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RESUMEN

DATAMART PARA EL AREA DE VENTAS DE UNA COMPANIA DE

TELEFONIA DE VOZ SOBRE IP

Bach. Carlos Enrique Suma Cabezas

Mayo — 2010

Asesor : Luis Alarcén Loayza

Grado : Titulo Profesional

En los ultimos afios tanto empresas internacionales como nacionales estan
invirtiendo y apostando por la comunicacién de voz sobre IP, la cual ofrece
diferentes herramientas de software que permiten configurar la manera como

es utilizada en diferentes empresas o clientes individuales.



Lamentablemente no hay muchas herramientas en el mercado orientados a

este segmento para actividades tales como facturacion o gestion de clientes.

El presente trabajo tiene como objetivo la implementacion de un datamart de
ventas en la empresa americana de telefonia de voz sobre IP con sede en
USA, LDTelecom; el cual brindara informacion oportuna y de manera agil a la
gerencia. Con esta solucion, se podra analizar los diferentes planes,

descuentos, equipos de comunicacion IP y cargos adicionales.

Palabras clave: Voz sobre I[P, Facturacion, Gestion de clientes,

Datamart, Planes, Descuentos, Cargos.



ABSTRACT

DATAMART FOR THE SALES DEPARTMENT OF A VOIP COMPANY

Bach. Carlos Enrique Suma Cabezas

May — 2010

Advicer : Luis Alarcén Loayza

Degree : Title Professional

In the last years many international companies as much as national companies
are investing and betting for the voice communication over IP, which offers
different software tools that lets configure the way in which is use in different

companies or individual customers.

Regretfully there are not too much tools in the market targeted to this segment

for activities such as billing or customer management.



The present job has for objective implementing a Datarmart of sales in the
American company of voice over IP which has place in Peru, named
LDTelecom; which will bring opportune information in an agile way to the
management team. With this solution, the different plans, discounts,

communication equipment and additional charges will be able to be analyzed.

Keywords Voice over P, Billing, Customer management,

Datamart, Plans, Discounts, Charges.
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INTRODUCCION

En un entorno competitivo y globalizado como el actual el cambio es
algo que se da cada vez con mayor frecuencia, es por ello que las
organizaciones deben ser agiles y responder al cambio oportunamente, para
ello se hace necesario informacién que permita conocer que es lo que esta
pasando. En compafias de telefonia de voz sobre IP el entorno es aun mas
dinamico, el cambio y la innovacion se dan de manera dramatica, ya que
constantemente se crea nuevos productos, promociones, planes de
descuentos por llamadas especialmente de larga distancia tratando asi de

brindar al cliente lo que realmente necesita.

El presente trabajo describe la implementacién de una solucién de
inteligencia de negocio que permite, a partir de la data generada por los
sistemas operacionales, conocer que es lo que esta pasando en el negocio

facilitando de esa manera la toma de decisiones.

El presente trabajo se ha estructurado en 5 capitulos, en el primer
capitulo se explica los antecedentes del problema y la justificacion, en el
capitulo Il se presentan los objetivos y beneficios de la solucion, el capitulo llI

desarrolla el marco tedrico conceptual en donde se aclaran los conceptos e
2



ideas claves para comprender la solucién propuesta, en el capitulo IV se
explica la metodologia de la investigacion seleccionada. En el capitulo V se
presenta la aplicacién de la metodologia en el desarrollo de la solucién, en
este caso para LDTelecom, siguiendo la metodologia definida en el capitulo
previo. Finalmente se presentan se presentan las conclusiones y algunas

recomendaciones.



CAPITULO |

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.ANTECEDENTES Y FORMULACION DEL PROBLEMA

Las empresas de telefonia VolP son organizaciones orientadas a brindar
servicios de comunicaciones de acuerdo a las necesidades de sus clientes,
para ello cuentan con sistemas transaccionales con el fin de agilizar las
operaciones diarias relacionadas a la prestacion de tales servicios. Si bien
estos sistemas logran agilizar tales operaciones existe aun problemas con la
informacion, muchas veces la empresa no puede obtener informaciéon de
manera rapida y confiable debido a la falta de reportes, la existencia de datos
inconsistentes, requerimientos cambiantes, etc., lo que imposibilitaba hacer un

analisis oportuno para la toma de decisiones.

