE * MUMBER
GQ_CUSTOMER_MAIN PERSOMN_TrPE ER OIM_CLIEMTE |CODTIPOPER VARCHARZ(Z0) |
F_CATALOGLIE_[TEM | SHORT_MAME ER DIM_CLIEMTE |DESTIPOPER WARCHARZIS!
GQ_CUSTOMER_MAIN COMPANY_RELATION ER OIM_CLIEMTE |CODTIPCLIEWTE VARCHARZ(Z0) |
EAPPFISA TCOR_CATALOGUE_ITEM | SHORT_NAME ER DIM_CLIEMTE |DESTIPCLIENTE WARCHARZIS!
REPLACE[TRIMIC. MATURAL_FIRST_MAME] I
TRIMIC.MATURAL_SECOMND_MAME) (1[I
TRIMIC.MATURAL_PATERMNAL_LAST_MAMEL 1| REFLACE
PPFISA TREQ_CUSTOMER_MAIN TRIMIC.MATURAL_MATERNAL_LAST_MAME)L' "' TRIM ER 5 | CLEMTE | NOMCLIENTE VARCHARZ(120)
PPFISA TRED_CUSTOMER_TMAIN PERSOMN_LEGAL_TYFE ER 3 CLIENTE |COOTIFDOCIDEMTIDAD WARCHARZ(20)
PPFISA TPER_LEGAL _ID_TrPE TRIMID. SHORT_MAME] TRIM ER 5 L CLEMTE | TIPDOCIDENTIDAD VARCHARZ(S0) |
PPFISA TPER_LEGAL_I0_TrPE PERSOMN_LEGAL_ID ER 3 CLIEMTE |NRODOCIDEMTIOAD WARCHARZ(SO)
SWSDATED ERPTEFISA. TOIM_CLIENTE |FECACTUALIZACION DATE
ERFTEFISA. TOIM_CLIEMTE | AUD_IDCREACION LIMBER
ERPTEFISA. TOM _CLIEMTE | AUD_USUCREACION LIMEER
ERFTEFISA. TOIM_CLIEMTE | AUD_IDMODIF LIMBER
ERPTEFISA. TOM_CLIENTE |AUD_USUMODIF LIMEER
TABLA ORIGEN CAMPO ORIGEN LLAYE |TIPO DE DATO |TRANSFORMACION |TABLA DESTIND CAMPO DESTINO _|LLAVE |TIPD DE DATD
====o S key_generation( ERFTEFISA.TOIM_EJECUTIVO  [ID_EJECUTVD b MNUMBER
‘Destina. ERPTEFISA, TOIM)
_EJECUTIVOY,
I0_EJECUTIVO',
1
T El EFISA.TOIM_EJECUTIVD _[CODEAMCO WARCHARZS0)
‘PIPLEY" El EFISA.TDIM_EJECUTIVD _[MNOMBANCO WARCHARZ(100]
T El EFISA.TOIM_EJECUTIVD _[CODZ0MA VARCHARZ(D)
=== ZOMATTCT Ef EFISA.TOIM_EJECUTIVG _[DESZONA WARCHARZIS0]
EAPPFISA TCOR_AREA AREA_CODE Ef EFISA.TOIM_EJECUTIVD | CODAGERCIA WARCHARZ(D!
EAPPFISA TCOR_AREA SHORT_MAME Ef EFISA.TOIM_EJECUTIVD _[DESAGENCIA WARCHARZ(S!
EAPPFISA TPER_PERSOM |[PERSDRLID Ef EFISA.TOIM_EJECUTIVD [CODEJECUTIVD WARCHARZ(D!
rtim(TPER_PERSOM. MATURAL_FIRST_NAME, "Il Il RTRIM Ef EFISA.TOIM_EJECUTIVO  [NOMEJECUTIVG WARCHARZ(150]
rrim(TPER_PERSON. MATURAL_SECORKD_MAME. 1l |
rtim(TPER_PERSOM. MATURAL_PATERMAL_LAST_MAME, 11| ""1|
TPER_PERSON. MATURAL_MATERMAL_LAST MAME
SYSOATED ERPTEFISA TOIM_EJECUTIVO _|FECACTUALIZACION DATE
ERFTEFISA. TOIM_EJECUTIVD | AUD_IDCREACICR UMBER
ERPTEFISA TOIM_EJECUTIVO [ AUD_USUCREACION LIMBER
ERPTEFISA. TOIM_EJECUTIVD | AUD_IDMODIE UMBER
ERPTEFISA TOIM_EJECUTIVO [ AUD_USUMODIF LIMBER
TABLA DRIGEN CAMPO ORIGEN |LLAYE | TIPO DE DATO | TRANSFORMACION TABLA DESTINO CAMPO DESTINO |LLAYE | TIPO DE DATO
------------------------ key_generation['Destino ERFTEFISATOIM_ESTADD_WF, |ERPTEFISATOIM_ESTADD WF |ID_ESTADO_WF ®
0_ESTADO_WF',
il
EEFISA.TMNG_PHASE STATUS _ [STATUS D % |VARCHARE[S] ERFTEFISA TN ESTADO_WF | CODESTADOWE
EEFISA.TMNG_PHASE STATUS _|SHORT MAME VARCHARZ(100] ERPTEFISA.TOIM_ ESTADD W | DESESTADOWE
e o SYSDATE() ERPTEFISATOIM ESTADD 'WF [FECACTUALIZACION
1 ERPTEFISA.TOIM ESTADD WF [AUD IDCREACION
1 ERPTEFISA.TOIM ESTADD WF [AUD USUCREACION
i ERFTEFISATOIM ESTADO_WF | AUD_IDMODIE
i ERFTEFISA.TOIM ESTADO_WF | AUD_USUMODIE
TABLA DRIGEN CAMPO ORIGEN [LLAYE | TIPO DE DATO |TRANSFORMA | TABLA DESTIND CAMPO DESTIND |LLAVE | TIFO DE DATO
------------------------ 1 ERPTEFISA.TOIM_MONEDA |ID_MOMEDA % |NUMEER
TCOF,_CURRENCY CURFENCY_ID % |VARCHARZ[S) ERPTEFISA.TOIM_MONEDA | CODMONEDA W ARCHARZ[20]
TCOR_CURRENEY SHORT_NAME VARCHAR2(30] ERPTEFISA.TOIM_MOMEDA | DESMONEDA, ¥ARCHAR2(50)
— - — TSOATEL ERFTEFISA.TOIM MOMNEDA |FECACTUALIZACION DATE
ERFTEFISA.TOIM_MOMEDA | AUD IDCREACION UMEER:
ERFTEFISA.TOIM_MOMEDA |AUD_USUCFEACION UMEER:
- - = ERPTEFISA.TOIM_MONEDA | AUD_IDMODIE UMEER
------------------------ 1 ERPTEFISA.TOIM_MONEDA | AUD_USURMODIE NOMEER:
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TDIM MOTIVO RECHAZO

TABLA ORIGEN CAMPO ORIGEN LLAYE TIPO DE DATO [TRANSFOBMACION TABLA DESTIND CAMPO DESTIND |LLAYE TIPO DE DATO
J— [ [ — key_generation| ERPTEFISA.TOIM_MOTIVORECHAZD |ID_MOTIYORECHAZO b MUMBER
‘Destino.ERFTEFISA TOIM_MOTIVORECHAZD',
‘I0_MOTIYORECHAZO',
1
EAPPFIEATCOR CATALOGUE [TEM ALTERMATIVE CODE WARCHAR2Z[20] O MOTIVORECHAZD [COD COMDICION VARCHARZ[20
EAPPFIEATCOR CATALOGUE [TEM ITEM IO WARCHAR2(20] O MOTIVORECHAZD [COD MOTIVD VARCHARZ[20
EAPPFIEATCOR CATALOGUE [TEM DESCRIPTION WARCHAR2[25E) OIr MOTIVORECHAZD [DES MOTIYD VARCHARZ[26E]
o - DIM_MOTIVORECHAZD |(AUD_IDCREACION EER
OIr_MOTIVORECHAZD [|AU0 UCREACION EER
OIr_MOTIVORECHAZOD |(AU0 I0MODIF EER
;M MOT =E4EE—*'-\ 0 Lau0 UMODIF EER
FILTRO & LA TABLAFUENTE
EAPPFIEA.TCORMCATALOGLUE ITEM
CATALOGUE 10 = 'REASON COMDITION
AND ALTERNATIVE_CODE ="1014
and
to_date[to_char[ TCOR_CATALOGUE_ITEM._DATE, dd.mm.ygyy’],
ddmmyy] 5= $v_dFechalnicia
TABLA DRIGEN CAMPO DRIGEN _|LLAVE |TIPO DE DATO | TRANSFORMACION TABLA DESTIND CAMPO DESTING LLAVE |TIPO DE DATO
ffffffffffffffffffffffff key_generation] ERPTEFISA. TOM_PROCESD | ID_PROCESOD NUMBER
‘Destino. ERPTEFISA. TOIM_PROCESD',
'[D_PROCESC',
1
G_PROCESS_PHASE PROCESS_ID WARCHARZ(S ERPTEFISA.TOIM_PROCESO [CODPROCESO WARCHARZ(0:
G_PROCESS_PHASE PHASE_IO! WARCHARZ(3 ERPTEFISA.TOM_PROCESO [CODETAPAAWF WARCHARZ(D:
G_PROCESS_DEFINITION | SHORT_MAME WARCHARZIG! ERPTEFISA.TOIM_PROCESD | DESPROCESOD WARCHARZIS0)
G_PROCESS_PHASE SHORT_MAME WBRCHARZ(E ERPTEFISA.TOIM_PROCESD | OESETAPAWF WARCHARZ(S0]
G_PROCESS_PHASE o MUMBER(Z] ERPTEFISA.TOIM_PROCESD | CODORDEMETAPA UMEER
= SvSDATED ERPTEFISA. TOIM_PROCESD | FECACTUALIZACION DATE
ERPTEFISA T0M_PROCESD | AUD_DCREACION LMEER
ERPTEFISA.TOIM_PROCESO  [AUD_USUCREACION LUMEBER
ERPTEFISA.TOIM_PROCESO  [AUD_IDMODIF UMEER
ERPTEFISA.TOM_PROCESO [AUD_USUMODIE LUMBER
TABLA ORIGEN CAMPO ORIGEN |LLAVE |TIPO DE DATO | TRANSFORMACION TABLA DESTINO CAMPO DESTINO |LLAVE |TIPO DE DATO
—————— e mmmmmm |- key_generationl ERPTEFISA. TOIM_PROOUCTO(I0_PRODUCTO
‘Destin.ERPTEFISA. TOIM_PRODUCTO'|
'I0_PRODUCTON,
1 |WUMEER
RODUCT_LINE ARZ(30) OUCTO[CODLINPRODUCTO WARCHARZ(10)
ROOUCT_LINE AR2(2001 DUCTO[ DESLINPRODUCTO! YARCHARZ(SD)
ROOUC ARZ(30) DUCTO[CODPRODUCTO WARCHARZ(10)
ROOUC’ ARZ(200) OUCTO{DESPROOUCTO WARCHARZ(S0)
STSDATED DOUCTO[FECACTUALIZACION DOATE
OUCTO[ALD_IDCREACION HUMBER
OUCTO[ ALID_USLICREACION MUMBER
OUCTO[ALD_IOMODIF HUMBER
OUCTO[ALD_USLMODIF HUMBER
FILTRO & LA TABLA FUENTE : EEFISA. TCOR_PRODUCT_LINE, EEFISA TCOR_PRODUCTY
EEFISA.TCOR_PRODUCT_DETLINE
TCOR_PRODUCT_LINE PRODUCT_LIME_ID= TCOR_PRODUCT_DETLINE.PRODUCT_LINE_ID
and TCOR_PRODLUCT_DETLINE. PRODICT_ID = TCOR_PRODUCT.PRODUCT_ID
and to_date(te_charTCOR_PRODUCT.L DATE 'dd mm. 1), dd.mm. 1] 2= $u_dFechalnicio I .I
TABLA ORIGEN CAMPO ORIGEN LLAVE TIPO DE DATO | TRANSFORMACION | TABLA DESTIND CAMPO DESTIND _|LLAVE |TIPO DE DATO
EEFISA, TwKL_CUSTOMZED_ACTION |- NUMEER keu_generation| ERPTEFISA TOIM_RESLLTAOD |I0_RESLLTAODD % [MUMEER
Testin ERFTEFISA, TOM_
FESLILTADC,
0_RESLLTAD,
1
EEFISA TwHL_CUSTOMZE_ACTION | CLUSTOMZED_ACTION_ID NLVMEER TISTINCT ERPTEFISA TOIM_RESLLTAOD | CODRESULTADD NUMEER
EEFI5é, TwKL_CUSTOMZEC_ACTION | DESCHIPTION VARCHARZ(IO0]_|DISTINCT ERPTEFISA TOIM_RESLLTAOD | OESRESULTADD VARCHARZIZD]
- | DATE TATE SYSDATE ERPTEFISA TOM_RESLLTADD | FECACTUALIZACION TATE
------------ T |ERPTEFISA TOM_RESLLTADD | ALD_IDCREACION NUMEER
ERFTEFISA TOIM_RESULTADD | ALU0_LUSUCREACIN UMEER:
EFISA TOM_FESULTADD | AUD_IDMODF UMEER:
EFISA TOIM_RESULTADD | ALD_USUMODIE UMEER:
TABLA ORIGEN CAMPO DRIGEN __[LLAVE |TIPO DE DATO | TRANSFORMACION | TABLA DESTINO |[CAMPO DESTIND _|LLAVE [TIPO DE DATO
------------------------ DIM_TIEMPO I0_TIEMPCI % HUMEER:
EAPPFISA TCOR_CATALOGUE_ITEM | ALTERNATIVE CODE |——— WARCHARZ30] DIM_TIEMPD MROAMID [ WARCHARZ(30]
EAPPFISA TCOR_CATALOGUE_ITEM | ALTERNATIVE_CODE |——— WARCHARZ(30] DIM_TIEMPO CODSEMESTRE WARCHARZ(30]
EAPPFISA TCOF_CATALOGUE_ITEM | DESCRIPTION WARCHARZ(30 TOIM_TIEMPO DESSEMESTRE WARCHARZ(30
EAPPFISA TCOR_CATALOGUE_ITEM | ALTERMATIVE CODE |——— WARCHARZ(30 TOIM_TIEMPO CODTRIMESTRE WARCHARZ(30
EAPPFISA, TCOR_CATALOGUE_ITEM | ALTERNATVE_CODE |——-— WARCHARZ(30 TOM_TIEMPO) COOMES VARCHARZ(30
EAPPFISA TCOF,CATALOGUE_TEM | DESCRIPTICN WARCHARZ(30 OIM_TIEMPO] DESTRIMESTRE WARCHARZ(30
EAPPFISA TCOR_CATALOGUE_ITEM _|DESCRIPTION _ [——-— WARCHARZ(30 OIF_TIEMPO) DESMES WARCHARZ(30
= = == = Sysdate OIM_TIEMPD) FECHA DATE
OIF_TIEMPO) ALD_IOCREACIN LIMBER
OIF_TIEMPO) ALD_USUCREACION LIMBER
CiM_TIEMPCI ALD_IOMOIE LIMEER:
OIF_TIEMPO) ALD_USUMODIE EER
FILTRO A LA TABLA FUENTE
EAPPFISA. TCOR_CATALOGUE_ITEM
TTEM_ID="ANIT
ITEM_ID="SEMESTRE'
ITEM_ID="TRIMESTRE'
ITEM_ID="MES’

