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RESUMEN

El informe presenta los conceptos de Business Intelligence (BI) y su aplicacion en el
Area de Tarjetas de Crédito de una entidad Bancaria con el objetivo de integrar y dar
seguimiento a métricas de negocio (KPIs), disminuyendo errores y tiempo en los
procesos de actualizacién de los reportes existentes. Se ha considerado la metodologia
Ralph Kimpball alineada a etapas de la gestién del proyecto.

Se disefié e implement6 una base de datos incremental sustentada en un modelo de
datos (datamart) y en base a ello se desarroll6 un Dashboard Gerencial que permitié dar
seguimiento a cada métrica y/o KPI que fueron sustento numérico en la definicion de
estrategias comerciales, permitiendo una mejor gestidon del producto en su primera
etapa de gestibon (hasta 3 meses después de la afiliacion).
Con la implementacién del Dashboard y las acciones comerciales realizadas se logré
incrementar el nivel de uso de las tarjetas (facturacién en consumos) de 1.2 millones de
soles a 2.4 millones de soles (incremento del 98%) en el mes 0 de afiliacion de la tarjeta
y la facturacion total en los primeros 90 dias después de la afiliacién (mes 3) paso de
ser de 3.8 millones de soles a 7.3 millones de soles, significando un incremento del 92%,

todo ello entre diciembre 2017 y octubre 2018.



El tiempo de procesamiento de actualizacién de reportes disminuyé en mas del 90% y
es realizada de forma diaria. EI Dashboard tuvo impacto en cerca de 90 usuarios que
conforman el Area.

Palabras clave - Business Intelligence, Ralph Kimpball, Dashboard, Tarjetas de Crédito.
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ABSTRACT

The report describes Business Intelligence concepts and its application in the Credit
Card Area of a Financial entity with the objective of integrating and monitoring business
metrics (KPIs), reducing errors and time in the updating processes of existing reports.
The Ralph Kimpball methodology has been considered aligned to stages of project
management.

An incremental database supported by a data model (datamart) was designed and
implemented and based on this, a Management Dashboard was developed that allowed
tracking each metric or KPI that were numerically supported in the definition of
commercial strategies, allowing better management of the product in its first stage of the
life cycle (up to 3 months after affiliation).

With the implementation of the Dashboard and the commercial actions carried out, it was
possible to increase the level of use of the cards (invoicing in consumption) from 1.2
million soles to 2.4 million soles (98% increase) in month 0 of membership of the card,
and total billing in the first 90 days after affiliation (month 3) went from 3.8 million soles
to 7.3 million soles, meaning an increase of 92%, all between December 2017 and

October 2018.
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The processing time for updating reports decreased by more than 90% and is carried
out daily. The Dashboard had an impact on nearly 90 users that made up the Area.

Keywords - Business Intelligence, Ralph Kimpball, Dashboard, Credit Cards.
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INTRODUCCION

En el contexto dindmico y globalizado de los negocios, los directivos tienen mas
informacién y menos recursos para analizarla. El tomar decisiones con mas velocidad,
conociendo la empresa a nivel holistico, asi como a la competencia, se convierte en una

gran ventaja competitiva.

Las organizaciones altamente competitivas, como el sector financiero peruano,
deben disponer de Sistemas de Informacién que permitan una gestion efectiva de los
datos tanto a nivel de organizacion y de equipos de trabajo que lo conforman. Cada
equipo de trabajo dentro de una organizacién debe tener asociado un almacén de datos
gue permita gestionar la Informacion segun la escala del grupo de trabajo: ERP,

datawarehouse o datamart.

Con la implementacion de una solucion Bl, una empresa podréa gestionar su propia
informacion que genera, buscando satisfacer los requerimientos de informacion a
diferentes niveles (estratégico, tactico y operacional) para definir estrategias de

negocios acertadas. Existe una tendencia al desarrollo de soluciones Bl en diferentes



tipos de organizacion orientada a aprovechar la forma de comportamiento del cliente,
para establecer planes de marketing personalizadas. De acuerdo con estadisticas
recientes proporcionadas por IDC Latinoamérica, el nivel de crecimiento mundial de las

soluciones Bl es aproximadamente de 10,5%, y en la region latinoamericana de 13,27%.

El presente informe describe cada etapa el desarrollo de un Dashboard Gerencial
mediante cada una de las etapas asociadas al Business Intelligence, el cual facilitara al
usuario el disponer con informacién actualizada de forma diaria para que sea sustento

en la toma de decisiones de nivel estratégica.

El Dashboard se desarroll6 en la Plataforma Power Bl siguiendo los lineamientos
de la Metodologia Ralph Kimpball (alineadas a las etapas en una gestion de proyecto).
Su implementacion permiti6 cumplir con todos los requerimientos funcionales en los

plazos determinados.

El informe presentado esta dividido en los capitulos siguientes:

Capitulo I: En el capitulo se describen los aspectos principales de la entidad
financiera y su problematica en el Area de Tarjetas de Crédito asociado a la gestion del
producto en los primeros dias de su ciclo de vida (hasta 3 meses después de la
afiliacion). Se definen el problema general y los problemas especificos. Se consideran
los objetivos propuestos en contraste a la problematica identificada. Se describe el
objetivo general como piedra angular en el desarrollo del proyecto. Se detallan los
objetivos especificos. Se describen una serie de trabajos como antecedentes al proyecto

a desarrollar



Capitulo 1I: En este capitulo se detalla el marco tedrico que incluye las definiciones
asociadas a la metodologia del Business Intelligence en implementacién de una solucion
y los conceptos de las fases de un proyecto, ademas se describen las etapas de la
Metodologia Ralph Kimball para el desarrollo del proyecto y los lineamientos de la
gestion de un proyecto (PMBOK). Se sustenta la eleccion de la metodologia asociada
al Business Intelligence y la eleccion del Power Bl como herramienta de visualizacion.
Se presentan los conceptos propios del negocio de Tarjetas de Crédito de la entidad

bancaria, asi como conceptos comerciales y de informacion.

Capitulo Ill: En el presente capitulo se detallan las fases de la Solucién Business
Intelligence para el desarrollo del Dashboard final que contempla cada uno de los

requerimientos funcionales definidos previamente.

Capitulo 1V: El informe culmina con la presentacion de los resultados asociados a
los KPIs contenidos en el Dashboard y como ayuda a una mejor gestién del producto de

Tarjetas de Crédito.



CAPITULO |

PARTE INTRODUCTORIA DEL TRABAJO

1.1 GENERALIDADES

1.1.1 Descripcién de la Entidad Bancaria

Scotiabank - Pera es parte de The Bank of Nova Scotia (BNS), considerada una
de las mas relevantes a nivel internacional. Su sede esta ubicada en Toronto (Canada);
en la actualidad, con mas de 180 afos de existencia y mas de 21 millones de clientes;
la cantidad de colaboradores supera los 86 mil millones en mas de 55 paises. Fue
creado en 1832, es una de las entidades financieras canadienses mas solidas alrededor
del mundo. En el 2014 fue considerado el tercer banco mas relevante de Canada y

dentro de los 30 primeros en el mundo.

A inicios del 2015 sus activos estaban representadas por mas de 852,000 mil
millones de dolares (moneda canadiense). En el afio 2014, alcanz6 una utilidad de méas
de 7,298 millones de délares (récord). En el 2008, en medio de la crisis del sistema
financiero, pudo tener control de sus inversiones sustentado en su economia estable y

un rendimiento fiscal sobresaliente.



Formé parte de los 60 bancos méas confiables del 2010 (segun la revista Global
Finance) y uno de los 15 bancos més estables (segun la consultora Oliver Wyman). La
empresa, desde el 2007, ha realizado mas de 20 compras importantes. Cuando los
bancos entraban en zozobra, Scotiabank logré identificar las oportunidades y comenzo6
a expandirse en Asia y Latinoamérica. Las tres unidades de negocios de Scotiabank
estan representadas por: Banca Internacional, Banca y Mercados Globales y Banca

Canadiense.

El grupo Scotiabank brinda sus servicios a mas de 7,7 millones de clientes del
sector retail, banca comercial y pequefia empresa. Su red esta compuesta por mas de
1,040 sucursales y 3,942 cajeros. Sus canales de atencion son la banca por internet,
banca telefénica, banca mévil y fuerza de ventas. Comparado con otros bancos
canadienses, presenta muchas alternativas de servicios financieros, asesorias a

clientes retail en diferentes zonas geograficas fuera de Canada.

La empresa esta presente en mas de 35 paises en 3 regiones (fuera de Canada),
gue incluyen El Caribe, América Latina, América Central y zonas de Asia. Abarca a mas
de 14 millones de clientes a quienes se les brinda servicios; a través de mas de 3,000

oficinas, la cantidad de cajeros automaticos bordea los 7,700.

En el Peru es la tercera mas relevante (segun indicadores de cuota de mercado),
se considera lider en eficiencia asociada a empresas como CrediScotia Financiera,
Scotia Bolsa, Profuturo AFP, Scotia Fondos, Scotia Contacto, Scotia Titulizadora y Caja

Cencosud, que son parte del grupo.



1.1.1.1. Misién La mision de la entidad es la de “Garantizar la excelencia en el

funcionamiento y la transparencia para los clientes en todos los productos, desde

su disefio hasta su mantenimiento en el mercado”.

1.1.1.2. Vision La vision de la entidad tiene como prioridad la de
“Comprometernos con el bienestar financiero de nuestros clientes, ofreciéndoles

soluciones innovadoras y adaptadas a sus necesidades especificas”.

1.1.1.3. Propdsito El propoésito del banco es la de construir empresas mas

conscientes, teniendo impacto en los clientes alrededor del mundo.

1.1.1.4. Valores Los valores de la entidad son los siguientes:

Respeto

Integridad

Pasioén

Responsabilidad

1.1.1.5. Objetivo Estratégico Como objetivo estratégico, el banco pretende
incrementar la cuota de mercado sustentado por un equilibrio entre el portafolio
comercial (55%) y de consumo (45%), pretende controlar el riesgo, tener fondos
de inversion solidos y mantener los costos eficientes; con ello, esperar la
rentabilidad deseada para mejorar las relaciones comerciales con el cliente
peruano. La idea central es plantear soluciones innovadoras es integrales de largo
plazo, facilitando el cross selling de productos, teniendo enfoque en su diversidad

de canales.



1.1.1.6. Organigrama En la Figura 1 se presentan los equipos que conforman

la estructura organizacional.

Figura l

Organigrama organizacional

|
Payments, Unsecured
Lending & Insurance

(F.V)

| Gestion Clientes
Tarjetas (J. R.)

Planeamiento
Tarjetas

Nota. Se resaltan los equipos implicados para el desarrollo del proyecto.



1.1.2 Productos

En la Figura 2 se presentan los productos y/o servicios de la entidad bancaria en
el 2020.

Figura 2
Productos ofrecidos por Scotiabank

Nota. Se estan considerando los productos del Banco Scotiabank vigentes en 2020.



1.1.3 Equipos de trabajo del Area de Tarjetas de Crédito

En la Figura 3 se aprecia la forma de interaccion entre los equipos de trabajo que conforman el Area.

Figura 3

Procesos de interaccion entre los equipos de trabajo del Area de Tarjetas de Crédito
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Experiencia de Clientes
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tarjetas
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Comerciales
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Programas de
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Generar Estrategias
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acumulacion de
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» propensos acancelar
la tarjeta

coordinacion
con el equipo

de reclamos
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y Onboarding
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Clientes
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Reporteria - Lealtad

Andlisis Ad hocy
Reporteria -
Experiencia del Client

Nota. Son cinco los equipos que conforman el Area de Tarjetas de Crédito, los cuales permiten gestionar el ciclo de vida del

producto.




1.1.4 Canales de atencidén

Canales digitales:

« WEB
e APP

Canales tradicionales:

e Red de agencias

e (Cajeros automaticos
e Cajeros Multired

e Agentes

e Banca telefdnica

1.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Con el objetivo de ejecutar estrategias comerciales, los lideres de las empresas
bancarias solicitan informacion que sean sustento para la toma de decisiones. Por ese
motivo los especialistas o0 analistas de datos crean reportes independientes segun cada
requerimiento, esto es viable solo en el corto plazo. Generalmente los nuevos andlisis
son a demanda (ad hoc) lo que hace que el personal encargado de actualizar la
informacién doble esfuerzo en construir légicas de programaciéon similares para
actualizaciones de métricas recurrentes.

Segun va creciendo el set de requerimientos de informacion ad hoc, reportes
recurrentes y anadlisis de informacién para campafias temporales se presenta el
escenario donde hay redundancias o traslapes de indicadores en reportes diferentes
que se crean por separado, lo que genera que usuarios. Muchas veces no se llegan a

cumplir los requerimientos funcionales en el desarrollo.
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A su vez la herramienta de presentacion de informacién en equipos de trabajo de
la entidad bancaria generalmente es en un archivo Excel, una alternativa que es muy
usada y que satisface en gran medida la presentacioén de indicadores a analizar. Aun
asi, existen limitaciones en su uso como: posibles errores de manejo de la herramienta
al momento de procesar la informacion, el procesamiento de la data es mas lento, esta
limitada a tener base de datos de no mas de 1.2 millones de registros. Generalmente
las actualizaciones en este tipo de herramientas con semanales, quincenales o
mensuales.

Conjuntamente con el equipo de Adopcion y Onboarding se determind que la
reporteria existente presenta métricas aisladas y genera retrasos en tiempo de
procesamiento, ejecucion y actualizacién de las mismas; por ello, se propone unificar la
reporteria en una sola visualizacién que permita integrar las vistas o indicadores de
seguimiento; se propuso a su vez, cumplir con cada uno de los requerimientos
funcionales solicitados, disminuir el tiempo de procesamiento y no tener limitaciones en
la cantidad de registros que pueda contener una base de datos de tipo relacional. De
esta manera, los colaboradores que toman decisiones ya no dedicaran gran parte de su
tiempo en actualizar los indicadores asignados, sino dedicaran ese tiempo en planear
acciones de negocio en base a una informacién presentada de forma estructurada y
actualizada.

Adicional a ello se ha identificado el requerimiento funcional principal que es darle
seguimiento a la facturacion de ventas de tarjetas nuevas hasta 3 meses después de la
fecha de afiliacién ya que ningun reporte lo presenta, lo que impide se pueda gestionar
de forma efectiva el rendimiento de ventas de tarjetas ain mas por la escasez de

informacioén historica.
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Se ha resumido la problematica identificada en 3 aspectos:

1) No se cuenta con un modelo de datos, ni un datamart que almacene tablas.
2) Respuesta de tiempos largos: No existen procesos automaticos de
actualizacion de indicadores.

3) Baja oportunidad de informacion: Personal que debe planear acciones de

negocios (estrategias y decisiones) se dedica a procesar data.

1.2.1 Reporteria existente
Los reportes se realizaban en Microsoft Excel y luego se importaban en formato
.pdf lo que generaba procesamiento operativo manual que incluia a varias personas y

la recurrencia de actualizacion es semanal.

En la Figura 4 se aprecia como se presentaba la evolucion mensual del indicador
de activacion neta hasta después de 3 meses desde la afiliacién, en la Figura 5 se
presenta parte del reporte del indicador de primer consumo (en miles de soles) y
finalmente en la Figura 6 se puede apreciar la comparacién mensual del indicador de

facturacién en compras.

12



Figura 4
Evolucion mensual de la activacion neta
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Nota. Modo de presentacion del reporte de evolucién mensual del nimero de tarjetas

con activacion neta hasta los 3 meses después de la afiliacion.

Figura 5
Facturacion en el primer consumo
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Nota. Modo de presentacion de la facturacién (consumo en miles de soles) del primer

uso de la tarjeta.
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Figura 6
Facturacion del portafolio de tarjetas

COMPRAS
En Miles Avance al Dia 15
MODELOD PORTAFOLIO ,JU[
(Anio Ant)
Clasica 22,863 24,273 21,058 -5.8% 8.6%
Oro 15,643 16,034 10,864 -5.5% -1.2%
Platinum 25,286 26,377 27,617 4.1% -8.4%
Signatura 40,938 41,684 28,470 -1.8% 43.8%
Black 9,072 6,164 3,814 47.2% 137.9%
Irfinite 0 0 0 0.0% 0.0%
IE Clasica 1,111 1,189 1,559 5.8% -28.1%
IP Platinum 1,391 1,814 2,170 -23.3% -35.0%
ESTANDAR |Empresariales 3,235 3,690 3,201 -11.3% 1.1%
Clasica 1,015 982 1,366 3.8% -25.4%
Oro 5,949 6,451 6,992 -7.8% -14.9%
Platinum 8,859 10,364 9,801 -14.5% -9.6%
Signature 0 0 0 0.0% 0.0%
Black 1,057 7873 6,473 -10.4% 9.0%
ADVANTAGE | Irfinite 29,160 31,764 26,529 8.2% 0.9%

171,603 179,260 155,914

Nota. Se muestra la comparativa mensual por compras con tarjetas de crédito.

Para tener una mejor gestion de la informacién se pretende desarrollar una
solucién Bl que pueda integrar diversas aristas del modo de presentacion de reporteria
e indicadores que son parte del Area de Tarjetas, estimando disminuir los tiempos de
procesamiento, generar vistas mas gerenciales y disminuir contrariedades en el

desarrollo de una base de datos.

1.2.2 Problema General

¢La implementacion de una solucién Business Intelligence permitira mejorar la

gestion de la informacion para la toma de decisiones?
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1.2.3 Problemas Especificos
¢La implementacion de una soluciébn Business Intelligence permitird dar
seguimiento adecuado a las transacciones (cantidad y facturacién) de afiliaciones

nuevas de tarjetas de crédito en los primeros meses de gestion del producto?

¢La implementacion de una solucion Business Intelligence permitird disminuir el
tiempo de procesamiento y la recurrencia de actualizacion de los reportes unificados en

un Dashboard?

¢La implementacién de una solucion Business Intelligence evitar4 que varias
unidades distintas como Finanzas, Planeamiento Retail y Control Comercial emitian
reportes distintos (diferentes métricas) para presentar los mismos indicadores debido a

su compresion limitada de las fuentes de datos?

1.3 JUSTIFICACION

Debido a la alta competencia y dinAmica del negocio de Tarjetas de Crédito en las
entidades bancarias peruanas, es imprescindible que los colaboradores que toman
decisiones en las unidades de negocio, realicen estrategias comerciales y toma de
decisiones en plazos mas cortos. Para ello deben contar con indicadores, ratios y
analisis numérico resumido en el estado actual del negocio. Con ese fin es necesario
contar con reporteria de nivel gerencial que permita integrar diversas vistas de interés'y
puedan acceder a ella en tiempo real.

En el Area de Tarjetas se identifico que se estaba incrementando la venta de

tarjetas de crédito, pero el consumo (saldo por el uso) de las tarjetas no crecia al mismo
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ritmo, razén por la cual se defini6 como objetivo el acelerar el proceso de Adopcion y
Onboarding de los clientes en el uso de su tarjeta en sus primeros 90 dias, es por ello
el poder disponer con indicadores con cortes de Mes 0 y Mes 3. En este proceso de
maduracién de acciones, se necesitaba identificar cuales eran los resultados sin gestién
y escenario base sobre el cual establecer un plan de trabajo, y luego con la visibilidad
gue se logro con el Dashboard poder identificar qué acciones son las que impulsan los
resultados de los indicadores que se explica mas adelante (capitulo de andlisis de
resultados), los cuales tenian que ser eficientes en la medida que no habia un
presupuesto adicional para estas acciones, razon por la cual cada accién tenia que ser
bien dirigida y s6lo pudo ser posible por la visibilidad que brinde un Dashboard.

Tratdndose de una empresa que no tiene limitaciones en cuanto a recursos
humanos y tecnolégicos es viable el desarrollo de un Dashboard de mayor nivel lo cual
se pretende realizar basandose en la metodologia del Business Intelligence.

Como se aprecia en la Figura 7, la plataforma de Microsoft (Power Bl), como
herramienta de integracion y visualizacion, ha liderado el Cuadrante mégico de Gartner
en los afios recientes, tanto en plataformas de Analitica como en Inteligencia de

Negocios (mejor posicionado en ‘Capacidad de Ejecucion’ e ‘Integridad de la Vision’).
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Figura 7
Cuadrante Magico de Gartner 2023
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Nota. Se muestra el posicionamiento de Microsoft Power Bl en el cuadrante. Adaptado

de Microsoft Power BI Blog, por Kim Manis, 2023, Microsoft Power Bl

(https://acortar.link/QiHIDs).
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1.4 OBJETIVO DEL ESTUDIO

1.4.1 Objetivo General

Implementacion de una solucion Business Intelligence en el Area de Tarjetas de
Crédito que pueda mejorar la gestioén de la informacion como sustento en la toma de

decisiones gerencial mediante el seguimiento de los KPIs del Area.

1.4.2 Objetivos Especificos

Implementacién de una solucion Business Intelligence para dar seguimiento al
comportamiento transaccional de las afiliaciones nuevas de tarjetas de crédito segun los

requerimientos funcionales en los primeros meses del ciclo de vida del producto.

Implementacion una solucién Business Intelligence que permita la creacién de un
datamart que incluya una base de datos incremental para dar seguimiento a las métricas

de los indicadores del negocio.
Implementacién de una solucion Business Intelligence que pueda integrar
reporteria de diferentes equipos de trabajo, reduciendo los tiempos de procesamiento y

recurrencia de actualizacion.

Implementacién de una solucion Business Intelligence para la actualizacion

recurrente del Dashboard creado en Power Bl mediante procesos ETL.
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1.5 LIMITES Y ALCANCE

1.5.1 Alcance

En base a los objetivos definidos, el informe presenta la metodologia asociada al
Business Intelligence para crear un Dashboard gerencial como iniciativa del equipo de
Adopcion Onboarding dentro del Area de Tarjetas de Crédito. Se elaborara un informe
automatizado usando Microsoft Power Bl (como herramienta de visualizacién), creando

previamente un datamart en el entorno de Microsoft SQL 2008.

1.5.2 Limites

Los indicadores y/o KPls incluidos en el Dashboard pertenecen a la gestion de los
primeros meses del producto (tarjetas de crédito) como iniciativa del equipo de Adopcion

y Onboarding.

1.5.2.1. Limites de recursos econdmico No hay limite de riesgo en ese item,
dado que el presupuesto de mano de obra esta alineado con el presupuesto de
personal anual y las licencias de los programas es parte del presupuesto a nivel

de organizacion.

1.5.2.2. Limites tecnoldgicos La limitante principal en la implementacién de
este proyecto es la capacidad del servidor (espacio) para el repositorio de datos

que crece gradualmente en el tiempo.
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Las licencias de los programas a utilizar: Microsoft Excel, Microsoft SQL 2008,
Microsoft Visual Studio, Microsoft Power Bl estan habilitadas y no hay limitaciones

en Su uso.

1.5.2.3. Confidencialidad Por un tema de confidencialidad, se consideran las

iniciales de las personas implicadas en los equipos de trabajo.

1.6 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Para tener una vision de los alcances relacionados a la implementaciéon de una
solucion BI, se han revisado los siguientes trabajos:

1) Segun la Tesis de Milagros Santos (Universidad Nacional Mayor de San
Marcos) titulado “IMPLEMENTACION DE BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA
OPTIMIZACION DE TOMA DE DECISIONES EN LA GERENCIA DE OPERACIONES
EN UNA EMPRESA DE INSTALACION DE SISTEMAS CONTRA INCENDIOS”
podemos resaltar que esta metodologia puede ser aplicada a cualquier rubro como en
este caso. La investigacién estd orientada al control de costos en la gerencia de
operaciones para optimizar la toma de decisiones en cuanto a costos, tiempo y grado
de satisfaccion (2021, p. 3). Luego de la evaluacion de las hipétesis se concluy6 que la
soluciéon ayudd a mejorar los valores de 3 indicadores claves: ahorro del tiempo
operativo del 32% (5,287 horas), reduccion en costos de un 5% (25 millones de ddlares

por afo) y el nivel de satisfaccion de los usuarios aumenté en un 30% (2021, p. 62).