LDTelecom cuenta con una serie de sistemas transaccionales siendo la mas
importante la plataforma de telefonia de VolP llamado M6 adquirido a
BroadSoft, el cual le permite administrar de manera rapida, eficiente y eficaz
todos los servicios que ofrecidos. Cabe resaltar que BroadSoft es lider en las
aplicaciones de la telefonia IP que permiten a los proveedores de servicio

ofrecer confianza y rentabilidad en las soluciones de voz-sobre-IP (VolIP).



El sistema M6 permite:

e Crear particiones, que son areas de trabajo pertenecientes a un cliente
empresarial o residencial en el cual se definen las cuentas de usuarios,

e Configurar los DID’s principales y secundarios asi como extensiones.

e Configuracion de Voicemail.

e Transferencia de llamadas, llamadas en espera, la prioridad en que las
llamadas pueden entrar a la particion del cliente

e Configuracion de huntgroups, que son grupos de lineas telefénicas o
anexos que pueden ser personalizados para timbrar al mismo tiempo,
uno después que otro o en cascada segun la disponibilidad de la linea o
anexo.

e Configuracion de teléfonos IP’'s que se puede soportar, por ejemplo:

Cisco 7940, 7960, ATA186, entre otros.

También se cuenta con el sistema de facturacion (SFACT), en el que se
definen los planes de telefonia, cargos adicionales a ser cobrados, renta
basica cobrada por periodo de facturacién y planes de descuento para
llamadas a ciertos destinos. Toda esta configuracion permite determinar los
importes a ser cancelados por los clientes basandose en los CDR’s generados

por la plataforma de telefonia M6.



La empresa cuenta también con un sistema de contabilidad Ilamado
GreatPlains, que recibe informacién del sistema de facturacion SFACT.
Adicionalmente la empresa cuenta con otros sistemas como son el de
HelpDesk (para poder administrar los Trouble Tickets por clientes que usan los
diferentes servicios de la empresa), el Sistema de Leads (que se encarga de
hacer un seguimiento a los posibles clientes de servicios que ofrece la
empresa), el Sistema Admin (que se encarga de manejar las recargas de
servicios postpago en las diferentes sedes de le compaiia). La mayoria de
estos sistemas estan relacionados el uno con el otro, es decir que la

informacion que uno obtiene como output le sirve como input al otro.

1.2. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

Se hizo necesaria la implementacion de un Datamart debido a que la toma de
decisiones requeria de informacion sobre las ventas de la compafiia en base a
criterios muy variables, y a que se estaba sobrecargando al personal de

sistemas con la generacion de reportes y validacion de los mismos.

A corto plazo el Datamart permitira obtener informacién de manera rapida y
efectiva, los beneficios iniciales al implantar este sistema son que todos los
reportes se obtienen facilmente ya que se mejoran los tiempos de respuesta y

no hay que esperar la intervencion del personal de sistemas ademas de que la



Informacioén es presentada de manera agil, consistente y consolidada via web

o desde Excel.

Si bien los beneficios iniciales pueden muy positivos para los gerentes y mas
aun para el personal de sistemas, lo mas importante son los beneficios que a
largo plazo se pueden obtener como por ejemplo la generacion de prondsticos
0 proyecciones, analisis de tendencia o sensibilidad, es decir que esto solo es
el comienzo de algo mucho mas grande que tendra un impacto aun mayor en

la toma de decisiones de Ldtelecom.

1.3.DEFINICION DEL PROBLEMA

LDTelecom cuenta con un sistema de facturacion llamado SFACT el cual es
un sistema desktop desarrollado en visual fox pro 9.0, este sistema tiene una
serie de reportes que son basicamente procedimientos almacenados que
deben mantenerse constantemente debido a la complejidad y variabilidad de la
I6gica de negocios, a veces los resultado obtenidos en los reportes eran
inconsistentes y se obtenian después de varios dias de analisis y actualizacion
o creacion de los procedimientos almacenados correspondientes, Por otro lado
como los reportes estan dentro del sistema de facturacién SFACT vy este
siempre estd en mantenimiento se daba el caso que los usuarios de los
reportes tenian que estar descargando e instalando las actualizaciones para

poder ingresar al sistema.



Estos problemas imposibilitaban disponer de informacién oportuna y fiable
para la toma de decisiones, al ver esta situacion se optd por la implementacion

de un Datamart que satisfaga las necesidades de informacién.