116



TDIM_TIPOTRAMITE

TABLA ORIGEN CAMPO ORIGEN

LLAYE |TIPO DE DATO | TRANSFORMACION TABLA DESTINO CAMPO DESTINO _[LLAYE |TIPO DE DATO
P == key_generation] ERPTEFISA.TOIM_TIPOTRAMITE ID_TIPOTRAMITE ¥ |MUMBER

‘Destinc ERFTEFISA.TOIM_TIPOTRAMITE',
I0_TIPOTRAMITE',

1

EAPPFISA.TCOR_CATALOGUE_TEM ITEM_O WARCHAR2(20) RPTEFIZATOIM_TIPOTRA CODTPOTRAMITE WARCHARZ(20]
EAPFFISA.TCOR_CATALDGUE ITEM SHORT_NANE WARCHAR2(50) RETEFISA TOIM_TIFOTFRA CESTIFOTRAMITE WARCHARZ(IO0
RPTEFISA TOIM_TIPOTRA A0_IDCREACION TNOMBER
RPTEFIZATOIM_TIPOTRA AUD_USUCREACION NUMBER
RETEFISA TOIM_TIFOTFRA AUD_IDMODIE NUMEER
RETEFISA TOIM_TIFOTRA A0_USOMOCIF TOMEER
FILTRO A LA TAELA FUERTE : TCOR;_CATALOGUE_[TER
TCOR_CATALOGUE_TEM CATALDGUE ID=FRD_GTEP TYPE_FIN
TABLA ORIGEN CAMPOORIGEN [LLAVE |TIPDDEDATO |TRANSFORMACION TABLA DESTINO CAMPODESTINO |LLAVYE |TIPO DE DATO
—_— e e e key_generation| ERPTEFISA. TOIM_TIPOCAPTACION ID_TIPOCAPTACION X NUMEER
‘Diestine. ERPTEFISA. TOIM_TIPOCAPTACICON,
ID_TIPOCAPTACION,
EAPPFISA TCOR_CATALOGLE_ITEM ITEM_ID WARCHARZ(20) S& TOIM_TIPOCAPTACICH COOTIPOCAPTACION VARCHARZ(20)
EAPPFISA TCOR_CATALOGLE_ITEM SHORT_NAME WARCHARZISO) S& TOIM_TIPOCAPTACICH OESTIPOCAPTACIOR WARCHARZ(100]
S& TOIM_TIPOCAPTACICH ALD_IDCREACIO! NUMBER
S& TOIM_TIPOCAPTACICH ALD_USUCREACION NUMBER
S& TOIM_TIPOCAPTACICH ALD_IDMODIF NUMBER
S& TOIM_TIPOCAPTACICH AL0_USUMODIF NUMBER
FILTROA LA TABLA FUENTE - TCOR_CATALOGLUE_ITEM |
TCOR_CATALOGUE_ITEM CATALOGUE_IO="PRO_CAPTATION_FIN_|
TABLA ORIGEN CAMPO ORIGEN LLAYE | TIPO DE DATO | TRANSFORMACION TABLA DESTING CAMPO DESTINO |LLAYE | TIPO DE DATO
e key_generation] ERPTEFISATOM_USUARID |10 USUARID H o |MUMBER
‘Destino ERFTEFISATOM_USUARID',
10 USUARID 1)
EAPPFISATSEC_UISER | USER ID ERPTEFISATOM USUARID | CODUSLIARID NUMBER;
EAPRFISATSEC USER | rtim(TEEC USERMAMES, )i I twim(TSEC_USERLAST WAME' I trim{TSEC USERSECOND LAST MAME,"| ERPTEFISATOM USUARID |NOMUSUARID WARCHARZ(100)
SYSOATE(] |ERPTEFISA.TON_ USUARID [FECACTUALIZACION DATE
1 ERFTEFISATONM USUARID | AUD IDCREACION NUMEER
1 ERPTEFISATOM USUARID | AUD UEUCREACION NUMBER;
1 ERPTEFISATONM USUARID | AUD DMODF NUMBER;
------ 1 AlD USUMODIF NUMBER;
TABLA DRIGEN CAMPO ORIGEN LLAYE [TIPO DE DATO | TRANSFORMACION TABLA DESTIND CAMPO DESTIND [LLAYE [TIPD DE
- = key_generation| ERPTEFISA TOM_YENDEDOR |I0_WENDEDIOR ® | HUMBER
“Destino ERPTEFISA.TDIM_VENDEDOR,
I0_YENDEDOR,
FFTEFISA, W CODEANCO AFZ[10)
ENCORIPLET RPTEFISA, W NOMBEANCO AR2(100)
FETEFISA, [ CODZONA AF2[10)
o Z0NA T RPTEFISA. I DESZONE AF2(50
EAPPFISATCOR SELLER nol[SELLEF_ TVPE, FETEFISA, [ CODTIFYENDEDOR AF2[10)
TCOR CATALOGUE [TEM 1 nlISHORT_NAME, N0 DETERMINADD] L RPTEFISA. I DESTIPYENDEOOR AF2(20
=APPFISATCOR SELLER T0_CHAR[PERSON,_ID] VL FETEFISA, W CODVENDEDOR EF2[10)
PPFISA.TPER_PERSON PERASON_LEGAL NAME 0_CHAR FPTEFISA, W WOMYENDEOOR AF2[150)
FEFISA, ARER WL[AREA_CODE, ] FETEFISA, W CODAGENCY EFZ[10)
FFFISE. ARER WL{SHORT_hAME MO DETERMINADD] W FPTEFISA, W DESAGENCIA AF2(50
FEFIEA, SEL_SUEARER_FIN WL[SELLEF: SUE_AREA,) ] FETEFISH, W CODSALA EF2(30) |
FFFISA. CATALOGLUE_ITEM WL[SHOFT_WAME SINSALA ASIGNADA] b FPTEFISA, W DESSALA AF2[50
SVSDATE[] FETEFISA, W |FECACTURLEACIGN DATE
RETEFISATOM_Vi | AUE_IDCREACION HOMEER,
RETEFISA TOM,_ Vi [AUD_USUCREACION WUOMEER

FILTRO A LA TAELAS FUENTE

TCOR_SELLER.SELLER_AREA - TCUR_AREA.AREA_CODE
ANDTCOR_SELLERPERSON_ID = TCOR_SEL_SUBAREA_FINFERSOM IO
ANDTCOR_SELLERSELLER_AREA = TOOR_SEL_SUBAREA_FINSELLER_AREA
ANDTCOR_SEL_SUBAREA_FIMSELLER_$UB_AREA = TCOR_CATALOGUE_TEMITER_ID
AND TCOR_CATALOGUE_ITEMCATALOGUE_ID = 'FIN_SUB_AGENCY'

AND TCOR_$ELLERPERSOM_ID - TPER_FERSOMPERSON.ID
ANDTCOR_SELLERSELLER_TYPE_CAT = TCOR_CATALOGUE_ITEM_ICATALOGUE_ID
ANDTCOR_SELLERSELLER TYPE - TCOR_CATALOGUE_ITEM_LITEM ID
ANDito_datelto_char[TCOR_SELLER| DATE, ddmmayyy), ddmmayyr) >= $_dFechalnicio
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THEC SOLICITUD

TABLA GRIGEN [CANPO ORIGEN LLAVE |TIPO DE DATO _[TRANSFORMACION [TABLA DESTIND CAUPO DESTINO LLAVE |TIPO DE DATO
- = — = ey _generation( ERPTEXISATHEC_SGLICTLD [ID_S0LCTUD X NUVBER
Desting ERPTEFISA TDM_SOLICITUD,
D_S0LICTUY.
b}
EAPSFISATREQ_CUSTOVIER WAIN [REQU=ST D D_|REQUEST D VARCHAR2(30
EFTEFISATDIM_CLIENTE CLENTE U CLUENE NUVBER
EFTEFISATDIM CANAL CAAL U CANAL \UVBER
EFTEFISATDIM_VENDECOR VEDEDOR D _|ID_VENDEDOR NUVBER
EFTEFISA TDIM_2RODUCTO PRODLCTO U PRODUCTO NUVBER
EFTEFISATDIM ZJECUTIVO EJECUTIVO U EJECLTVO NUVBER
EAPSFIATCOR CATALOGUE TTEN EN_D WHERE CAALOGUE_ITEN=PRD_GAPTAGON FIN [VARCHARZ(E0) UD_|ID_TIPGCAPTACION VARCHARZ(30]
EAPOFISATCOR CATALOGUS ITEN WHZRE CATALOGUE ITEM=PRD_TIPTRAN [VARCHAR2(30) UD_|ID_TIPCTRAMITE VARCHAR2(30)
EEFISAVNG_INDVIDUAL_D=TAL V> 01D 'TECODE(D PHASE 1D, DECODE _SQLICITLD _|FECINICIOSOL DATE
EEFISA TWNG_INDVIDUAL_MANAGE Th “E0100002. TRJNC(D END_DATE),
E020000Z, TRUNC(D.END DATE),
TRUNCTIA START_DATE)"
EAPOFISATREQ_CUSTOVIER_EVAL NVL2(ce Request = [z ERPTE=ISATHEC_SOLICITLD |ES PRECALIFICACION VARCHAR2("0)]
"APRCBALO,
RECHAZADC)
EAPSFISATING INDIVIDUAL IANAGE [START_DATE —  pAE ERPTE=ISATHEC SGLICTLD _|FECFRECA_IFICACION DATE
EEFISAVNG_INDVIDUAL D=TAL V> 01D 'TECODE(D.PHASE 1D, ERPTESISATHEC_SOLICTLD |FECREGISTRD DATE
EEFISA N3 INDVIDUAL_MANAGE Th E0100002, TRINC(D.END_DATE),
EAPOFISATEVA SM_CALE FIN V2 01 [NUVBER SA 1D _|REDCS NUVBER
== [ S UD_|RETDCE NUVBER
,,,,,,,,,, o SA LD_|RETDC! NUNBER
STOVIER_WAIN [ZIPCODE [VARCHARR(20) SA” UD_[CODPOS ALPARTICULAR VARCHAR2("0]
STOM LABORAL_INFO_VP 01 _|ZIPCODE [VARCHAR2(10) SA U POSTALCOM=RCIAL VARCHARZ("0
/STOW_LABORAL INFO VP 01 _|LEGAL D [VARCHARR(20) S U ENPRESA VARCHAR2(20
ATREQ_CUSTOVLABORAL INFO_VP 01 [VARCHAR(20)) S U AREAEMPRESA VARCHAR2(50
ATCOR_CATALOGUZ ITEN [SHORT_NANE [VARCHAR2(:0) SA UD_|DESCONDVIVIENDA VARCHAR2(30
ATCOR_CATALOGUE ITE [SHORT _NANE [VARCHARR(30) SA” UD_|DESGIROEIPRESA VARCHARZ(30
ATEVA_SM_CA L4 FIN V> 01 [REFB_EGEGPC INUNBER SA LD _|LNEACREDITONICIAL UVBE]
) Drgen [SATHEC_SOLICITLD_|FECCREAC ONPRODUCTO DATE
EEFISA
ETL_P<G_REFORTES
ETL_FNC_FECHACIEAPROD.CTD
THNG_INDIVICUAL DETAIL FLOV/_NSTANCE)
EEFISAETL P<G_IEPORTES ETL PRC TDIV_AUXDATSOL] A 1D _|CODCLENTEFISA NUVBER
SYSIATZ A UD_|FECACTUALIZACION DATE
EFTEFISATDIN_2ROCESO D_PROCESD [NUNBER A LD_|ID_PROCESO \UVBER
EFTEFISATDIM_STADO_WF D_ESTADD WF INUNBER A LD _|ID_ESTADO WF NUVBER
EEFISA TVNG_INDVIDUAL_D=TAL_V>_01 mi CASE WHEN mi Phase_IdIN CASE WHEN mi Phase_td N ATHEC_SOLICTLD [ES-ADOSOLICIUD VARCHAR2(30)]
EEFISATWKL TASKt (E0100C08, E1000C9' E0100010, ED10001T’ (EO100008, E0100009' E0°00010
'E020001, E0200012. 0100012, E0200014] 'E0200011, E0200012. E0-00012
THEN APROBADO' THEN APROBADC'
ELSE GASE WHEN (mi Phase_Id N ELSE CASE V/MEN {mi. Phase_Id IN (Z(100005, E0200206 /E2200°3)
((E0100026E0200006' E02C0013) AND : Action Status =4)
AND t Action Siatus =4 R mi Phase_Id in (E02C0098,E0100098)
OR mi 2kase_Ic in (E20009 ED 0008 THEN RECHAZADO!
THEN RECHAZADC® ELSE PENDIENTE'
ELSE PENDEEKTE' END
END
EEFISATVNG_NDVDUAL_D=TAL_V2_01 [DECOJE(d Phase_d, DECODE(d Phese_d ERPTEFISA THEC_SOLICITLD |FECEVALUACION DATE
E21000C6', TRUNCid End_Date), 'E0100006', TRUNC(d.End_Date).
E)200006' TRUNCId End_Date), 020006, TRUNC(d End_Date),
INULL)
= =y 0 LD _|COD_ANALSA NUVBER
EEFISA REQ_EVAL PROFOSAL FIN [AOUNT_>ROPOSED INUNEER(S LD_|MONTO_PROPUESTO NUVBER(E]
EEFISA"REQ_EVAL PROFOSAL FIN [AUOUN™ VIOIFIED UMBER (5 LD_[NOO HODFIEALO NUVBER(E
VNG _EVAL FROPOSAL PHASE VP 01 [TASK_COMMENT ARCHAR2(512) D_|PIZARRA VARCHAR2(515)
EEFISAVN3_INDVIDUAL D=TAL V2 0f [START_DATE LD_|FEC_INCIO_ETAPA DATE
EEFISA VNG INDVIDUAL D=TAL V2 01 |ENC_DATE D |FEC FIN EAPA DATE
EEFISAETL P<G_IEPORTES ETL_ PRC_FECHA CONDICIDN LD _|FECFA ESTADO DATE
LD_|AUD IDCREACION \UVBER
LD _|AUD_USLCREACIDN NUVBER
LD_|AUD_IDMODIF \UVBER
UD_|AUD_USLMODIF NUVBER
TABLA DRIGEN CAMPO ORIGEN LLAVE |TIPODE DATO | TRANSFORMACION TABLA DESTIND CAMPODESTIND _ |LLAVE TIPO DE DATO
key_generation| ERPTEFISA. TOM_DATOSCREDITOS  (10_DATOS_CREDITO ® HUMBER
‘Desting. ERPTEFISA THEC_DATOS_CREDTO,
0_DATOS_CREOMD,
1
EFISA. TOIM_MONEDA O_MOMEDA UMBER ERF DIM_DATOSCREDITOS  |I0_MONEDA LMBER
EFISA, TOIM_SOLICITUD [_SOLCTLD LMEER: EFF OM_DATOSCREDITOS I0_SOLICUD LMEER
ROCESD [_PROCESO UMBER P .TOM_DATOSCREDITOS  [I0_PROCESO LMBER
L MOTIVORECHAZD | I0 MOTIVO_RECHAZD UMEER PTEFISA TOM_DATOSCREDITOS  |I0_MOTIWO_RECHAZO LMBER
ESULTADD D_RESULTADD UMBER PTEFISA.TOWM_DATOSCREDITOS  |I0_RESLLTADD UMBER
P ESTADO_WF [_ESTADO_'WF UMBER PTEFISA TOM_DATOSCREDITOS  |I0_ESTADO_\WF LMBER
P RECLLOA PREVIOUS_AMOUNT UMBER PTEFISA TOM_DATOSCREDITOS | IMPSOLICITADD UMBER(S. 3]
EAPPFISA TRECQ) LOW AMOLINT UMBER ER ¥ DATOSCREOITOS | IMPAPROBADD UMBER(S, 3]
EAPPFISA TREGLLOA CORE_REFERENCE ARCHARZ(30) ERPTEFISA TOM_DATOSCREDITOS | NROCUENTA ARCHARZ(30)
EAPPFISA TREGLLOA PERIOOS NUMEER(] ERF LTOIM_DATOSCREDITOS | MROCUOTAS HUMBER
EAPPFISA TREGLLOA CORE_REFERENCE WARCHARZ(30) R LTOIM_DATOSCREDITOS | NROCPERACION WARCHARZ(S00
EAPPFISA TRECQ LOW INTEREST_RATE NUMBER ERF .TOM_DATOSCREDITOS | TASAINTERES UMBER(S. 3]
1 P LTOM_DATOSCREDITOS | AUDLIDCREACION LMBER
- 1 PTEFISA TOM_DATOSCREOITOS | AUD_LISUCREACION LMBER
] FTEFISA TOM_DATOSCREDITOS | AUDLIDMODE LMEER
1 P | OATOSCREOITOS | AUD_USUMODIF LIMBER
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THEC_SEF