2) Segun Jairo Saucedo, autor de la tesis “IMPLEMENTACION DE

BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN EL
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AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LA SANGU” (Universidad Auténoma del Peru),
esta metodologia se aplica para mejorar la gestion de informacion del Area de Ventas
de la mencionada empresa, se implementa la metodologia Ralph Kimball teniendo como
producto un datamart que ayuda a la toma de decisiones de gerencia (2022, p. 12, 13).
Con la implementacion de la solucién Bl se redujo el tiempo promedio de creacion de
nuevos reportes, se mejord la gestion de la informacion de ‘La Sangu’ (en cuanto a
disponibilidad), finalmente se pudo mejorar los niveles de satisfaccion de los reportes

de ventas (2022, p. 167).

3) En la tesis de Karen Garcia y Emerson Zubia titulada
“IMPLEMENTACION DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS DEL AREA DE BANCA MINORISTA DE UN BANCO”
(Universidad San Martin de Porres) se aplica la metodologia para una mejor gestién de
la informacion de ventas de la unidad de Planeamiento Comercial Banca Minorista
(desfase de 1 dia) que permitid el incremento de las mismas mediante campafas
comerciales. El desarrollo de la solucién se basa en la metodologia Kimball (2016, p.
13). La implementacion de la solucion permitié el alza de las ventas de un 6%, ademas
se redujo en un 83% el tiempo de procesamiento en la actualizacién de los datos que

hasta ese momento existian (2016, p. 70).

4) Muhammad Nadeem y Syed Ata Hussain Jaffri en su paper titulado:
“Application of Business Intelligence In Banks” describen las caracteristicas y beneficios
de la Inteligencia de Negocios al aplicarlos dentro de una empresa que maneja y

transforma una gran cantidad de datos en todos los niveles de la organizaciéon. Las
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estrategias del Bl pueden entregar una vision holistica a la compafiia y asi poder
identificar tendencias y oportunidades de mejora. Siendo el primer objetivo del Bl
identificar las oportunidades del dia a dia para mejorar los procesos en la toma de
decisiones. Mencionan que para llevar a cabo la implementacion es necesario la
creacion de un datamart, la ejecucion de actividades como: requerimientos de negocio,
investigacion de indicadores claves, andlisis de fuentes de informacion internas,
desarrollo de un modelo dimensional (esquema tipo estrella de Kimball), procesos de
extraccion, transformacion y carga (ETL) y finalmente herramientas de transformacién
analitica en linea (OLAP). Con la implementacién de todos estos elementos Business
Intelligence y su funcionamiento en un entorno de aplicativos, permite la mejor
visualizacién y analisis de la informacion mas relevante para la toma de decisiones y

también su accesibilidad desde cualquier lugar de la organizacién.
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CAPITULO Il

MARCOS TEORICO Y CONCEPTUAL

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Inteligencia de Negocios (Business Intelligence)

Segun Gartner, La Inteligencia de Negocios se define como un flujo cuyo fin es la
explotacion y andlisis de informacion que da soporte a un &rea a través de la
implementacién de un datawarehouse, permite encontrar patrones que serviran para

extraer conclusiones.

The datawarehouse Institute define Business Intelligence (Bl) como un conjunto
de herramientas, procesos y tecnologias que sirven para convertir datos en informacion,
esta informacion relevante en conocimiento y establecer estrategias que permitan

gestionar de forma eficiente y eficaz los procesos de negocios.

Segun Medina (2012), Bl es una coleccion de técticas y recursos centrados en
gestionar informacién y generar conocimiento dentro de una organizacion mediante el

analisis de sus datos actuales. Es el resultado de un andlisis cuidadoso y la construccion
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de estructuras que pueden satisfacer las necesidades a corto plazo y evolucionar para

satisfacer las de largo plazo, ademas de la generacion de consultas interactivas.

Cano (2007) afirma que el objetivo del Bl es servir de apoyo, de forma sostenible
y continuada, a las empresas para mejorar su competitividad dando acceso a la
informacién a los usuarios de negocio para que puedan utilizarlo en la toma de

decisiones, sin la intervencion directa de areas de Sistemas de Informacion.

Cano (2007) descompone detalladamente la definiciébn de Gartner, menciona que
€S un proceso interactivo porque el analisis de informacion abarca un tiempo
prolongado, no solo el presente, el valor del analisis continuado permite ver patrones y
cambios para analizar tendencias. La parte exploratoria del inicio de un proyecto permite
interpretar la informacion, permite conocer a detalle el entorno del negocio. Con el
analisis es posible descubrir relaciones entre las variables y tendencias como el de
generar patrones en base a un data histérica de un cliente con caracteristicas similares.
Es necesaria la implementacién de un datawarehouse para almacenar la informacion
relevante extraida de forma estructurada: en tablas que contengan registros con
diferente tipo de valor y caracteristicas. Un proyecto Bl debe poseer un objetivo
especifico ya sea orientado al cliente o al producto, estos objetivos pueden ser el

aumento en ventas, el incremento en la cuota de mercado, reduccion de gastos, etc.

Medina (2012) explica que existen tres tipos diferentes de necesidades de
informacion en cada organizacion: tacticas, estratégicas y operativas. Los sistemas que
se implementaron como solucién Bl toman los datos del nivel operativo que se registran
en cada transaccion diaria y los transforman en informacion significativa para la gestion

tactica y estratégica de una manera organizada y homogénea.
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La Figura 8 muestra como los diferentes tipos de usuarios, ubicados en los dos
niveles mas altos, reciben informacién para apoyar su gestion en funcion del alcance de
sus responsabilidades. En otras palabras, la organizacion recopila datos y los
transforma en conocimiento profundo que se comparte a todo el nivel gerencial de la
empresa.

Figura 8
Necesidades de negocio de las empresas

Co idad
Conocimie ss Intelligence

Business Intelligence

Informacion

Datos + contexto

Datos

Nota. Adaptado de Mejora tus procesos de fabricacion con Business Intelligence, por
Nexusintegra, Nexusintegra (https://nexusintegra.io/es/business-intelligence-industria-

inteligencia-negocio/).

Son tres los tipos de beneficios que aporta Bl, en cuanto a los beneficios tangibles
se puede mencionar: incremento de ingresos, disminucién de tiempos y reduccién de
gastos en las distintas areas del negocio. En cuanto a los beneficios intangibles se
puede mencionar la disponibilidad de la informacion como apoyo y sustento en la toma

de decisiones y mejorar el posicionamiento de la empresa; a su vez, esta podra ser
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compartida con diferentes usuarios. Finalmente, los beneficios estratégicos estan

relacionados a los planes dirigidos a los clientes y mercados relacionados al negocio.

Segun Medina (2012), Independientemente del tamafio o industria, las
organizaciones deben dotarse de herramientas que les permitan maximizar el valor de
sus datos, hacerlos accesibles a una variedad de usuarios y que puedan ayudar en la
toma de decisiones. Los usuarios ahora pueden responder rapidamente a muchas
preguntas comerciales gracias a la Inteligencia de Negocios (Bl). Ademas, afirma que
la mayoria de las aplicaciones personalizadas, los programas de gestién e incluso los
ERP mas avanzados son ejemplos de sistemas de informacion tradicionales que

normalmente carecen de la flexibilidad para respaldar la toma de decisiones.

Las limitantes principales de los sistemas de informacion tradicionales son: la
rigidez en el momento de extraer la informacion, la necesidad de recurrir a un
especialista para implementar nuevas métricas en la base de datos, los tiempos de
respuesta suelen ser largos porque implican consultas de varias tablas de gran tamario,
la falta de robustez de las bases de datos, se generan datos sin calidad, erréneos,
incompletos u obsoletos Yy finalmente que no se dispone de informacién histérica que

permita tener una vision retrospectiva de gestiéon de la empresa.

Medina (2012), menciona que, para superar las limitaciones, Bl se apoya en
herramientas que facilitan la extraccion, el control de calidad, el andlisis y el
almacenamiento de los datos generados en una empresa, todo ello para crear

conocimiento y sirva a la alta direccién y a cualquier otro tipo de usuario.
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2.1.2 Arquitectura de una Solucion Business Intelligence
Cano (2007) presenta una arquitectura estandar de una solucion Business
Intelligence, cuyo repositorio podrd estar representado por un datamart o

datawarehouse. En la Figura 9 se presenta la arquitectura de Cano.

Figura 9

Arquitectura de una Solucion Business Intelligence
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Nota. Tomado de Business intelligence: competir con informacién (p. 93), por J. LI

Cano, 2007, Banesto Fundacion Cultural.

El datawarehouse o datamart permitira consolidar la informacion de diferentes
interfaces de acuerdo a las caracteristicas del negocio y las necesidades de los usuarios

finales. Como resultado, se puede acceder a los datos a través de herramientas de
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visualizacién o consultas analiticas, compatrtirlos en la intranet de una organizacién o

enviarlos como indicaciones clave (KPI) a un dispositivo mévil o correo electrénico.

Para profundizar lo mencionado por Medina (2012), se detallan cada uno de los

componentes del Business Intelligence segun el esquema de Cano (2007):

Fuentes de informacién, compuesta por los terminales que soportan el ingreso de
datos transaccionales; Proceso ETL dado que antes de la creacion del datamart, los
datos deben pasar por el flujo de transformacion, limpieza, filtro y redefinicion, a este
nivel la informacién no es relevante para tomar decisiones; el datamart, que permite
almacenar los datos y metadata derivada; un motor OLAP que permita realizar
consultas, pronosticos y analisis de escenarios de grandes cantidades de datos.
Finalmente, las herramientas de visualizacidn que permiten la exploracion y andlisis de

la informacién consolidada.

2.1.2.1. Fuentes de Informacién Estdn compuestas por los sistemas
operativos o transaccionales incluidas en algun ERP, CRM, SCM, etc. Es posible
contar con sistemas de informacion departamentales como hojas de calculo,
archivos de presupuestos, previsiones, etc. y fuentes de informacién externas
como empresas con servicio de outsourcing. En la Figura 10 se resaltan las

fuentes de informacién como punto de partida en el desarrollo de una solucién Bl.
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Figura 10

Fuentes de informacién en una solucién Bl
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Nota. Adaptado de Business intelligence: competir con informacion (p. 93), por J. LI.

Cano, 2007, Banesto Fundacién Cultural.

2.1.2.1.1. Calidad de datos En la creacion o implementacion de un

datawarehouse, la calidad de datos es primordial, como afirma Bill Inmon en su

articulo “Business Intelligence Network” en cuanto a calidad de datos: “Las

organizaciones acttan bajo la suposicion de que la informacion de la que disponen

es precisa y valida. Si la informacion no es vélida, entonces no pueden responder

de las decisiones basadas en ella.”

Por eso, es imprescindible contar con una calidad de los datos superlativa.

Si hay errores en el almacén de datos, seran dificiles de encontrar y se extenderan
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por toda la empresa. Ademds, pueden conducir a malas decisiones que
repercuten en el desempefio de la empresa. Los gastos elevados pueden resultar
de una calidad inadecuada de los datos. Los errores de datos pueden originarse
en el propio almacén de datos, el proceso ETL o los sistemas transaccionales de
los que se extraen. En proyectos de Inteligencia de Negocios, hacer la suposiciéon
fatal de que la calidad de los datos es buena puede resultar costoso. Al construir
un almacén de datos, la mayoria de las empresas suelen concentrarse en localizar
los datos que deben cargar, extraer y analizar. Se pueden cargar errores al
almacén de datos ya que, en la mayoria de implementaciones, no se consideran
técnicas para conseguir y mejorar la calidad de datos. Como resultado, el proyecto
tiene que crear un control o grupo de controles que encuentren errores en los
datos y eviten que se carguen. Las comprobaciones deben completarse, ya sea
de forma manual o automética, asegurando que los datos cargados coincidan en
ambos entornos: en el datawarehouse (o datamart) y las fuentes originales de

donde se extrajeron.

En ocasiones se identifican incongruencias que se crean debido a errores
de carga de los sistemas de transacciones. Esto debe impulsar a iniciativas de
mejoras en dichos sistemas. Muchos de los problemas se originan debido a que
los usuarios pueden ingresar datos sin antes validarlos. Cuando sea posible, se
recomienda que se elijan entre opciones predefinidas en vez de ingresar datos de
forma libre. Corregir los errores durante el proceso ETL no es una estrategia
adecuada. Aunque inicialmente puede ser mas rdpida, es mas costosa a largo
plazo. Las incongruencias pueden surgir durante el proceso ETL o al integrar los
datos en el almacén de datos.
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Es fundamental mantener un proceso constante para mejorar la calidad de
datos. Este enfoque puede contribuir a que los sistemas de transacciones
mejoren, rectificar incongruencias en el almacén de datos, optimizar el proceso
ETL y también potenciar el modelo de negocio utilizado por los usuarios de BI.
Como se puede apreciar en la Figura 11, es necesario tener un punto de control

para asegurar la calidad de datos.

Figura 11

Puntos de control de Calidad de Datos

Proceso de auditoria
y reconciliacion
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Control - .
kv Puntos de control de Calidad de datos — __,/

Nota. Tomado de Business intelligence: competir con informacion (p. 100), por J. LI.
Cano, 2007, Banesto Fundacion Cultural.

Es imprescindible que el proyecto garantice la calidad de datos, ya que, si
no es adecuada, nunca se lograran alcanzar los beneficios esperados. Es crucial
comprender que los desafios relacionados a la calidad de datos no son exclusivos
de las areas de tecnologia, sino que representan un problema a nivel estratégico

que requiere establecer objetivos claros, asignar recursos adecuados Yy realizar
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una planificacion cuidadosa. Algunas caracteristicas asociadas a los datos con
buena calidad son: precision, integridad, coherencia, validez, disponibilidad y
accesibilidad. Algunas sugerencias para mejorar la calidad de datos son: Asociar
la calidad de datos con la metadata, establecer estrategias en la gestion de la
informacion en la organizacion, enfocarse en las fortalezas de los usuarios de
tecnologia y de negocio y finalmente, invertir en tecnologia que asegure una

calidad de datos superlativo.

2.1.2.2. Procesos de Extraccion, Transformacion y Carga (ETL) Son
aquellos procesos que tratan de recuperar los datos extraidas en las fuentes de
informacion para almacenarlos en el datawarehouse. En la Figura 12 se enmarca

a los procesos ETL como parte esencial del desarrollo de una solucion BI.

Figura 12

Procesos ETL en una solucién Bl
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Nota. Adaptado de Business intelligence: competir con informacion (p. 104), por J. LI.

Cano, 2007, Banesto Fundacion Cultural.
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Segun Cano (2007), son imprescindibles los procesos de extraccion,
transformacion y carga para extraer los datos desde los origenes hasta el
datawarehouse. Se estima que cerca del 80% del tiempo en el desarrollo de un
proyecto esta asociado a la implementacién del proceso ETL, por lo que también

involucra costos de recursos humanos y financieros.

Se puede considerar que en un proceso ETL existen 5 etapas:

1. Extraccion: En esta etapa, se extraen los datos desde las diversas
fuentes. Los datos, en esta fase, no son de utilidad por si mismas. Antes de la
extraccion, se debe analizar qué datos son necesarios y considerar s6lo aquellos
sistemas transaccionales de donde obtenerlas; se debe discriminar las “mejores”
fuentes de informacion; es decir, las de alta calidad. No es posible que el usuario

final acceda a este entorno.

2. Limpieza: En esta etapa se verifica la calidad de los datos que se
consideraron en la primera fase; se realiza la validacion de valores duplicados,
reduciendo los errores de carga. El producto final de esta etapa es contar con
datos de alta calidad, para lograr este objetivo se usan herramientas ETL con
funcionalidades especializadas en la limpieza y depuracién. Entre algunas
posibles causas de datos “erroneos” podemos mencionar a valores vacios (sin
valor), campos que se usan para almacenar dos tipos de datos diferentes, valores
que se configuran por defecto en los sistemas transaccionales, valores que se
contradicen, campos de identificadores con duplicidad, sistemas antiguos con

inconvenientes en la carga de datos, entre otras.
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3. Transformacion: En esta fase se recuperan los datos ya con calidad y mas
“limpios” y se les da una estructura con base en un modelo. El resultado de esta
etapa es obtener datos que sean relevantes y consistentes para posteriormente
combinarlos y/o permitan hacer calculos entre ellos (como una sumatoria). La
transformacioén de datos debe estar alineada a las reglas de negocio. Algunas
acciones de conversion de datos involucran cambios en el formato, reemplazo de
cbdigos y valores que se puedan derivar de calculos. En este nivel queda definido

el grado de granularidad (escalas o niveles de division de los datos).

4. Integracion: En esta parte se validan los datos que seran almacenados en
el datawarehouse, verificando su consistencia y los formatos; se integra la data de
las diversas areas que estan involucradas en el negocio. El objetivo en esta etapa
es contrastar que la carga que se realiza en el datawarehouse coincida con los
datos de origen de los sistemas transaccionales, un ejercicio sencillo podria ser el
de comprobar el total de registros en ambas partes. Si se requiere una mayor
precision en el grado de validacién, se tiene que comprobar la igualdad de cada
uno de los valores en ambas partes. Es importante la validacion porque a partir de

esta fase los datos empiezan a tener valor para la toma de decisiones a futuro.

5. Actualizacion: Es la fase donde se van a incluir los datos finales al

datawarehouse. Se define la periodicidad y recurrencia de nuevas cargas.
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2.1.2.2.1. Herramientas ETL Las herramientas ETL que permitan cumplir los
objetivos planteados anteriormente (extraccion, transformacion y carga) deben
tener algunas caracteristicas como:

a) Poseer un entorno que permita relacionar las fuentes de datos, transformarlos
y almacenarlos juntamente con la metadata.

b) Tener un repositorio que permita definir, gestionar la informacién y documentar
el proceso ETL y la forma de ejecucion. Se debe tener acceso a la metadata desde
otras aplicaciones.

c) Permitir extraer la informacion desde diferentes motores de bases de datos.

d) Se debe contar con librerias que permitan la transformacion de los datos de
origen para estructurarlas y crear tablas de acumulacion.

e) Debe permitir a los desarrolladores el poder programar, monitorear y ejecutar
los avances del proceso ETL para identificar errores, corregir fallos y contrastar lo

almacenado con los sistemas de origen.

2.1.2.3. Datawarehouse o Almacén de datos Dado que los usuarios
necesitan almacenar los datos surge el concepto de datawarehouse como
respuesta a esa necesidad. Los datos que se almacenan ya deben contar con las
caracteristicas de ser consistentes, integras e histéricas para que pueda ser
fundamento en la toma de decisiones. Como se aprecia en la Figura 13, el
datawarehouse es parte importante del proceso en el desarrollo de una solucion

BI.
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Figura 13

Datawarehouse en una solucion Bl
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Nota. Extraida del libro Business Intelligence: competir con informacion, Cano (2007).

Se puede examinar la informacion de forma contextual y relacionada dentro
de la empresa gracias al almacén de datos, que recupera informacién de muchos
sistemas (transaccionales, departamentales y externos) y la almacena en

entornos de informacion creados por los usuarios.

Ralph Kimpball define los objetivos que deben estar asociados a la
implementacion de un datawarehouse:

a) El nivel de alcance de un datawarehouse pude ser al de un area funcional

o toda la organizacion.

b) La informaciéon almacenada debe ser consistente. Debe permitir la

creacion de métricas derivadas de los datos almacenados.
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c) La creacion de un datawarehouse debe considerar herramientas de

analisis y presentacion (visualizacion) de la informacién.

Aunque puede estar distribuido en varias bases de datos, el datawarehouse
normalmente se representa como una gran base de datos. Establecer un almacén
de datos corporativo puede resultar costoso, llevar mucho tiempo y generar una
rigidez que las empresas no pueden tolerar. Estos factores contribuyeron a la

definicion de datamart.

2.1.2.3.1. Datamart Los integrantes de un area, los usuarios de un nivel
organizacional especifico o un equipo de trabajo multidisciplinario con objetivos
compartidos pueden formar la comunidad de usuarios a la que estan destinado el
datamart dentro de la empresa. El datamart se utiliza para almacenar informacién
de un determinada Area, como produccion, ventas y marketing. Por lo general, se
definen para atender usos muy particulares. El datamart suele ser mas pequefio
que el datawarehouse. Son utilizados por menos usuarios, tienen menos modelos
de negocio y contienen menos informacion. El datamart puede ser independiente
o dependiente. Mientras que estos Ultimos se alimentan a través del almacén de
datos corporativo, los primeros se alimentan directamente de las fuentes de
informacion. En la Figura 14 se presenta la diferencia entre la arquitectura de una

datamart dependiente y una datamart independiente.
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Figura 14
Esquemas de datamart Independiente y Dependiente

4 )

{*’; ém Fuentes de datos

& Datawarehouse

@ Data Marts

Data Mart Dependientes

~
% @m Fuentes de datos
EEEE oo v

' =1 = )

Data Mart Independientes

Nota. Tomado de Business intelligence: competir con informacion (p. 118), por J. LI.

Cano, 2007, Banesto Fundacion Cultural.

Para la construccion de un datawarehouse se considera la estrategia
definida por R. Kimball que es la de crear el datamart que pueda satisfacer

necesidades de la organizacion sin la creacion de un datawarehouse.

2.1.2.3.2. Modelo de Datos Relacional Fue desarrollado por Codd en 1970,
su configuracion se basa en tablas relacionadas entre ellas, las tablas contienen
campos como la clave primaria (Primary key o PK) y claves externas (Foreign Key
o FK) que sirven para relacionar las tablas, actuando como claves primarias de
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sus propias tablas. La mayoria de arquitecturas de gestion se fundamentan en
bases de datos que incluyen un modelo relacional. Este tipo de modelo usa el
lenguaje conocido como Standard Query Language (SQL). En la Figura 15 se
presenta un ejemplo de un modelo de datos relacional.

Figura 15

Representacién de un modelo de datos relacional

Formas de pago

Familia P | PK |Id pago
PK | Id familia Descripcion de pago
. N Ticket de venta
Descripcion familia
PK,FK3 | N° de Ticket Empleados
T PK | 1d empleado
Subfamilia Fecha
Hora Nombre
PK |Id subfamilia Id caja Categoria
FK2 Id empleado
Descripcion subfamilia FK1 Id centro
FK1 | 1d familia Total ticket T Centros
T PK |Id centro
p Descripcion centro
Articulos ) e
Lineas Ticket de venta Direcci on
PK | Id articulo Poblgupn
PK |ldlinea de ticket Provincia
Descripcién articulo PK | N°de ticket Caodigo postal
Precio unitario Metros cuadrados
FK2 | Id subfamilia FK1 |Id articulo FK1 | Id zona
FK1 | Id fabricante Cantidad
Precio unitario
¢ Total linea Zonas
Fabricantes PK |1d zona
PK |1d fabricante .
Descripcion zona

Descripcion fabricante

Nota. Tomado de Business intelligence: competir con informacién (p. 72), por J. LI.

Cano, 2007, Banesto Fundacion Cultural.

En este caso, a partir del “Id empleado” y su relacion con la tabla

“‘empleados”, se puede saber el nombre perteneciente al cajero y su clasificacion
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laboral. EI modelo de datos representa la arquitectura de la tabla fisica a crear

(datamart).