1.4.LIMITACIONES Y ALCANCES

El Datamart estara destinado a cubrir los requerimientos de informacién acerca
de los clientes empresariales que usen equipos de comunicacion IP (Teléfonos
IP Cisco y ATA’s) asi como de los clientes residenciales con telefonia
analogica, es decir a través de un proveedor de telefonia fija, como es

Telefénica del Peru en nuestro pais.

La informacion relevante sujeta a analisis sera la de los ultimos dos afios no

obstante a largo plazo se consideraran los afios faltantes para efectos de

mineria de datos.

Se implementara un modulo de reportes web y reportes de Excel.



CAPITULO I

2. OBJETIVOS

2.1.OBJETIVO GENERAL

Implementar una solucion de Inteligencia de negocios mediante un Datamart

para el area de ventas de LDTelecom que facilite la toma de decisiones.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Analizar y comprender la l6gica del negocio.

. Definir el alcance y determinar las dimensiones a considerar en el
Datamart.

o Analizar las fuentes de informacion.

. Disefar el modelo que soporte los requerimientos de informacion.

o Proporcionar a la gerencia informacion sobre el avance global y

detallado de las ventas.

. Exportar la informacién a diferentes formatos.



2.3.BENEFICIOS

TANGIBLES

Reduccion del tiempo y recursos necesarios para el andlisis de
ventas.

Reportes dinamicos, detallados y resumidos.

Mejora de la performance de los sistemas al liberarse de la carga
de trabajo, bloqueos, etc. que implican los reportes de analisis de
ventas.

Disminuir la carga de trabajo del personal de sistemas.

INTANGIBLES

Mejora de la toma de decisiones.

Mejora de la calidad de la Informacion.

Centralizar y homogeneizar la informacion evitando respuestas
distintas a la misma pregunta.

Mejorar la accesibilidad de la informacion

Menor dependencia del area de sistemas.

Mejorar la visién global de la informacion en base a los conceptos
de negocio que tratan los usuarios, lo cual mejorara el modelado

de soluciones a futuro.
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CAPITULO 1lI

3. MARCO TEORICO CONCEPTUAL

3.1.ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Las empresas hoy en dia enfrentan un gran reto y es ofrecerles a los clientes
lo que necesitan, las empresas se ven en la necesidad de estar innovando
lanzando nuevos productos y servicios para satisfacer las necesidades del
cliente. Mediante la inteligencia de negocios se puede analizar la data historia
de tal forma que se pueda obtener respuestas entre ellas las relacionadas a
las necesidades del cliente y el comportamiento del mercado, para ello se
suele implementar sistemas OLAP y de mineria de datos que faciliten la toma
de decisiones, obteniendo entonces mayores ventajas competitivas y el hecho

de estar mejor preparado para innovar.

En el mundo de las telecomunicaciones los clientes escogen a sus
proveedores de servicios segun sus requerimientos por tanto las empresas
deben adaptarse a estos requerimientos para ofrecer los productos y servicios
idéneos y este escenario se complica aun mas al considerar que estamos en
un mundo cada vez mas globalizado, en el mercado VolP surgen preguntas
como el tiempo promedio de llamada, las mejores tarifas por destino, las rutas

con mayor calidad de voz, etc.

11



3.2.FUNDAMENTACION O BASES TEORICAS

3.2.1. INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

Es el conjunto de habilidades, procesos, tecnologias, aplicaciones y
practicas usado para soportar la toma de decisiones mediante la
creacion de conocimiento a través el analisis de datos existente.

(SMITH, 2007)

Los sistemas de inteligencia de negocios tales como Sistemas de
informacién ejecutiva (EIS), Sistemas de soporte de decisiones (DSS) y
cuadros de mando integral (CMI) son diferentes a los sistemas

operacionales pues estan optimizados para preguntar y divulgar

Para entender Bl necesitamos entender que es inteligencia, la cual tiene

que ver con:
o Conocimiento y entendimiento
o Significado y contexto

o Prevision

o Resolver problemas complejos

La Inteligencia permite a las personas tomar mejores decisiones, tales

como mantener, vender o comprar, etc.

12



Inteligencia + Informacién = decisiones correctas

La informacion permite aprender, descubrir, resolver misterios para
innovar, es decir obtener respuestas que permitan a las personas tomar
decisiones. En la actualidad los hombres de negocios tienen preguntas
¢,como cual es el mejor producto?, ¢Como estan mis ventas?, ;Como
esta mi gente? y las respuestas estan en la data sobre personas,
productos, lugares, pero no basta con dar acceso a esa data para
obtener respuestas. La data esta fragmentada, hay silos de informacion

y se necesita acceso intuitivo a través de multiples ubicaciones.