TABLA ORIGEN = | CAMPO ORIGEN - |LLAVE = | TIPO DE DATO - | TRANSFORMACION - | TABLA DESTINO - |CAMPODESTINO  |-| LLAVE-|TIPODE |~
------------------------ key_generation] ERPTEFISA. THEC_SEF | ID_OFFER_SEF " HUMBER
‘Destino. ERPTEFISA. THEC_SEF,
D_DFFER_SEF',
1
R_OFFER_LOG OFFERID ARCHARZ(30) 5 .THEC_SEF [OFFER_ID ARCHARZ(3Z)
LCLIENTE [_CLIENTE LIMEER El . THEC_SEF [I0_CLIENTE LIMBER
LLPRODUCTO [_PRODUCTO LIMEER El Sé. THEC_SEF [I0_PRODLICTOD LIMBER
. SOLICITUD O_SOLICITUD LIMEER El .THEC_SEF [I0_SOLICITUD LIMBER
LEJECUTIVD D_EJECUTNG LIMBER Bl HEC_SEF [I0_EJECUTIVO LIMBER
LTIPOCAPTACION OTPOCAPTACION — f==mmm LIMEER El .THEC_SEF [I0_TIPOCAPTACION LIMBER
L VENDEDOR [_VENDEDOR LIMEER El .THEC_SEF [I0_YENOEOOR LIMBER
LCANAL [_CANAL LIMEER El . THEC_SEF [I0_CANAL LIMBER
COR_OFFER_OET_LOG CAN_MONTOL ALTORIZADD LIMEER El . THEC_SEF [MONTO_DESEMBOLSO LIMBER
COR_OFFER_DET_LOG CAM_FEC_AUTORIZADD = DATE Bl .THEC_SEF | FEC_APROBACION DATE
COR_OFFER_DET_LOG DECODEOD. COD_CONDICION, OECODE E | THEC_SEF [ CONDICION ARCHARE(Z0)
‘T, 'ACEPTADD,
‘2 'RECHAZADD',
¥ PENDIENTE',
'PEMDIENTE)
------------------------ etl_pkg_repartes. ERPTEFISA. THEC_SEF | TASA HUMBER
ETL_FNC_SEF_TASA
[o.offer_id]
EAPPFISA. TCO G CAN_PLAZOL ALTORIZADD UMBER ERPTEFISA.THEC_SEF|CAM_PLAZO AUTORIZADI UMBER
EAPPFISA TCO G e AMOUNT UMEER: B 4. THEC_SEF | SALDO_DISP UMEER
EAPPFISA. TCO G CO0_CAJERD ARCHARE(Z0) 5 .THEC_SEF [COD_CAJERD ARCHARE(Z0)
EAPPFISA. TCO G NOM_CAJERD ARCHARE(G0) 5 . THEC_SEF [NOM_CAJERD ARCHARE(G0)
EAPPFISA. TCO G FEC_DESEMBOLSOD DATE El .THEC_SEF [FEC_DESEMEOLSO DATE
------------------------ etl_pkg_repartes. E S THEC_SEF [MONTO_ORIGINAL HUMBER
ETL_FNC_SEF_MOMTO_DRI
(o.offer_id]
------------------------ SYSDATE( ERPTEFISA. THEC_SEF |FEC_ACTUALIZACION DATE
EAPPFISA TCOR_OFFER DET_LOG HOM_SUCURSAL VARCHARZ(20) ERPTEFISA. THEC_SEF | AGENCIA_DESEMBOLSO VARCHARZ(S0)
EAPPFISA TCOR_OFFER_OET_LOG CAN_MONTO_REENG HUMBER ERPTEFISA. THEC_SEF | SALDD_REENGAKNCHE HUMBER
THEC SEGUIMIENTO
TABLA DRIGEN CAMPD DRIGEN LLAYE [TIPO DE DATO TRANSFORMACION TABLA DESTINO CAMPO DESTIND |LLAYE [TIPO DE DATOD
------------------------ key_ganeration] ERPTEFISATHEC_SEGUIMIENTO | ID_SEGUIMIENTO ® MUMBER
‘Desting ERPTEFISA. TOIM_SEGUIMIENTC',
'I0_SEGUIMIENTLD',
1
ERPTEFISA.TOIM_SOLICITUD Dsoucimtuie. e NUMBER ERPTEFISATHEC_SEGUIMIEENTO |ID_SOLICITUD NUMBER
ERPTEFISA.TOIM_MOTIVORECHAZD MYLMID_MOTIVORECHAZD,0] NUMBER L ERPTEFISATHEC_SEGUIMIENTOD | ID_MOTIWORECHAZD MNUMBER
ERPTEFISA.TOIM_ESTADD WF MYLE.D ESTADO WF.0) NUMBER ML ERPTEFISATHEC SEGUIMIENTD |I0 ESTADOD_WF MNUMBER
------------------ 0 ERPTEFISATHEC_SEGUIMIENTD |ID_MONEDA MNUMBER
ERFTEFISA.TOIM_PROCESD NYL[FID_PROCESD.0) YL ERPTEFISATHEC SEGUIMIENTD |ID PROCESO NUMBER
EAPPFISATMNG_INDIVIDUAL DETAL [ORDER SEG IO feem NUMBER[Z) ERPTEFISATHEC_SEGUIMIENTD |SEQ_ORDEM_ETAPA NUMBER
EAPPFISATMMG INDIVIDUAL DETAL [START DATE [ DATE ERFTEFISATHEC SEGLIMIENTO | FECIMICIOETAPA DATE
- MULL ERPTEFISATHEC SEGUIMIENTO | TASK_ID MNUMBER
° SYSDATE() ERPTEFISATHEC SEGUIMIENTOD | FECACTUALIZACION DATE
ERFTEFISA.TOIM USUARIO MYLILLID_USUARID,N) NUMEER L ERFPTEFISATHEC_SEGUIMIENTD |ID_USLARID NUMEBER
ERPTEFISA.TOIM_RESULTADO NYL[RID_RESULTADC.) NUMBER L ERPTEFISATHEC_SEGUIMIENTD |ID_RESULTADOD NUMBER
- 0 ERFTEFISATHEC SEGLIMIENTO | IDTIEMPO MNUMBER
------ 1 ERPTEFISATHEC_SEGUIMIENTD | AUD IDCREACION MNUMBER
------ 1 ERPTEFISATHEC SEGUIMIENTO | AUD USUCREACIORN MNUMBER
i ERFPTEFISATHEC SEGUIMIENTD | AUD IDMODIF NUMEBER
------ 1 ERPTEFISATHEC_SEGLUIMENTO | AUD_USUMODIF MNUMBER

4.4.1.5.2. Diseiio del Proceso ETL
A nivel de disefo el Proceso ETL tiene la siguiente estructura:
» Proyectos
» Jobs
» Flujos de Datos (Data Flows)

% El proyecto ETL creado es: DATAMART COMERCIAL

* Los Jobs pertenecientes al proyecto descrito son:

Projeckt Area

— |:| DA TaMART _COMERCIAL
+ (ﬁ Job_Dimensiones_iZargal
+ (§> Jab_Zarga_Incremental
+ (‘5> Job_Hechos_Zargan

Figura 27: Jobs para el proyecto Data Mart. Fuente: (PTN-SIGTC)
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v’ Job_Dimensiones _Carga0: Job que carga informacion hacia las dimensiones
definidas en el Data Mart. Se ejecuta una sola vez.

v' Job_Hechos Carga0: Job que carga informacion hacia las Tablas de hechos
definidas en el Data Mart, tomando como fuente la informacién de las
dimensiones. Se ejecuta una sola vez.

v' Job _Carga Incremental: Job que se ejecuta varias veces durante el dia con el
fin de tener informacién actualiza de dimensiones y hechos en el Data Mart

Comercial.

Flujos de Datos del Job_Dimensiones_CargaQ

Los flujos de datos del Job Dimensiones Carga0, estan construidos con la finalidad

de cargar informacién hacia las dimensiones del Data Mart Comercial

Project Area o x

IMICID TOIM_PRODUCTC i
= D DATAMART _COMERCIAL ! of_tdim_canal TOIM_EJECUTIVG TOIM_VENDEDOR:
q
+ @ Job_Dimensiones_Cargal b » ) 3 b » b I‘? 2 ) 3
+ (9 Job_Carga_Incremental —
+ @ Job_Hechos_Cargad
DF _TDIM_CLIENTE TOIM_RESULTADO  TDIM_PROCESO TOIM_ESTADO_WWF
f _teim_moneda DF_TOM_TIPOCAPTA...  TDIM_TIEMPO TOM_USUARIC
TOIM_MOTHORECHAT.. DF_TOIM_TIPOTRAM...

Figura 28: Flujos de Datos del Job Dimensiones Carga0 Fuente: (PTN-SIGTC)

Flujos de Datos del Job Hechos Carga0

Los flujos de datos del Job Hechos Carga0, estan construidos con la finalidad de

cargar informacion hacia las tablas de hechos del Data Mart Comercial.
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Praject Area o x Inicia
=] DATAMART_COMERCIAL g
+ @ Job_Dimensiones_Cargal . E_ /
+ @ Job_Carga_Incremental

DATOS_CPROD_CI DF_DATOS_PRECAL df_datos_salicu.. actusliza_codigo_..  THEC_SOLICITUD

Actualiza_FechaCo... df_taux_resultseg of_taux_seguimien... df_seguimiento
q " " "
2 2 2 » }» » 2 »
=
THEC_DATOSCREDITO DF_THEC_SEF

Figura 29: Flujos de Datos del Job_Hechos Carga0O Fuente: (PTN-SIGTC)

Flujos de Datos del Job Carga Incremental

Los flujos de datos del Job Carga Incremental, estan construidos con la finalidad de
actualizar informacion de dimensiones y hechos de forma diaria hacia el Data Mart

Comercial.

: X
Project Area & i IMICICH

=1 Cj DATAMART_COMERCIAL

[+ ob_Dimensiones_Carga 0 1 0 |
+g u:n_.ar,;.a_lru:renntl E O k? (43 0 I,fo -0 t*? 00— if 0

+ (5) Job_Hechos_Cargal

TO_PRODUCTC of_tolim_canal TOIM_EJECUTIVG TOIM_YENDEDOR:

DF _TOIM_CLIENTE_C... T0o_RESLLTADO TDM_PROCESC  TDIM_ESTADD_WF
oFfo—oFooFo—oFe
dffdm_moneda  DF_TOM_TPOCAPTA 3pp TIEMPO TOIM_USUARIO
Fo—o@e——oiFo—oifp
TDIM_MOTIVORECHAZ...  DF_TDIM_TIPOTRAM..

offe—o e

DATOS_CPROD_CI DF_DATOS PRECAL of_datos_solicitu... Actusliza_TDIM_&L...

offe—oiFo—oiFe——oTe

)

THEC_SOLICITUD Actusliza_FechaCo... di_taux_resutsey of_taux_seguimien...
y a
o fFe—oTlo—offo—ofe
= =

df_sequimierto THEC_DATOSCREDITS  [OF THEC SEF

o o—oFe—oifp

Figura 30: Flujos de Datos del Job_Carga Incremental Fuente: (PTN-SIGTC)
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Flujo de Datos:

A continuacion se describird los flujos de datos y su respectiva finalidad

TDIM PRODUCTO: Flujo de datos que carga la informacion de productos hacia la
tabla ERPTEFISA.TDIM_PRODUCTO.

TCOR_PRODIUCTCOMND. . TCOR_PRODIICT_LIME. .. TCOR_PRODUCT_DETL...
b-F >k >p
L= o =

Cuery

TOIM_PRODUCTO

=)

Table_Comparigon

Figura 31: Flujo de Datos TDIM_PRODUCTO Fuente: (PTN-SIGTC)

DF TDIM CANAL: Flujo de datos que carga la informacion de canales hacia la tabla
ERPTEFISA.TDIM_CANAL.

TCOR_=EALES _CHARMME. ..

lch'

Permite
llevar =l
cantrol ce
o= canale. ..

CIEry

Takle_Comparizon

Kevy_Generstiond TOIkA_C A pl ol
- ===
BN =
|

Figura 32: Flujo de Datos TDIM_CANAL Fuente: (PTN-SIGTC)
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TDIM EJECUTIVO: Flujo de datos que carga la informacion de ejecutivos hacia la
tabla ERPTEFISA.TDIM_EJECUTIVO.

TRER_PERSOROrige. .. TCOR_ARES(Crigen. ...

V&IF inlk

TCOR_ACCOUNT_OFFI..

Glery

Takle_Comparison

TDIM_EJECUTIN O De. ..

b EEHl

L=

Figura 33: Flujo de Datos TDIM_EJECUTIVO Fuente: (PTN-SIGTC)

TDIM VENDEDOR: Flujo de datos que carga la informacion de vendedores hacia la
tabla ERPTEFISA.TDIM_VENDEDOR.

TeOR CAaTALOGUE [T, TEOR_CATALOGUE T, TPER_PERSOM(Orige TooR_SEL_SUBAREA . TOOR_AREA[Crgen [ =R _SELLER

RS CEC N R T

L= STSTENS

Table_Comparison

TOilk_EMDEDORIDes ...

>|1?E

Figura 34: Flujo de Datos TDIM_VENDEDOR Fuente: (PTN-SIGTC)

DF TDIM CLIENTE: Flujo de datos que carga la informacion de clientes hacia la
tabla ERPTEFISA.TDIM_CLIENTE.

Sl
- g M TOIM_CLIEMTE
M > EEE]
N

Figura 35: Flujo de Datos TDIM_CLIENTE Fuente: (PTN-SIGTC)
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TDIM RESULTADO: Flujo de datos que carga la informacién de resultados de la
evaluacion de solicitud hacia la tabla ERPTEFISA.TDIM_ RESULTADO.