2.1.2.3.3. Base de Datos Relacional Es un tipo de base de datos que contiene
tablas y cada tabla esta conformada por filas (conocidas como registros) y
columnas (conocidas como campos); a su vez, los registros contienen diversos
campos o atributos. Existen dos tipos de esquemas que definen la estructura de

una base de datos tipo relacional:

a) Esquema estrella Incluye una tabla de “hechos” que contiene datos no
redundantes, se crea una tabla para cada dimension. La tabla de “hechos”
o Fact table posee un campo que es la clave por dimension. Cada tabla
“‘dimension” es una de forma desnormalizada. Para construir un esquema
tipo “estrella” se debe diferenciar entre la (o las) tabla(s) de “hechos” (que
es lo que se quiere medir) y tabla(s) de dimensién (cémo se quiere medir).

En la Figura 16 se presenta un ejemplo de un modelo de datos tipo estrella.
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Figu

ralé

Representacion de un modelo de datos relacional tipo estrella

Dimension empleado

PK |ld empleado

Mombre
Categoria
F 3
Dimension tiempa Dimension Centra
PK |Eecha Tabla de hechos tickats PK (ld centro
Ca eemana PK | N° de ticket DCrescripeion cenlra
Dia mes Drireccien
Dia afic | FKS | Fecha — Poblacion
Mes * Fk4 | Hora Provincia
Trimestre I caja Cédigo postal
Afc FKZ | Id empleado Metros cuadrados
Vacaciones Eﬁ :g centro Descripcidn zona
Fin semana pago
| Total ticket
Dimansion formas de paga Dimension hora
PK |Id paga p PK | Hora
Crescripeidn de magu Franja hararia

Nota. Tomado de Business intelligence: competir con informacién (p. 76), por J. LI

Cano, 2007, Banesto Fundacion Cultural.

Si se analiza detalladamente, se observa que en la tabla “tickets” (tabla
de hechos) se tiene que el “total ticket” y los id de las dimensiones por que

analizarlas: id empleado, fecha, hora, id pago, id centro, id empleado.

b) Esquema copo de nieve En la configuracion tipo “estrella” no se tiene
la normalizacion completa, ya que en la tabla “Centro” (tabla dimension) se
tiene la redundancia “descripcion zona”. Por lo que se multiplicara tantas

veces la ‘zona’ como el nimero de ‘centros’ existan. Lo que hace la
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configuracion tipo “copo de nieve” es solucionar este inconveniente. Esta

configuracién se puede apreciar en la Figura 17.

Figura 17

Representacion de un modelo de datos tipo copo de nieve

Dimension zona
Dimension empleado PK | Id zona
PK | Id empleado Descripcién zona
Dimension tiempo Nombre +
PK | Fecha Categoria Dimension Centro
Dia semana PK |ld centro
Dia mes .
Dia afio Descrlprmon centro
Mes Direccion
Trimestre | Poblgm_on
Afio Tabla de hechos tickets E(Od\flﬂcw "
Vacaciones |——— adigo posta
Fin semana PK | N° de ticket > Metros cuadrados
FK1 |Id zona
FK5 | Fecha
FK4 | Hora
) - Id caja
LB RIS G D FK2 |1d empleado Dimension hora
FK3 | Id centro
PK |ld pago <+ FK1 | 1d pago +—P PK |Hora
i Total ticket
Descripcion de pago Franja horaria

Nota. Tomado de Business intelligence: competir con informacién (p. 80), por J. LI

Cano, 2007, Banesto Fundacion Cultural.

Se aprecia que existen relaciones entre las tablas de dimensiones en
el esquema "copo de nieve", pero sélo entre la tabla de hechos y las tablas
de dimensiones en el modelo "estrella". Las tablas de dimensiones estan
completamente normalizadas en este caso, lo que minimiza la cantidad de

espacio ocupado, en ocasiones esta diferencia no se nota.
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2.1.2.4. Herramientas OLAP En cuanto a tecnologias que permiten analizar la
informacién incluida en un datawarehouse se tiene al OLAP, que es la mas
utilizada. En la Figura 18 se resalta la ubicacion de la tecnologia OLAP dentro de

los componentes de BI.

Figura 18
Tecnologia OLAP

r‘/_ “‘\
Componentes de Business Intelligence
SISTEM#..S
EKTRAEEIGN DE H FEEREEE
INFORMACION DE ACCESO
EE— erramientas
*>eleccion
FUENTES DE \ sTransformacion Front-end
INFORMﬁ.EIGN :: «Limpieza
“Integracion
«Actualizacion _,-----~\\\
OLAP
Server
- —”
DEPART.M;ENTALES
_Fuentes de ETL Datawarehouse
informacién
A W,

Nota. Adaptado de Business intelligence: competir con informacion (p. 125), por J. LI.

Cano, 2007, Banesto Fundacién Cultural.

Los usuarios deben analizar la informacién en diversos grados de
agregacion y en muchas dimensiones, pueden utilizar el nivel mas alto de

agregacion o el nivel mas alto de detalle para este analisis. OLAP ofrece estas y
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otras caracteristicas, como la capacidad de encontrar patrones y vinculos que
otras tecnologias menos adaptables, no pueden.

Debido a que facilitan la evaluacién de un hecho desde varios angulos o
dimensiones, se refiere a este tipo de analisis como multidimensionales. Los
tomadores de decisiones suelen utilizar este método de andlisis de informacion,
debido a que el modelo de negocio suele ser multidimensional.

El OLAP esta representada fisicamente por elementos denominados cubos.
Las tecnologias OLAP permiten “rotar” (en inglés “slicing”) los cubos, vale decir,
modificar el ordenamiento de diferentes dimensiones. Existen dos tipos de
herramientas OLAP principales, la diferencia entre cada una de ellas es el modo

de acceso a los datos:

2.1.2.4.1. Multimensional OLAP: MOLAP La aplicacion de OLAP puede
acceder directamente a una base de datos tipo multidimensional (MDDB). La
principal ventaja de este enfoque es su rapidez en los tiempos de respuesta y su
desventaja es la necesidad de recargar el cubo si se desea cambiar las

dimensiones.

2.1.2.4.2. Relational OLAP: ROLAP Las funcionalidades de OLAP puede
acceder directamente a la base de datos de tipo relacional; por lo tanto, a un
sistema de gestion de bases de datos relacionales (RDBMS). Normalmente se
basa en un modelo "estrella". La principal ventaja es la ausencia de limitaciones

en cuanto al tamafio, aunque es mas lento que el MOLAP. Sin embargo, algunos
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productos comerciales permiten la carga de cubos virtuales para mejorar los

tiempos de acceso.

2.1.2.5. Herramientas de visualizacion — Dashboards Segun Medina (2012), “un
dashboard es un medio de comunicacién empresarial que se basa en una vista que
muestra la informacién mas importante y necesaria para alcanzar uno o mas objetivos;
esta informacion, consolidada y presentada en una simple pantalla, puede ser
monitoreada de un solo vistazo y de forma intuitiva”. Un Dashboard, por lo tanto, es
considerado un gran medio de comunicacion cuando se disefia adecuadamente. Un
buen disefio debe tener dos elementos principales: un sélido manejo de la légica del
negocio y la maximizacion del poder en la impresion visual (que permita procesar gran

cantidad de informacién de forma rapida).

Al utilizar herramientas de Inteligencia de negocios se podra ver la informacion en
formato grafico y numérico. En la evolucién de las soluciones de Bl ha surgido una
opcién nueva y solida para la explotacién de la informacién en dashboards de alto nivel,
y ahora es una de las alternativas mas importantes para varios usuarios empresariales.
En la Figura 19 se puede apreciar diversos elementos que pueden componer un

dashboard (tablero de control).
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Figura 19
Ejemplo de tablero de control (dashboard)
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Nota. Se muestra un ejemplo de tablero implementado en Microsoft Power Bl. Tomado
de Mdata Finnovatics, por Mdata, 2023, Mdata Finnovatics

(https://mdatafinnovatics.com/attractive-power-bi-dashboard/).

Para desarrollar dashboards de gran impacto se debe considerar un soélido
conocimiento del negocio, definir el alcance y los tipos de grupos de usuarios a los
cuales esta orientado, mostrar bosquejos iniciales en base a prototipos para facilitar los
ajustes necesarios en base a ideas de otros integrantes del equipo de trabajo, esto
servird para la version final. Una vez creado en la primera version se debe buscar la
manera de validarlo (verificar que cumpla el alcance definido previamente) para
plantearse otros ajustes o mejoras. Los dashboards son un medio para facilitar la vision

de la situacion de la empresa.
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La instalacion de las herramientas por parte del usuario final y las capacitaciones

sobre el dashboard construido, junto con la carga y validacion de toda la informacion,

marcan la conclusion de la etapa de implementacion. En este punto se realiza el pase a

produccién y se da inicio al soporte post implementacion.

2.1.3 Metodologia Ralph Kimpball

Para el presente informe se tomaré en cuenta la metodologia desarrollada por R.

Kimball, utilizando lo relevante en cada una de sus 13 niveles (como se detalla en la

Figura 20), esta metodologia permite cubrir las 3 primeras etapas del desarrollo de una

solucion BI.

Figura 20

Enfoque de la metodologia Kimball

Pragram/
Project
Planning

]

Business
Requirements
Definition

Technical Praduct
™| Architecture [ Selection & Growth
Design Installation
) . ETL
Dimensional Physical H
™ Modeling Design Design & Deployment
Development
Bl B
= Application Application Maintenance
Design Development

Program/Project Management

Nota. Tomado de Kimball DW/BI Lifecycle Methodology, por Kimballgroup, 2008,

Kimballgroup (https://acortar.link/xsYYmS).
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2.1.3.1. Nivel 1 - Planificacién del Proyecto En este nivel se especifica el
alcance del proyecto, los riesgos y las actividades, teniendo como entregables:

El alcance del proyecto, la identificacion de riesgos, el cronograma del
proyecto y la documentacion de las diferentes reuniones con los

participantes en cada etapa.

2.1.3.2. Nivel 2 - Definicion de requerimientos del Negocio Esta etapa
es crucial para la finalizacién del proyecto ya que considera los requisitos
de los usuarios, los cuales son fundamentales para los disefios necesarios.
A continuacién, se procedera a la elaboracion del diagrama de
dimensiones, realizandose el trabajo mediante una matriz de indicadores
de negocio en contraste con las dimensiones determinadas (Matriz BUS).
En este nivel se entrevista a los usuarios principales del negocio (conocidos
como Usuarios Clave): Usuarios que tomas decisiones (gerentes), usuarios

responsables del desarrollo de alternativas estratégicas y analistas de sistemas

expertos en el manejo de datos.

2.1.3.3. Nivel 3 - Modelado Dimensional En esta etapa se elabora la matriz
BUS del nivel 2 para definir la dimension del proyecto. Para crear el modelo
dimensional se siguen los siguientes pasos: Se seleccionan los procesos de
negocios relevantes, se define el nivel de granularidad, se definen las dimensiones

y finalmente, se eligen las métricas y las tablas de “hechos”.
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2.1.3.4. Nivel 4 - Disefio Fisico En esta etapa se detallan la estructura del

disefio l6gico sustentado en estdndares de creacion del entorno de una base de

datos.

2.1.3.5. Nivel 5 - Disefio del Sistema de Extraccion, Transformacion Y
Carga (ETL) Consiste en la extraccion de datos de los sistemas transaccionales

para poblar el datawarehouse, asegurando la calidad y consistencia.

2.1.3.6. Nivel 6 - Disefio de la Arquitectura técnica Involucra la integracion
de una variedad de tecnologias, para ello se consideran factores como: el entorno

técnico, las necesidades del negocio y los planes estratégicos.

2.1.3.7. Nivel 7 - Seleccion de Producto e Implementacion Se evalGan los

programas disponibles y herramientas disponibles por la organizacion (de acuerdo

a su capacidad de adquisicion).

2.1.3.8. Nivel 8 - Especificacion y desarrollo de Aplicaciones Bi Se
definen las aplicaciones requeridas para cada perfil dentro de la
organizacion, se presentan dos tipos de informes: el informe estandar
(sencillo, con formato predefinido) y el informe analitico (mas complejo,

centrados en los procesos).
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2.1.3.9. Nivel 9 — Implementacidén Se evalta el buen funcionamiento de la
tecnologia usada, en este caso una herramienta Bl, enfocandose en los datos que

los usuarios visualizaran como soporte a la toma de decisiones.

2.1.3.10. Nivel 10 — Mantenimiento Y Crecimiento En esta fase es donde

la organizacién tiene un plan de continuidad y/o crecimiento del negocio, por lo
que es muy posible que se pretenda generar un plan de crecimiento de la
herramienta de Bl implementada, considerando que las necesidades de cada
organizacién van cambiando con el transcurrir de los tiempos y el mercado en la

actualidad.

2.1.3.11. Nivel 11 - Administracion del Proyecto Bl Siendo la
administracién su tarea basica y fundamental en cada una de las actividades que
se van desarrollando dentro de la implementacion, debido que tiene que asegurar

el cumplimiento de los puntos considerados en el ciclo de vida.

2.1.4 PMBOK (PROJECT MANAGEMENT BODY OF KNOWLEDGE)

Para la gestién de proyectos, sea cual sea el tamafio, el Instituto de Gestién de
Proyectos o PMI (Project Management Institute) establece que se debe considerar las

diez areas del Cuerpo de Conocimiento de Gestion de Proyectos (PMBOK).

2.1.4.1. Gestion de la Integracion La integracion estructural del proyecto

integra los dominios de conocimiento. Permite identificar, definir, combinar y
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coordinar las diferentes actividades y procedimientos del proyecto. Ayuda al
equipo de trabajo a mantenerse alineado con los objetivos del proyecto desde el
inicio hasta el final facilitando la coordinacion de las propuestas realizadas por la

direccién del proyecto.

2.1.4.2. Gestién del Alcance Se contempla las funcionalidades que permitan
satisfacer las necesidades de los interesados. Se definen e identifican las
actividades en base al desglose de trabajo. El producto, en esta etapa, es la de

entregables con tareas definidas.

2.1.4.3. Gestion del Tiempo Se define el cronograma de actividades

considerando la fecha de apertura y la fecha de fin de cada una de las actividades

del proyecto, incluyéndose el tiempo de demora por actividad.

2.1.4.4. Gestion de Costos Los costos estan relacionados a la inversién en
recursos como: personal, tiempo de ejecucion, tecnologia y otros gastos de
inversion incluidos en el desarrollo de un proyecto. Se elabora el presupuesto

estimado en la ejecucion.

2.1.4.5. Gestion de la Calidad Esta asociada a la calidad del entregable final,

para ello los usuarios finales e interesados evaltan si el producto esta de acuerdo
a lo esperado; por lo tanto, se deben sumar esfuerzos para desarrollar un producto
de calidad planteando estrategias para cerciorarse que los entregables (en las
diversas fases) se vienen realizando conforme a lo previsto.
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2.1.4.6. Gestidon de los Recursos del Proyecto Cada uno de los recursos
involucrados en la implementacion del proyecto (personal, materiales, tecnologia
y otros insumos) deben ser estimados, dado que permite una gestiébn mas eficiente

de los mismos en cada etapa.

2.1.4.7. Gestion de las Comunicaciones del Proyecto Estéa relacionado a
la forma en que los desarrolladores e interesados se comunican de forma diaria

para saber el avance del proyecto.

2.1.4.8. Gestion de los Riesgos Se debe analizar la probabilidad de

ocurrencia de eventos adversos al desarrollo normal del proyecto para saber el
posible impacto sobre el mismo y evitar que pueda afectar el tiempo u otros

recursos (planes de contingencia).

2.1.4.9. Gestion de las Adquisiciones Relacionado a la gestion eficiente de

los recursos que integran o pueden integrar (adquisiciones) el proyecto en alguna
etapa desde el momento de su inicio. La planificacion de la previsién de lo

adquirido juega un rol vital en la eficiencia del aprovisionamiento.

2.1.4.10. Gestion de los Interesados La razén del desarrollo de un proyecto

es el de satisfacer las expectativas de los interesados, este objetivo debe estar
alineado al esfuerzo que el gestor del proyecto y su equipo de trabajo realicen

para obtener lo esperado por ambas partes.
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2.2 MARCO CONCEPTUAL

Se presentan los principales conceptos usados en el Area de Tarjetas de Crédito:

2.2.1 Conceptos de Negocio

¢ Indicadores Claves de Negocio (KPI): Segun Cano, los KPIs son los factores
que cada organizacion lo considera clave para conseguir al éxito, sirven para
ver si se estan logrando los objetivos. Deben ser cuantificables.

o Afiliacion: Es el registro de una tarjeta nueva, generalmente asociado a un
cliente nuevo.

e Activacion: Es la confirmacion que una tarjeta ha sido entregada al cliente.

e Activacion Neta: Es la confirmacién que la tarjeta puede ser usada en
cualquier tipo de transaccion.

e Fecha de Transaccion: Es la fecha de uso de la tarjeta mediante el uso de
un POS o mediante algin pago en la web.

e Fecha de Procesamiento o de Proceso: Fecha en la que la procesadora
confirma la transaccion como valida. Generalmente difiere en 2 0 3 dias a la
fecha de transaccion.

¢ Ciclo de facturacion: Las transacciones de su tarjeta de crédito se registran
durante el ciclo de facturacion. El estado de cuenta que muestra el saldo total
adeudado y el pago minimo requerido, se genera al finalizar el ciclo de
facturacion.

e Estado de Cuenta: Es un informe que se crea cada mes que detalla la
actividad y/o saldo de tu cuenta. El estado de cuenta enumera todas las

transacciones (cargos, pagos, intereses y compras) realizadas en la cuenta
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durante el ciclo de facturacion. Su nuevo saldo, el pago minimo requerido y
la fecha limite de pago se muestran en el estado de cuenta.
Saldo: Es el total de deuda durante un ciclo de facturacion.
Tasa de Interés: Es el excedente que se paga por pedir dinero prestado o la
recompensa por prestarlo. Se expresa como un porcentaje del monto
principal del préstamo o inversion. En este caso es sobre la deuda en la

tarjeta.

2.2.1 Conceptos Informaticos

Datos: Segun Gabriel Sosa (Linkedin), Es la unidad semantica minima. Esta
representado por un simbolo, que puede ser cualitativo o cuantitativo y puede
tomar la forma de un nimero o una letra.

Informacion: Es una agrupacion de datos para que, al procesarlos, se reciba
un mensaje que influya en la toma de decisiones.

Conocimiento: Para Davenport y Prusak (1999) la experiencia, las creencias,
la informacion y el "saber hacer" se combinan para generar conocimiento.
Las mentes de los conocedores son donde todo comienza y termina. Se
encuentra con frecuencia en rutinas, procedimientos, politicas y estandares
organizacionales, ademas de documentos y repositorios de datos.

Sistema de Informacion: Segun Medina, es un elemento de una organizacion
encargada de recopilar, almacenar y difundir informacién importante a todos
los miembros para que puedan completar las tareas asignadas y
comunicarse con otros individuos o grupos sobre informacién de interés

mutuo sobre la misma organizacion.
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e Metadata: Segun Cano (2007) es un repositorio que guarda el significado de
los componentes y atributos incluidos en el datamart, pueden ser términos
de negocio, de datos, formatos y otros detalles.

e Cubo: Son estructuras de datos que permiten jerarquizarlas.

e Granularidad: Es la especificacion de los niveles de detalle en una tabla; es
decir el nivel de detalle de los valores de los campos.

o Fact Table: Es la tabla principal de un modelo dimensional (estrella o copo
de nieve), contienen valores de métricas o indicadores de negocio.

e CRM: Segun Medina, es la adopcidn de estrategias comerciales centradas
en los clientes, con el fin de cambiar la manera en que estos hacen negocio
y la forma en que la gente trabaja.

e Explotacién de Datos: Proceso asociado a la creacion de consultas y reportes
analiticos en una solucion BI.

e Repositorio de datos: Es una base de datos analitica para una solucién BI,
representada por un datamart o un datawarehouse.

e Usuario: Persona para quien se desarrolla una soluciéon o un proyecto. En
este caso todos aquellos que sustentaran su toma de decisiones en una

solucion basada en aprovechamiento de la informacion.

2.3 MARCO METODOLOGICO
El presente informe se basa en la Metodologia de Ralph Kimball siguiendo los

lineamientos del PMBOK, ambos desarrollados teéricamente en el Capitulo II.
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CAPITULO llI

DESARROLLO DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

3.1 GESTION DE DESARROLLO DE LA SOLUCION
3.1.1 Gestion del Plan de Alcance

La iniciativa de implementar un cuadro de mando estuvo a cargo del
vicepresidente de Area de Tarjetas de Crédito y Medios de Pago conjuntamente con la
Sub Gerente de Adopcién y Onboarding, mediante reuniones con el equipo de
Planeamiento y Gestion de Informacion (ejecutores) se coordinaron los requerimientos
funcionales que se reflejaran en el nuevo Dashboard.

El tiempo estimado de desarrollo fue de 75 dias (s6lo dias laborables). Se
agendaron reuniones entre los 3 equipos para revisar los entregables del proyecto.

El desarrollo del Dashboard esta limitada a todo el Area de Tarjetas de Crédito

(cerca de 100 usuarios potenciales).

3.1.2 Enunciado del alcance del Proyecto
3.1.2.1. Objetivos del Proyecto Se estan considerando los objetivos definidos

en el capitulo I.
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- Desarrollo de un cuadro de mando en el Area de Tarjetas de Crédito mediante
una solucién Bl que permita unificar la reporteria.

- Disefio de la solucion Bl que permita la integracion de reporteria de diferentes
equipos de Trabajo, reduciendo los tiempos de procesamiento y recurrencia de

actualizaciéon de las métricas asociadas a los KPls.

3.1.2.2. Descripcion del Alcance del Proyecto El alcance definido permitira:
- Reemplazar la creacién de reporteria de forma manual a ser actualizados por
procedimientos automaticos.

- La actualizacion de los informes cambiaré de recurrencia: de semanal/ quincenal/

mensual a forma diaria.

3.1.2.3. Requerimientos del Proyecto Son 2 los tipos de recursos principales
que se necesitan para la implementacion de la solucion:

- Recursos humanos: Es viable porque se cuenta con personal capacitado,
analistas y especialistas del equipo de Planeamiento y Gestion de Informacion.

- Recursos tecnol6gicos: La empresa tiene recursos necesarios tanto en hardware
(Computadoras y equipos que soporten la tecnologia a implementar) como

software (infraestructura de red y licencias de los programas a utilizar).

3.1.2.4. Requerimientos del Producto El informe muestra que se cumplieron
con cada uno de los requerimientos funcionales y reglas de negocio definidas en
reuniones de los equipos de trabajo implicados. La Estructura de Desglose de
Trabajo (EDT) se presenta en la Figura 21.
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Figura 21
EDT del Proyecto

Nota. Fases del proyecto para la implementacion de la solucién.
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3.1.2.4. Entregables Los entregables estan asociados a cada una de las etapas

de desarrollo del proyecto especificadas en el numeral 2.4 del capitulo Il. Las

etapas comprenden: Planeamiento, Ejecucién y Cierre en el marco del PMBOK.

3.2 GESTION DEL TIEMPO

3.2.1 Cronograma de Actividades

En la Tabla 1 se presenta el cronograma de actividades asociado al proyecto.

Tabla 1

Cronograma de actividades

Etapa Actividad Fecha Inicio Fecha Fin Duracion (dias)
INICIO Elaboracién del Project Charter 5/03/2018 9/03/2018 4
Caso de Negocio 10/03/2018 11/03/2018 1
Gestion de Alcance 12/03/2018 13/03/2018 1
PLANEAMIENTO Gestion del tiempo 14/03/2018 15/03/2018 1
Gestion del Riesgo 16/03/2018 18/03/2018 2
Gestion de Comunicaciones 19/03/2018 22/03/2018 3
Definicién de requerimientos 23/03/2018 26/03/2018 3
Modelado Dimensional 27/03/2018 16/04/2018 20
Disefio Fisico 17/04/2018 23/04/2018 6
Disefio del Proceso ETL 24/04/2018 4/05/2018 10
EJECUCION Disefio de Arquitectura Técnica 5/05/2018 10/05/2018 5
Seleccidn de Producto e implementacion 11/05/2018 14/05/2018 3
Especificacion de Aplicaciones Bl 15/05/2018 18/05/2018 3
Implementacién 19/05/2018 25/05/2018 6
Crecimiento y Mantenimiento 26/05/2018 31/05/2018 5
Administracion del Proyecto 1/06/2018 5/06/2018 4
CIERRE Acta de Entrega 6/06/2018 7/06/2018 1
Dias en total 78

Nota. Cronograma de actividades para el desarrollo de la solucion BI.