Antes los vendedores de soluciones de Bl prometian mas acceso a la
informacién a través de diferentes ubicaciones para reportes y analisis

de datos, (SMITH, 2007)

w ECartesis
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Fig 1. Soluciones de inteligencia de negocios !

' Fuente: SMITH, 2009
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Luego aparecen las plataforma de Bl para reducir los costos y brindar

mas funcionalidades, Quedando

ORACLE w IBEM Microsoft

Fig 2. Plataformas de inteligencia de negocios *

De acuerdo a SMITH (2007) ahora se dispone de mas herramientas y
funcionalidades, para hacer que Bl este orientado a las personas pues
son ellas las que toman las decisiones, los usuarios no tienen tiempo y
necesitan herramientas intuitivas, acceso intuitivo y disponibilidad de la
informacion, existe la necesidad que la informacion sea facilmente

consumido por los usuarios y facilmente manejado por el personal de IT.
Bl = Data correcta + Tiempo correcto + Persona correcta.
Al conectar a las personas con la informacién Bl permite:

o Establecer objetivos, ver resultados y entender a que dirigen los
nuameros.

¢ |dentificar tendencias que pueden representar oportunidades o
amenazas.

¢ |dentificar y analizar oportunidades y tendencias.

e Permite trabajar con la informacién que usted quiere.

2 Fuente: SMITH, 2009
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3.2.2. DATAWAREHOUSE

Las empresas independientemente de si son grandes o pequefias
poseen un conjunto de aplicaciones transaccionales que generan
ingentes cantidades de data de actividades rutinarias que se almacenan
en base de datos operativas. Esta data asi como esta no sirve para
realizar analisis de informacion avanzadas necesarias para la toma de
decisiones a nivel estratégico. A partir de los datos almacenados en las
bases de datos operacionales se procede entonces a extraer un cumulo
de datos que aporten valor a la empresa y a almacenarlo en un

repositorio debidamente estructurado al que llamaran DataWarehouse.

Pre-Data Data Data Front-End
Warehouse = Cleansing Repositories Analytics

-~ s

>
Data ﬁ _
Warehouse T Data Mining
-
m @ B Visualization

PR

Fig. 3. Infraestructura de un DataWarehouse *

Reporting

% Fuente: NAWAB, 2009
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En la siguiente tabla se muestra las diferencias entre un sistema

transaccional y un DataWarehouse

SISTEMA TRADICIONAL

Predomina la actualizacion

DATAWAREHOUSE

Predomina la consulta

La actividad mas importante es del

tipo operativo(dia a dia)

La actividad mas importante es el

analisis y la decision estratégica

Predomina el proceso puntual

Predomina el proceso masivo

Mayor importancia a la estabilidad

Mayor importancia al dinamismo

Datos en general desagregados

Datos en distintos niveles de detalle y

agregacion

Importancia del dato actual

Importancia del dato histérico

Importancia del tiempo de respuesta

de la transaccion instantanea

Importancia de la respuesta masiva

Estructura relacional

Visiéon multidimensional

Usuarios de perfiles medios o bajos

Usuarios de perfiles altos

Explotacion de la informacion
relacionada con la operativa de cada

aplicacion

Explotaciéon de toda la informacién

interna y externa del negocio

Tabla 1. Sistema Tradicional versus DataWarehouse
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Bill Inmon (2002) define un DataWarehouse en términos de las

caracteristicas del repositorio de datos:

Orientado a temas.- Los datos en la base de datos estan organizados

de manera que todos los elementos de datos relativos al mismo evento

u objeto del mundo real queden unidos entre si.

Variante en el tiempo.- Los cambios producidos en los datos a lo largo

del tiempo quedan registrados para que los informes que se puedan

generar reflejen esas variaciones.

No volatil.- La informacion no se modifica ni se elimina, una vez
almacenado un dato, éste se convierte en informacién de soélo lectura, y

se mantiene para futuras consultas.

Integrado.- La base de datos contiene los datos de todos los sistemas
operacionales de la organizacion, y dichos datos deben ser

consistentes.

Inmon defiende una metodologia descendente (top-down), ya que de
esta forma se consideraran mejor todos los datos corporativos, en esta
metodologia los Datamarts se crearan después de haber terminado el

DataWarehouse completo de la organizacion.