Sk

&

Gluery

=B

Tabkle_Comparizon TOIM_RESILTADC
—=
(5 M B
| Q|

Figura 36: Flujo de Datos TDIM_RESULTADO Fuente: (PTN-SIGTC)

TDIM PROCESO: Flujo de datos que carga la informacion de las diferentes fases por
proceso de solicitud hacia la tabla ERPTEFISA.TDIM_PROCESO.

Fegistra cada una
de la= etapas
vinculadas con un
determinado proce. .

TMMG_PROCESS_PHAS..

= b

IT|

=N

Registrara
la definicion
de los
procesos ..

ey

ThirG_PROCESS_DEFI...

=
=

Q.

{i

Tahle_Comparizan

| B

TDIMW_PROCESD

D> EE
al

v

Figura 37: Flujo de Datos TDIM_PROCESO Fuente: (PTN-SIGTC)
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TDIM ESTADO_WF: Flujo de datos que carga la informacion de estados de las fases
de solicitud hacia la tabla ERPTEFISA. TDIM_ESTADO_ WF.

TMMG_PHASE_STATUS. .
= |

=

|

=

Tahle_Comparizon

| B

TOIM_ESTADO W

>{l»*g
Q|

Figura 38: Flujo de Datos TDIM_ESTADO_ WF Fuente: (PTN-SIGTC)

DF _TDIM_MONEDA: Flujo de datos que carga la informacion de moneda
hacia la tabla ERPTEFISA.TDIM_MONEDA.

TCOR_CURRERCY (O .

= Zontiene las diferentes
Lv' monedades v sus caracteri...
.
CIery

=N

Table_Comparison

(%}

TOhA_hACIRED 2

ey Generation

q % F

Figura 39: Flujo de Datos TDIM_MONEDA Fuente: (PTN-SIGTC)
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DF TDIM TIPOCAPTACION: Flujo de datos que carga la informacién de tipos de
captacion del cliente hacia la tabla ERPTEFISA.TDIM_TIPOCAPTACION.

TCOR_CATALOGUE_|T...

CILeEry

TDIM_TIPOCAPTACIO. ..
s
o L=

Table_Compatison

L=,
Figura 40: Flujo de Datos TDIM_TIPOCAPTACION Fuente: (PTN-SIGTC)

TDIM TIEMPO: Flujo de datos que carga la informacion de periodos de tiempo hacia
la tabla ERPTEFISA. TDIM_TIEMPO.

TCOR_CATALOGUE_IT. ..

l/&||'

Query T _TIERAP

=)

Taklz_Comparison

Figura 41: Flujo de Datos TDIM_TIEMPO Fuente: (PTN-SIGTC)

TDIM USUARIO: Flujo de datos que carga la informacion de usuarios hacia la tabla
ERPTEFISA.TDIM_USUARIO.

TSEC_USER(Origen. ...

>k

Qwery Tahle_Comparizon

-

TOl_USUARIC

> EE

2N
Figura 42: Flujo de Datos TDIM_USUARIO Fuente: (PTN-SIGTC)

¥
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TDIM MOTIVORECHAZO: Flujo de datos que carga la informaciéon de motivos de
rechazo de solicitud hacia la tabla ERPTEFISA. TDIM_MOTIVORECHAZO.

TOIM_MOTHWORECHAZ .

TCOR_CATALOGUE_IT. .. Quiery
= B > e
——al al

Tahle_Comparjson

v [y »

Figura 43: Flujo de Datos TDIM_MOTIVORECHAZO Fuente: (PTN-SIGTC)

DF TDIM TIPO TRAMITE: Flujo de datos que carga la informacion de tipos de
tramite hacia la tabla ERPTEFISA.TDIM_TIPOTRAMITE.

TCOR_CATALOGLE_IT...

TOIM_TIFOTRARITE.

e

]
e
T[]

Table_Comparizon

@.

Figura 44: Flujo de Datos TDIM_TIPOTRAMITE Fuente: (PTN-SIGTC)

DATOS CPROD CI: Flujo de datos que carga la informacion auxiliar de datos de
creacion de la solicitud hacia la tabla ERPTEFISA. TDIM_AUX SOL DATPROD.

127



TMNG_INDIVIDUAL D Query

e l" TOIM_A1_SOL_DATP...
EE ¥ =35

al

Takle_Comparizon

¢

Figura 45: Flujo de Datos TDIM_AUX SOL DATPROD Fuente: (PTN-SIGTC)

DF DATOS PRECAL: Flujo de datos que carga la informacion auxiliar de datos de
precalificacion de solicitud hacia la tabla ERPTEFISA. TDIM_AUX SOL.

SaL
|
EQL! i' TOIM_AUx_Sol
o |
> EEE||
gy |

Ciuery Tahle_Cu:umparis_nn"

R — G}

Figura 46: Flujo de Datos TDIM_AUX_SOL Fuente: (PTN-SIGTC)

DF DATOS SOLICITUD: Flujo de datos que carga la informacion auxiliar de datos
de solicitud hacia la tabla ERPTEFISA.TDIM_AUXDATSOL.

sSaL

T _ AL DA TS0

SOL| m e
Ei P L’
al
Qery Tabkls_Comparison
= o Gl

Figura 47: Flujo de Datos TDIM_AUXDATSOL Fuente: (PTN-SIGTC)

THEC SOLICITUD: Flujo de datos que carga datos de solicitud hacia la tabla
ERPTEFISA.THEC SOLICITUD.
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Sl

THEC_SOLICITUD

w

Cery Takle_Comparizon

B b

w

b

Figura 48: Flujo de Datos THEC SOLICITUD Fuente: (PTN-SIGTC)

DF TAUX RESULSEG: Flujo de datos que carga la informacion auxiliar de
seguimiento de solicitudes hacia la tabla ERPTEFISA.TAUX RESULT.

THAMG _IMNDPIDUAL D

T[]
T
v

Q.
Qery

TREZ_EVAL PROPOSA ..
— N M TALX _RESULT
EE b :| ANE::

Q,
= Q]

|l

i
r

Table_Comparizon

G

Figura 49: Flujo de Datos TAUX_RESULT Fuente: (PTN-SIGTC)

DF TAUX _SEGUIMIENTO: Flujo de datos que carga datos auxiliares de
seguimiento de solicitud hacia la tabla ERPTEFISA.TAUX_SEGUIMIENTO.

Sl T.&UH_SEGLIIMIENTD

Qgery Takle_Comparizon
o

» Y

Figura 50: Flujo de Datos TAUX_SEGUIMIENTO Fuente: (PTN-SIGTC)

DF SEGUIMIENTO: Flujo de datos que carga datos de seguimiento de solicitud hacia
la tabla ERPTEFISA.THEC SEGUIMIENTO.
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Sal Query THEC _SEGUIMIEMTO
[ |
SOL| m- L
B A } : il

Takle_Comparizon

(&7

Figura 51: Flujo de Datos THEC SEGUIMIENTO Fuente: (PTN-SIGTC)

]
TTE[]
ITI[

| £

THEC _DATOSCREDITO: Flujo de datos que carga datos de crédito hacia la tabla
ERPTEFISA.THEC DATOSCREDITO.

TREG_LOAN Origen....

S
THEC _DATOSCREDIT

TOIM_MORED AL Orige... GILery
bk =, e
Q| 4]

TOIRA_SOLICITUD O .

o
=re=
==
= b

a]
Tahkle_Comparizon

G

Figura 52: Flujo de Datos THEC _DATOSCREDITO Fuente: (PTN-SIGTC)

DF THEC SEF: Flujo de datos que carga datos de Super Efectivo hacia la tabla
ERPTEFISA.THEC_ SEF.

SEL
THEC _SEF

—| Cery
B Wk =
‘ a,|

Takle_Comparizon

1 G

Figura 53: Flujo de Datos THEC SEF Fuente: (PTN-SIGTC)
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4.4.1.6. Especificacion y desarrollo de aplicaciones de BI

4.4.1.6.1. Informes estandar
v" Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito.
v" Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito.
v" Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo.
v Reporte Consulta Etapas
v Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente.
v" Reporte de Stper Efectivo.

4.4.1.6.2. Aplicaciones analiticas
No aplica, no esta dentro del alcance del Documento de Especificaciones Funcionales

detallado en el punto 4.4.1.2.1 Definicion de los requerimientos

4.4.2. Implementacion de Reportes de Gestion mediante Inteligencia de Negocios

La implementacion de los Reportes de Gestion corresponde al uso de Inteligencia de

Negocios, para lo cual profundizaremos la aplicacion de la Metodologia Agile BI.

4.4.2.1. Problema
El area comercial de Banco Ripley no cuenta con un sistema de informacion que los apoye,
tienen solo reportes manuales que toman mucho tiempo en recolectar y muy propenso a

posibles errores.

4.4.2.2. Fuentes de Aplicaciones y de Datos
Fuentes de Datos

Base de Datos: FINX8P (Base de Datos del Data Mart Comercial)

4.4.2.3. Uso de Herramientas Bl

e Se hara uso de la herramienta SAP BusinessObjects Data Integrator, para el disefo del
ETL (revisar apartado 4.4.1.5.2) y para la implementacion del proceso ETL.

e Se haréd uso de la herramienta SAP BusinessObjects Enterprise XI 3.1. De la suite SAP

BusinessObjects Enterprise XI 3.1, se usaran los siguientes productos:
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v Designer: Usado para creacion del universo de trabajo (espacio que contiene los
objetos de datos del Data Mart Comercial).

v InfoView: Usado para la creacion y ejecucion de Reportes.

v’ Central Management Console: Usado para configuracion de Seguridad en el acceso a

Reportes.

4.4.2.4. Arquitectura Bl
La arquitectura consta de lo siguiente:
+¢ Creacion de Universo, e importacion de Datos

7

«» Adaptacion Logica de Negocio y Presentacion de Datos

Creacion de Universo, e importacion de Datos

v' Se accede al Designer, para crear el universo de trabajo. Ingresar el nombre del universo y

luego elegir la conexion de base de datos a usar.

T R T
e ElE T || 8 8

iM% e | RS | R - |

Quick Design Wizard - Step 1 of 4

Define the Universe Parameters

To create a universe, you need to define a logical name
and a database conneckion.

% Enter the universe name

| Univ_Rep_Gesktion_Comercial

# If you want to create a new connection, click
the 'Mew..." button.

Mew, .,

& Select the database connection

Cancel

v Importar las tablas de dimensiones y hechos del Data Mart Comercial.
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Quick Design Wizard - Step 2 of 4

Create Initial Classes and Objects

In this step, vwou can select the database tables and columns that vou wank to define as classes and
objects, Select tables and columns, then click the 'add' button,

Database kables and columns Lriverse classes and objects
[ ToIM_TARIETAS A Tdim Clierte ~
[ TDIM_TIEMPO Tdim Ejecutivo
m’ TDIM_TIPOCAPTACTON Tdim Canal
m TDIM_TIPOTRAMITE Tdirn Estadao \Wf
[ TOmM_TIP_VERIFICAC Tdim Maneda
3 TDIM_USUARIO Tdim Motivorechazo
[+] [+] i
-3} TDIM_YEMDEDOR << Remove E-[ 7 Tdim Proceso
[ TEva SM_CaLL4 FIN Tdim Producto
[ TEva_SM_caLLe FIN Tdim Resultada
[ THEC_cREDITOS Tdim Tiempo
LE_ P _woics sacras Tdirm Tipacaptacion
{ ) II'IIIEW Il'llalues' ' =1 T dimn T:El-l....l:i.:l.-
< Back, | Mext = Cancel

v' Se crean las medidas. Segun los requerimientos especificados en el apartado”
4.4.1.3.4. Identificar las tablas de hechos y medidas”, se ha identificado la medida
“Cantidad Solicitudes” el cual sera usado en los reportes “Consulta Etapas” y

“Detalle de Captacion de Tarjetas de Crédito”.

Quick Design Wizard - Step 3 of 4

Create Measure Objects

Measure objects are calculations based on aggregate Functions and enable multidimensional analysis.
Quick Design places these objects in the Measures class by defaulk, Select a column and click the
Function to apply.

Database tables and columns Measure objects
ED_SOLICITLID B Counk == = Univ_Rep_Gestion_Comercial T
REQUEST_ID hi_ i licitudes

ID_CLIEMTE Sumn ==
ID_CaMAL Minimum =>
ID_YEMDEDOR

ID_PRODLCTO Maximum ==

ID_EJECUTIVO
TIPOCAPTACTION m
TIPOTRAMITE

FECIMICIOSOL

——— e ————— T T

-
< > View Yalues. .. < >
= Back I Mext = I | Cancel

IBRPEEEEERE
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ck Design Wizard - Step 4 of 4

Congratulations!

Yaur universe has been successfully created. Ik conkains:

19 classes
221 ohjects
0 filters
252 joins

MNote:

There are 500 loops in the universe joins. To resolve these loops,
select Detect Aliases; and then Detect Conkexts on the Tools

menu,

Click. Finish to quit the wizard and view the classes and objects

and the Struckure window,

< Back ‘ Finish | Zancel
TOM_FROCUCTE TOAM_CANAL TOIM_EECUTIVG TOIM_VENDEDOR TOIM_CLIENTE
|D_FRODUCTO D _CamaL I _EECUTIVG |0_VENDEDCR ID_CLIENTE
IODUNPRODUCTO jooDCanAL [oooasos mal=C ] OO TIFOPER:
DESLINFRODUCTC pE=CAm AL BN PHCMBANCD [DESTIFOFER
[ODPRODUCTD FECACTUALIZACION oo IODEONA KOO TIFCLIENTE
[DESFRODUCTO [suD_IDCREACION [DESTONA |DESTOMA [DESTIFCLIENTE
FECACTUAIZACION [T USUCRERSION [OODAGENCIA IO TIFVENDEDCR HCMOLIENTE
|suD_IDCREACION D _1DMODIF [DESAGENCIA [DESTIPVENDEDOR OO TIFDOCIDENTIDED
lsUD_USUCREACICN lsuD_U=UMODIF [ooEECUTIN [ODVENDEDOR [TIFDOCIDENTIDAD:
THEC_SOUIEITUD
[EEEE =R THEC_DATOSCREDITO
TEIM_TIFOTRAMITE FECUEST_ID: I0_MOMEDA THEC_=EF
|C_TIFCTREMITE ID_CLIEMTE 1D _SCLICITUD |D_CFFER_SEF
KOO TIFOTRAMITE ID_CApAL IMFSCLICITADG IFFER_ID
[DESTIFCTRAMITE ID_VEMDEDCR IMFEFROBADD
10 _FRODUCTE HRCCUENTA
RIS
HRCCIFERACION
TOM_TIFOCAFTACIOM
1D _TIPCCAFTACION
TDIM_FESULTADC TOIM_PROCE=D OO TIRCC AR TACTON TOIM_MONEDS
|D_FESULTADG |0 _FROCESD) TOIM_ESTADCLUWE |DESTIFCCAFTACION ID_MOMEDA
[ODRESLLTAD IODPROCESD |D_ESTADC WF [ODMOMED S
[DESRESLILTADG KCDETARRAE KCDESTADOWE [CESMOMEDA
FECACTUAIZACION [pESFROCESD [CESESTADOMWF FECACTUALITACION
|suD_IDCREACION [CESETaRAVE FECACTUAIZACION BT IDCRERCIOM
lsUD_USUCREACICN JUDORDENETARS |sUD_IDCREACICN S USUCRESCION
D _1oMODIF FECACTUAIZACION lsUD_USUCREACION BT IDMODIF
lsUD_U=UMODIF |sUD_IDCREACTON lsD_IDMODIF BT USUMODIF
lsuD_usuMODIF
TOIM_USUARIS
D _UsLeRIC
TOIM_TIEMPD |oOnUE AR
I0_TIEMFO [SODPERFIL
ROAHIC HOrISLIARIC
IODSEMESTRE FECACTUALIZACION
[DE==EMETRE MO IDCREACICN TOIM_MOTIVORECHAZD
OO TRIMESTRE [AID_USUCRERSION |0 _MOTIVORECHATD
looHES D _IDMODIF 00 COMDICION
[DESTRIMESTRE 00 MATIVG
EsMES [DES_MaTIVG
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Adaptacioén Logica de Negocio v Presentacion de Datos

Se tendrén las relaciones entre las diferentes entidades. Ademads se debera presentar campos

relevantes de las entidades de negocio. Por ultimo las entidades y sus campos deberan tener

nombres cuyo concepto debe ser entendible por el usuario.