59



En la Figura 22 se presenta el periodo proyectado para el desarrollo del proyecto.

Figura 22
Gantt del Proyecto

Diagrama Gantt
0318 03/18 03/18 04/18 0418 0418 0518 05/18 05/18 O06/18
Elaboracion del Project Charter I
Caso de Megocio [ ]
Gestion de Alcance |
Gestion del tiempo ]
Gestion del Riesgo [
Gestion de Comunicaciones [ |
Definicion de requerimientos [ ]
Modelado Dimensional [ ]
Disefio Fisico _
Disefio del Proceso ETL [ ]
Disefio de Arquitectura Técnica [
Seleccion de Producto e implementacion [ |
Especificacion de Aplicaciones Bl [ |
Implementacion N
Crecimiento y Mantenimiento [ ]
Administracion del Proyecto [ ]
Acta de Entrega

Nota. Diagrama Gantt del proyecto para el desarrollo del proyecto.

3.3 GESTION DEL RIESGO

Para evitar adversidades en cuanto a personal y recursos tecnolégicos se realizé
la matriz de riesgos, identificando planes de contingencia para cumplir con el alcance y
tiempos de desarrollo establecidos de la solucion a realizar.

En la Tabla 2 se especifican los riesgos principales que se han identificado.
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Tabla 2

Matriz de Riesgos

ID riesgo Descripcion Clasificacion Evento adverso Causas Consecuencia
Sin acceso a las
o ) ] Problemas con el
) Oficina sin . Sin acceso a la red . L computadoras para
Riesgo 1 . Tecnologia ) fluido eléctrico de )
energia eléctrica corporativa continuar el
la zona
desarrollo
Inasistencia de L Desconocimiento
) ) Falta por La division del
) integrantes del Equipo de ) de los avances
Riesgo 2 ) ] enfermedad/ trabajo en tareas ]
equipo de trabajo ) S realizados por el
vacaciones individuales )
desarrollo integrante ausente
o ) ] ) ] No se pude acceder
) Vencimiento de i Sin acceso al Power Licencias sin
Riesgo 3 ) . Tecnologia al Dashboard
las licencias BI renovar o
principal
Inasistencia de o )
) y Priorizacion de Retrasos en el flujo
) representantes Equipo de Reprogramacion de )
Riesgo 4 . . ) funciones/ falta de de avances en el
de los equipos trabajo reuniones L
. coordinacion proyecto
involucrados
Falta de personal No se tiene
) ) ) No se cumple con
) Demora en la capacitado, equipos claridad en los ]
Riesgo 5 . y Alcance . o el tiempo de
implementacion tecnoldgicos requerimientos
] desarrollo
desfasados funcionales
Otros equipos de
Requerimientos ) Analisis ad hoc para trabajo necesitan =~ Cambio de prioridad
) . Equipos de ) o
Riesgo 6 de andlisis de Trabai otros equipos de andlisis de en el desarrollo de
rabajo

informacion

trabajo

informacion para

ejecutar acciones

la solucion

Nota. Matriz de riesgos del proyecto (solucion Bl).
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Después de identificar los riesgos principales, se clasifica cada riesgo por
probabilidades de ocurrencia y el impacto que pueda generar, como se puede apreciar
en la Tabla 3.

Tabla 3
Tabla de grado de criticidad

Impacto
Probabilidad Bajo Medio Alto
Baja Riesgo 5 Riesgo 1y Riesgo 3
Media Riesgo 4 Riesgo 2
Alta Riesgo 6

Nota. Tabla de criticidad de riesgos de la implementacion de la solucién BI.

3.3.1 Plan de Contingencias

Luego de clasificar los riesgos principales segun el nivel de criticidad, se
establecen los planes de contingencia o acciones para disminuir o anular el impacto que
pueden generar dentro del marco de desarrollo de la solucién Bl, como se puede
apreciar en la Tabla 4.

Tabla 4

Tabla de contingencias

IDriesgo  Probabilidad Impacto  Nivel de criticidad Contingencia

Informarse sobre el cronograma de posibles

Riesgo 1 Baja Alto Medio .
cortes de luz en las oficinas
Coordinar fechas de vacaciones y tener
Riesgo 2 Media Alto Alto usuarios 'back up' como plan por ausencia

por enfermedad
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Riesgo 3

Baja

Alto

) Confirmar que se cuente con la licencia y los
Medio ] )
perfiles de usuarios que pueden acceder

Riesgo 4

Media

Medio

Confirmar la disponibilidad del personal
. involucrado en fechas cercanas a las
Medio ) ) )
reuniones, asegurando la asistencia de al

menos un representante de cada equipo

Riesgo 5

Baja

Medio

Verificar cada etapa de desarrollo segun el
Bajo Gantt definido, comunicando alertas de

retrasos

Riesgo 6

Alta

Medio

Realizar horas extras o trabajar fines de
Alto semana para cumplir con los plazos
establecidos

Nota. Tabla de contingencias del proyecto (solucién Bl).

3.4 GESTION DE COMUNICACIONES

Para una coordinacién eficiente de cada uno de los Integrantes de los equipos de

trabajo se establecié una Matriz de comunicaciones. La primera etapa comprende

levantar la informacion y especificar los requerimientos funcionales y la segunda etapa

comprende el desarrollo de la solucion con feedback de los usuarios finales. El detalle

de la Matriz de comunicaciones es presentado en la Tabla 5.
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Tabla b

Matriz de Comunicaciones

Tipo de

. Objetivo Participantes / Puesto Responsable
reunion
F. V. (Vicepresidente de Tarjetas y medios de
o . Pago) M.O. (Subgerente de Adopciony
Comite Presentacion del . o
) Onboarding) D.M. (Especialista de M.O.
(1 reunioén) proyecto . ) o
Adopcién y Onboarding) W.E (Especialista)
F.R (Analista)
o M.O. (Subgerente de Adopcién y Onboarding)
Comité Entrega de acta de o . . . .
» o D.M. (Especialista de Adopcion y Onboarding) Frank Ricaldi
(1 reunién) constitucion o )
W.E (Especialista) y F.R (Analista)
o L M.O. (Subgerente de Adopcién y Onboarding)
Comité Definicion de o . ) . .
. . D.M. (Especialista de Adopcion y Onboarding) Frank Ricaldi
(3 reuniones) Requerimientos )
F.R (Analista)
Identificacion de o ) . .
W.E (Especialista) y F.R (Analista) Frank Ricaldi
Tablas
Disefio Ldgico y o . . .
. W.E (Especialista) y F.R (Analista) Frank Ricaldi
Fisico
Plan de
W.E (Especialista) y F.R (Analista) Frank Ricaldi

Implementacién

Nota. Matriz de comunicaciones entre los responsables de la implementacion.

3.5 DESARROLLO DE ACTIVIDADES DEL PROYECTO - EJECUCION

Como se ha detallado en el marco tedrico (Capitulo I1), se utilizard la Metodologia

R. Kimball para la implementacién de la solucion, se detalla lo elaborado en cada fase:
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3.5.1 Planificacion del Proyecto
Con el proposito de dar por iniciado el Proyecto, se realiz6 el comité de
presentacion del proyecto donde se elabor6 el Project Charter que se detalla en el Anexo

1.

3.5.2 Andlisis de Requerimientos del Negocio

Se procedid a tener una junta inicial con los usuarios lideres (Adopcién vy
Onboarding) para afinar los requerimientos funcionales y otras dos reuniones
posteriores para incluir nuevos requerimientos y/o feedback sobre lo que se realiz6 en
la primera etapa.

Adicional a ello se debe tener un contexto de como se relacionan los diferentes
equipos del Area de Tarjetas de Crédito y cuéles son sus funciones principales para
identificar las métricas claves en cada una de ellos, dado que cada requerimiento
funcional tendra impacto sobre la gestion del producto en cada una las etapas de su
ciclo de vida, para ello se cre6 un Mapa de Procesos del Area que es presentada en la

Figura 23.
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3.5.2.1. Mapa de Procesos

Figura 23
Mapa de Procesos — Area de Tarjetas de Crédito de Scotiabank

MACROPROCESOS ESTRATEGICOS

Plan Estratégico . Gestion de Proyectos

MACROPROCESOS OPERATIVOS

. s Desarrollo de N
Adquisicion Gestion de ) | Experiencia
Programas de L
= del Cliente

Lealtad

de Tarjetas Clientes

REQUERIMIENTOS DE CLIENTES

MACROPROCESOS DE SOPORTE

Gestion de Soporte

Informacion ¥ Inteligencia B8 Soporte Tl
de Tarjetas Comercial

Nota. Mapa de procesos asociados al Area de Tarjetas de Scotiabank.

La necesidad de disponibilidad de informaciéon por parte de los lideres
(usuarios que conforman la parte Estratégica y Operativa) permitio definir los
requerimientos asociados a la solucion Bl para que tener una mejor vision del
estado diario de indicadores que son fundamento en la toma de decisiones o
acciones a realizar.

Los requerimientos funcionales son el resultado de las reuniones (3) que se

realizaron con los Usuarios Lideres alineados a las necesidades de informacion
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por parte del vicepresidente de Tarjetas de Crédito. La Lista de requerimientos

funcionales es presentada en la Tabla 6.

3.5.2.2. Requerimientos funcionales

Tabla 6

Requerimientos funcionales

Cdédigo Descripcion Prioridad
La actualizacion del Dashboard sera diaria en base a la disponibilidad de
RF 1 fuentes de datos de las &reas de apoyo (Inteligencia Comercial y TI, Alta
principalmente)
Se optimizara el tiempo de procesamiento en base a procesos ETL
RF2 incrementales para cargas recurrentes Alta
Se centralizara los indicadores en el Dashboard para evitar que los diferentes
RE 3 equipos de la parte Operativa generen los mismos indicadores con métricas Alta
distintas y que el personal asociado consuma tiempo y recursos en la
actualizacion de estos indicadores
El Dashboard permitira visualizar las unidades de Tarjetas de Crédito (TC)
RF4 vendidas por afio, mes y dia Alta
El Dashboard permitird dar seguimiento a las afiliaciones nuevas de TC por
RFS tipo de tarjeta y canal de venta, que permita tener un comparativo mensual Alta
El Dashboard permitird visualizar el avance de las afiliaciones nuevas de TC,
RF 6 con las proyecciones al cierre de mes para compararlo con las metas Alta
respectivas
El Dashboard permitira dar seguimiento al porcentaje de activacion de la TC
RET (listo para el uso) que permita tener un comparativo mensual Alta
El Dashboard permitira visualizar Porcentaje de activacion neta de la TC
RF 8 (primer uso en compra o disposicion de efectivo) que permita tener un Alta
comparativo mensual
El Dashboard permitira visualizar el nimero de transacciones (compras y
RF9 disposicién de efectivo) por tipo de tarjeta de las afiliaciones nuevas de TC Alta
El Dashboard permitira visualizar la cantidad de compras (transacciones por
RF 10 POS) de las afiliaciones nuevas por tipo de tarjeta y canal de venta; se debe Alta

considerar las transacciones al mes 0, 1, 2 y 3 después del mes de afiliacion
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El Dashboard permitird dar seguimiento a lo facturado en compras
RE 11 (transacciones por POS) de las afiliaciones nuevas por tipo de tarjeta y canal Alt
a
de venta; se debe considerar las transacciones al mes 0, 1, 2 y 3 después del

mes de afiliacion

El Dashboard permitira visualizar la cantidad de transacciones consistentes en
RF 12 Disposicion de Efectivo de las afiliaciones nuevas por tipo de tarjeta y canal de Alt
a
venta; se debe considerar las transacciones al mes 0, 1, 2 y 3 después del

mes de afiliacion

El Dashboard permitird dar seguimiento a lo facturado en Disposicién de
RF 13  Efectivo de las afiliaciones nuevas por tipo de tarjeta y canal de venta; se debe Alta
considerar las transacciones al mes 0, 1, 2 'y 3 después del mes de afiliacion

RE 14 El Dashboard permitira visualizar el Consumo Promedio mensual por tipo de Al
ta
TC y su respectivo comparativo con el mes anterior

R 15 El Dashboard permitira visualizar el Ticket Promedio mensual por tipo de TC y Alt
a
Su respectivo comparativo con el mes anterior

RF 16 El Dashboard permitird dar seguimiento al indicador Transacciones Promedio Al
ta
mensuales por tipo de TC y su respectivo comparativo con el mes anterior

RF 17 El Dashboard permitira visualizar el Top 5 de Departamento que mas facturan Alta

El Dashboard permitird visualizar la distribucion de Giros de Negocio donde
RF 18 3 Alta
mas facturan

El Dashboard permitira visualizar la Informacion retrospectiva historica de los

RF 19 Alta
ultimos afios
Se desarrollaran rutinas de limpieza de datos, permitiendo validar la
RF 20 consistencia y calidad de datos: se comprobara el formato correcto de los Alta
registros, manejo de valores nulos o no validos.
El Dashboard permitird presentar los informes de manera dindmica, para una
RF 21 mejor visualizacion de la informacién a través del tiempo o segun filtros Alta

elegidos por el usuario.

Nota. Requerimientos funcionales que surgieron de las reuniones.

Los requerimientos no funcionales (asociados a las necesidades técnicas) son

presentados en la Tabla 7.
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3.5.2.3. Requerimientos no funcionales

Tabla 7

Requerimientos no funcionales

Codigo Descripcion Prioridad
El Dashboard serda amigable para usuario no especialistas en el uso de
RNF 1 _ Alta
herramientas Bl
RNF 2 El Servidor de BD sera soportado por Microsoft SQL Server 2008 Alta
RNF 3 Los procesos ETL se desarrollaran en lenguaje SQL Alta
Se documentaran los procesos implicados en la actualizacion del proceso de
RNF 4 o Alta
actualizacion (ETL)
RNF 5 Se realizaran manuales de usuario para un mejor uso de la herramienta Bl Alta
El Dashboard debe estar disponible en linea, con acceso las 24 horas del
RNF 6 Alta

dia, los 7 dias de la semana

Nota. Requerimientos no funcionales implicitos en el desarrollo de la solucion BI.

3.5.2.4. KPIS del Area de Tarjetas de Crédito

Los KPIs para la gestién del producto dentro de los 3 primeros meses después

de la afiliacién estan representados por:

e Incremento en el porcentaje de activacion de la tarjeta.

e Incremento en el porcentaje de activacién neta (primer uso).

e Incremento en el numero de transacciones.

¢ Incremento en la facturacion del primer uso de la tarjeta.

e Incremento el nivel de facturacion total.

3.5.3 Modelo de Caso de Uso

En la Figura 24 se incluyen las acciones de los dos actores principales, los roles

asociados y las actividades que realizan.
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Figura 24
Caso de Uso

Validar fecha actualizacién

<<include>>

Valida la carga correct: Extrae Datos

<<extend>>

Actualiza BBDD Power B

Analista Gestion de Informacién Tarjetas

Solicita Reporte

Usuario

Ingresa Usuario <<Include>>
Visualiza Dashboard

4 Object-Oriented Model I
Model: Caso de Uso

Package:

Diagram: Consulta Dashboard

Author: Frank Date: 7/08/2023
\Version: Y,

Nota. Caso de Uso del proyecto (solucion Bl) para el Area de Tarjetas - Scotiabank.

La especificacion del caso de uso es presentada en la Tabla 8.
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Tabla 8
Especificacion de Caso de Uso

Nombre Caso de Uso Consulta Dashboard

Usuario (vicepresidente, Lideres de primera linea, etc.) y Analista de Gestién de

Actores .
Informacion
Representa al usuario que solicita informacion, a su vez el analista de informacion
Descripcion realizara los procedimientos necesarios para la visualizacion de indicadores en

Power BI

o Logeo del usuario interesado, validacion de fecha de ultima actualizacion de
Precondiciones
fuentes de datos

Postcondiciones Validar la actualizacién de informaciéon correcta en Power Bl

1. Usuario solicita reporte actualizado

2. Analista de informacion extrae datos

Flujo Normal
3. Analista actualiza la BBDD del Dashboard
4. Analista comparte la visualizacion actualizada del dashboard
Include 2A. Se valida las ultimas fechas de actualizacion de las fuentes de datos
4A. Usuario interesado se logea para acceder al Dashboard
Extend 3A. Valida la carga de datos y visualizacion correcta de datos

Nota. Especificacion Caso de Uso para la implementacion de la solucion BI.

3.5.4 Modelo Dimensional

3.5.4.1. Andlisis de Fuentes de Datos Son 4 Tablas que son gestionadas por
las areas de Inteligencia Comercial (IC) y Tecnologias de la Informacion (TI) y 1
Tabla generada por el equipo de Analytics de Tarjetas de Crédito y que son de
interés para los fines del proyecto. Se analizaran los campos necesarios que

permitan crear el datamart para la Unidad de Tarjetas de Crédito:
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1. BDTCREDITOSBP.Maestro.Cuentasdiario:

Esta tabla contiene el detalle (1 a 1) de las cuentas activas, bloqueadas y

canceladas que son parte del stock de tarjetas de crédito. Los campos incluidos

son presentados en la Tabla 9.

Tabla 9

Metadata de la tabla dimensién Stock

BDTCREDITOSBP.Maestro.Cuentasdiario

Campo Tipo Longitud Descripcion Ejemplo valor
) ) Periodo de aprobacion de la
PeriodoAprobacion Varchar 6 ) o 201901
tarjeta de crédito
Periodo de apertura de la
PeriodoAperturaCuenta  Varchar 6 cuenta asociada a la 201901
tarjeta
Fecha de Apertura de la cuenta
FechaAperturaCuenta date 10 asociada a la 15/01/2019
tarjeta
) o Periodo de activacion de la
PeriodoActivacion Varchar 6 . 201901
tarjeta
o Fecha de activacion de la
FechaActivacion date 10 ) o 17/01/2019
tarjeta de crédito
Numero de documento del
NumeroDocumento varchar 12 ) 35425245
titular
TipoDocumento varchar 1 Tipo de documento del titular 1
CodigoBT varchar 10 Cadigo interno del cliente 00001453
NumeroCuenta varchar 16 Numero de cuenta 4241377899124346
NumeroTarjeta varchar 16 Numero de la tarjeta 4241377899124346
) Proveedor de la tarjeta de
Origen varchar 12 L PMCP
crédito
) Son los 6 primeros digitos de la
NumeroBin varchar 6 ] 424137
tarjeta
o ] Nombre asociado al nimero de
DescripcionBin varchar 50 b Black
in
Modelo varchar 50 Modelo de la tarjeta Advantage
Afiliacion varchar 50 Clasificacion de la tarjeta Clasica
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TipoBloqueo varchar 10 Estado de bloqueo de la tarjeta Open to Buy
SegmentoCliente varchar 50 Segmento del cliente Convencional
NombreCliente nvarchar 100 Nombre del cliente Frank
ApellidoCliente nvarchar 100 Apellido del cliente Ricaldi
o Fecha de Vencimiento de la
FechaVencimientoCuenta date 10 ) . 15/01/2024
cuenta asociada a la tarjeta
o ) Fecha de Vencimiento de la
FechaVencimientoTarjeta date 10 ] 15/01/2024
tarjeta
BloqueoCuenta varchar 1 Cadigo de bloqueo de la cuenta N
BloqueoTarjeta varchar 1 Cddigo de blogueo de la tarjeta A
) o Indicador de Inactividad de la
Indicadorlnactividad varchar 1 ] Y
tarjeta
) Fecha de anulacion de la
FechaCancelacion date 10 ) 30/05/2020
tarjeta
) ) Cdédigo de cancelacion de la
CodigoMotivo varchar 1 ] C
tarjeta
o ) Descripcion del motivo de la
DescripcionMotivo varchar 50 No lo usa

cancelacion de la tarjeta

Nota. Descripcion de los campos de la tabla ‘Stock’ del modelo de datos.

2. BDTCREDITOSBP.Maestro.IndicadoresTarjetasAprobadas

Esta tabla contiene el detalle (1 a 1) de afiliaciones nuevas de tarjetas de

crédito por dia, mes y afio. Los campos incluidos son presentados en la Tabla 10.

Tabla 10

Metadata de la tabla dimensién Afiliaciones

BDTCREDITOSBP.Maestro.IndicadoresTarjetasAprobadas

Campo Tipo Longitud Descripcion Ejemplo valor
) ) Periodo de aprobacion de la
PeriodoAprobacion Varchar 6 ) 201901
tarjeta
) Fecha de aprobacion de la
FechaAprobacion date 10 . 15/01/2019
tarjeta
) Periodo de apertura de la
PeriodoAperturaCuenta  Varchar 6 201901

cuenta asociada a la tarjeta
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Fecha de Apertura de la cuenta

FechaAperturaCuenta date 10 . ) o 15/01/2019
asociada a la tarjeta de crédito
PeriodoEntrega Varchar 6 Periodo de entrega de la tarjeta 201901
FechaEntrega date 10 Fecha de entrega de la tarjeta 16/01/2019
LugarEntrega varchar 50 Lugar de entrega de la tarjeta Oficina
) o Periodo de activacion de la
PeriodoActivacion Varchar 6 . 201901
tarjeta
o Fecha de activacion de la
FechaActivacion date 10 ) 17/01/2019
tarjeta
Numero de documento del
NumeroDocumento varchar 12 ] 35425245
titular
TipoDocumento varchar 1 Tipo de documento del titular 1
CodigoBT varchar 10 Cddigo interno del cliente 00001453
NumeroCuenta varchar 16 Numero de cuenta 4241377899124346
NumeroTarjeta varchar 16 Numero de la tarjeta 4241377899124346
Tipo de moneda asociado a la
Moneda varchar 1 ) 1
linea de crédito aprobada
LineaAprobada decimal (12,3) Linea de crédito 10,000
. Proveedor de la tarjeta de
Origen varchar 12 o PMCP
crédito
] Son los 6 primeros digitos de la
NumeroBin varchar 6 . 424137
tarjeta
o ) Nombre asociado al numero de
DescripcionBin varchar 50 b Black
in
Modelo varchar 50 Modelo de la tarjeta Advantage
Afiliacion varchar 50 Clasificacion de la tarjeta Clasica
TipoBloqueo varchar 10 Estado de bloqueo de la tarjeta Sobreendeudada
Fecha de Vencimiento de la
FechaVencimientoCuenta date 10 cuenta asociada a la tarjeta de 15/01/2024
crédito
o ) Fecha de Vencimiento de la
FechaVencimientoTarjeta date 10 ) 15/01/2024
tarjeta
BloqueoCuenta varchar 1 Cadigo de blogueo de la cuenta A
BloqueoTarjeta varchar 1 Cddigo de bloqueo de la tarjeta A
] o Indicador de Inactividad de la
Indicadorinactividad varchar 1 ) Y
tarjeta
Marca varchar 50 Marca de la tarjeta VISA
CanalVenta varchar 50 Canal de venta de la tarjeta Virtual
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TipoCanalVenta varchar 50 Clasificacion del canal de venta Digital

SegmentoCliente varchar 50 Segmento del cliente Convencional
NombreCliente nvarchar 100 Nombre del cliente Frank
ApellidoCliente nvarchar 100 Apellido del cliente Ricaldi

Ubigeo varchar 100 Cadigo de direccion del cliente 5673753
) o Ubicacién del cliente: Lima o ]
FlagLimaProvincia varchar 100 e Lima
Provincia
Departamento de direccion del )
Departamento varchar 100 ) Lima
cliente
o Provincia de direccién del ]
Provincia varchar 100 . Lima
cliente
Distrito varchar 100 Distrito de direccion del cliente Surco
FlagEmail varchar 1 Tenencia de dato de email 1
Tenencia de dato de teléfono/
FlagTelefono varchar 1 1
celular
FlagAutorizacion varchar 1 Autorizacién uso de datos 1

Nota. Descripcion de campos de la tabla ‘Afiliacion’ del modelo de datos.