Ralph Kimball (1996) define un DataWarehouse como una copia de las
transacciones de datos especificamente estructurada para la consulta y

el andlisis y afirma también que no es mas que la union de todos los
17



Datamarts de una entidad, defendiendo por tanto una metodologia

ascendente (bottom-up) a la hora de disenar un almacén de datos.

Se puede decir entonces que el DataWarehouse es una base de datos
disefiado para actuar de repositorio central de informacién integrada y
especialmente estructurada para soportar la toma de decisiones en una
organizacién. La data almacenada en las bases de datos de produccion
es copiada al DataWarehouse de tal manera que las consultas
complejas sean ejecutadas alli sin afectar la performance o estabilidad
de los sistemas de produccion. El DataWarehouse es un sistema
integrado ya que esta disefiado para funcionar y ser util a todas las
areas de la organizacion. Esto es asi ya que muchas veces la
informacién de una seccidn en particular puede ser necesaria para otras

areas de la empresa.

Paradigmas

Surgen dos puntos de vista diferentes

e Bill Inmon: bajo este paradigma hay que construir el DataWarehouse
primeramente y todos los Datamarts seran subconjuntos del
DataWarehouse, es decir, una empresa tiene un DataWarehouse, y
los Datamarts tienen como fuente de informacion ese

DataWarehouse. Bajo este enfoque Datamarts independientes no

18



pueden constituir un DataWarehouse. Esta aproximacion también es

conocida como "Top-Down"

e Ralph Kimball: bajo este paradigma, hay que construir Datamarts, al
tener 3 0 4 estaremos teniendo un DataWarehouse, es decir el
DataWarehouse se compone por el conglomerado de todos los
Datamarts generados en una empresa. La informaciéon siempre se
almacena en un modelo dimensional. Otra forma de denominar ésta

aproximacion es como "Bottom-up"

A partir de estos dos conceptos es como se implementaron
DataWarehouses en un principio y aun hasta el dia de hoy, pues han
sido los mas influyentes y mejor conceptualizados por sus
desarrolladores. Ambas representan dos maneras de implementar un
DataWarehouse, pero en la mayoria de las empresas el
DataWarehouse es mas cercano a la idea de Kimball, esto se debe a
que regularmente el construir un DataWarehouse empieza como una
iniciativa dentro de un departamento dentro de una empresa, lo que al
final se convierte en un Datamart. Y es entonces hasta que mas

Datamarts son construidos cuando derivan en un DataWarehouse

19



Dimension

Es aquello por lo que podemos desglosar un indicador o métrica.
Algunas herramientas permiten crear dimensiones con multiples niveles,
otras dimensiones virtuales, otras con padres e hijos, otras de solo un
nivel (etc., etc.) pero todas ellas para propdsitos practicos sirven para la
misma cosa: para desglosar el indicador.

Algunos ejemplos de dimensiones pudieran ser: tienda, departamento,
familia y producto si estamos hablando de un cubo de ventas
supermercados. Departamento, puesto y empleado si estamos
hablando de un cubo de recursos humanos. Cuenta, centro de costos y
empresa para un cubo de finanzas.

Desglosar se refiere a los cortes o agrupaciones en la informacién para

dicha métrica

Esquemas

Para el disefio debemos dejar de lado las formas normales y aprender

de nuevo. En un DataWarehouse relacional encontramos esquemas en

estrella y en copo de nieve que premian por encima de todo las

consultas.

20



Esquema en estrella: Consiste en estructurar la informacion en
procesos, vistas y métricas recordando a una estrella (por ello el
nombre star schema). Es decir, tendremos una Vvisidn
multidimensional de un proceso que medimos a través de unas
métricas. A nivel de disefio, consiste en una tabla de hechos en el
centro y una o varias tablas de dimension. En la tabla de hechos
encontramos los atributos destinados a medir (cuantificar), mientras
que en las tablas de dimension, los atributos se destinan a
elementos de nivel (que representan los distintos niveles de las
jerarquias de dimension) y a atributos de dimension (encargados de
la descripcion de estos elementos de nivel). En el esquema estrella
la tabla de hechos es la unica tabla del esquema que tiene multiples
joins que la conectan con otras tablas (foreign keys hacia otras
tablas). El resto de tablas del esquema (tablas de dimension)
unicamente hacen join con esta tabla de hechos. Las tablas de
dimensidn se encuentran ademas totalmente denormalizadas, es
decir, toda la informacién referente a una dimension se almacena en

la misma tabla.
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Dirmension_Products -
¥ idProducta: INTEGER

& Mombre: WARCHARCED)

& Categoria: WARCHAR(ED)

& Subcategoria: WARCHAR(ED)
& Marca: WARCHAR(SO)

G Pesor FLOAT

@ Alura: INTEGER.