E]

=]

[ G B e ) (e - (e - e [ -

Codigo Canal

Descripcion Canal
CLIENTE
EJECUTIVG
ESTADC ETAPS
MOMNEDA
MOTIVO RECHAZO
PROCESD
PRODUCTO
RESLLTADC
TIEMPO
TIPC CAPTACION
TIPC TRAMITE
USUARIC
VEMDEDOR,
SOLICITUD
DATOS CREDITO
SEGUIMIENTC
SUPER EFECTIVG

TOIM_PRODUCTO TOIM_CAMAL TOIM_EXECUTIVD TOIM_VENDEDOR. TOIM_CLIENTE
1D PRODUCTO — [I0_CanaL 1D EECUTIVO 1D VENDEDOR. 1D _CLIENTE
[COOLINPRODUCTO |™ foocana. [CODBANCO [CODBANCO [COOTIPOPER.
[OESLINPRODUCTO [OESCAMAL NOMBANCO NOMBANCO [CESTIPOPER.
[CO0PRODUCTO FECACTUALTZACTON [COCE0MA [COCE0MA [COOTIPCLIENTE
[CESPRODUCTO D IDCREACTON [DESZOMA [CESZOMA [CESTIPCLIENTE
FECACTUALTZACTON LD LSUCREACTON [CODAGENCTA [COOTIPVENDEDOR. NOMCLIENTE
WD IDCREACTON fliD I0MO0IF [CESAGENCTA [CESTIPVENDEDOR. (COOTIPOOCIDENTIDAD
LD USUCREACTON (LD LSUMOOIF JCODEECUTIVO [COCVENDEDOR. [TIPOOCIDENTIDAD

TOIM_TIPOTRAMITE THEC_SEF

ID_TIPOTRAMITE
[COOTIPOTRAMITE
[CESTIPOTRAMITE

TOIM_RESLLTADD

THEC_SOLICITUD

I SoLICITUD
N REQUEST 100

I CLIENTE

— |I0 CanieL

I VENDEDOR.

I0 PROCUCTO

THEC DATOSCREDITO

1D MOMEDA

10 SOLICITUD
IMPSOLICTTADG
IMPAPROBADD

1D RESLTADD
[CODRESLTADD
[ESRESLTADG
FECACTUALTZACTON
WD IDCREACTON
LD USUCREACTON

faliD_T0MO0IF
{0 LS MO0
TOIM_PROCESD
1D PROCESD
(CO0PROCESD
[COCETAPAWF
lesPRncEsD TOIM_TIEWRO
[CESETAPAWF 1D TIEMPO
[CODORDENET APA, RN
FECACTUALIZACION [COOSEMESTRE
LD IDCREACTON [OESSEMESTRE
[COOTRIMESTRE
[COOMES
[CESTRIMESTRE
JDESMES.

NROCUBNTA

ID_OFFER_SEF

TOIM_MOMNEDA

1D_MOREDA,
ICOOMOMEDA
[CESMOMEDA,
FECACTUALTZACTON
D IDCREACTON
D LSUCREACTON
falI0 I0MO0IF

D LSUMOOIF

THEC_SEGUIMIENTO

10 SOLICITUD

1D MOTIVORECHAZD
I0_ESTADCG WF

1D MOREDA,

1D PROCESD

[5EG ORDEM ETAPA
[FECIMICIOETAPA,
[TAs< 1D
FECACTUALTZACTON
I0 LIEMGAIT

\ 1D RESULTADG
1D TIEYPO

ID_TIPVERFICACION
ID_CIAVERIFICADORA

TOIM_TIPOCAPTACION

ID0_TIPOCAPTACION

[CESTIPOCAPTACION

[COOTIPOCAPTACTON

TOI_MOTIVORECHAZD:

1D MOTIVORECHAZD
(OO0 COMDICTON
jC00_MOTIVO

JOES MOTIVO

TOIM_ESTADD W¢

[FECACTUALIZACTON
LD IDCREACTON
(LD USUCREACTON
fliD I0MO0TF

LD LSUMOOIF

N

TOIM_USUARTD

1D LSUARI0
[COOUSUARTO
[CO0PERFIL
NOMUSLBATO
FECACTUALTIZACTON
WD TDCREACTON
LD LSUCREACTON

fliD_T0MO0IF

Figura 54: Adaptacion Logica de Negocio y Presentacion de Datos Fuente: (PTN-SIGTC)

4.4.2.5. Transformacion de Datos y Almacenamiento

X/
A X4

K/
£ %4

Para transformacion de datos revisar el apartado “4.4.1.5.1. Mapa de Correspondencia

para el Proceso ETL”.

Para el almacenamiento revisar el apartado “4.4.1.4. Diserio Fisico”.

4.4.2.6. Identificacion de Usuario Final

Los usuarios finales identificados son: Supervisores y asesores comerciales

4.4.2.7. Identificacion de Analistas de Negocios

Los analistas de negocio son: Hugo Rojas y Luis Morales (titulandos).

4.4.2.8. Identificacion de Desarrolladores de Tecnologias de Informacion

Los desarrolladores son: Hugo Rojas y Luis Morales (titulandos).
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4.4.2.9. Identificacion del Administrador de Base de Datos
El administrador de base de datos es: Luz Pérez (DBA Ripley Pert1)

4.4.2.10. Identificacion del especialista de BI

Los especialistas de BI son: Hugo Rojas y Luis Morales (titulandos).

4.4.2.11. Ubicacion
% Lugar: Instalaciones del Banco Ripley, proyecto ITF (Innovacion Tecnologica

Financiera).

++ Las reuniones de coordinacion se realizan en la sala de reuniones 3, ubicada en el piso 8,

del lugar previamente indicado.

4.4.2.12. Reuniones

Las reuniones que se llevaron a cabo son:
» Reuniones de toma de analisis de factibilidad de requerimientos

» Reuniones de revision de infraestructura del Data Mart y solucion de inteligencia

de negocios a implementar.
» Reuniones de seguimiento de avance
» Reuniones de revision de funcionalidad del sistema.
» Reunion de aceptacion

4.4.2.13. Entregables

» Disefio Técnico
» Manuales de Implementacion de la solucion

» Manuales de Usuario
4.4.2.14. Procesos para la Implementacion de la solucion de Inteligencia de Negocios
Los procesos a realizar son:

» Disefio del Esquema Estrella
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» Proceso ETL
» Implementacion de los reportes de gestion para el area Comercial.

4.4.2.14.1. DISENO DEL ESQUEMA ESTRELLA

Revisar apartado “4.4.1.3.7. Implementar el modelo dimensional detallado*

4.4.2.14.2. PROCESO ETL

Para la implementaciéon del ETL, se usara la herramienta SAP BusinessObjects Data

Integrator.

Cabe resaltar que para el Proceso ETL, no se detallara y explicara la instalacion y
configuracion del Servidor de SAP BusinessObjects Data Integrator, dado que esta tarea la

realiza el Partner de Banco Ripley (segun lo mencionado en el apartado 4.4.1.5.2).

Las tareas principales involucradas en la instalacion y configuracion del servidor SAP
BusinessObjects Data Integrator son:

v" Instalacién de software de servidor de SAP BusinessObjects Data Integrator.

v Configuracion de los Jobs de servidor.

v' Instalaciéon y configuracion del Repositorio de Metadata usado por SAP BusinessObjects

Data Integrator.

+» Pre-Condiciones

v' Se debe tener instalado el software de servidor de la herramienta SAP
BusinessObjects Data Integrator.

v' Se debe haber creado el repositorio de metadata de la herramienta SAP
BusinessObjects Data Integrator.

v Se debe haber instalado la version cliente de la herramienta SAP BusinessObjects
Data Integrator.

v Los jobs de Servidor deben estar operativos y correctamente configurados.

«» Fuentes de Datos

Las fuentes de donde sera extraida la informacion son:
Fuente Origen
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v Base de Datos: FINX7P (Base de Datos del Sistema Plataforma Comercial del
Banco)

v" Esquemas:
EAPPFISA: Esquema en donde se almacena la informacidon correspondiente al
flujo de las solicitudes de productos del Banco.
EEFISA: Esquema en donde se almacena la informacion correspondiente a la

configuracion del Sistema Plataforma Comercial del Banco.

Fuente Metadata
Base de Datos: FINX8P
Repositorio: Esquema REP. GESTION

Fuente Destino
Base de Datos: FINX8P
Esquema: ERPTEFISA

% Ejecucion Jobs Carga0
Pre-Condicion: Se debe haber desarrollado el disefio del apartado “4.4.1.5.2. Diserio
del Proceso ETL”

v" Los Jobs Carga0, son aquellos que seran ejecutados una sola vez, llamados
también jobs de carga inicial. En el disefio del apartado “4.4.1.5.2. Diserio del
Proceso ETL”, se ha hace mencion a 2 jobs de carga0, y cuyo orden de ejecucion
es:

1. Job_Dimensiones_Carga0: Job de Dimensiones

2. Job_Hechos Carga0: Job de Hechos.

v' El Job de Carga Incremental, es aquel se ejecuta diariamente con el fin de
mantener actualizada la informacion. En el disefio del apartado “4.4.1.5.2. Diserio

del Proceso ETL”, es el Job_Carga_Incremental.

Ejecucion Job_Dimensiones_Carga(
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v' Para ejecutar el job de Dimensiones, el primer paso es abrir el job y luego dar clic

en el boton enmarcado en rojo, para la ejecucion, y por ultimo dar clic en el boton

“Aceptar’.

&, Data Integrator Designer - [Job_Dimensiones_Carga0 - Joh]

in5 Project  Edit Miew Tools Debug  Validation Window Help

[eeie

df_tdim_canal

TOIM_EJECUTRAD

D@ =08 % e oEal v REG Y[ Es B2
Project Area nx
=} £ DATAMART _COMERCIAL e TOIM_PRODLCTG

1f_ri-(5> Job_Dimensions gall © ‘E o 0 ¥? o

[+ @) Job_Carga_Incremental Fewm] .

[#} @) Job_Hechos_Cargad

LF_TCM_CLIEMTE

o ilo

df_tdim_moneda

oo

o e

o fflo—o

o le—o

e

TOIM_RESULTADC

0

TOIM_PROCESC

e

DF_TOIM_TIPOCAPTA,. ..

O

e

TOIM_MOTIVORECHAZ ..

TO_VENDEDOR

i&e

TOIM_ESTADS W

O

&

o

TOIM_TIEMPO

©

&

TOI_USLARIO

——0

DF_TDIM_TIPOTRAM...

ol

Execution Properties _

Parameters ]Trace ] Global Yariable ]

Monitor sample rake:
[ Print all trace messages

Disable data walidation skatistics collection

<

Enable auditing

Enable recovery

107

.

Callect skatiskics For aptimization

—I

Collect skatistics For monitaring

[v Use collected skatistics

Swskem configuration: |DES

[~

Job Server ar Server Group: |JS_ITFTEST @ aix16:3704

[~

Distribution lewvel: |

2

| Aceptar

Cancelar |

£ ¢

e

v Una vez mandado a ejecutar, se visualizara una ventana de eventos de ejecucion.
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v" Una vez terminada la ejecucion

Fid Tid Type Time Stamp Message

@880914 1 DATAFLOW 11/07/2012 10:46:34 a.m.  Process to execute data flow <df_tdim_maoneda® is started.

@880914 1 DATAFLOW 11/07/2012 10:46:37 a.m,  DataFlow <df_tdim_moneda: is started,

@880914 1 DATAFLOW 11J07/2012 10:46:37 a.m.  Cache statistics determined that data flow <df_tdim_moneda: uses <03 caches with a total size of <0 bytes.
Sa0914 1 DATAFLOW 11/07/2012 10:46:37 a.um.  thanior equal to) the virtual memory <3757047808= bytes avalable for caches, Statistics is switching the cache
60914 1 DATAFLOMW 11j07/2012 10:46:37 a.m.  MEMORY,

@880914 1 DATAFLOW 11)07/2012 10:46:37 a.m.  Data Flow <df_tdim_moneda: using IN MEMORY Cache.

@880914 1 DATAFLOW 11/07/2012 10:46:358 a.m.  Data Flow <df_tdim_moneda: is completed successfully,

@880914 1 DATAFLOW 11/07/2012 10:46:35 a.m.  Process to execuks data flow <df_tdim_maoneda is completed.

@819318 1 DATAFLOW 11/07/2012 10:46:39 a.m,  Process to execute data flow <df_tdim_canal= is started.

@819318 1 DATAFLOW 11J07/2012 10:46:41 a.m.  DataFlow <df_tdim_canal> is started,

@819318 1 DATAFLOW 11J07/2012 10:46:42 a.m,  Cache statistics determined that data flow <df_tdim_canal> uses <03 caches with a total size of <0 bytes, TH
19318 1 DATAFLOW 11/07/2012 10:46:42 a.m.  equal to) the wirtual memory <3758096354 > bytes available for caches, Statistics is switching the cache type to

@819318 1 DATAFLOW 11J07/2012 10:46:42 a.m.  Data Flow <df_tdim_canal> using IN MEMORY Cache.

@819318 1 DATAFLOW 11J07/2012 10:46:42 a.m.  Data Flow <df_tdim_canal> is completed successfully,

@819318 1 DATAFLOW 11/07/2012 10:46:42 a.m.  Process to execute data flow <df_tdim_canal is completed.

@880918 1 DATAFLOW 11/07/2012 10:46:43 a.m,  Process ko execute data flow <TDIM_PRODUCTO= is started.

(nnnnn f aTar ST IARA A A A ar o ae Fub Elee STRTRA PR TA ioa

del Job Dimensiones Carga0, se procederd a

ejecutar el Job_Hechos Carga0, para lo cual se debe abrirlo y luego dar clic en el

boton enmarcado en rojo. Por ultimo dar clic en el boton “Aceptar”.

s Data Integrator Designer - [Job. Hechos, Carga0 - Job]

HiE Project: Edit Wiew Tools Debug  Validation Window Help

e

= R e s e A R R v B

Project Area

ax

= D DATAMART _COMERCIAL
[+] ('E_? Job_Carga_Incremenkal
[ {5) Job_Dimensiones_Cargad

[+

Inizia

ozl

actugliza_codigo_... THEC_SOLICITUD

DATOS CPROD_C) DF_DATOS PRECAL df_dstos_solictu...

offc——oFo—oFo——oTo—oife

Actualiza_FechaCo... df _seguimiento

oElo—ofo—offe oo

df_taux_resuttzeq di_taux_seguimien...