3. BDTCREDITOSBP.Maestro.Facturacion

Esta tabla contiene las transacciones diarias provenientes de las dos
procesadoras que brindan servicios a Scotiabank: UNIBANCA y PMCP. Detalla
uso de la tarjeta mediante POS o canales digitales: web o pasarelas de pago. Los
campos incluidos son presentados en la Tabla 11.

Tabla 11

Metadata de la tabla dimensién Facturaciéon

BDTCREDITOSBP.Maestro.Facturacion

Campo Tipo Longitud Descripcion Ejemplo valor

PeriodoProceso Varchar 8 Periodo de procesamiento 201902

de la Transaccion

FechaProceso Date 10 Fecha de procesamiento 14/02/2019
de la Transaccion
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PeriodoTrasaccion Varchar 8 Periodo de transaccion 201902
FechaTransaccion Date 10 Fecha de transaccién 14/02/2019
Moneda Varchar 10 Tipo de moneda SOLES
Monto_Transaccion Double 15 Monto transaccionado 200
Plazo Integer 2 Cantidad de meses en 2
cuotas
Tasa_lInteres Double 20 Interés asociado a la 24,9
cantidad de meses en
cuotas
DescripcionTransaccionGrupo Varchar 50 Cdédigo de transaccion Compras
agrupado
CodigoTransaccion Varchar 50 Cadigo de transaccion 10
OrigenTransaccion varchar 20 Origen de la transaccion NACIONAL
Departamento varchar 100 Departamento de Lima
ubicacion del
establecimiento
Provincia varchar 100 Provincia de ubicacion del Lima
establecimiento
Distrito varchar 100 Distrito de ubicacion del Surco
establecimiento
Codigo_Autorizacion varchar 10 Cdbdigo de validacion de la 075136
transaccion
Origen Varchar 50 Origen de la Procesadora Unibanca
Codigo_Macrogiro varchar 200 Cadigo del giro agrupado G11
asociado al
establecimiento
DescripcionMacrogiro varchar 200 Descripcion del giro Ropa/Accesorios
agrupado asociado al
establecimiento
CodigoGiro varchar 6 Cadigo del giro asociado al 5651
establecimiento
DescripcionGiro varchar 200 Descripcion del giro Zapaterias
asociado al
establecimiento
CodigoEstablecimiento varchar 20 Cadigo relacionado al 000000501057030

establecimiento
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DescripcionEstablecimiento Varchar 100 Descripcion del Bembos SA
establecimiento donde se

usa la tarjeta de crédito

NombreEstablecimiento Varchar 100 Establecimiento donde se Bembos
usa la tarjeta de crédito

NumeroBIN varchar 6 Son los 6 primeros digitos 424137
de la tarjeta
DescripcionBin varchar 50 Nombre asociado al Black

ndamero de bin

NumeroCuenta varchar 16 Numero de cuenta 4241377899124346
NumeroTarjeta varchar 16 NuUmero de la tarjeta 4241377899124346
NumeroDocumento varchar 12 Numero de documento del 35425245
titular
TipoDocumento varchar 1 Tipo de documento del 1
titular
Afiliacion varchar 50 Clasificacion de la tarjeta Clasica
Codigo POS Varchar 10 Cdédigo del POS usado en 345
el establecimiento
Canal varchar 50 Compras Internet INTERNET

Nota. Descripcion de campos de la tabla ‘Facturaciéon’ del modelo de datos.

4. BDTCREDITOSBP.Maestro.TipoCambio
Esta tabla detalla del tipo de cambio diario. La transformacion de los montos
transaccionados de dolares a soles se basa en esta tabla. Los campos incluidos

son presentados en la Tabla 12.
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Tabla 12

Metadata de la tabla dimension Tipo de cambio

BDTCREDITOSBP.Maestro.Tipo_Cambio

Campo Tipo Longitud Descripcion Ejemplo valor
Periodo Varchar 8 Periodo del tipo de cambio 201902
TipoCambioCompra double 20 Tipo de cambio compra 3.467
TipoCambioVenta double 20 Tipo de cambio venta 3.678
] ) fecha de actualizacion del
CodigoDia date 10 ) ) 14/02/2019
tipo de cambio
CodigoMoneda varchar 2 Cédigo de moneda 1
Fecha de actualizacion de la
FechaCarga date 10 14/02/2019

tabla

Nota. Descripcion de campos de la tabla ‘Tipo de cambio’ del modelo de datos.

5. Maestro.Valor_Cliente

Segmentacion realizada por el equipo de Analytics de Tarjetas de Crédito,

gue clasifica al cliente segun el valor de rentabilidad potencial. Los campos

incluidos son presentados en la Tabla 13.

Tabla 13

Metadata de la tabla dimensién Valor Cliente

Maestro.Valor_Cliente

Campo Tipo Longitud Descripcion Ejemplo valor
NumeroCuenta varchar 16 Numero de cuenta 4241377899124346
NumeroTarjeta varchar 16 NUmero de la tarjeta 4241377899124346

Numero de documento del
NumeroDocumento  varchar 12 ) 35425245
titular
TipoDocumento varchar 1 Tipo de documento del titular 1
ValorCLiente varchar 50 Segmentacion por rentabilidad RETENER

Nota. Detalle de campos de la tabla ‘Valor Cliente’ del modelo de datos.

78



3.5.4.2. Star Net Este modelo nos da una visién de la granularidad del tiempo a
considerar y los huevos campos agrupados (calculados) a crear. Para estimar los
niveles de agrupacion se cred el diagrama presentado en la Figura 25.

Figura 25

Granularidad de la agrupacion de campos

Manto Tipo de N Tipo
Fecha Cambio Descripcion Transaccién
Moneda
Fecha
Canal de Mes . Aprobacion
Cantidad de Fecha nta Facturacion Tarjeta
Transacciones Estado  Afiliacion

Nimero Tipo

Monto Consumo

Promedio Soles Nombre

Pais inci
Provincia Departamento Distrito

Ubicacion
Descripcion Transaccion

Dia Estado

Transaccion
Giro de Fecha
Nombre Negocio del Transaccion
Local

Nota. Nivel de granularidad de campos del Modelo de Datos del Area de Tarjetas.

En base a los requerimientos funcionales, las fuentes de datos disponibles
y la granularidad del tiempo a considerar, se desarrollé6 el modelo dimensional
priorizando las nuevas métricas asociadas a los KPIs que son parte de la

estrategia del érea.

3.5.4.3. Diseiio Légico — Consumo total Segun la experiencia, para crear

bases de datos en Power Bl es recomendable el desarrollo del modelo de dato

79



tipo “estrella” y para cumplir con los requerimientos funcionales de este proyecto

es necesario crear dos tablas de hechos (constelacion) como derivado del modelo

estrella. El modelo de datos es presentado en la Figura 26.

Figura 26

Modelo de datos l6gico para el consumo total

DIM_PGI_INDICADORES_TARJETASAPROBADAS

TarjetasAprobadas_Key

PeriodoAprobacion
PeriodoEntrega
PeriodoActivacion
NumeroDocumento
TipoDocumento
NumeroCuenta
NumeroTarjeta
LineaAprobada
Modelo

Marca

CanalVenta
FlagLimaProvincia
Departamento
Provincia

Distrito

DIM_PGI_TIPO_CAMBIO

Periodo

TipoCambioVenta
CodigoMoneda

FACT_PGI_VENTA_HIST

TarjetasAprobadas_Key (FK)
Periodo (FK)
Facturacion_Key (FK)
Cuentas_Diario_Key (FK)
Valor_Cliente_Key (FK)

DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO
Cuentas_Diario_Key

PeriodoAperturaCuenta
NumeroDocumento
TipoDocumento
NumeroCuenta
NumeroTarjeta
DescripcionBIn
Afiliacion
SegmentoCliente

MesSiguiente
Flag_TC_Aprobada

——@ Flag_TC_Entregada

Flag_TC_Activada
Flag_TC_Consumo
ConsumoTotal
Fact_Supermercados
Fact_Tiendas_Almacenes
Fact_Restaurantes
Fact_Automotriz

Fact _Aerolineas
Fact_Ropa_Accesorios
Fact_Medicina
Fact_Viajes
Fact_Gasolineras
Fact_Alojamiento
Fact_Educacion
Fact_Electronica
Fact_Entret_Deportes
Fact_Construccion
Fact_Gastos_Legales
Fact_Servicios_Financieros
Fact_Telecomunicaciones
Fact Art_Ser_Personales
Fact_Art_Hogar

Fact _Mercancia_Gral
Fact_Alto_Riesgo

Fact Comida_Abarrotes
Fact_Mayoristas

Fact Otros_Rubros
Fact_Compras

Fact DEF
Txns_Compras
Txns_DEF

Txns_Total
Fact_Compras_sin_DEF
Txns_Compras_sin_DEF
Txns_Total_sin_DEF

DIM_PGI_FACTURACION

Facturacion_Key

PeriodoProceso
PeriodoTransaccion

Moneda

Monto_Transaccion
DescripcionTransaccionGrupo
OrigenTransaccion
Codigo_Autorizacion

Origen

DescripcionMacrogiro
DescripcionGiro

{»—— NombreEstablecimiento

NumeroCuenta
NumeroTarjeta
NumeroDocumento
TipoDocumento
Canal

DIM_PGI_VALOR_CLIENTE

Valor_Cliente_Key

ValorCliente
Periodo_Valor
NumeroCuenta
NumeroTarjeta
NumeroDocumento
TipoDocumento

Nota. Modelo de datos légico del consumo total (facturacion en soles).
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3.5.4.3.1. Tablas Dimensién — Consumo Total Los atributos de las
dimensiones consideradas ya se detallaron en la descripcién de fuentes de datos;
sin embargo, es necesario la descripcidén de los huevos campos (claves y campos

calculados):

1) DIM_PGI_INDICADORES_TARJETAS_APROBADAS
TarjetasAprobadas_Key: Es una concatenacion de los campos Unicos para

conseguir la integridad en los procesos de cruce de tablas (‘join’):

NumeroDocumento+TipoDocumento+NumeroTarjeta+NumeroCuenta+

PeriodoAprobacion

2) DIM_PGI_TIPO_CAMBIO

El campo Periodo como clave.

3) DIM_PGI_FACTURACION
Facturacion_Key: Es una concatenacion de los campos Unicos para
conseguir la integridad en los procesos de cruce de tablas (‘join’):
NumeroDocumento+TipoDocumento+NumeroTarjeta+NumeroCuenta+

PeriodoProceso

4) DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO
Cuentas_Diario_Key: Es una concatenacion de los campos Unicos para

conseguir la integridad en los procesos de cruce de tablas (‘join’):
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NumeroDocumento+TipoDocumento+NumeroTarjeta+NumeroCuenta+

PeriodoAperturaCuenta

5) DIM_PGI_VALOR_CLIENTE

Valor_Cliente_Key: Es una concatenacion de los campos Unicos para
conseguir la integridad en los procesos de cruce de tablas (join’):
NumeroDocumento+TipoDocumento+NumeroTarjeta+NumeroCuenta+

Periodo_Valor

3.5.4.3.2. Tabla de Hechos — Consumo Total

En esta tabla se genera la clave como herencia de las claves de las tablas
dimensiones, ademas se consideran los campos derivados y/o calculados que son
parte de los requerimientos funcionales y permitiran dar seguimiento a los
principales KPIs. La descripcion de los campos es presentada en la Tabla 14.

Tabla 14
Metadata de la tabla de Hechos — Consumo total

Campo Tipo Longitud Descripcion Ejemplo valor

o Mes de consumo de la tarjeta i
MesSiguiente Double 1 ) y 0,1,2063
después de la aprobacion

Flag_TC_Aprobada Double 1 Indicador si la tarjeta fue aprobada 1
Flag_TC_Entregada Double 1 Indicador si la tarjeta fue entregada 0
Flag_TC_Activada Double 1 Indicador si la tarjeta fue activada

Indicador si la tarjeta presenta algun
Flag_TC_Consumo Double 1 ] 0
tipo de uso (consumo)

) Consumo total en soles en el mes
ConsumoTotal Decimal (12,6) o o 1,000
indicado por "MesSiguiente"
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FACT_Supermercados

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Supermercados en soles en el mes
indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Tiendas_Almacenes

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro Tiendas y
Almacenes en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Restaurantes

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Restaurantes en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Automotriz

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Automotriz en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Aerolineas

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Aerolineas en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Ropa_Accesorios

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro Ropa y
Accesorios en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Medicina

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro Medicina
en soles en el mes indicado por

"MesSiguiente”

1,000

FACT_Viajes

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro Viajes en
soles en el mes indicado por

"MesSiguiente”

1,000

FACT_Gasolineras

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Gasolineras en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Alojamiento

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Alojamiento en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente”

1,000

FACT_Educacion

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Educacion en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Electronica

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Electronica en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000
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FACT_Entret_Deportes

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Entretenimiento y Deportes en soles
en el mes indicado por

"MesSiguiente"

1,000

FACT_Construccion

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Construccion en soles en el mes
indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Gastos_legales

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro Gastos
Legales en soles en el mes indicado
por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Serv_Financieros

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro Servicios
Financieros en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Telecomunicaciones

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Telecomunicaciones en soles en el

mes indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Art_Serv_Personales

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro Servicios
Personales en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Art_Hogar

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro Articulos
del hogar en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente”

1,000

FACT_Mercancia_Gral

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Mercancia en General en soles en

el mes indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Alto_Riesgo

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro Alto
Riesgo en soles en el mes indicado
por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Comida_Abarrotes

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro Comida y
Abarrotes en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT_Mayoristas

Decimal

(12,6)

Consumo total en el rubro
Mayoristas en soles en el mes

indicado por "MesSiguiente"

1,000

FACT _Otros_Rubros

Decimal

(12,6)

Consumo total en otros rubros en
soles en el mes indicado por

"MesSiguiente”

1,000
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Consumo total en Compras en

FACT_Compras Decimal (12,6) soles en el mes indicado por 1,000
"MesSiguiente"
Disposicion en efectivo total en
FACT_DEF Decimal (12,6) soles en el mes indicado por 1,000
"MesSiguiente”
NUmero de transacciones en
Txns_Compras Double 50 100
compras
Numero total de dispocisiones en
Txns_DEF Double 50 . 100
efectivo
Txns_Total Double 50 Numero de transacciones totales 100
Consumo total en Compras en
) ) soles en el mes indicado por
FACT_Compras_sin_DEF Decimal (12,6) o ] ) 1,000
"MesSiguiente" sin considerar
pagos de servicios
) NuUmero de transacciones en
Txns_Compras_sin_DEF Double 50 . o 100
compras sin pagos de servicios
) Ndmero de transacciones totales
Txns_Total_sin_DEF Double 50 100

sin pagos de servicios

Nota. Descripcion de campos de la tabla ‘Consumo Total’ del modelo de datos.
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3.5.4.4. Modelo de datos para el primer uso de la Tarjeta En la Figura 27

se presenta el modelo de datos del primer uso (consumo) de la tarjeta de crédito.

Figura 27
Modelo de datos primer uso de la Tarjeta

DIM_PGI_TIPO_CAMBIO

Periodo E
: : DIM_PGI_FACTURACION
DIM_.PGI_INDICADORES_TARJETASAPROBADAS E'(f;ggmi\ézma Facturacion Key
TarjetasAprobadas_Key PeriodoProceso
PeriodoAprobacion PeriodoTransaccion
PeriodoEntrega Moneda
PeriodoActivacion Monto_Transaccion
NumeroDocumento FACT PGl PRIMER CONSUMO DescripcionTransaccionGrupo
TipoDocumento — = N OrigenTransaccion
NumeroCuenta TarjetasAprobadas_Key (FK) Codigo_Autorizacion
NumeroTarjeta Periodo (FK) Origen
LineaAprobada Facturacion_Key (FK) DescripcionMacrogiro
Modelo Cuentas_Diario_Key (FK) DescripcionGiro
Marca Valor_Cliente_Key (FK) NombreEstablecimiento
CanalVenta MesSiguiente NumeroCue_nta
FlagLimaProvincia Flag TC_Aprobada NumeroTarjeta
Departamento —0 FIag_TC_Entregada o N_umeroDocumento
Provincia Flag_TC_Activada TipoDocumento
Distrito Flag_TC_Consumo Canal
Rubro_Primer_Consumo
Tipo_Primer_Consumo
Monto_Primer_Consumo
DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO Cantidad_Txns DIM_PGI VALOR _CLIENTE
Cuentas_Diario_Key Valor_Cliente_Key
PeriodoAperturaCuenta ValorCliente
NumeroDocumento Periodo_Valor
TipoDocumento NumeroCuenta
NumeroCuenta NumeroTarjeta
NumeroTarjeta NumeroDocumento
DescripcionBIn TipoDocumento
Afiliacion
SegmentoCliente

Nota. Modelo de datos del primer uso (facturacion en soles) de la tarjeta de crédito.

En la segunda tabla de hechos, se generan nuevos campos derivados para
tener el detalle del primer uso (consumo de la tarjeta). El detalle de los campos se

presenta en la Tabla 15.
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3.5.4.4.1. Tabla de Hechos — Primer uso de la Tarjeta

Tabla 15
Metadata de la tabla hechos — primer uso de la Tarjeta

Campo Tipo Longitud Descripcion Ejemplo valor
Mes de consumo de la
MesSiguiente Double 1 tarjeta después de la 0,1,263

aprobacioén

Flag_TC_Aprobada Double 1 Indicador si la tarjeta fue 1
aprobada

Flag_TC_Entregada Double 1 Indicador si la tarjeta fue 0
entregada

Flag_TC_Activada Double 1 Indicador S! la tarjeta fue 1

activada
Indicador si la tarjeta

Flag_TC_Consumo Double 1 presenta algun tipo de uso 0

(consumo)

Giro de negocio del

Rubro_Primer_Consumo Varchar 100 primero consumo de la Supermercado

tarjeta, de ser el caso

Indicador si el primer uso
de la tarjeta fue una
compra o una disposicion
de efectivo

Tipo_Primer_Consumo Varchar 100

Compra

Monto total del primer

Monto_Primer_Consumo  Decimal (12,6) CONSUMO

1,000

Indicador de la cantidad de
Cantidad_Trxns Double 1 transacciones en el primer 1
consumo

Nota. Descripcion de campos de la tabla ‘Primer Consumo’ del modelo de datos.

3.5.4.5. Disefo Fisico Dada la definicion de los modelos de datos, se generan
dos tablas, una que se deriva directamente del modelo de datos fisica del modelo
de datos en Power BIl: PGI_facturacion_total (facturacion total en los 3 primeros
meses de gestion de la tarjeta nueva), que es presentada en la Figura 28, y la
segunda, que presenta un resumen de facturacion de los primeros consumos de
los nuevos clientes generada en la parte final del proceso ETL:

PGI_primer_consumo (primer consumo de la tarjeta).
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Figura 28

Modelo fisico de datos — Facturacion Total

%Oblenerdatosv I_—é S~ [‘é @ ()] [&)v
DlePGLIND\CADORES;{ARJETAS oot

CanalVenta
Departamento
Distrito
FlaglimaProvincia
LineaAprobada

Marca

9

Modelo
NumeroCuenta 1
NumeroDacumento

NumeroTarjeta

PeriodoActivacion

PeriodoAprobacion

7Y
1

PeriodoEntrega
Provincia

TarjetasAprobadas_Key

TipoDocumento

Contraer /™

@v [5 Actualizar

FACT_PGI_VENTA HIST & :

DIM_PGI_CUENTAS DIARIO 3 : i
Afiliacion

Cuentas_Diario_Key

DescripcionBin

NumeroCuenta

NumeroDocumento
NumeroTarjeta
PericdoAperturaCuenta
SegmentoCliente
TipoDocumento

Contraer <™

ConsumoTotal
Cuentas_Diario_Key
FACT Aerclineas
FACT Algjamiento
FACT_Alte_Riesgo
FACT_Art_Hogar

FACT_Art_Serv_Personales

FACT_Automotriz

FACT Comida_Abarrotes
FACT Compras

FACT Compras_sin_DEF
FACT Construccion
FACT_DEF

FACT _Educacion

FACT Electronica
FACT Entret_Deportes
FACT Gasolineras

FACT Gastos_legales
FACT_Mayoristas
FACT_Medicina

FACT Mercancia_Gral
FACT Otros_Rubros
FACT Restaurantes
FACT_Ropa_Accesorios
FACT Serv_Financieros
FACT Supermercados
FACT Telecomunicaciones
FACT Tiendas_Almacenes
FACT Viajes
Facturacion_Key
Flag_TC_Activada
Flag_TC_Aprobada

Flaa TC Consume

Contraer ™

Administrar relaciones

4
4

Nueva medida

@ MNueva columna
DIM_PGI_TIPO_CAMEIO

CodigeMoneda

1 Periodo
TipoCambioVenta
Contraer ™~
1
."‘
1
* ok

@ Nueva tabla }'65

G

FACT_PGI_PRIMER_CONSUMO 7 :

Cantidad_Trxns
Cuentas_Diario_Key
Facturacion_Key
Flag_TC_Activada
Flag_TC_Aprobada
Flag_TC Consumc
Flag_TC_Entregada
MesSiguiente
Monto_Primer_Consumo
Periodo
Rubro_Primer_Consumo
TarjetasAprobadas_Key
Tipo_Primer_Consumo

Valor_Cliente_Key

Contraer ~

DIM_PGI_FACTURACION

2 5 Rtv A~

Canal
Cedigo_Autorizacion
DescripcionGiro
DescripcionMacrogire
DescripcionTransaccionGrupo
Facturacion_Key
Moneda
Monto_Transaccion
NombreEstablecimiento
NumeroCuenta
NumercDocumento
NumercTarjeta

Qrigen
OrigenTransaccion
PeriodoProceso
PeriodoTrasaccion

TipoDocumento

Contraer

"l

.

1

[8] DIM_PGI_VALOR CLIE... & :

NumeroCuenta
NumeroDacumento
NumeroTarjeta
Periodo_Valor
TipoDocumento
Valor_Cliente_Key

ValorCliente

Cantraer

Nota. Modelo de datos fisico en el entorno de Power Bl de la facturacion total (consumos de la tarjeta de crédito).

o

A

sapepaidolg

ﬂ Publicar

Datos

»

| P Buscar

> B DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO

> B DIM_PGI_FACTURACION

> B DIM_PGLINDICADORES_TARJETAS
> B DIM_PGI_TIPO_CAMBIO

> EH DIM_PGI_VALOR_CLIENTE LN

> B FACT_PGI_PRIMER_CONSUMO
> BB FACT_PGI_VENTA_HIST
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3.5.5 Procesos de Extraccion, Transformacion y Carga — ETL

En esta parte se detallan los procesos ETL que permiten la automatizacién de la
etapa de poblaciébn de las tablas creadas (datamart del equipo de Adopcién y
Onboarding), la integracién de los datos y la generacion de las tablas resimenes finales
que surgieron de la necesidad de complementar a la tabla generada de los modelos de

datos logico Yy fisico.

3.5.5.1. Conexion al servidor de la Base de Datos Las fuentes de datos de
origen estan centralizadas en el gestor de base de datos Microsoft SQL Server
(Figura 29), para ello se accede al servidor correspondiente. Los accesos al
servidor se detallan en la Figura 30.