Dirnension_Alrmacen o @ Anchura: INTEGER e et :
9 dAlkmacan: INTEGER. & Profundidad: IMTEGER # idTiempa: INTEGER
Namb '\u:ARCH.ﬂ\RESIJJ o Fechaiba ™
G Mombre: o
P TAELA DE HECHOSl @ anya: INTEGER
: D!VECC!DI‘I_I- WARCHAR(100) — = @ trimestra; INTEGER.
& Direccion_2: WARCHAR[100) EC_ 05 _Wentas & rmes: IMTEGER
& CP: MARCHAR(E) W idProducto: INTEGER. [FK) & semana: IMTEGER
& Localidsd: YARCHAR(TO)  idAlmacen: INTEGER (FK) & diaSermana: WARCHAR(10)
& Provincia: VARCHAR(SO) i idPromacian: IMTEGER. (FK) :

¥ idcliente: IMTEGER (FK)
' idTiernpa: IMTEGER (FK)
@ Unidades: INTEGER

& Preciot DOUBLE

Dirnension_Promocion 4 Dirmension_Cliznte =
% idPromocion: INTEGER. % idCliente: INTEGER.

& MorPromocion: YaRCHAR(ED) @ Mombre: INTEGEFR

@ Tipo: MARCHARISD) @ Sexo: YARCHAR( 10)
& Coste: FLOAT & Edad: IMTEGER

@ Inicio: DATE @ Fecha_Registro: DATE
& Fim: DATE

Fig 4. Esquema Estrella *

e Esquema en copo de nieve: El esquema en copo de nieve
(snowflake schema) es un esquema de representacion derivado del
esquema en estrella, en el que las tablas de dimension se
normalizan en multiples tablas. Por esta razon, la tabla de hechos
deja de ser la unica tabla del esquema que se relaciona con otras
tablas, y aparecen nuevas joins gracias a que las dimensiones de
analisis se representan ahora en tablas de dimension normalizadas.
En la estructura dimensional normalizada, la tabla que representa el
nivel base de la dimensién es la que hace join directamente con la

tabla de hechos. La diferencia entre ambos esquemas (star y

* Fuente: WIKIPEDIA, 2010
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snowflake) reside entonces en la estructura de las tablas de
dimension. Para conseguir un esquema en copo de nieve se ha de
tomar un esquema en estrella y conservar la tabla de hechos,
centrandose unicamente en el modelado de las tablas de dimensién,
que si bien en el esquema en estrella se encontraban totalmente
denormalizadas, ahora se dividen en subtablas tras un proceso de
normalizacién. Es posible distinguir dos tipos de esquemas en copo
de nieve, un snowflake completo (en el que todas las tablas de
dimension en el esquema en estrella aparecen ahora normalizadas
en el snowflake) o un snowflake parcial (solo se lleva a cabo la

normalizacion de algunas de ellas).

Dirn_Marca |
¥ idMarca; INTEGER. Dimension_Producta A
& Mombre: YARCHAR(SO) % idProducta: INTEGER:
@ idMarca: INTEGER. {FK)
- = @ idSubCat: INTEGER. (FK)
%'m. dSSUEEattTEIgND:EaGER A @ Nombre: YARCHAR(E0) Dimension_Tiempa -
< eatosora INTEGER 0 01| & Pos0: FLOAT  idTiempo: INTEGER
& NomSUbCat: VARCHAR(SD) @ Alura; INTEGER @ fecha: DATE
. @ Anchora: INTEGER @ anyao; INTEGER
I & Profundidad: INTEGER G trimestre: INTEGER
- = @ mes: INTEGER.
%Ir?d;:::::ggoo:;:' INTEGER - TAELA DE HECHOS § semana: INTEGER
& NomCategoria: VARCHAR(SD) e o Mo onons VABCHARILD)

¥ idProducto: INTEGER. {FK)
¢ idalmacen: INTEGER (FK) | g—!
# idProrocion: INTEGER. (FE)
% idCliente: INTEGER (FK)

Dimension_Cliente >
F idClientea: INTEGER
@ idEdad: IMT (FK)