THEC_DATOSCREDITO DF_THEC_SEF

ofifle o e
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Execution Properties E

Parameters lTrace ] Global Variable ]

Monitor sample rate:

[ Print all trace messages

<

Enable auditing

Enable recovery

17

1

[v Use collected skatistics

Syskem configuration:

Job Server or Server Group:

Distribution lewvel:

FOWS

Disable data walidation statistics collection

Collect skatistics For optimization

Collect skatistics For monitoring

CES

=

|JS_ITFTEST @ aix16:3704

[~

-

| Aceptar I Cancelar |

Luego se visualizara la ventana de eventos para el job de hechos.

w9

Pid Tid Type
@360836 1 DATAFLOW
@360836 1 DATAFLOW
@360836 1 CATAFLOW
360836 1 DATAFLOW
360536 1 DATAFLOW
@360836 1 DATAFLOW
@360836 1 DATAFLOW
@360836 1 DATAFLOW
@?53?30 1 DATAFLOW
@?53?30 1 DATAFLOW
@?53?30 1 DATAFLOW
753730 1 DATAFLOW
753730 1 CATAFLOW
@?53?30 1 DATAFLOW
@?53?30 1 DATAFLOYW
@?53?30 1 CATAFLOW
@ 17g502 1 DATAFLOW
@ 176502 1 DATAFLOW
@ 176502 1 CATAFLOW
17e502 1 DATAFLOW
176502 1 DATAFLOW
@ 176502 1 CATAFLOW
@ 176502 1 DATAFLOW
@ 176502 1 DATAFLOW
@909802 1 DATAFLOW

Tirne Skamp

16/07(2012 09:34:21 am,
16/07(2012 09:34:24 a.m,
16{07(2012 09:34:24 a.m,
16/07(2012 09:34:24 am,
16/07(2012 09:34:24 a.m,
16/07(2012 09:34:24 a.m,
16/07/2012 09:40:40 a.m,
16{07(2012 09:40:40 a.m,
16/07(2012 03:40:42 a.m,
16/07/2012 09:40:44 a.m,
16{07(2012 09:40:44 a,m,
16/07(2012 03:40:44 a.m,
16{07(2012 09:40:44 a.m,
16{07(2012 09:40:44 a,m,
16/07(2012 11:59:35 a.m.
16/07/2012 11:59:36 a.m.
16{07(2012 11:59:37 a.m.
16/07(2012 11:59:40 a.m,
16{07/2012 11:59:40 a.m,
16/07/2012 11:59:40 2.,
16/07(2012 11:59:40 a.m,
16/07(2012 11:59:40 a.m.
16/07/2012 12:01:46 p.m,
16/07(2012 12:01:46 p.m.
16/07(2012 12:27:32 p.m.

Message

Process to execute data Flow <DATOS_CPROD_CI» is started.

Data flow <DATOS_CPROD_CI= is started.

Cache statistics determined that data Flow <DATOS_CPROD_CT= uses <0 caches with a total size of <0:
than{or equal ko) the virkual memary <3758096384 > bytes avallable For caches, Statistics is switching the
MEMORY,

Data Flow <DATOS_CPROD_CIx using IN MEMORY Cache.

Data Flow <DATOS_CPROD_CI> is complsted successfully,

Process to execute data flow <DATOS_CPROD_CI» is completed.

Process to execute data Flow <DF_DATOS_PRECAL = is started.

Data flow <DF_DATOS_PRECAL = is started.

Cache statistics determined that data flow <DF_DATOS_PRECAL = uses <0 caches with a total size of <(
than{or equal ko) the virtual memory 3755096354 > bytes available For caches, Statistics is switching the
MEMORY,

Data flow <DF_DATOS_PRECAL = using IN MEMORY Cache.

Data Flow <DF_DATOS_PRECAL = is completed successfully,

Process to execute data Flow <DF_DATOS_PRECAL = is completed,

Process to execute data flow «<df _datos_solicitud = is started.

Data flow <df _datos_salicitud > is started.

Cache statistics determined that data Flow <df_datos_solicitud= uses <0 caches with a total size of <0
than{or equal ko) the virkual memary <3755999232 bytes available For caches. Statistics is switching the
MEMORY,

Data Flow <df_datos_solicitud = using IN MEMORY Cache.

Data Flow «df_datos_sdlicitud = is completed successfully,

Process ta execute data flow <df_datos_solicitud = is completed.

Process to execute data Flow <DF_TDIM_SOLICITUD_CI= is started.
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% Configuracion y Ejecucion del Job de Carga Incremental
El job a configurar y ejecutar es: Job Carga Incremental, mencionado en el apartado
“4.4.1.5.2. Diserio del Proceso ETL”. En reunion con el usuario Lider Comercial, se definid

que el intervalo de actualizacion de la informacion sea cada una hora diariamente.

v" Ingresar a la Consola del Data Integrator, para programar el job de carga incremental en el

repositorio REP. GESTION

BusinessObjects™ Data Integrator

Management Console

Uszer Mame: ||

Password: I

Remember password

v"Una vez que se ha ingresado, acceder al link “Administrator”

Direccidn I@ http: ffitFin1 8528080/ diddmin/launchflogon. do; jsessionid=F3C694AF 312 1B3545 767 39BA032CF1FC j

BusinessObjects™ Data Integrator

Management Console

Welcome admin

Manage your production
emdronment including hatch job

Analyze the end-to-end impact
and lineage for Data Integrator

bk

Mo

execution, real-time services, Weh
services, adapter instances, server
groups, central and profiler

———————— __ repositories, and more.
Administrator

h

d

Auto Documentation

==

Data Validation

“iew, analze, and print graphical
representations of all ohjects as
depicted in Data Integrator
Designerincluding their

relationships, properies, and mare.

Evaluate the reliability of your target
data hased on the validation rules
vou created in your Data Integrator
hateh jobs to quickly reviewvy,
assess, and identify potential
inconsistencies or errors in source
data.

Impact and Lineage Analysis

-

/‘ ﬂ#x

IL e A

Operational Dashhoard
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tables and columns and
BusinessObjects Enterprise
objects such as universes,
husiness views, and reports.

Yiew daghboards of Data
Integrator job execution statistics
to see ata glance the status and
performance of yaur job
executions for one or rore
repositaries over a given time
period.



v' Accedemos a: Batch -> “REP_GESTION”. Se visualizara

respectivos.

BusinessObjects™ Data Integrator

Management Console

el proyecto y sus jobs

Bi

ki Administrator

Home | About | Release

Batch

(B, Administrator Repository: REP_GESTION

-5 Status : .

Elg Batch Batch Job Sfatus “J:E0U B et Ta it W Repository Schedules

‘-l REP_GESTION

- RealTime Project | All Frojzcs v

- vieb Services Balch Jobs

-.[2k Adapter Instances ) :

a Project Job Action
[]-- Server Groups
et DATAMART COMERCIAL Job_Carga_Incremental
.. Central Repost = il
@ Certra e DATAMART_COMERCIAL Joa_Dimensiones._Cargal
(| Profier Repostories DATAMART COMERCIAL Job_Hechos Cargal

Execute, Add Schedule, Export Execution Command
Execute, Add Schedule, Export Execution Command
Execute, Add Schedule, Export Execution Command

v" Para programar el Job_Carga Incremental, acceder al enlace “Add Schedule”.

Batch

Repository: REP_GESTION

Batch Job Status “g:EIR RN Cmﬁgljraﬁm"""'- Repository Sched ules\
Project | Al Frojacts W
Batch Jobs
Project Job Action

DATAMART_COMERCIAL
DATAMART_COMERCIAL
DATAMART_COMERCIAL

Job_Carga_lncremental
Job_Dimensionez_Cargal
Job_Hechos_Cargal

Execute,

Execute JAdd ScheduleJExport Execution Command
dd Schedule, Export Execution Command
Execute, Add Schedule, Export Execution Command

v Luego configurar el Schedule. Una vez terminada la configuracion dar clic izquierdo

en el boton “Apply” para la ejecucion del job.
Batch > Schedule Batch Job

Repository: REP_GESTION

Job: Job_Carga_Incremental

Enter a job schedule. Select Active to enable the schedule.
Schedule name: |mnmblnc|
Active:
Select a scheduler
@ Diata Integrator scheduler

BOE scheduler
CHS name;

Select scheduled day(s) for executing the job

Day of week |+

.IunJ mar] migé ljue]w‘elsébj dam

Recurring
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Select scheduled time for executing the jobs

(o Only once a day

[ tultiple times a day:

Repest interval (minutes):

Start time:

Start time:

Duration (minutes):

Select job execution parameters

|11;|H0urs |45;|Minutes Iﬁhﬂ;l

Ingresar la hora de partida,

12 = PHours 12 = Piinutes @/!atdurariﬁdn dEIthP’.-"f el
—= intervalo de repeticidn.
= ’

SR EEEEI @ﬁ_—_———————_ Ingresar la configuracidn del

Job Server or Server Group: q;;.

Use password file:

Enahle auditing:

Dizahle data validation statistics collection:
Enable recovery:

Recover from last failled execution:

Collect statistics for optimization:

Collect statistics for montoring:

Use collected statistics:

Distribwtion level:

+ Global Variabhles

Feset | ‘ ’
—

4.4.2.14.3. IMPLEMENTACION DE LOS

REPORTES

sistermna de acuerdo al ambiente

r en donde se va a ejecutar los jobs,
e indicar el job server

~ correspondiente.

O

r

r

'm|

r

v

dob -

DE GESTION PARA EL AREA

COMERCIAL

Para la implementacion de los reportes del Area Comercial, se hara uso del producto InfoView

que es parte de la herramienta SAP BusinessObjects Enterprise XI 3.1.

4.4.2.14.3.1. Pre-Condicién: Se debe haber desarrollado lo expuesto en el apartado “4.4.2.4.

Arquitectura BI”

» Se debe crear una carpeta, la cual contendra el documento de Web Intelligence en base al

universo creado. Luego proceder a seguir los pasos en imagenes.

BUSINESSOBJIJECTS INFOWVIEWWY

&g Pagina principal Lista de documentos | Abrir -

E ar a - Cuadros de mandos -

MNuewvo - Agregar - Organizar -

[Eo &= 1| =

= Todo

Mis favoritos
L= Bandeja de entrada

Carpetas puablicas

Administration Tools

G- Auditor

=8
Feature Samples Propiedades
Feature Samples (2]

Ferformance Manager Agregar

S5 PLCO - Reporte de Usy Trremre=r

==l PLCO - Reportes de GEston eFISaA

=l Report Conversion Tool

= Report Samples

S5 Report Samples (23}

S5 RSAT - Area Reportes y Analiticos Peru

Sanmrch Bronraon

Acciones - Buscar titulo -

Titulo -~ Oitima eje

Hipervinculo
Disefic de pdagina de Infowiews
FPublicacidn

Carpeta

Cuadro de mandos empresarial
Analitica
Documento de Desktop Intelligence

144



Archivo  Edicion  Wer Fawvoritos  Herramientas  Avuda

W aa (83|~ @Citrix “enDesktop - Sesion ce... | ~5f Consola de admiristracién ce... | ¥ BusinessChjects Infoview Gl [ [ B P

BUSINESSOBJECTS INFOVIEW

&3 Pagina principal | Lista de documentos | Abrir = | Enviar a ~ | Cuadros de mandos « Ayuda | Preferencias
Documento de Web Intelligence - Nuevo documento
I Activity ¢
i eFashion eFashion retail Data Warehouse created 14 Oct 1998, updated 3 April 2002. 89,000+ row fact ¢
table. Version 6.0
& eFashion(Oracle) eFashion retail Data Warehouse created 14 Oct 1998, updated 3 April 2002, 89,000+ row fact ¢
table. Version 6.0
5 Island Resorts Marketing Universe for the Marketing department. Updated 3 April 2002. Version 6.0 I
5 Island Resorts Marketing(Oracle) Universe for the Marketing department. Updated 3 April 2002. Version 6.0 I
& Tabla Tasa Sat Peru Universo de SFTASA_ADM £
ks Tablas ODS SAT Peru Tablas ODS SAT £
i uni_gestion_comercial Contiene Informacidn de los reportes en : Reportes de Gestidn / Comercial £
5 uni_gestion_operaciones Universo para : Reportes de Gestidn - Operaciones £
L uni_gestion_riesgos Universo para : Reportes de Gestidn - Riesgos H
& Uni_Rep_Gen Tabla Temporal General para los Reportes Administrativos #
s UNI_RepFlat_Riesgos I
¥ UNL_RSAT_PERU TABLAS ODS PERU £
¥ UNL_SAT_TAB_DERIVADA H
5 uni_seguridad Universo para : Reportes de Seguridad 3
Univ Rep Gestion Comercial g
I universo_boe_usuarios_perfil_menu #

4.4.2.14.3.2. Creacién de Reportes

En el paso anterior se crea un documento de Web Intelligence el cual alojaréd el reporte a
implementar. A continuacidén se crearan los siguientes reportes:
» Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito.
Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito.
Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo.
Reporte Consulta Etapas
Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente.