Figura 29
Accesos a Microsoft SQL Server

Microsoft

SQL Server Management Studio

Microsoft:

SQL Server

Management

Nota. Se ha hecho uso de la plataforma Microsoft SQL Server.

Servidor: ***61.per.bns\sqll,275
Base de datos: BDMEDIOSDEPAGO

Usuario: fricaldi
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Figura 30
Conexion al Servidor de Base de datos

oFf Connect to Server ot

SQL Server

Server type: Database Engine e

Server name: _1 perbnsiegll 275 e |

Authentication: SGL Server Authentication ~
Login: |frica|u:|i o |
Eosswoml: | ,,,,,,,,,,,,,, | |

[] Remember password

Cancel Help Options =3

Nota. Conexion al servidor y base de datos en Microsoft SQL Server.

3.5.5.2. Creacién de tablas que componen el datamart Se crean tablas
analogas a las fuentes de datos origen que constituiran el datamart para dar
seguimiento a indicadores del equipo de Onboarding.

En la Figura 31 se detallan los campos de la Tabla Dimension
DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO, en la Figura 32 se detallan los campos de la Tabla
Dimension DIM_PGI_INDICADORES_TARJETAS, en la Figura 33 se detallan los
campos de la Tabla Dimensién DIM_PGI_FACTURACION, en la Figura 34 se
detallan los campos de la Tabla Dimensién DIM_PGI_VALOR_CLIENTE, en la
Figura 35 se detallan los campos de la Tabla Dimension

DIM_PGI_TIPO_CAMBIO.
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e Tabla Dimension DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO

Figura 31

Creacion de la tabla de cuentas diario

£
Fl=create table DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO

aj |

5 | Periodofprobacion nvarchar (255%) null,
&1 | PeriodofperturaCuenta nvarchar (255%) null,
71 | FechaAperturaCuenta date,

& | PeriodofActivacion nvarchar (255%) null,
3| |FechaActivacion date,

18} | HumeroDocumento nvarchar (255) null,
11 | TipoDocumento nvarchar (255) null,

12} | CodigoBT nvarchar (25%) null,

13 | MumeroCuenta nvarchar (255) null,

14 |MumeroTarjeta nvarchar (255) null,

15 |Origen nvarchar (255) null,

16 | NumeroBin nvarchar (255) null,

17| |DescripcionBin nvarchar (255) null,

18 |Modelo nvarchar (255) null,

(A=)

Afiliacion nvarchar (255%) null,
TipoBlogqueo nwvarchar (255%) null,
SegmentoCliente nvarchar (255} null,
MombreCliente nvarchar (255) null,
ApellidoCliente nvarchar (255} null,
FechaVencimientoCuenta date,
FechaVencimientoTarjeta date,
BlogqueoCuenta nvarchar (255) null,
BlogqueoTarjeta nvarchar (255) null,
IndicadorInactividad nwarchar (25%) null,
FechaCancelacion date,

R Y R ]

(ST T N T R I S MU R R R I I
Wi Ba =] &hoLn

@ | CodigoMotivo nwvarchar (2%5) null,
1| |DescripcionMotive nvarchar (255%) null
20 1)s
3
?E n.:"'u b
E]i Mezsages

Commands camplatad Sofoaoofunlly.

Complation tima: 2023-10-05T17:04:04.01037SE-DE:-00

Nota. Se especifican cada uno de los campos de la tabla dimension.

91



e Tabla Dimension DIM_PGI_INDICADORES_TARJETAS

Figura 32

Creacion de la tabla de afiliaciones de tarjetas

78 |create table DIH_PGI_INDICADDRES_TARJETAﬂ
71 [ (

72 =PeriodoAprobacion nvarchar(253),
73 |Fechafprobacion date,

74 HPeriodofperturaCuenta nvarchar(255),
5 |FechaAperturaluenta date,

& FPeriodoEntrega nvarchar(255),

7 |FechaEntrega date,

78 =lugarEntrega nvarchar(255),

9 HPeriodofActivacion mvarchar(255),
83 |FechaActivacion date,

&1 =MumeroDocumento nvarchar(235),
82 HTipoDocumento nvarchar(255),

83 =CodigoBT nvarchar(255),

84 FMumeroCuenta nvarchar(255),

85 FMumeroTarjeta nvarchar(255),

&6 -Moneda nvarchar(255),

8 Lineafprobada decimal,

22 =0rigen nvarchar(255%),

8% FMumeroBin nvarchar(25%),

93 -DescripcionBin nvarchar(255),

91 =Modelo nvarchar(255),
92 HAfiliacion nvarchar(255),
03 =TipoBlogueo nvarchar(255),
94 |FechaVencimientoCuenta date,
95 | FechaVencimientoTarjeta date,
96 HBlogueoCuenta nvarchar(255),
97 HBlogueoTarjeta nvarchar(255),
og =IndicadorInactividad nvarchar(255),
9% -Marca nvarchar(255),
198 =CanalVenta nvarchar({255),

181 =TipoCanalVenta nvarchar(255),
182 =SegmentoCliente nvarchar(235),
183 =MNombreCliente nvarchar(255),
184 =ApellidoCliente nvarchar(255),
185 FlUbigeo nvarchar(255),

186 -FlaglimaProvincia nwvarchar(255),
187 =Departamento nvarchar(255%),
188 =Provincia nvarchar(255),

189 =Distrito nvarchar(255),

11@ =FlagEmail nvarchar(25%),

111 =FlagTelefono nvarchar{255),
112 |Flagfutorizacion nvarchar(255)
113 )

Nota. Se especifican cada uno de los campos de la tabla dimension.
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. Tabla Dimension DIM_PGI_FACTURACION

Figura 33

Creacion de la tabla de transacciones

"t
B

35

-icreate table DIM_PGI_FACTURACION
(PeriodoProceso nvarchar (255) null,
FechaProceso Date,

PeriodoTrasaccion nvarchar (255) null,
FechaTransaccion Date,

Moneda nwarchar (255) null,
Monto_Transaccion Mumeric null,

Plazo Integer,

Tasa_Interes Numeric,
DescripcionTransaccionGrupo nvarchar (255) null,
CodigoTransaccion nvarchar (255) null,
OrigenTransaccion nvarchar (255) null,
Departamento nvarchar (255) null,
Provincia nvarchar (255) null,

Distrito nvarchar (255) null,
Codigo_Autorizacion nvarchar (255) null,
Origen nvarchar (255) null,
Codigo_Macrogire nvarchar (255) null,
DescripcionMacrogiro nvarchar (255) null,
CodigoGiro nwvarchar (255) null
DescripcidnGiro nwvarchar (255) null,
CodigoEstablecimiento nvarchar (255) null,
DescripcionEstablecimiento nwvarchar (255) null,
MombreEstablecimiento nvarchar (255) null,
MumeroBIN nvarchar (255) null,
DescripcionBin nvarchar (255} null,
Mumerofuenta nvarchar (255) null,

62 |MumeroTarjeta nvarchar (255) null,

63 |MumeroDocumento nvarchar (255) null,

64 | TipoDocumento nvarchar (255) null,

65 |Afiliacion nvarchar (255) null,

66 |CodigoP05 nvarchar (255) null,

67 |Canal nvarchar (255} null)

co
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Nota. Se especifican cada uno de los campos de la tabla dimensién.

e Tabla Dimension DIM_PGI_VALOR_CLIENTE

Figura 34

Creacion de la tabla de segmentacion ‘Valor Cliente’

115

116 EFcreate table DIM_PGI_WALOR_CLIENTE
117

118 | (

119 | Mumerofuenta nvarchar({25%) null,
128 |MumeroTarjeta nvarchar{255) null,
121 | MumeroDocumento nvarchar(255) null,
122 | TipoDocumento nvarchar{255) null,

123 |Valor{lLiente nvarchar(255) null,
124 | Periodo_Valor nvarchar(255) null

Nota. Se especifican cada uno de los campos de la tabla dimensién.



o Tabla Dimensién DIM_PGI_TIPO_CAMBIO

Figura 35

Creacion de la tabla de tipo de cambio

128 ~create table DIM_PGI_TIPO_CAMBIO

Periodo nvarchar(255) null,

131 |TipoCambioCompra numeric,

13 TipoCambioVenta numeric,

13 CodigoDia date,

134 | CodigoMoneda nvarchar(255) null,
135 |FechaCarga date

Nota. Se especifican cada uno de los campos de la tabla dimensién.

3.5.5.3. Acceso al servidor desde Microsoft Visual Studio Una vez
creadas las tablas definidas en el modelo de datos, se procede a crear flujos de
datos a través de la herramienta SQL Server Integration Services (SSIS) de Visual
Studio (Figura 36).

Figura 36

Integration Services — Visual Studio

ViuaI Studio

Nota. Se ha hecho uso de la plataforma Microsoft Visual Studio.

El detalle de la conexion al servidor se presenta en la Figura 37.
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Figura 37

Conexion al Servidor

S Administrador de conexiones =

Proveedor | OLE DB nativo\Microsoft OLE DB Provider for 50L Server ﬂ

——

) Nombre del servidor:

T, ) 2
o IR V]| Actualizar

Conexion

— Conexion con el servidor

n (“A S S -

L/ Autenticacién: | Autenticacion de Windows b
1=

Todas

Guardar mi contrasefia
Establecer conexién con una base de datos

(®) Seleccionar o escribir el nombre de la base de datos:
|BDMEDIOSDEPAGO -

(O Adjuntar un archivo de base de datos:

Examinar...

Probar conexion Cancelar Ayuda

Nota. Detalle de la conexién al Servidor para el acceso a la base de datos.

La validacién de la conexion es presentada en la Figura 38.
3.5.5.3.1. Validacion de la conexién con el servidor

Figura 38

Validacion conexion al Servidor

Administrador de conexiones *

Se probdé correctamente la conexion.

Nota. Detalle de la conexidn al Servidor para el acceso a la base de datos.
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3.5.5.4. Flujo del proceso ETL desarrollado En la Figura 39 se presenta el

ETL principal del cual se describen los flujos més relevantes.

Figura 39
Flujo del proceso ETL principal

H_)H Cargar Cuentas Diarin
= "
=T~ Cargar Tarjstas Aprobadas
+
1] Cargar Facturacin

i_'i Cargar Tipo de Cambio
Canga de beses resimenss &
T Cargar Valor Cliente =" ion o tablas emporles

—
X Livpieza de dutos
Wy = g‘-i facha_achel

Nota. Flujo de procesos para la ejecucion de sentencias y stored procedures.
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En la Figura 40 se detalla el subproceso de extraccion de datos.
3.5.5.4.1. Extraccién de datos desde las fuentes de origen

Figura 40
Subproceso de Extraccion de datos

Borrar Datos Mes Actual

gﬁ Borrar datos mes actual tablas dimensiones
g‘a Borrar datos mes actual tablas finales

Carga Fuentes Origen

=
i i Cargar Cuentas Diaric

= .

Nota. Subprocesos de limpieza y carga de datos.
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a) Flujo ‘Borrar datos del mes actual’

Para mantener la recurrencia de actualizacion, se eliminan los datos
del mes actual que se han cargado en la ejecucion anterior, esto permitira
cargar data actualizada a la fecha en las siguientes ejecuciones para cada
una de las 5 tablas de dimensién. Las sentencias dependen del parametro
del periodo actual que se cambia una vez al mes. En el ejemplo se considera
el periodo “201903”. El mismo criterio se aplica para las 2 tablas finales de
conexién al Power Bl. En esta etapa aseguramos que las bases de datos
tendran la caracteristica de ser incrementales en el tiempo. Como se aprecia
en la Figura 41, el procedimiento para borrar los datos actuales esta

compuesto por otros 2 subprocesos.

Figura 41

Procedimientos para borrar data actual

Borrar Datos Mes Actual

g‘a Borrar datos mes actual tablas dimensiones

g‘a Borrar datos mes actual tablas finales

Nota. Detalle del subproceso de limpieza de datos.
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En la Figura 42 se detalla la configuracién de las sentencias a ejecutar

dentro de la base de datos.

Figura 42

Configuracion de la base de datos

L-fis Editor de |a tarea Ejecutar SQL

O X

Configure las propiedades requeridas para ejecutar instrucciones 501 y procedimientos almacenados mediante la

L._ S conexion seleccionada.

General

Asignacion de parametros
Conjunto de resultados
Expresiones

Mame

ResultSet Ninguno

Crear Tablas

Description

ConnectionType

Execute SQL Task

OLEDB

Connection BEDMEDIOSDEPAGO

TimeOut

S0LSourceType Entrada directa

SOLStatement delete from DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO w@
lsCueryStoredProcedure False

BypassPrepare True

CodePage 1252

TypeConversionMode Permitido

SQLStatement
Especifica la consulta que debe gjecutar la tarea.

Examinar... ‘ |

Generar consulta...

Analizar consulta |

| Aceptar | | Cancelar | ‘ Ayuda ‘

Nota. Detalle de la conexion a la base de datos.
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En la Figura 43 se muestran las sentencias a ejecutar dentro de la base de

datos.

Figura 43
Estructura de querys

l,i'g Editor de |a tarea Ejecutar SOL O x

< | Configure las propiedades requeridas para gjecutar instrucciones 301 y procedimientos almacenados mediante la
L :3 conexidn seleccionada,
AN

General
Asignacion de pardmetros ResultSet
Conjunto de resultados
Expresiones

j'- e \EPAGD
Periodo Aprab rta
delete from DIM DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO
= " PGl _ whery
Pe r=

s R I

| Aceptar | | Cancelar |
- —‘ ‘ Analizar consulta ‘

‘ Aceptar ‘ | Cancelar | ‘ Ayuda |

Nota. Detalle del proceso de limpieza de data almacenada temporalmente.

b) Flujo de Carga de datos de las fuentes de origen
Una vez que se asegura que no haya datos del periodo (mes) actual,

se procede a poblar cada una de las tablas de dimension con datos a la
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fecha (mes actualizado), considerando cada uno de los campos que se
definieron previamente (en la seccidén de descripcion de tablas):

* DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO

* DIM_PGI_INDICADORES_TARJETAS

* DIM_PGI_FACTURACION

* DIM_PGI_TIPO_CAMBIO

* DIM_PGI_VALOR_CLIENTE

Se procede con la carga de los datos de las tablas creadas (que son

parte del datamart) para no consultar directamente a las bases de datos de
los sistemas de informacién de origen y no afectarlas o alterarlas, evitando
saturar el rendimiento por procesos en paralelo. El detalle del procedimiento
gue permite la extraccion de datos desde el origen es presentado en la
Figura 44.

Figura 44
Procedimientos para carga de datos desde los origenes

0O .
Carga Fuentes Origen -
] - '

i Cargar Cuentas Diario

=
i a Cargar Tarjetas Aprobadas

>

-
E ﬁ Cargar Valor Cliente

Nota. Detalle del flujo de carga de datos en las tablas de dimension.
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A modo de ejemplo, en la Figura 45 se presenta el flujo de la carga de
datos ‘Cargar Cuentas Diario’ para poblar la tabla
‘DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO” (dimension) desde su origen
(BDMEDIOSDEPAGO.Maestro.CuentasDiario).

Figura 45

Flujo de carga de datos

8—) Origen Cuentas Diario

1

(& 1] Data Conversion

8(- DIM Cuentas Diario

Nota. Detalle de carga de datos desde el origen a la tabla dimension.

El detalle de la conexion al servidor correspondiente, considerando la
tabla origen BDTCREDITOSBP.Maestro.CuentasDiario es presentado en la

Figura 46.
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Figura 46

Seleccion de origen de datos

. L OLE DB Source Editor O b4

Configure the properties used by a data flow to obtain data from any OLE DB provider.

Connection Manager Specify an OLE DB connection manager, a data source, or a data source view, and select the data access
mode. If using the SCQL command access mode, specify the 50U command either by typing the query or by

Celumns using Query Builder.

Error Output

OLE DB connection manager:

Conexion BDMEDIOSDEPAGO ﬂ New...
Data access mode:
S0L command ~
SOL command text:
select * from dbo.BDTCREDITOSBP.Maestro.CuentasDiari0| Parameters...
Build Query...
Browse...
Parse Query

Preview...

Nota. Detalle de la tabla origen a usar.

Se asegura que el tipo de dato (especialmente de tipo texto) sean
compatibles en la tablas de destino, para ello es necesario convertir ciertos

tipos de datos segun lo mostrado en la Figura 47.
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Figura 47

Conversion de tipo de datos

Lo Data Conversion Transformation Editor

O X

Configure the properties used to convert the data type of an input column to a different data type. Depending on the data type to which
the column is converted, set the length, precision, scale, and code page of the column,

Available Input Celumns

(m]

Mame -
PeriodoAprobacion

PeriodeAperturaCuenta

; FechafperturaCuenta

PeriodoActivacion
[[] FechaActivacion "
£ >
Input Column Output Alias Data Type Length Precision Scale Code Page
PericdoAprobacion Copy of PericdoApre...  Unicode string [DT_WSTR] 255
PericdoAperturaCuenta  Copy of PeriodoApert..  Unicode string [DT_WSTR] 235
PericdoActivacion Copy of Pericdofctiv..  Unicode string [DT_WSTR] 255
< >
Configure Error Qutput... Cancel Ayuda

Nota. Relacién entre los campos de la tabla origen y la tabla destino.

Se define la tabla destino mediante la validacion con la conexiéon al

servidor (en este caso DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO), segun lo mostrado

en la Figura 48.
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Figura 48
Validacion de la tabla destino

» OLE DB Destination Editor m] *

Configure the properties used to insert data inte a relational database using an OLE DB provider.

| Specify an OLE DB connection manager, 2 data source, or a data source view, and select the data access
mode, if using the 50L command access mode, specify the SOL command either by typing the query or by

Mappings using Query Builder, For fast-load data access, set the table update options,

Error Qutput

OLE DB gonnection managern:
Conexién BOMEDIOSDEPAGD ﬂ Maw...

Data access mode:

Table or view - fast load ~

MName of the table or the view:

|@ [dbe].[DIM_PGI_CUENTAS_DIARIO] hd New...
[] Keep identity B4 Table lock
[1 Keep nulls B Check constraints

Maximum insert commit size: 2147483647

View Existing

Nota. Conexioén a la tabla final de destino.

Se realiza el emparejamiento entre los campos analogos de las tablas
origen y destino, generalmente se relaciona por defecto cuando las tablas
tienen el mismo nombre. Se asegura que cada uno de los campos del origen
tengan su relacion con algun campo de la tabla destino, considerando los
campos alternativos de la transformacion de datos de la configuracion

anterior. Esta configuracion de emparejamiento se muestra en la Figura 49.
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Figura 49

Relacién de tablas ‘origen’ y ‘destino’

_w OLE DB Destination Editor |

Configure the properties used to insert data into a relational database using an OLE DB provider.

Connection Manager
Error Qutput ~

PeriodoAperturaCuenta PeriodoAperturaCuenta i
FechafperuraCuerta FechafperturaCuenta
PeriodoActivacion PeriodoActivacion
FechaActivacion FechaActivacion
Numero Documento Numero Documento
TipoDocumento W TipeDocumenta Y]
£ > £ >

Input Celumn Destination Column

PeriodoAprobacion PeriodoAprobacion

PeriodoAperturaCuenta PeriodoAperturaCuenta

FechaAperturaCuenta FechaAperturaCuenta

PeriodoActivacion PeriodoActivacion

FechaActivacion FechaActivacion

MNumeroDocumento MNumercDocumento

TipeDocumento TipeDocumento

CodigoBT CodigoBT

MNumeroCuenta MNumeroCuenta

MNumeroTarjeta MNumeroTarjeta

Origen Origen

MNumercBin MNumercBin

Cancel Ayuda

Nota. Relacién entre los campos de origen y campos de destino.

La secuencia que se detall6 a modo de ejemplo es la misma para la

poblar las otras 4 tablas de dimensién.

Para la transformacion de datos se consideran 3 subprocesos de acuerdo a lo

mostrado en la Figura 50.
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3.5.5.4.2. Transformacién de datos

Figura 50
Subproceso de transformacion de datos

Transformadon de datos

e 4 .
i i Validar fechas de actualizacién

i_)i Limpieza de datos

Nota. Detalle del flujo de transformacién de datos.

Esta parte del flujo consiste en validar, mediante la ejecucién de una
sentencia, que cada una de las fuentes de datos ya cargadas en las tablas
intermedias tengan informacion actualizada, es decir, se valida que las fechas de
informacion de cada tabla sea el dia anterior o el ‘dia - 2’ a la fecha actual, como
maximao.

Es necesario contar con una légica de validacion de fechas de

actualizacién cuyo detalle se muestra de la Figura 51.
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Figura 51
Validacion fechas de actualizacion

25 Editor de la tarea Ejecutar SQL O et

Configure las propiedades requeridas para ejecutar instrucciones S0OL y procedimientos almacenados mediante la

L " conexién seleccionada.
|£

General
Asignacidn de pardmetros ResultSet
Conjunto de resultados
Expresiones Name Execute SQL Task
Description | Execute 5QL Task

| % Escribir consulta SCL Od =

ISDEFAGO

DECLARE

cionSoctiabank int, @Aprob

Analizar consulta ‘

Nota. Detalle de la I6gica en SQL Server.

En esta parte del flujo se crean tablas temporales que permiten almacenar
valores de registros que se repiten, valores de campos nulos y valores de campos
fuera del rango permitido.

La I6gica (sentencia) que permite asegurar la calidad de datos se muestra

en la Figura 52.
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Figura 52
Calidad de datos

l_ﬁ Editor de |a tarea Ejecutar SOL

O X

Configure las propiedades requeridas para gjecutar instrucciones SOL y procedimientos almacenados mediante la

L :'.: conexion seleccionada.
C

General

Conjunto de resultados
Expresiones MName

Asignacién de parametros ResultSet Ninguno

Execute 5QL Task
Description Execute SQL Task
ConnectionType OLEDB
Connection Conexidon BDMEDIOSDEPAGO
Escribir consulta SOL O X
® SDEPAGD -- drop table #F.
|JSE BDMEDIOSDEPAGO ~
— drop table #FacturacionSin_ 401 _
select *
| Analizar consulta ‘
W
I FY—— | | T | Cancelar ‘ | Ayuda

Nota. Detalle de la sentencia para la garantizar la calidad de datos.

En esta parte del flujo se procede a eliminar registros que tengan campos

con valores invalidos y duplicidad de registros en base a las tablas temporales

creadas anteriormente.

Se ejecutan procedimientos que completan registros con campos de valores

nulos en base a otras tablas que tengan informacion completa. El detalle de

procedimientos se muestra en la Figura 53.
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Figura 53
Limpieza de datos

(25 Editor de la tarea Ejecutar SQL O .

CR Configure las propiedades requeridas para gjecutar instrucciones SOL y procedimientos almacenados mediante la

L :'.: conexion seleccionada.

General

Asignacién de parametros ResultSet Ninguno

Conjunto de resultades

Expresiones Name Execute SQL Task
Description Execute SQL Task
ConnectionType OLEDB
Connection Conexién EDMEDIOSDEFAGO
S0LSourceType Entrada directa
|# Escribir consulta SQL O . |ABLA_APROBADASSBFSELECT

DROP TABLE HTABLA A A

“HAR

| Analizar consulta ‘

lancelar | ‘ Ayuda

Nota. Detalle del flujo de limpieza de datos.

El flujo de carga de datos hacia la base de datos destino es presentado en la

Figura 54.
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3.5.5.4.3. Carga de datos hacia la base de datos destino

Figura 54
Subproceso de carga de datos

Carga de bases resiimenes

-3 g
i i Integracion de tablas temporales
g‘a Procedimiento Principal

Nota. Flujo de carga de datos de las tablas finales (resimenes).