Dimension_Almacen ™ 7 idTiempo: INTEGER (FK1 | bl
@ idamacen: INTEGER & Unidades: TNTEGER: J :\ldSeEo.IIr;JI\T] T(ggéR
% Mombre: WARCHAR(SO) @ Precio! DOUBLE @ Nombre:

& Fecha_Registro: DATE

@ Direccion_1: YARCHAR(100)
& Direccion_2; YARCHAR(100) ’—T
@ CP: WARCHAR(S)

& Localidad: YARCHAR(ZO) Dimension_Promocion = [ . :
@ Provincia: WARCHAR(SD) ¥ idPromocion: INTEGER. Dim_Sexa > | |Dim_FranjaEdad =
. & MomPromocion: WARCHAR(SO) | | idSexa: INT ® idEdad: INT
@ Tipo: YARCHAR(SO) @ Sexo: WARCHAR(ID) | (& Edad_Inicial INT
@ Coste: FLOAT @ Edad_Final: INT
% Inicio; DATE
< Fin: DATE

Fig 5. Esquema Copo de nieve °

® Fuente: WIKIPEDIA, 2010
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OLTP (OnLine Transaction Processing)

Se refiere a las aplicaciones tradicionales de entrada de datos,
orientada a la transaccion para que la insercion, actualizacion y
eliminacién de datos sean rapidas, algunos tipos de aplicaciones OLTP
pueden ser banca electrénica, procesamiento de pedidos o comercio
electréonico. Es un programa que facilita y administra aplicaciones
transaccionales en empresas, bancos, aerolineas, etc. Los nuevos
paquetes de Software para OLTP se basa en la arquitectura cliente-
servidor ya que suelen ser utilizados por empresas que no se
encuentran 100% en el mismo medio fisico, sino expandidas

geograficamente.
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Shippears

ShipperID
CompanyName Orders
Phone
OrderID
CustomerID
EmployeelD
Suppliers OrderDate
SupplieriD ReguirEdDatE
Supphers’ ShippedDate
CompanyMName Shipvia
ContactMame Freight
ContactTitle ShipName
J"-"-'fid ress ShipAddress
City ShipCity
Categories Region ShipRegion
PostalCode ShipPostalCode
CategoryID Country ShipCountry
CategoryName Phone
Description Fax
Picture HomePage

Order Details

OrderID

ProductID | ProductID |

ProductMame Uthtrllca
SupplierlD g:;ir;l:m
CategoryID

QuantityPerUnit

UnitPrice

UnitsInStock
UnitsOnOrder
ReorderlLevel
Discontinuad

Fig 6. Modelo de datos para OLTP °

OLAP (OnLine Analytical Processing)

Las aplicaciones del tipo OLAP permiten a los usuarios analizar
rapidamente la informacién, sumarizandola en vistas dimensionales y
jerarquias. Este tipo de herramientas son usados para analizar

tendencias en las ventas o la informacién financiera, permitiendo a los

® Fuente: MAILVAGANAM, 2007
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usuarios desplazarse rapidamente entre las jerarquias de la informacion
para analizar casos puntuales. El propdsito del OLAP (procesamiento
analitico en linea) es permitir un analisis multidimensional de las bases
de datos de gran volumen para realizar un andlisis especial de los
mismos (que son el tema de consultas especiales), los usuarios pueden
crear representaciones multidimensionales (cubos OLAP) de acuerdo

con el criterio que ellos definan.

Time

Dimension Product

Order Date Dimension

fear Marme

Quarter Cateqory
Month Price

Total
Quantity
Freight
Discount

Customer Employee
Dimension Dimension

Mame
Supervisor
Departrment
Region
Territory

Fig 7. Modelo Estrella para OLAP ’

" Fuente: MAILVAGANAM, 2007
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Time

Jawoisng

Product

Fig 8 Cubo OLAP con las dimensiones Tiempo, Cliente y Producto ®

Modelos de almacenamiento OLAP

e MOLAP
Es un tipo de arquitectura en la que las capacidades de analisis OLAP
se basan en datos almacenados de manera multidimensional en una
base de datos multidimensional, permitiendo con ello un tiempo de
respuesta mas optimo, es decir la data se extrae de una base de datos

multidimensional.

e ROLAP (Relational OLAP)
En esta arquitectura las capacidades de analisis OLAP se basan
consultas SQL complejas sobre los datos almacenados de manera
relacional en una base de datos relacional, es decir la data se extrae de

una base de datos relacional.