YV V. V V V

Reporte de Super Efectivo.
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Reporte resumen de captacion de Tarjetas de Crédito

Ohjetos del resultado v X =

1 [ B 1 10 - T 0 -l
| o Descripcion Linea Producta| | Descripcion Producko ! - Drescripcicn C_anq‘ll| | ¥ Descripcian Agencia |  Descripcion Sala| | ¢ Codigo Wendedor

| * Mombre \.-'endedc‘r:

|- Estadq_SpIicitudI | v Cantidad Solicitudes: |  Codiga Linea Praducta|

Filtros de consulta o (5 m o pd
. e[|

E ¥ Descripcion Producto  En laliska @ Q:

! @ Fecha Solicitud  Entre _ F‘%F s _%

| 4’ Descripcién Canal  Enlaliska | [Canallesh 23 =i

| .ﬂ Descripcion Agencia Enlalista Agencialsy: | G |2

i ¥ Descripcion Sala Enlalista _  [Salals): “é.___

' ' Descripcion Linea Producka Enla lista

| e

uo
1

2 Ackualizar datos i‘l [T Sequir T
-| B | =~ ||E @Verresultadosl
= IEd |

D = '|‘|Iﬁ|.' |ﬁ:|Edltarc0nsultai:
ro el |9 A |-

//'Datos i-PIantiIIas !'F\signar |

‘ Datos. 7

H«;‘ Reporte Resumen de capkaci A
# Codigolinea Producta |
# Codign Yendedor

# Descripcion Agencia T Titulo del informe

o Descripeidn Canal

o Descripcion Linea Produc
£ i | ¥ =NombreDe({[Desci=MombreDe{[Desci=NombreDe{[Desci=NombreDe{[Desci=MombreDe({[Desc| @

Organizado por: Orden alfabetico ~ | ¢ =[Descripcion Line:=[Descripcion Prod =[Descripcidn Canz=[Descripcion Agen=[Descripcion Sala]=[Cod

: Propiedades il
i Ll — e

Diseno Final:

T
mNE - | ,§| % | - | (7 Editar consulta | Editar in__F:arm__e| 52 Actualizar datos =% | [T Sequir T §| = h ) Explorar @4 |
rﬁ'éé'i'l“ll"lﬁli'l‘f .|:§|§l.|z |§v|‘]_v|[r3‘|@\-'erestructura' {1009 \kiPéginaK(Ll
| | |31u|g-|&v ] e§||jﬂ|ﬂ|<§ﬁ
e =
6] Propiedades m L] |T0dos Deslinproducto % |<1|l> L] |T0dos Desproducto » |<1|l> L] |T0dos Descanal » |<1|l> . |T0dos Desagencia ¥ |4|l>
o __ "
2 | I | g E| =y %‘ ¥ | Todas Dessala \»|q||>
“ | |2 General
| Mombre Report 1
ﬁ| Propiedades del d... Resum... [= SubProducto: TARJETA CLASICA;TARJETA CLASICA SAT
H= = Apariencia
. | | Calar de Fondo [ 1255, 25 Canal: FABRICA
[ Imagen de fondo [
Color de hipervine,,. 5] Agencia: SEDE CORPORATIVA
Color de hipervinc...
# Contenido de pagina (sélo e... sala: TC VD LIMA MODERNA:VD VD3
# Disefio de pagina
Facha de Generacion dal Reporta: 2 RESUMEN DE CAPTACION Dl
DESDE 01/12/2010 H
€ODIGo
CANAL AGENCIA SALA VENDEDOR
i i
fNamaheal i —
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Reporte Detalle de Captacion de Tarjeta de Crédito

Ohbjetos del resultado T X

3%

[ 1 A5 1 Te f 10 T
# Codigo Solicitud | # Fecha Solicibud| | Tipo Documento| | Numero Documnento | | @ Mombre Clisnte| | ¥ Descrip “cion Tipa Tramite;

| Descripcion Tipo Captacion | # Estada Solicitudé | Fecha E_stadné | # Descripcion Mativo Rechazog | Fecha PrecaliFi;acinni

“ Fecha Ev_aluacionf A Descripidn Canal| | ¥ Descripcion Agencia| | Codigo Vendedm‘; # Mombre \l'EI'I.E!Ble'i | # Codigo Ejecutivoi

| o Mambre Ejecutivo) | # Mombre Usuario| | # Descripeion Tipe Sliente! | o Manta Propueste| | o Monto Modificade| : 4 Pizarra |
| I i J | |

| ¥ Descripcion Estado Proceso | o Descripcion Estado Etapa; |  Fecha Inicio Etapa) | 1 Fecha Fin Etapa! | ¥ Descripeion Linea Producto.

| # Descripion Linea Producko Enlalista | [Producto(s): | €

# Descripcion Praducta Enlalista _ SubProductols): | € =l
o =
# Descripeion Canal Enlafista . [Canalies): |6 =

I* Descriprion Agencia  Enlalista Agencials): |Q’ E_Ev_l

|4 Estado Solicitud  Enlalista ,  (“ondicion{es):
e U R
I_’! Fecha Solicitud  Entre . [(Inicia): 25 Y Fim): ©; |

=
Filtros de consulka B X

" |

Reporte Detalle de Captacién de Tarjeta de Crédito

[} - | .| #H | - | @ Editar consulta Editar informe 22 Actualizar datos fl [ Sequir T q
i Bau e 9 A Y -TEE T w- R B @\ferresultadosl
| [ e £ UA - |5 - - =mv)

&

5

5

gy Titulo del informe

9
aﬁ =NombreDe([Codig=NombreDe{[Fechg=NombreDe([Tipo [=NombreDe{[Nume=NombreDe([Nomh=NombreDe([Desci=NombreDe([Desc| E
o =[Codigo Solicitud] =[Fecha Solicitud] =[Tipo Documentao] =[Mumero Docume =[Momhbre Cliente] =[Descrip’cion Tipo=[Descripcion Tipo =|
o

EL

[

(=9

&

Diseno Final:

47| Propiedades " # | TARJETA DE CREDITO |a||> ] |TARJETA CLASICA SAT |<1|l>

% | (B[4 (=] = =t

& = General
Marbre Informe 1

7] Propiedades del d... Report... [

= =l Apariencia

» Color de fondo [ ]255,25 R
Imagen de fonda = REPORTE DETALLE DE CAPTACIONDET.C.
Color de hiperwvinc... [==]
Color de hiperwinc... [><] . DESDE 01/11/2010 HASTA 301112010

Contenido de pagina (sdlo e...
Disefio de pagina
Tip. Tramite Tipo Captacion Condicion FEE

Condicién

RETIRC
JPARRA INMEDIATO (RI) MNORMAL PEMNDIENTE 26M1/2010 QOTROS

a . ! .

|(_Nomhre_) ;
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Reporte Detalle de Captacion de Créditos de Consumo

Objetos del resulkado T XA

| | | | 11 11 R |
|  Descripoion Linea Prqductol | ¥ Descripeion Producto)| | # Descripion Moneda) | # Descripridn Canal | * Descripeion Agencia) | ﬂ.Codigo.SoIicitud|  Fecha Sulicit_udl

T i I i | I | |
| ! Fecha Evaluacion| |  Tipo Documento | [ Numero Docqmentq| i  Mombre: :(_:Iientei | # Importe Solictado| | # Importe Aprobada |  Mumnero de Cuotas

i — it s = o —
| * Tasade Int_eresi l " Estado__S_oIicitul:_Il i  Codigo Etapa Prnces_o__: | # Descripcion Estada Procesc_-| ¥ Fecha Inicio Etapa | * Fecha Fin Etapa)

| # Descripcion ResultadoI |  Descripcion Motivo Rechazo | # Mumera de Cuenta | 4 Zodigo Yended A Mombre Vendedori | # Codigo Ejacutivoi
= | I | 1 |

| I # Descripcion Estado Etapa! |  Codige Linea Producta
J

| ] Nombre-Ejecutivo! I # Mombre Usuario% | ! Fecha Estada
| |

Filtras de consulta Iﬁ (| x }‘a
| 4 Descripcion Linea Producta Enlaliska _  [Productosh | €%

| ¥ Descripoion Producto. Enlalista SubProductas): | € ’i__l |

i — B

| ¢ Desctipcion Moneda  Enlalista Moneda: 23 :i| |

| # Descripeién Canal  Enlalista !EEHBKES): er
| ' Desctiprion Agericia Enlalista _  [Agencials): & @ l

| # Pecha solictud Entre . [nicio): %‘|:| i € |i=

e LT » AOHSL

- ]
chsuIta Editar infao me A Ak
oy Q| AT -|TE| 2| T - 'T-*|‘v|ﬁ*||§Herresultadusi

| B U|A- & - H|:

=3

[

I
I
Il
!

50380 ﬂi

Titulo del informe

X

& [O[El

Diseno Final:

¢ Propiedades m | Todos Deslinpraductao V|<1|I> ‘|T0dos Desproducto V|<1|I>
8 =} &f

= General
Mombre Repart 1 Producto:

Propiedades ... Repa...| |
= Apariencia

Color de fondo [ ] 255,

Imagen de fo... [

Color de hipe... [><]

Color de hipe... [Z=] | Fechade ién del Reporta: 2 REPORTE DETALLE DE CAPTACION
Contenido de pagina (... -

Disefio de pagina DESDE 01/01/2011 HAST

Fec. Fec. _ . .
“ Tlp. S i SOSER fom: Clente I

SubProducto: &3]
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Reporte Consulta Etapas

Objetos del resultada h )

‘ | Cadign Etapa Pracesn| | f Descripoion Estado Procesno

wa Cantidad Solicitudes

¥ Descripcion Estado Etapa) | o Descripcion Linea Producka

! Descripcion Producta

Filtros de consulta 7 i

“ Descripcion Producto  Enlalista _  [SubProductals): %‘
‘ # Fecha Solicitud  Entre % i e ‘

%
O E v| .l i | - | {7 Editar consulka Editar infarme 2 actuslizar datos gt

B 9 Ad Y T T B Rrverresieds

| BZUA-S- M- -£- ===}

Titulo del informe

=NombreDe([Desci=MombreDe({[Desci=NombreDe{[Desci=NombreDe([Desci=NombreDe([Canti

=[Codigo Etapa Pro=[Descripcion Estar=[Descripcion Estar=[Descripcion Line:=[Descripcion Prodantidad Solicitudes]

=NombreDe{[Codig

% a |Todos Deslinproducta |+ |4||> [ |Todos Desproducts % |a|r>
[=]
frf
[u}
2
Producto: TARJETA DE CREDITOD
SubProducto: TARJETA CLASICA;TARJETA GOLD MC,;TARJETA SILVER MC;TARJETA SILVER VISA

Fecha de Generacién del Reporte: 04082012
REPORTE CONSULTA ETAPAS
DESDE 03/01/2010 HASTA 0710412010

. - a
EO100001 Proceso de Precalificacion H
e

sapepaidolg ﬂ%
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Reporte Detalle de Solicitudes por Cliente

Ohjetos del resulkado XX

# Numero Documento| | Nombre Cliente ! Descripcion Producto

| # Codigo Solicitud  Descripcion Linea Producka

‘ # Tipo Documenta

M Descripion Agencia | Estado Solicitud o Orden Ekapa

| ¥ Descripcidn Canal

‘ ¥ Descripcion Estado Proceso

¥ Fecha Inicio Ekapa

|  Fecha Fin Etapa‘ | ¥ Descripcion Estado Etapa‘ | *  Pizarra | |  Mankao Propuestn‘ ‘ # Monkao Mndificad0| | o Maombre Usuario‘ ‘ ! Fecha Estadn|

Filtros de consulka =

| # Numera Documenta Enlalists | Mumero de Documento(s): | €

[
O E - & #) E-| 6 Ediar consultai .EE!iLaf.l'lij_zﬂ:n?:| 2 Actualizar datos @5° | [T Sequr T 0| W | O Expl
B0 AT | TEA T || || B Brverresitedss ] i ]|
| | o 7 LA -S| GE-£-|= ==-3m<]
b
&
(8 T .
E| ______________________________ Titulo del informe
I-I‘| |
g =NombreDe([Codig=NombreDe([Tipo q=NmnhreDe([Num=NomhreDe([Nnm I=NnmhreDe([I:lesc =NombreDe{[De9
o =[Codigo Solicitud] =[Tipo Documento] =[Mumera Docume =[Mombre Cliente] =[Descripcion Linei=[Descripcion Prod =[Descripcion Can:=[Descripcion Agr
o
EL
2
i

Diseno Final:

5030 9

Facha de Genaracién del Reporte: 04082012

REPORTE DETALLE DE SOLICITUDES POR CLIENTE

&)

&
-é'j EDUARDO AQUILES TARJETA DE H]
T 0000000000000051 3305 DRIl 462101635 QUIROZ SALIS CREDITO TARJETA CLASICA RED L
a- KARLA CECILIA
T GARRIDO LECCA TARJETA DE
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Reporte de Super Efectivo

Objetos del resultado v X 5
o

| r |
| ¥ Codigo de Ofertal | A Tipa Docume_ntn‘ :  Mumero Documento ‘ # Mombre Clientei i 4 Codigo Productoi i ¥ Descripcion Linea Prod_uctq!
s | |

| 1 1T 1T ] - 1 1 |
| # Descripeion Pru:uducl:qi | # Fecha Solicitud ‘ 4 I\_’!pntn_De_sembqllsql # Fecha Aprobacion, | 4 Candicion | | #d TEsa | I  Plazo F\_utcuriz,adql

| I | ! | 1| 11
| # Saldo Disponible| | # Codiga Cajero| | # Mombre Cajera) | # Fecha Desembolso) |  Agencia Desembolso | # Descripcion P.ge.nc_i_qi

| # Descripcion Tipo Captacion | # Codigo Canal | # Descripcidn C_anali | * Cadiga Yendedaor | # Naornbre \{andedorl * Codigo E-jecuti\f_ol

| b |
| “ Mombre Ejecutivo | # Monto Original| | # Saldo Reenganche, |  Codigo Linea Prnduct0| =

R

Filtros de consulka im ) f‘E b4 @

 Reporte de Super Ffective ==
]

‘d Descripcion Linea Producto Enlalista _  |Productals): L2

- . '|_

| # Descripdion Producto. Enlalista - [SubProductols): L% [

| Fecha Solitud  Entre . (Inicio}: iz ¢ & _5,_|

| # Condicion Enlalista Qr E‘ |

= - | .l i) | - | (7 Editar consulta Editar infarme 22 Actualizar datos i‘| [

!

Boh O Ad Y - [TE[E T [ -] % [T | B) B verresites ]

| BZUA-|® K]

.
&

= = E||§|ﬁ|.|“";'fl;

Titulo del informe

=NombreDe{[Tipo [=NombreDe(INume=NombreDe({[Momhb=NombreDe([Codig=NombreDe{[Desc m

=[Codigo de Oferta] =[Tipo Documentao] =[Mumero Docume =[Mambre Cliente] =[Codigo Producta] =[Descripcion Linei=[Des

=NombreDe([Codig

Diseno Final:

& Bl soea &

sapepaidosg

[ | Todos Deslinproducta |<1|I> [ |T0dos Desproducto v |<1||>

Producto: CREDITO DE CONSUMO

SubProducto: FRIPER EFECTIVO CLASICA

Facha de ién dal Reporte: 2

REPORTE SUPER EFECTIVO
DESDE 14/05/2011 HASTA 14i107/2011

Tip- Him. _ Fec.
Sub Producto Solicitud

C 11111012 PRUEBA Xl PRUEBA XIl PRUEBA Xl SUPER EFECTIVO CLASICA 220672011
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4.4.2.14.3.3. Creacion de Cuadro de Mandos

v’ Sobre la carpeta creada en el apartado “4.4.2.14.3.1”, crear el cuadro de mandos, €l cual

servira para alojar los reportes creados previamente en el apartado “4.4.2.14.3.2.

Creacion de Reportes”.

BUSINESSOBIECTS INFOWVIEWY

e Pagina principal Lista de documentos Abrir - Enwviar a - Cuadros de mandos -
| = — Muewo - Agregar - oOrganizar - Acciones - Buscar titulo - |
= Todo Titulo = itima ejecuciagn
Mis fawvoritos e Reporte Consulta Etapas
L pandeja de entrada
| Carpetas puablicas e Reporte de Super Efectivo
Administration Tools
Auditor - Reporte Detalle de Captacion de Créc
I Capacitacion
o ER P e Reporte Detalle de Captacian de Tarj
Eeature ! Propiedades
Feature wi Hipervinculo
I Performe Agregar . Disefo de pdagina de InfowWiews

PLCO — R

PLCO - Reporces e -
Report Conwversion T

| Report Samples
Report Samples (2)

= Publicacian
Organizar -

Carpeta

Documento de Desktop Intelligence

RSAT - Area Reporte Documento de Wweb Intelligence
Search Program i

BUSINESSOBIECTS INFOVIEW Business (
an SA|
& Pagina principal | Lista de documentos | Abrir ~ | Enviar a - | Cuadros de mandos - Ayuda | Preferencias | Acerca de | Ce
¥ General
Titulo: Reportes de Gestion - Plataforma Negocios
Descripcidn:

Palabras clave:

¥ Ubicacidn

#-[ Auditor

Capacitacion

DATA MART COMERCIAL

Feature Samples

Feature Samples (2)
Performance Manager

» Categorias

H-F ratannriac da la amnaraca

v’ Se creara el cuadro de mandos “Reportes de Gestion — Plataforma de Negocios”

Titule *

=2 Reportes de Gestion -
Plataforma Negocios

Ultima ejecucién Tipo

Cuadro de mandos

v Luego se agregara cada reporte creado al cuadro de mandos
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BUSINESSOBIECTS INFOVIEW Business Ob

an SAP g
& Péagina principal | Lista de documentas | Abrir » | Enviar = - | Cuadros de mandos Ayuda | Preferencias | Acerca de | Cerr
Reportes de Gestion - Plataforma Negocios > Reporte de Gestién > Comercial
- | Reporte de Gestion . Vista preliminar |Editar cuadro ¢
I Comercial | Riesgos | Operaciones |
Resumen de Reporte Detalle Reporte Consulta
_\h Captacion de T.C, _\h _\h _\h Etapas ﬁ.