Esta parte del flujo de carga considera la integracion de las tablas
temporales creadas anteriormente mediante la unién en tablas fisicas, luego de
asegurar la calidad de datos correspondiente.

La integracién de tablas temporales que se han creado hasta este punto se

detalla en la Figura 55.
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Figura 55
Integracion de Tablas temporales

Integracidn de Tablas Temporales

i_}i Tabla Temporal 2

i-}i TABLAS FINALES

Nota. Flujo de integracion de tablas temporales.

El procedimiento principal consiste en sentencias que permiten extraer los
campos que seran incluidos en la tabla resumen final y que sera parte de la
conexion al Power BI. En el transcurso del proyecto se determind que es necesario
la creacidn de tablas resimenes que nos permitan la inclusién de métricas que no
se generaban directamente con el modelo de datos inicial.

En la Figura 56 se aprecia el procedimiento principal para la creacion de

tablas finales.
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Figura 56
Procedimiento Principal

Lig Editor de la tarea Ejecutar SOL
- |
L3

General

conexion seleccionada.

Asignacion de pardmetros
Conjunto de resultades
Expresiones

MName

|

Configure las propiedades requeridas para gjecutar instrucciones S0L y procedimientos almacenades mediante la

ResultSet Ninguno

Execute 501 Task

s

Description

ConnectionType

Execute SQL Task

OLEDB

Connection

Conexion BDMEDIOSDEPAGO

Ol SonrceTune
I__ﬁ- Escribir consulta SCL

| Entrada directa

EDURE #Parametrosiniciales (

] ‘ Analizar consulta

Ayuda

Cancelar ‘ |

Nota. Flujo de logicas de tablas finales.

En la Figura 57 se detalla el procedimiento de generacion de la primera tabla

final.
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Figura 57
Generacion de la tabla final 1

iZ3 Editor de Ia tarea Ejecutar SQL O it
(- | Configure las propiedades requeridas para gjecutar instrucciones S0L y procedimientos almacenados mediante |a
L | conexién seleccionada.

General

Asignacidn de parametros ResultSet

Conjunto de resultados

Expresiones Name Execute SQL Task
Description Execute SQL Task
ConnectionType OLEDB
Connection Conexién BDMEDIOSDEPAGO
Lo w1 T Eodrad -l.:-:nl:ta
[# Escribir consulta SQL O > | dbo.PGI_Facturacion_Total where

:I ‘ Analizar consulta |

Cancelar ‘ | Ayuda

Nota. Detalle de la I6gica para la creacion de la tabla final.

En la Figura 58 se detalla el procedimiento de generacién de la segunda tabla

final (resumido).
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Figura 58
Generacion de la tabla final 2

{23 Editor de la tarea Ejecutar SOL O *

C R Configure |as propiedades requeridas para ejecutar instrucciones 50OL y procedimientos almacenados mediante la
L ' conexién seleccionada.
125

General

Asignacién de parametros ResultSet Ninguno

Conjunto de resultados

Expresiones Name Execute SQL Task
Description Execute SQL Task
ConnectionType OLEDB
Connection Conexién BEDMEDIOSDEPAGO
S SonrreTin Entrada diracta
| % Escribir consulta SOL O * |dbo.PGI_Primer_Uso where Perio

] ‘ Analizar consulta |

Nota. Detalle de la I6gica para la creacion de la tabla final.

Se realiza una sentencia para mostrar las fechas de actualizacién de las
tarjetas aprobadas, de activacion y de transaccioén (facturacién) que se mostraran
en cada una de las ventanas del informe final en Power Bl, esta sentencia se

presenta en la Figura 59.
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Figura 59
Fecha de actualizacion
%5 Editor de la tarea Ejecutar SOL | x

Configure las propiedades requeridas para gjecutar instrucciones 0L y procedimientos almacenados mediante la

L S conexion seleccionada.

General

Asignacion de parametros

% Escribi Ita SOL
Conjunto de resultados [ Escribir consulta SQ

Expresiones

MEDIOSDEPAGO

ta

[ Aceptar | Cancelar

| Examinar... ‘ ‘ Generar consulta... | ‘ Analizar consulta |

| Aceptar | | Cancelar ‘ | Ayuda ‘

Nota. Logica de creacion de la tabla de fecha de actualizacion.
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3.5.6 Desarrollo del Dashboard en Microsoft Power Bl
Para la creacién del tablero (Dashboard) realizamos la conexion de la base de

datos con Power Bl como se muestra en la Figura 60.

Figura 60
Importacion de datos desde SQL Server hacia Power Bl

Sin titulo - Power Bl Desktop

Archive Inicie Insertar Modelado Ver Optimizar Ayudz
= s N
Bl €6 DB @ R P il i
Obtener Libro de Centro de datos de  SQL  Especificar Dataverse  Origenes Transformar Nuevo objeto Cuadro de Més objetos
datosw  Excel Onelake v Server  datos recientes v datos v wisual texto visuales v
Poresp Consulezs nsertar Cileulos Confidenciziidsd | Compars
Origenes de datos comunes
ol
[| Libre de Exce
B (8 Conjuntos de datos de Power B
58 D Flujos de datos
’@-amewr---———_
-~ =~s
[ [f saLserer )npm datos da una base de datos de SOL Server.
N

TS i m T
[ Tetoocsy
B e Agregar datos al informe
[& Fuente OData

B Commnens Una vez cargados los datos, apareceran en el panel Datos.
B Consuta en blanco

He Aplicaciones de plantilla de Power Bl

. & 2 2

P clate tabl. Prob: junto de dat:
Importar datos de Excel Importar datos de SQL Server egar catos en una tabla en robar un conjunto de datos
blanco de muestra

Obtener datos de otro origen —

Nota. Se muestra la opcién para conectar Power Bl con SQL Server.

En la Figura 61 se detalla la tabla a utilizar dentro de la plataforma de Power BI,

de la misma manera, en la Figura 62, se detalla la conexion desde SQL Server.

117



Figura 61
Eleccion de tabla a importar

Archivo Inicio  Insertar  Modelade  Ver  Optimizar  Ayuda

Bl © i @ @ B

all

r Bl Desktop

Al d&

Nueve objeto Cuadro de Mas objetos

rnerar

Obtener Libro de Centro de datos de SQL Especificar Dataverse Origenes | Transformar
datosw Excel  Onelakew  Server datos recientes « visual
sorapapees Oster Connuta
i
iz Base de datos SQL Server
L1 Servidor (@
cgss61.perbnesql1 275
Base de datos (opcional)
BDMEDIOSDEPAGO
Modo Conectividad de datos (D
@ Impartar
DirectQuery
4 Opciones avanzadas
Tiempao de espera del comando en minutos {opcional)
Instruccién SQL (opcional, requiere una base de datas)
SELECT * FROM abo.PGI_Facturacion _Total pell
@ Ineluir columnas de relacién

Navegar usando [a jerarquia completa

Cancelar

Caleulon Configencisiidad | Comparir

al informe

receran en el panel Datos.

s v

ar datos en una tabla en Probar un conjunto de datos.
inco de muestra

ro origen —

Nota. Seleccién de la tabla a importar.

Figura 62
Conexion a SQL Desde Power BI

| Editor avanzado

PG| _FacturacionTotal PBI

let
Source = Sql.Database("cgss6l.per.bns\sqll, 275", “BDMEDIOSDERAGO™),

dbo_frc_facturacionTotal_PBI = Source{[Schema="dbo",Item="frc_facturacionTotal PEI"]}[Datal,

#"Columnas con nombre cambiado” = Table.RenameColumns(dbo_frc_facturacionTotal PBI,{{"FACT_Aerolineas”, “F_Aerolineas"}, {"FACT_Alojamien

in
#"Columnas con nombre cambiado”

+/ No se han detectado errores de sintaxis.

Nota. Detalle de la conexion a la base de datos en SQL Server.
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3.5.6.1. Vista del Dashboard (Informe) En la Figura 63 se presenta el Dashboard a elaborar.

Figura 63
Vista Dashboard

ashboard VP Ta

Archive Ini Insertar Modelado Ver Optimizar Ayuda
. Fw © [»HE & B B il &l
0 = lm 0 @ [ & I ™
Pegar Obtener Libro de Centro de datos de SQL  Especificar Dataverse Origenes | Transformar Actualizar | Nuevo objeto Cuadro de Mas objetos | Nueva Medida | Confid Publicar
=3 datosw  Excel Onelsksv  Sewer  datos recientes~ datos v visual texto  visualesw | medida répida ~
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ol - . «  « Datos »
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— i
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1T.UMA 1 - - - - \ PLATINUM 17.95% —! 0O B % activacisn
2T.LIMAZ Distribucién por Giro de Negocio (5/) i
% activacién net
3T NORTE Facturacién en Compras por Tipe de Tarjeta (5/) U & % setecon news
4T, SUR/CENTROY... F_Otros_Rubros F_Supermercados - ¥ | O B % Entregas
ALTO CONTACTO @BLACK @CLASICA @INFINITE @ CRO @PLATINUM @ SIGNATURE @ SMART » O Afiscion
ATENTO
BAYVENTAL O [E Consumo Promedio Compras
BURO 100 mil O [ Consumo Promedic Compras Sin Def
‘::F O [ Consumo Promedio DEF
ONE TO ONE 0 & Consumo Promedio Total
ONE TO ONE - JOC.. I “l | | | 50 mil 1,491 mil O 3 ConsumoTotal
OTROS —
3 F_Tiendas_Almac... (] CTD_CUENTAS_COMPRAS
A b v X X
JaRo 1@&\.\":‘\1\1 % \%G \%Q G\bg ﬁ\% \%ﬁ ”G\@ c‘\rb "S&\ (m] § CTD_CUENTAS_COMPRAS_SIN_DEF
scC A - L u  SIN.
1,088 mil O 3 CTD_CUENTAS_DEF
onsumo Promedio pol O  Departamento
@BLACK @CLASICA @ INFINITE @ CRO @PLATINUM @ SIGNATURE @ SMART @BLACK @ CLASICA @INFINITE ®ORO @PLATINUM @ SIGNATURE @ SMART @BLACK @CLASICA @ INFINITE @ CRC @ PLATINUM @ SIGNATURE @ SMART O  DescripcionBin
[ 3 F Zerclineas
O 2 F Alojamiento
O 3 F Alto_Riesgo
[ 2 F_Art Hogar
: . S
~—‘-.,_:_‘__/ v —— '/\ —— o [0 > F_Art_Serv_Personales
=~ _— - —~ 7 e -
— \’ O 3 F_Automotriz
[J 2 F_Comida_Abarrotes
R S, RPN Y 1 - L V) b oof A B PN ko P N R S L. Y bbb ol e @ N WL o
& Q\ﬁ ua.c.'* & lg\m“ Q.\EC“Q\‘E“ Q\# Q.\EC‘ Q\%‘: Q\%ﬁ Q.\EC"Q@ \%'” Q\QQ 28 AI)Q\A\ o« W ﬂu\\a 1&“@«;q”‘%gIQN%G:Q\%QA_Q\%@:_@\%Q;_Q\Q’Q _‘)Q\e,ﬂ 2 ‘\F'\‘"n\ 1@09 & " W & W 1’»“\@1@%&—,9\%&!.9\@ -‘p\ﬁﬁ1&“@@\@@”‘%\}fs\%\}ﬁp\e\ ﬁp\e‘ ‘F.\n@ O 3 F_Compras
[J 2 F_Compras_sin_DEF
| » Tarjetas Aprobadas | s Activacion Ratios Activacién Primer Uso TC Fact. Total Fact. Compras Fact. Compras sin Pagos Fact. DEF - O 3 F_Construccion

Actualizacién dispenible [clic para descargaria)

Pagina 6 de 8

Nota. Vista del Dashboard en la plataforma Microsoft Power BI.
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3.5.6.1.1. Vista de primer uso de la Tarjeta de Crédito

Nombre: Primer Uso TC

Descripcidn: Status de cantidad de tarjetas aprobadas, entregadas, con consumo
y facturacion total, distribuidas por variables como tipo de tarjeta, canal de
afiliacion y rubro de consumo. Se muestra el ranking de consumo por
departamento (Top 5 y Bottom 5). Todas las ratios estan relacionadas al primer
uso (consumo) de la tarjeta de crédito.

Filtros:

e Periodo Aprobacion

¢ Mes Siguiente

e Tipo de Tarjeta

e Canal de Afiliacion

Métricas:

¢ Ticket Promedio: Se define como la division entre la facturacién total (soles S/) y
la cantidad de transacciones realizadas. La vista mostrada hace referencia al
periodo de febrero 2019 con facturacién en febrero 2019 (mes 0) donde el valor

del ticket es 660 soles.

En la Figura 64 se puede apreciar la vista de primer consumo de la tarjeta de crédito.
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Figura 64
Vista de Primer Consumo de la tarjeta

Eh © CEAO® LB BB @
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Nota. Se enmarcan los filtros principales y la métrica ticket promedio.
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3.5.6.1.2. Vista de facturacion total hasta 3 meses después de la afiliacion
Nombre: Fact. Total
Descripcidn: Status de cantidad de tarjetas aprobadas, entregadas y facturacion
total, distribuidas por variables como tipo de tarjeta, canal de afiliacion y rubro de
consumo. Se muestra el ranking de consumo total por departamento (Top 5y
Bottom 5). Todas las ratios estan relacionadas al consumo de la tarjeta en el mes
0, 1, 2y 3 después de la afiliacion de la tarjeta.
Filtros:
Periodo Aprobacion, Mes Siguiente y Canal de Afiliacién
Métricas:
¢ Ticket Promedio: Se define como la division entre la facturacién total (soles S/) y
la cantidad de transacciones. La vista mostrada hace referencia al periodo de
febrero 2019 con facturaciéon en marzo 2019 (mes 1) donde el valor del ticket es
284.46 soles.
¢ Consumo Promedio: Se define como la divisién entre la facturacion total (soles
S/) y la cantidad de clientes que usaron la tarjeta. En la imagen resalta el valor de
1,640 soles como consumo promedio.
e Transacciones Promedio: Es la division entre la cantidad de transacciones
realizadas entre la cantidad de clientes que usaron la tarjeta considerando los
filtros. Para las tarjetas afiliadas en febrero 2019 y con consumo en marzo, se
tiene una cantidad de 5.71 transacciones por cliente.
e La facturacion (consumo) total en marzo para clientes que se afiliaron en febrero

es de 14. 8 millones de soles.
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wre | PGI_FacturacionTot...

En la Figura 65 se puede apreciar la vista de facturacién (total) hasta 3 meses

después de la fecha de afiliacién.

Figura 65

Vista de Facturacion total hasta 3 meses después de la afiliacion

E == EH EE

Administrar = Mueva Medida Nueva Nueva
relaciones | medida répida columna tabla
Estructura Calendarios Relaciones Calculos
-~
PSRN FACTURACION TOTAL
/ \
/ eriodo aprobacidn \ Facturacién Total por Tipo de Uso (5/)
/) 201902 AEEAY ® Fact. Compras ®Fact. DEF ® Fact. Total
I \
' ‘ 22 mill 20 mill ?m\lLl
- 16 mill 16 mill. 18 mill
Mes siguiente m e
I 9 \ 12 mill il 17 mill.
I | . 14 mill. 13 mill
| Do = ] -
SEE AT U NS SR I S ST T o IR Y B
I e T L L M A
| — 1
Canal Afiliacién
| 1T.UMAT Facthracién Total por tipo de Tarjeta
1 2T.LIMA 2 I @BLACK @ CLASICA @INFINITE @ CORO @PLATINUM @ SIGNATURE @ SMART @Total Tuns,
1 3.T. NORTE 1
ATSURCENTRO/OR, | E0mi
1 ALTO CONTACTO
\ ATENTO I E0mi
BAYENTAL
D I
EH S L llluil.ihhglg “
A a8 P P S o F i g
\ ONE TO ONE & 1.;;\'\ \" 10"@ ,\Q«@ 10'\@ Q\\‘o Q\;t @5 _53\5 Q\‘b ﬂ.;;\‘"v & lQ & «“
ONE TO ONE - JOCKE)
\ 7

Ticket Promedio or tipo de tarjeta (5/) Consumeo Promedio por tipe de tarjeta (5/)

@BLACK @CLASICA @INFINITE @ CRO @PLATINUM @ SIGNATURE  »  @BLACK @CLASICA @INFINITE @ CRO @PLATINUM @ SIGNATURE

P @BLACK @CLASICA @INFINITE

- -
-
/

-y

—
~

~
N

7/

# Tarjetas aprobadas

20 mil

# Tarjetas entregadas

16 mil

Consuma Promedia (5/)

1.64 mil

Facturacién (5/)

14.80 mill.

Ticket Promedio (5/)

# Transacciones Prom,

/—\/—\/—\

N S S

Fecha Aprabacidn:

27 de marzo

\ Fecha Activacion:

\

286.46 5.7 ’
. 4
\
~ - -
Distribucién por tipo de uso (5/)
Fact. DEF
‘3.13 mill (21.17%)
Fact. Compras
11.67 m... (78.83%)
ORC @PLATINUM @ SIGNATURE B

\ 26demarzo
Febha Activacion Neta:

|
I 27 de marzo

/

o

{ Tops A

|
@Fact. Comp... @Fact. DEF

LIMA F

=
=

L Smill. 10m.. |
/

o /

/ Bottom 5 \I

@ Fact. Comp... @Fact. DEF

R 8 0 W g . R T Y O b o o ® L 2
Q\D o N @Qp Q\%QB\JQQ& Q\@Q\% Q& Q\@ %ﬁ%&%@%@“ a‘ \“.\ Q\".‘ Q\w; b\‘bqj\ Q’a\ﬂﬁ @"Q “HQ. &P -\QP*S&(:;\%\“_“\%\ Q\‘%\“‘B @‘qp\\ Xy Q\ Q\fe. Q\@Q\%“g\# G Q\%ﬁ “Q & Q& ?z\ :&\ @“

Primer Uso TC Fact. Total

‘ i Tarjetas Aprobadas | s Activacion Ratios Activacidn Fact. Compras Fact. Compras sin Pagos

Fact. DEF

Nota. Se enmarcan los filtros principales y las métricas mas resaltantes.

0 mil

2mil  dmil |

Y,

123



3.5.6.1.3.
afiliacion

Vista de facturacion en compras hasta 3 meses después de la

Nombre: Fact. Compras

Descripcidn: Esta vista surge de la necesidad de diferenciar el uso de la tarjeta entre

las disposiciones de efectivo y las que son compras (POS o canal virtual). Se muestra

la cantidad de tarjetas aprobadas, entregadas y facturacién total, distribuidas por

variables como tipo de tarjeta, canal de afiliacion. Todas las ratios estan relacionadas

al consumo de la tarjeta en el mes 0, 1, 2 y 3 después de la afiliacion de la tarjeta. Se

hace énfasis en la distribucion de consumos (S/) entre los principales rubro o giros

de negocios.

Filtros:

Métricas:

Periodo Aprobacién
Mes Siguiente

Canal de Afiliacion

Ticket Promedio: Se define como la division entre la facturacion total
(soles S/) y la cantidad de transacciones. La vista mostrada hace
referencia al periodo de enero 2019 con facturacion en marzo 2019 (mes
2) donde el valor del ticket es 220.86 soles.

Consumo Promedio: Se define como la division entre la facturacion total
(soles S/) y la cantidad de clientes que usaron la tarjeta. En la imagen
resalta el valor de 2,000 soles como consumo promedio de las nuevas
afiliaciones en enero 2019 y con consumos en marzo 2019.
Transacciones Promedio: Es la division entre la cantidad de transacciones

realizadas entre la cantidad de clientes que usaron la tarjeta considerando
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los filtros. Para las tarjetas afiliadas en enero 2019 y con consumo en
marzo se tiene una cantidad de 9,05 transacciones por cliente.

e La facturacion (consumo) total en marzo para clientes que se afiliaron en
enero es de 22.75 millones de soles.

En la Figura 66 se aprecia la vista de facturacion en compras hasta 3 meses después

de la fecha de afiliacion.

Figura 66
Vista de Facturacion en Compras hasta 3 meses después de la afiliacion
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Nota. Se enmarcan los filtros principales y la distribucion de la facturacién por giro.
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CAPITULO IV

ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

En este capitulo se explica de qué manera las vistas generadas en el
Dashboard, alineadas con las definiciones de los KPIs estratégicos, y conjuntamente
con las acciones realizadas en un periodo de tiempo ayudaron a los gestores del
negocio a darles seguimiento, tomar decisiones y contrastar el resultado de esas

acciones.

4.1 RATIO DE ACTIVACION DE LA TARJETA DE CREDITO EN EL MES 0
Y MES 3 (KPI 1)

Como se puede apreciar en la Figura 67 y en la Figura 68, antes de contar con
la visualizacion y seguimiento de este indicador a través del Dashboard, el maximo
punto que se habia alcanzado al cierre de diciembre 2017 fue de 61% enel Mes 0y

81% en el Mes 3.
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Figura 67
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Figura 68
Activacion mes 3 diciembre 2017
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Una vez que se dio seguimiento del indicador en el Dashboard permitié tener
la visibilidad de acciones que se fueron implementando para mejorar los valores de
esos KPlIs, acciones como: Capacitaciones a los vendedores, comunicacién a los
clientes a través de correos, sms, y llamadas educativas, posteriormente se
desarrollé un Plan de Onboarding que engloba todas estas acciones y como se puede
apreciar en la Figura 69, después de contar con la visualizacién y seguimiento de
este indicador a través del Dashboard, se alcanzé resultados histéricos como:
octubre 2018 donde se alcanzé 71% en el Mes 0 y 86% en setiembre 2018 en el Mes

3, tal como se puede apreciar en la Figura 70.

Figura 69

Activacion mes 0 octubre 2018
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Nota. Seguimiento del KPI 1 del Area de Tarjetas de Crédito — Scotiabank.
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Figura 70
Activacion mes 3 setiembre 2018
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Nota. Seguimiento del KPI 1 del Area de Tarjetas de Crédito — Scotiabank.

Es decir, la mejora de contar con la visualizaciéon y seguimiento a través del
Dashboard, permitio visualizar los resultados de las acciones que se desarrollaron. A
modo de resumen, se obtuvieron las variaciones incrementales en el periodo

mencionado segun lo mostrado en la Tabla 16.

Tabla 16

Variacion del KPI 1

L Valor Después de las acciones y
Activacion ) o Var %
promedio seguimiento en el Dashboard
Mes 0 61% 71% +10%
Mes 3 81% 86% +5%

Nota. Variacién de la activacion de la tarjeta de crédito en el mes 0 y mes 3 después

de la afiliacion.
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4.2 RATIO DE ACTIVACION NETA DE LA TARJETA DE CREDITO EN EL

MES 0 Y MES 3 (KPI 2)

Como se puede apreciar en la Figura 71 y en la Figura 72, antes de contar con

la visualizacion y seguimiento de este indicador a través del dashboard, el maximo

punto que se habia alcanzado al cierre de diciembre 2017 fue de 23% en el Mes 0y

51% en el Mes 3, respectivamente.

Figura 71

Activacion neta mes 0 diciembre 2017
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Figura 72

Activacion neta mes 3 diciembre 2017
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Nota. Seguimiento del KPI 2 del Area de Tarjetas de Crédito — Scotiabank.

Una vez que se tuvo disponibilidad con el Dashboard, permitié tener la
visibilidad de acciones que se fueron implementando para mejorar los valores del
KPI, acciones como: capacitaciones a los vendedores para comunicar a los clientes
la oferta del valor del producto adquirido, comunicacion a los clientes a través de
correos, sms, y llamadas educativas, asimismo se impulsé con campafias dirigidas a
determinados clientes, posteriormente se desarroll6 un Plan de Onboarding que
engloba todas estas acciones y como se puede apreciar en la Figura 73, después de
contar con la visualizacién y seguimiento de este indicador a través del dashboard,
se alcanz6 resultados historicos como en julio 2018 que fue de 30% en el Mes 0 y
56% en octubre 2018 en el Mes 3, tal como se puede apreciar en la Figura en la

Figura 74.
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Figura 73

Activacién neta mes 0 julio 2018
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Nota. Seguimiento del KPI 2 del Area de Tarjetas de Crédito — Scotiabank.