4.4.2.14.3.4. Acceso al Sistema

v’ Una vez agregado los reportes al cuadro de mandos, ya se puede ingresar al sistema.

Pagina principal | Lista de documentos | Abrir - Cuadros de mandos|v| Ayuda | Preferencias | Acerca de | Ce
My Dashboard i

7| & | New » Add - | Organizar ~ | Actions = Corporate Dashboards 4 Sistema de Gestion y Control Operadonal - RSAT

odo Titulo ~ (Create Corporate Dashboard...) Reportes de Gestion - Plataforma Negodios

EN Mis favoritos = | Reportes de Gestion - {Organize Corporate Dashboards...) S rﬁ:‘:]dégsde rﬂand:i;l;ifltl _—

- Bandeja de entrada Plataforma Megocios

3123 Carpetas piblicas
- IEJ Administration Tools
" Auditor

- I2] capacitacion

BUSINESSOBJECTS INFOVIEW

&} Pégina principal | Lista de documentos | Abrir ~ Cuadros de mandos -

Reportes de Gestion - Plataforma Negocios

Reporte de Gestion

BUSINESSOBJECTS INFOVIEW

&7 Pégina principal | Lista de documentos | Abrir = | Enviar @ - | Cuadros de mandos -

Reportes de Gestion - Plataforma Negocios > Reporte de Gestion

| Reporte de Gestion - =

Comercial || Riesgos. |  Operaciones |

Comercial

4.4.2.14.3.5. Ejecucion de Reportes

v Una vez que se acceso al sistema, y luego de navegar hasta la pestaifia Comercial, se podra
visualizar los reportes agregados al cuadro de mandos. Para ejecutar un reporte hacer clic

sobre el reporte a consultar.
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V> BusinessObjects InfoView - Windows Internet Explorer

)ﬂhttp:J‘,l’fadg:8DBD,l’InFoViewApp,l’Iisting,l’main.do?appKind=InfoView&service=%2FInfo\n'iewP.pp%2Fcummon%ZFappService‘dcV; 3 | K
Archiva  Edicidn  Yer Favoritos  Herramientas  Ayuda

WG :351' ;@Citrix %enDesktop - 5. |‘_v, Consola de administr. .. i)BBuswnessObjects Infa.. ??Businessobjects " | | fegt B s - |-k Pagina - (0 Her

BUSINESSOBIECTS INFOVIEW Business

an 5

@ Pdgina principal | Lista de documentos | Abrir = | Enviar a « | Cuadros de mandos Ayuda | Preferencias | Acercade | C

Reportes de Gestion - Plataforma Negocios > Reporte de 6estion > Comercial
! Reporte de Gestién \\_ Editar cuad

Comercial | Riesgos. | Operaciones |

Resumen de Reporte Detalle Reporte Detalle Reportz de Super Reportz Consulta Reporte
Captadon de T.C. way | Captadénde T.C. wan | CEptadon de Crédita wmmn | Efectivo wnmn | Et2pas mmmn | Solicitud

} Consumo \ \

Luego dar clic en “Actualizar datos”. Se visualizara una ventana en donde se ingresara los

pardmetros para realizar la consulta por medio del reporte.

BUSINESSOBJECTS INFOVIEW Business O

an SAR

#; Pagina principal | Lista de documentos | Abrir =

Cuadros de mandos - Ayuda | Preferencias | Acerca de | Cer

Reportes de Gestion - Plataforma Negecios > Reporte de Gestidn > Comercial
Reporte de Gestion \'\ Editar cuadre

Comercial | Riesgos | Operaciones |

Iesumen de Captacidn de T.C. Agregar a Mi cuadro
¢ Documento ~ Ver + | [ 'IJ i v ,.'1 Editar |-',— Adualizardatosl X | (B Sequir ) 54
= l:l-' . = --I.. N B =T =F | i | 9 |Actualizar datos para recuperar los dlkimos res
T = T | de d
E“n.trada e o QDeinljpruFlyqo_fTodus__lus \.falon?_s} V Desproducto (Todos los valorss) v_ Descanal (Todos los valores) % E;_IZ‘ ; ,Iaals‘eumem f:t:soimu.c_, nal
':’j Avanzad | Dessala (Todos los valores) V_
Produc‘im'.\
TARIETA
Producto: TARJETA DE CREDITG
SubProdu
@ 1 SubProducto: TARJETA CLASICA;TARJETA CLASICA SAT
Fecha de
I 4
{Iniciok: ranal FARRICA
Peticiones >
Conteste a las peticiones antes de ejecutar la congulta. s
W Producto(s): TARJETA DE CREDITO -
W SubProductoiz): TARJETA GOLD VISA;TARJETA SILVER VISA; TARJETA CLAS...
W Fecha de Ingreso de Selicitud(inicie): 01/M12/2010 1.2:00:00 a.m.
' Fecha de Ingreso de Sclicitud(Fin}): 28M2/2010 12:00:00 a.m.
W Canal{es): RED;FABRICANVDD;OUT SOURCING;RED - B.DATOSVVDD - ... 3
Producto(s):
Escriba agui los valores | TARJETA DE CREDITO
Actualizar valores ﬁ
Deslinproducto
TARJETA DE CREDITO
4 de agosto de 2012 22:29:20 GMT-05.00
| 1 aa b’
Fa LS

154



Una vez terminado de ingresar los valores para las peticiones, dar clic en el botén

“Ejecutar consulta”.

ha

Petici

[ . F T i T T T N

Producto(s):
Ezcriba agui loz valores | | > | TARJETA DE CREDITO

Actualizar valores & [

Deszlinproducto
TARJETA DE CREDITO

4 de agosto de 2012 22:29:20 GMT-05:00

| | -

f:?_‘j Mas informacion

Seleccione o ezcriba los valores agui que desea devolver a los informes de cada peticion que =& muestra.

Ejecutar con=sulta Cancelar I

< I | =
. Reporte de Gestion Vista preli!'nlnar | Edit;r
Comercial | Riesgos | Operadones |
Resumen de Captacian de T.C. Agregar a Mi
9| Documento ~ Ver » | H EH || -« - oo w| oA .f1 oM Editar | 2 Actualizar datos 3% | [V Sequir 7
“[ J+lm oz u|Ae| Lo EEE]= = = | EH @

F_nlradade f’_;l Deslinproducte (Todos los valores) || Desproducto (Tedos los valorss) | || Descanal (Todos log valores) » || Dezagencia {Todos los valorez) v|

= g

LE Avanzad) Des=zala (Todos los valores) \_|'|

Productol ™

TARIETA i

Producto: TARJETA DE CREDITO

SubProdu

TARIETA =

|: SubProducto: TARJETA CLASICATARY %

Fechade |

Inicio): : FABRICA P B

! : s Canal: Hora de ultima actualizacion: Oh Om 12

012 [

= Agencia: SEDE CORPORATIVA Cancelar

Fecha de as TC VD LIMA MODERNA:VDA:VD2

{Fin}: e

[ 2
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v’ Se visualizara el reporte. Si se desea exportar a Excel, dar clic sobre

“Documento ->

Guardar en mi equipo como -> Excel”

Reportes de Gestion - Plataforma Negocios > Reporte de Gestion > Comercial

Reporte de Gestién

Comercial |

Riesgos |

Operadones |

Resumen de Captacidn de T.C.

¥ Documento|~| ver - | [&] 15| 54 | © 100% |- 1 ]n Editar
Cerrar A.|S.|E . 1]
—_l
Editar
glores) | Dezproducto (Todos los valores) | | | Dezscanal (Todos los valores) | | | De=a
H Guardar Ciris | o
Guardar como
Guardar en mi equipo comao 3 Excel
Guardar informe &n mi equipo como 3 POF
Propiedades =0
CSV (con opciones)...
Fecha de
{Inicio): Canal: FABRICA - B.DATO 5, 0UTSCOURCING; RED; VWD D
vnzd
N Agencia: SEDE CORPORATIVA
v’ Se visualizara el reporte exportado a Excel.
!
Producto: TARJETA DE CREDITD
SubProducto: TARJETA CLASICA
Canal: FABRICA - B.DATOS;0UTSOURCING;RED:¥¥DD
Agencia: SEDE CORPORATIVA
Sala: OUTSOURCING: ¥D1.¥D3
Fechs de i det Fep RESUMEN DE CAPTACION DE TARJETAS DE CREDITO
DESDE 01/12/2010 HASTA 28/12/2010
conIGo
CANAL AGENCIA SALA N EDEDOR VENDEDOR APROBADO
FABRICA - BDATOS SEDE CORPORATIVA OUTSOURCING 1534 BaM CONSULTING LIMA,
OUTSOURCING SEDE CORPORATIVA OUTSOURCING 1534 BaM CONSULTING LIMA,
SALAZAR CARHUAJULCE JESUS
RED SEDE CORPORATIVA YD3 951 ANTONIO
YYDD SEDE CORPORATIVA OUTSOURCING 1534 BaM CONSULTING LIMA,
YYDD SEDE CORPORATIVA WD 1205 &Y ARRO YEPEZ POOL
SALAZAR CARHUAJULCE JESUS
YYDD SEDE CORPORATIVA YD3 951 ANTONIO
TOTAL
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CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

1.

2.

3.

Los operaciones transaccionales del Banco Ripley, que son diarias y altamente
concurrentes, no ven afectado su rendimiento por la implementacion del Sistema de
Informacion de Gestion de Tarjetas de Crédito, debido a que este sistema esta basado

en un Data Mart.

La automatizacion de los reportes manuales mediante un sistema de informacion que
cuenta con reportes de gestion, ha mejorado sustancialmente el acceso a la

informacion, asi como el nivel de confianza en los datos obtenidos.

El Sistema de Informacion de Gestion de Tarjetas de Crédito, brinda ademés un
entorno amigable con diferentes prestaciones en cuanto a los formatos de
visualizaciéon de los reportes (Exportacion a formato Excel, PDF, HTML, etc) para
los usuarios del 4rea comercial, mejorando las limitaciones de tener reportes

manuales.

Recomendaciones

1.

2.

3.

Las areas de Riesgo Crediticio y Operaciones del Banco Ripley, también cuentan
actualmente con reportes manuales para su gestion, se recomienda adoptar la solucion
brindada por esta tesina, a las areas mencionadas, con la finalidad de optimizar su
gestion.

Para el area comercial, se esta implementado una segunda etapa, donde se esta
desarrollando reportes de seguimiento y cumplimiento de metas de colocacion de
productos mensuales y anuales por sucursal y por asesor comercial.

También se esta conversando con Seguridad Informatica, acerca de realizar reportes
consolidados de auditoria de toda la informacion de accesos de usuarios a los sistemas

del Banco.
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GLOSARIO DE TERMINOS

BI (Business Intelligence): Inteligencia de Negocios.

CIF (Corporate Information Factory): Féabrica de Informacion Corporativa es una
arquitectura légica, cuyo proposito es ofrecer inteligencia de negocios y capacidades de
gestion empresarial impulsadas por los datos proporcionados por las operaciones de negocio.
CIO (Chief Information Officer): Oficial en Jefatura de Sistemas cuya funcion es proveer
una vision tecnologica y liderazgo para desarrollar e implementar iniciativas de IT capaces de
crear y mantener a la empresa en una posicion de liderazgo dentro de un mercado altamente
competitivo y constantemente cambiante.

Drill-down: Es la habilidad para poder navegar de lo general a lo particular en la informacion
presentada. Por ejemplo, en un informe de ventas en una compaiiia, se debe poder "taladrar"
en los datos de cada region mundial para obtener los datos por pais, y en el total de un pais
para obtener la informacion de las ciudades dentro del pais.

DBMS (Database Management System): Sistema de gestion de base de datos.

DW: Data Warehouse.

Data Warehouse: Un data warehouse es un repositorio de datos que proporciona una vision
global, comun e integrada de los datos de la organizacion —independientemente de cémo se
vayan a utilizar posteriormente por los consumidores o usuarios

Data Mart: El data mart es un repositorio de datos que esta pensado para cubrir las
necesidades de un grupo de trabajo o de un determinado departamento dentro de la
organizacion.

DBA (Database Administrator): Administrador de Base de Datos.

ETL: (Extract, transform and load): Proceso que se encarga de las funciones de extraccion
de distintas fuentes de datos, sean estas transaccionales o externas, transformacion, realizando
tareas de limpieza y consolidacion de datos y la carga del data warehouse o data mart.

ETL rules: Reglas de extraccion, transformacion y carga de datos.

ERP (Enterprise Resource Planning): Son sistemas de gestion de informacién que
automatizan muchas de las practicas de negocio asociadas con los aspectos operativos o
productivos de una empresa.

Failover: Configuraciéon de equipos en la que un segundo equipo se hace cargo de las
funciones del principal en caso de detencion de éste. De esta forma, el servicio no se

interrumpe.
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Gestion: En [RealAcademiaEspaiiolal] se define “Gestion” como la accion y efecto de
gestionar.

Gestionar: En [RealAcademiaEspariola?] se define “Gestionar” a la accion de hacer
diligencias conducentes al logro de un negocio o de un deseo cualquiera.

KLC (Kimball Life Cycle): Ciclo de Vida de la metodologia de Kimball.

Metadata: Metadata es la informacion sobre los datos que se alimenta, se transforma y existe

en el data warehouse.

ODS (Operational Data Store): Fuente de datos operacional, que es un asunto orientado,
integrado, actualizado y voléatil de los datos utilizados para apoyar los procesos de toma de

decisiones tacticas para la empresa o gestion de negocios.

Pivot: Se refiere a funcionalidad de tablas dinamicas. Es una herramienta para andlisis de
bases de datos. Se encargan de resumir y ordenar la informacién contenida en la base de
datos. Ademas permite analizar s6lo una porcidon de la base de datos, es decir ayuda a
visualizar unicamente la informacion relevante, con lo que el analisis se torna mas sencillo.
Estan basadas en dos conceptos: sumarizacion (o agregacion que muestra los datos de una
manera mas resumida, permitiendo, precisamente, calcular valores agregados, que no son los
datos directos registrados, sino datos derivados de ello) y rotacion.

Proyecto SAT: Proyecto del Banco Ripley que implantard un core de Atencion de Tarjetas de

Crédito (Sistema de Administracion de Tarjetas).

Retail: Es un sector econdmico que engloba a las empresas especializadas en la

comercializacion masiva de productos o servicios uniformes a grandes cantidades de clientes

TI: Tecnologias de informacion.
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