Figura 74

Activacion neta mes 3 octubre 2018
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Nota. Seguimiento del KPI 2 del Area de Tarjetas de Crédito — Scotiabank.

Es decir, la mejora de contar con la visualizacion a través del dashboard,

permitié dar seguimiento a los resultados de las acciones que desarrollo el Equipo de
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Adopcion y Onboarding, obteniendo las variaciones incrementales mostradas en la
Tabla 17.

Tabla 17

Variacion del KPI 2

Después de las acciones y

Activacion Neta Valores promedio o Var %
seguimiento en el Dashboard

Mes 0 23% 30% +7%

Mes 3 51% 56% +5%

Nota. Variacion de la activacion neta en el mes 0 y mes 3 después de la afiliacion de
la tarjeta de crédito.

4.3 FACTURACION PRIMER USO DE LA TARJETA DE CREDITO EN EL
MES 0 (KPI 3)

Como se puede apreciar en la Figura 75, antes de contar con la visualizacion y
seguimiento de este indicador a través del dashboard, el maximo punto que se habia
alcanzado al cierre de diciembre 2017 que fue de 1.2 millones de soles de

desembolso en el Mes 0 como facturacion en primera compra.
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Figura 75

Facturacion en compras mes 0 primer uso — diciembre 2017
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Nota. Seguimiento del KPI 3 del Area de Tarjetas de Crédito — Scotiabank.

Una vez que se dio seguimiento del indicador en el Dashboard, este permitié
tener la visibilidad de acciones que se fueron implementando para mejorar el valor
del KPI, acciones como: capacitaciones a los vendedores para comunicar a los
clientes la oferta del valor del producto adquirido y pueda incentivarse la primera
compra, comunicacion a los clientes a través de correos, sms, y llamadas educativas,
asimismo se impulsé con campafias dirigidas a determinados clientes buscando un
ticket alto en esa primera compra, posteriormente se desarroll6 un Plan de
Onboarding que engloba todas estas acciones y como se puede apreciar en la Figura
76, después de contar con la visualizacion y seguimiento de este indicador a través
del Dashboard, se alcanz6 resultados histéricos como en octubre 2018 que fue de

2.4 millones de soles en desembolsos en el Mes 0.
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Figura 76
Facturaciéon en compras mes 0 primer uso — octubre 2018
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Es decir, el contar con la visualizacion a través del Dashboard, permiti6 medir

el resultado de las acciones que desarrollé el Equipo de Adopcion y Onboarding,

obteniendo las variaciones incrementales mostradas en la Tabla 18.
Tabla 18

Variacion del KPI 3

Después de las acciones y seguimiento en el

Facturacion Valores promedio
Dashboard

Var %

Primer uso de la
Tarjeta - Mes 0

1.2 MM 2.4 MM +98%

Nota. Variacion de la facturacion en compras (primer uso) del mes O desde la

afiliacion de la tarjeta de crédito.
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4.4 FACTURACION DEL PRIMER USO DE LA TARJETA DE CREDITO EN
EL MES 1 (KPI 4)

Como se puede apreciar en la Figura 77, antes de contar con la visualizacion y
seguimiento de este indicador, el maximo punto que se habia alcanzado al cierre de
diciembre 2017 fue de 2.2 millones de soles de desembolso en el Mes 1.

Figura 77

Facturacién en compras mes 1 primer uso — diciembre 2017
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Nota. Seguimiento del KPI 4 del Area de Tarjetas de Crédito — Scotiabank.

Luego de la implementacién del Dashboard, este nos permitié tener la
visibilidad de acciones que se fueron implementando para mejorar este KPI, acciones
como: capacitaciones a los vendedores para comunicar a los clientes la oferta del
valor del producto adquirido y pueda incentivarse la primera compra, comunicacion a
los clientes a través de correos, sms, y llamadas educativas, asimismo se impulsé
con campafias dirigidas a determinados clientes buscando un ticket alto en esa
primera compra, posteriormente se desarroll6 un Plan de Onboarding que engloba
todas estas acciones y como se puede apreciar en la Figura 78, después de contar
con la visualizacidon y seguimiento de este indicador a través del Dashboard, se
alcanzo resultados histéricos como en octubre 2018 que fue de 4.0 millones de soles
de desembolso en el Mes 1.
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Figura 78

Facturacion en compras mes 1 primer uso — octubre 2018
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Nota. Seguimiento del KPI 4 del Area de Tarjetas de Crédito — Scotiabank.

Es decir, la visualizacién de las métricas en el Dashboard permitié medir el

resultado de las acciones que desarrollo el Equipo de Adopcion y Onboarding,

obteniendo las variaciones incrementales mostradas en la Tabla 19.

Tabla 19

Variacion del KPI 4

» Valores Después de las acciones y
Facturacion ) o Var %
promedio seguimiento en el Dashboard
Primer uso de la
2.2 MM 4.0 MM +81%

Tarjeta - Mes 1

Nota. Variacion de la facturacion en compras (primer uso) del mes 1 desde la

afiliacion de la tarjeta de crédito, en otubre 2018.

Las campafias dirigidas se realizaron con éxito porque el Dashboard mostraba

la probabilidad de compra de los clientes por giro de negocio, los cuales se presentan

en la Figura 79.
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Figura 79

Distribucion de giro de negocio por monto facturado

Facturacién Por Giro de Negocio (5/)
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Educacién 1.61% — \
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Nota. Detalle de la distribucién de giro de negocio por monto facturado.

En la Figura 80 se presenta el nUmero de transacciones por giro de negocio.

Figura 80

Distribucion de giro de negocio por numero de transacciones

# Transacciones Por Giro de Negocio
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Gasolineras 4.27%
Mercancia General 1.06% L Medicina 5.99%

Nota. Detalle de la distribucién de giro de negocio por nimero de transacciones
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En la Figura 81 se muestra el indicador de ticket promedio por tipo de tarjeta de

credito.
Figura 81
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Nota. Detalle de la distribucién de ticket promedio por tipo de tarjeta.

4.5 FACTURACION TOTAL EN LOS PRIMEROS 90 DIAS (KPI 5)

En linea con el objetivo del area de acelerar el consumo del cliente en sus
primeros 90 dias, como se puede apreciar en la Figura 82, antes de contar con la
visualizacién y seguimiento de este indicador, el maximo punto que se habia
alcanzado al cierre de diciembre 2017 fue de 3.8 Millones de desembolso de los

primeros 90 dias.
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Figura 82

Facturacion total diciembre 2017
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Nota. Seguimiento del KPI 5 del Area de Tarjetas de Crédito — Scotiabank.

El Dashboard permiti6 tener la visibilidad de acciones que fuimos
implementando para mejorar los valores de este KPI, acciones como: capacitaciones
a los vendedores para comunicar a los clientes la oferta del valor del producto
adquirido y pueda incentivarse la primera compra, comunicacion a los clientes a
través de correos, sms, y llamadas educativas, asimismo se impuls6 con camparfas
dirigidas a determinados clientes buscando un ticket alto durante su consumo en los
primeros 90 dias, posteriormente se desarrollé un Plan de Onboarding que engloba
todas estas acciones y como se puede apreciar en la Figura 83, después de contar

con la visualizacion y seguimiento de este indicador a través del Dashboard, se
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alcanzo6 resultados historicos como: EN octubre 2018 que fue de 7.3 Millones de

desembolso (sin considerar julio 2018 que alcanzé pico de 8.3MM).

Figura 83
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Nota. Seguimiento del KPI 5 del Area de Tarjetas de Crédito — Scotiabank.

Es decir, el contar con la visualizacion a través del Dashboard, permiti6 medir
el resultado de las acciones que desarroll6 el Equipo de Adopcion y Onboarding
incentivando el consumo de los clientes en los primeros 90 dias, obteniendo las

variaciones incrementales mostradas en la Tabla 20.
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Tabla 20

Variacion del KPI 5

» ] Después de las acciones y
Facturacion Valores promedio o Var %
seguimiento en el Dashboard

Total - Primeros 90
i 3.8 MM 7.3 MM +92%
dias

Nota. Variacién de la facturacion total en los 3 primeros meses desde la afiliacion.

Las campafias Dirigidas se pudieron dar en la gestion de los primeros 90 dias,
porque el Dashboard mostraba la probabilidad de compra de los clientes.
La distribucion de la facturacion por giro de negocio se muestra en la Figura 84.

Figura 84
Distribucion de facturacion por giro de negocio

F_Alojamiento F_Educacion

F_Entret_Deportes F_Electronica F_Construccion F_Gastos_legales

A20 il

Nota. Detalle de la distribucién de facturacion por giro de negocio.
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La distribucion del ticket promedio por tipo de tarjeta es presentada en la Figura 85.
Figura 85

Distribucion de ticket promedio por tipo de tarjeta

TICKET PROMEDIO POR TIPO DE TARJETA (S/)

\

10/2017 11/2017 12/2017 01/2018 02/2018 03/2018 04/2018 05/2018 06/2018 07/2018 09/2018 10/2018 11/2018 12/2018

Nota. Detalle de la distribucién de ticket promedio por tipo de tarjeta.

La distribucién del consumo promedio por tipo de tarjeta se aprecia en la Figura 86.

Figura 86

Distribuciéon de consumo promedio por tipo de tarjeta
CONSUMO PROMEDIO POR TIPO DE TARJETA (87

!
10/2017 11/2017 12/2017 01/2018 02/2018 03/2018 04/2018 05/2018 06/2018 07/2018 09/2018 10/2018 11/2018 12/2018

Nota. Detalle de la distribucién de consumo promedio por tipo de tarjeta.
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La distribucién del indicador de transacciones promedio por tipo de tarjeta se

aprecia en la Figura 87.

Figura 87

Distribucion de transacciones promedio por tipo de tarjeta

10/2017 11/2017 12/2017 01/2018 02/2018 03/2018 04/2018 05/2018 06/2018 07/2018 09/2018 10/2018 11/2018 12/2018

Nota. Detalle de la distribucién de transacciones promedio por tipo de tarjeta.
El link publico del Dashboard se encuentra disponible en el Anexo 2 del

presente informe.

4.6 EVALUACION DE RENDIMIENTO DE TIEMPOS DE EJECUCION

4.6.1 Seleccién de criterios de evaluacién

Para analizar el rendimiento de la solucibn desarrollada, se definen 3
indicadores que servirdn para comparar el estado actual con el estado después de

implementada la solucién, los cuales son presentados en la Tabla 21.
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Tabla 21

Indicadores de rendimiento

3 ) ) Unidad
) o Férmulade  Frecuencia Frecuencia
Indicador Objetivo i de
célculo actual esperada )
medida
Reducir el tiempo
promedio de
Tiempo de ejecucion de la Hora de
extraccion de extraccion de datos  finalizacion - o )
Semanal Diaria minutos
las fuentes de de las fuentes Hora de
datos principales para inicio
actualizar los
reportes
) Reducir el tiempo Hora de
Tiempo de ) L
L promedio de finalizacion - o )
actualizacion L Semanal Diaria minutos
. actualizacion de un Hora de
de lareporteria o
reporte inicio
Reducir el tiempo
promedio de
Tiempo de procesamiento Hora de
procesamiento segun la cantidad finalizacion - o )
. ) Semanal Diaria minutos
del numero de de transacciones Hora de
transacciones (Compras y inicio

Disposicion de

efectivo)

Nota. Indicadores de rendimiento de la solucién Bl implementada.

4.6.2 Informacion de la situacion actual

Para la descripcion de la situacion actual, se presentan los tiempos de

ejecucion de cada uno de los indicadores definidos.

4.6.2.1. Tiempo de extraccion de las fuentes de datos Cada analista
de datos de los 5 equipos de Tarjetas de Crédito recibe la data de la unidad de
Planeamiento y Gestién de informacién, la accién de extraer base de datos ad
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hoc toma en entre 1 y 2 horas para cada base de datos y se comparte a cada
usuario que ha solicitado la base. El pedido de base de datos es semanal en
este escenario. Con fines de comparacion se va a considerar que el pedido se
realiza de forma diaria para ello se ha considerado un intervalo de fechas antes
de la implementacion de la solucién (entre el 17 y 31 de mayo), de acuerdo a
lo mostrado en la Figura 88.

Figura 88
Tiempo de extraccion de las fuentes de datos — estado previo

TIEMPO DE EXTRACCION DE LAS FUENTES DE DATOS

140 115 120

120 98 9% Leeet
100 86 84 88 84 cert

73 74 - B 73 79
60
40
20

Tiempo en minutos

11/05/2018
12/05/2018
13/05/2018
14/05/2018
15/05/2018
16/05/2018
17/05/2018
18/05/2018
19/05/2018
20/05/2018
21/05/2018
22/05/2018
23/05/2018
24/05/2018
25/05/2018
26/05/2018
27/05/2018
28/05/2018
29/05/2018

Nota. Detalle del tiempo en extraccion de datos desde las fuentes.

4.6.2.2. Tiempo de actualizacion de la reporteria Para actualizar cada
reporte realizados en MS Excel, el analista de datos de cada una de las 5 areas
de tarjetas de crédito se demora entre 2 a 4 horas, dado que es un
procesamiento manual; ademdas, esta actualizacibn es semanal.
Con fines de comparacion se asume que la actualizacion lo realizan de forma
diaria y se tomara el mismo intervalo de fechas del indicador anterior (entre el

17 y 31 de mayo), de acuerdo a lo mostrado en la Figura 89.
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Figura 89

Tiempo de actualizacién de la reporteria — estado previo

300
250
200
150
100

50

Tiempo en minutos

TIEMPO DE ACTUALIZACION DE LA REPORTERIA

239 232

184 177 198 200 180 192

171 164
157 °° eoe
134 134 .........- W......-oo

@eccccccscces

11/05/2018
12/05/2018
13/05/2018
14/05/2018
15/05/2018
16/05/2018
17/05/2018
18/05/2018
19/05/2018
20/05/2018
21/05/2018
22/05/2018
23/05/2018
24/05/2018
25/05/2018
26/05/2018
27/05/2018
28/05/2018
29/05/2018

Nota. Detalle del tiempo de actualizacion de la reporteria.

4.6.2.3. Tiempo de procesamiento del nUmero de transacciones Se
define el indicador tiempo de procesamiento / transaccién que nos indica el
tiempo promedio de procesar una transacciéon o un movimiento en la tarjeta de
crédito (uso de un POS o virtual) y disposiciones en efectivo entre el 11y 31 de

mayo, segun lo mostrado en la Figura 90.
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Figura 90

Tiempo de procesamiento por transaccion (min) — estado previo

TIEMPO DE PROCESAMIENTO/ TRANSACCION
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==@==NRO DE TRANSACCIONES PROCESADAS =@=Tiempo (min)/ txn

Nota. Detalle del tiempo de procesamiento por transaccion (minutos).

4.6.3 Resultados de la Solucién planteada

Después de implementada la solucién Bl, los resultados obtenidos, en base a

la comparacién con la situacion anterior son los siguientes:

4.6.3.1. Tiempo de extraccién de las fuentes de datos En primer lugar,
se determind que la tarea de consolidacion de los datos es asumida por el
equipo de Planeamiento y Gestién de Informacién (a través de los procesos
ETL incluida en la implementacién de la solucién). De esta manera los usuarios
se dedicaran al andlisis de datos y definicion de estrategias comerciales. El
tiempo promedio de la ejecucion del ETL que permite la carga y procesamiento
de datos es de entre 10 a 15 minutos; reduciendo en cerca del 87% del tiempo
dedicado a la consolidacion de bases de datos, de acuerdo a lo presentado en

la Figura 91.
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Figura 91

Tiempo de extraccion de las fuentes de datos — estado actual
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Nota. Detalle del tiempo en extraccién de datos desde las fuentes.

4.6.3.2. Tiempo de actualizacion de la reporteria El tiempo de
actualizaciéon del producto final (Dashboard en Power Bl) solo toma entre 2 a
10 minutos, esta etapa consiste actualizar el Dashboard y validar la correcta
vista dentro del Tablero. En esta etapa se esta reduciendo hasta en un 97% el
tiempo de actualizacion de un reporte, optimizando de esta manera el trabajo
manual de personas con el rol de analistas de datos. El detalle del tiempo de

actualizacién se muestra en la Figura 92.
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Figura 92

Tiempo de actualizacién de la reporteria — estado actual
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Nota. Detalle del tiempo de actualizacién de la reporteria.

4.6.3.3. Tiempo de procesamiento del nimero de transacciones
Después de la implementacion de la solucién se ve que para los mismos dias
comparables en meses consecutivos (11 y 14), el nimero de transacciones no
ha variado de forma significativa (inclusive hay mas transacciones a procesar
en los dias de mes de junio); sin embargo, el indicador de tiempo por cantidad
de transacciones ha disminuido en un 93 % (pasando de 0.00132 a 0.00008
minutos en el dia 11 y de 0.00126 a 0.00008 minutos en el dia 14), de acuerdo

a lo mostrado en la Figura 93.
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Figura 93

Tiempo de procesamiento por cada transaccién (min) — estado actual
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Nota. Detalle del tiempo de procesamiento por transaccion (minutos).
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CONCLUSIONES

1) Con la implementacion de la solucién Bl se logré optimizar el tiempo de
actualizacion de indicadores de la primera parte del ciclo de vida de la tarjeta (hasta
3 meses de aprobada y 3 meses de uso). La actualizacién de indicadores paso de
ser con recurrencia semanal a recurrencia diaria.

2) Con la implementacion de la solucion se logré disminuir los tiempos de
procesamiento tanto en la extraccion de datos (en un 87%) como en la actualizacion
de la reporteria (en un 97%). Ademas, en relacién al tiempo de procesar las
transacciones, los niveles bajaron en un 93% en promedio en relacion al escenario
previo a la implementacion de la solucion.

3) Con la implementacién de la solucion se logro reducir/ eliminar el trabajo operativo
de usuarios con perfil de analistas que deben realizan estrategias de negocio y que
actualmente realizaban el trabajo de analistas de base de datos o analistas de
informacion.

4) La implementacion permitié a los usuarios estratégicos tener una vision histérica
de resultados para que puedan tomar decisiones mas concretas en el presente. Las
acciones comerciales como planes de Onboarding orientadas a que los clientes
puedan incrementar su consumo fueron numéricamente sustentadas en el
Dashboard.

5) En base a los planes de accién estratégicos, sustentados en el Dashboard, se

lograron mejorar significativamente los valores de los principales KPIs comerciales y
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es un buen punto de partida para que se incluyan nuevos indicadores en los proximos

anos.
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RECOMENDACIONES

1) Se debe evaluar la manera de tener los resimenes finales de bases de datos para
dar seguimiento acumulado por fecha, esta nueva dimensién permitird acumular las
métricas para comparar los incrementos de forma diaria.

2) En el desarrollo de soluciones Bl se recomienda el uso de servicios en la Nube por
ejemplo Amazon Web Services (AWS), Google Cloud Plaftorm (GCP), entre otros;
dado que no se tendra limitaciones de espacio en los servidores locales y la
seguridad de la informacién es mas confiable debido a las mejoras en ciberseguridad
de los ultimos afios.

3) Se recomienda realizar los proyectos Bl con la metodologia Ralph-Kimball porque
permite tener un flujo de procesos que cubre los 4 grandes aspectos de Bl (detallados
en el capitulo del marco tedrico).

4) Microsoft Power Bl es una herramienta que constantemente se actualiza de
version, actualmente es la mas usada para proyectos de visualizacién Bl porque
permite a usuarios especialista y no especialistas en manejo de base de datos, crear
dashboards de gran impacto.

5) El desarrollo de un dashboard debe cubrir con los requerimientos funcionales
definidos por los usuarios principales después de tener reuniones con cada uno de
ellos para saber sintetizar sus necesidades, ademas, debe cumplir con los criterios
de navegabilidad para el usuario, evitando crear opciones de navegacion

innecesarios.
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6) La solucion presentada, podria ser aplicada en otras areas de negocio como
Cuentas de Ahorros, Seguros y Préstamos que quieran dar seguimiento a sus

respectivos productos en la primera etapa de gestién de su ciclo de vida.
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ANEXOS

Anexo 1: Project Charter

A. INFORMACION GENERAL

Empresa: Scotiabank Peru

Nombre del Proyecto: “Disefio e Implementacion de una Solucién Business Intelligence
para optimizar la Gestién de la Informacion en el Area de Tarjetas de Crédito”.
Patrocinador: F. V. (vicepresidente de Tarjetas y Medios de pago).

Fecha de presentacion: 04 de enero del 2019

Autorizado por Propietario del proyecto: Frank Ricaldi Condor

B. DESCRIPCION DEL PROYECTO

El proyecto consiste en la integracion de los principales indicadores de la primera etapa del

ciclo de vida de la afiliacion de una tarjeta mediante una herramienta Business Intelligence.

C. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Se desea centralizar los principales indicadores de la primera etapa del ciclo de vida de la
afiliacién de una tarjeta mediante una herramienta Business Intelligence

D. REQUISITOS QUE SATISFACEN LAS NECESIDADES, DESEOS Y

EXPECTATIVAS DE LA GERENCIA, PATROCINADOR Y DEMAS INTERESADOS.
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1. Funcionales:

Se creara un datamart donde se almacenaran los datos relevantes que soporten la
solucion.
Se crearan procesos ETL de actualizacién de las fuentes de datos.

Facilitar el Andlisis de Informacion
2. No funcionales:

La recurrencia de actualizacion sera de forma diaria

D. ALINEAMIENTO DEL PROYECTO A LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

1. Objetivo General

Desarrollo de un Dashboard Estratégico en el Area de Tarjetas de Crédito mediante
una solucién Business Intelligence que permita unificar la reporteria y disponer de

informacion para la toma de decisiones gerencial.
2. Objetivos Especificos

Disefio de la solucion Business Intelligence que permita la integracion de reporteria de
diferentes equipos de Trabajo, reduciendo los tiempos de procesamiento y recurrencia de
actualizacion.

Generacion de vistas para la gestion de nuevas afiliaciones de tarjetas de crédito y su
comportamiento transaccional segun los requerimientos funcionales.

Creacioén de un datamart que incluya la Base de Datos del Dashboard principal y sea
sustento de las métricas (y sus variaciones) de los indicadores del negocio.

Automatizacion de las actualizaciones mediante procesos ETL.

E. PROGRAMA DE HITOS

Culminacion del Planeamiento: 22 de enero del 2019
Culminacion de la Ejecucion: 25 de marzo del 2019
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Culminacién de la Implementacion: 14 de abril del 2019

F. INTEGRANTES DEL EQUIPO DE PROYECTO Y ROLES

W.E.: Especialista de Gestion de Informacion de Tarjetas (Lider del Proyecto)
Frank Ricaldi: Analista de Gestion de Informacion de Tarjetas (Analista Funcional)
G.S.: Analista de Gestion de Informacion de Tarjetas (Operador de Bases de Datos)
M.O.: Subgerente de Adopcién y Onboarding (Usuario Lider)

D.M.: Especialista de Adopcion y Onboarding (Usuario)

Organigrama
del Proyecto
|
| |
Proyecto
Analista
Funcional
Operador de
Bases de Datos

Anexo 2: Link o ruta del Dashboard publico

https://app.powerbi.com/view?r=eyJrljoiMiMAOTAwWMDQgtY2ZkYS00ZjdmLWE5
MGYtYzUOODdkYTB|{N2U4liwidCI6IiE3OWJIkZGEALWOS5N{OtNDNmMZi1lhZDNiLT
Y3NDE4ANMEYZmEyOCIsImMiOjR9
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