® Fuente: MAILVAGANAM, 2007
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HOLAP

La tecnologia HOLAP permite manejar lo mejor de ambos mundos. Para
informacion sumarizada, HOLAP utiliza tecnologia multidimensional
para un mejor desempefio. Cuando se necesita llegar a la informacién
detallada, HOLAP utiliza técnicas de datos relacionales para llegar a
esta. Un tipo de HOLAP mantiene los registros de detalle (los
volumenes mas grandes) en la base de datos relacional, mientras que

mantiene las agregaciones en un almacén MOLAP separado.
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MOLAP

ROLAP

HOLAP

Almacenamiento de

las agregaciones

Modelo

Multidimensional

Base de datos

relacional

Modelo

Multidimensional

Almacenamiento de | Modelo Base de datos Base de datos
Multidimensional | relacional relacional
los datos
Facilidad de | Sencillo Muy Sencillo Sencillo
creacion
Velocidad de | Buena Regular o Baja Buena para
respuesta consultas que
posean
agregaciones,
Regular para datos
de bajo nivel
Escalabilidad Problemas de | Mas escalables
escalabilidad

Recomendados para

Cubos con uso

frecuente

Datos que no son
frecuentemente

usados

Cubo requiere una

rapida respuesta

Tabla 2. Modelos de almacenamiento OLAP
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Procesos ETL (Extraction, transformation, and loading)

ETL son los pasos por los que atraviesan los datos para ir desde el
sistema OLTP (o la fuente de datos utilizada) a la bodega dimensional.
Extraccion, se refiere al mecanismo por medio del cual los datos son
leidos desde su fuente original. Transformacién (también conocida
como limpieza) es la etapa por la que puede atravesar una base de
datos para estandarizar los datos de las distintas fuentes, normalizando
y fijando una estructura para los datos. Finalmente esta el Transporte,
que consiste basicamente en llevar los datos leidos y estandarizados a
la bodega dimensional (puede ser remota o localmente). Generalmente,
para un Datamart no es necesario atravesar por todos estos pasos,
pues al ser informacion localizada, sus datos suelen estar naturalmente

estandarizados (hay una sola fuente).

Datamarts.

Como los DataWarehouse pueden llegar a ser gigantescos se suele

crear subconjuntos de datos para un departamento o linea de

producciéon. Un Datamart es entonces un pequefo datawareouse

centrado en un tema o area de negocio.
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Entre las caracteristicas de un Datamart destacan:

o Usuarios limitados.

. Area especifica.

o Tiene un propdsito especifico.
o Tiene una funcién de apoyo.
Data Mining

Es el proceso de analizar de manera "semi-automatica" grandes bases
de datos para buscar patrones utiles o relaciones contenidos en la

historia de la actividad del negocio. Ejemplo de un patron:

“‘Los jévenes con ingresos anuales mayores a S/. 50,000 tienen

tendencia a comprar autos deportivos”

Esto se puede obtener manualmente partiendo y cortando la data hasta
que el patron sea obvio o puede ser hecho de manera automatica a
través de programas. Como se puede apreciar el Data Mining es
importante sobre todo en los sistemas CRM (customer relationship
management) para entender el comportamiento y las preferencias de

los clientes.
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3.3.DEFINICION DE TERMINOS BASICOS

a)

b)

d)

Agregacion

Agrupacion de datos para tener una vision general de los resultados.

CMI (Cuadro de mando integral)

También conocido como Balanced ScoreCard (BSC) o dashboard,
es una herramienta de control empresarial que permite establecer y
monitorizar los objetivos de una empresa y de sus diferentes areas y
unidades. A diferencia de los sistemas de soporte de decisiones o
los sistemas de informacion ejecutivas, este tipo de aplicaciones
esta orientado al seguimiento de indicadores y no al analisis

minucioso de informacion.

DataWarehouse
Base de datos que almacena una gran cantidad de datos
transaccionales integrados para ser usados para analisis por

usuarios especializados (tomadores de decision de la empresa).

Datamart

Un Datamart es una versidon especial de almacén de datos
(DataWarehouse). Es un conjunto de hechos y datos organizados
para soporte de la toma de decisiones basados en la necesidad de

un area o departamento especifico. Los datos son orientados a
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f)

s)

h)

satisfacer las necesidades particulares de un departamento dado

teniendo sélo sentido para el personal de ese departamento.

Datamining
Anadlisis de los datos para descubrir relaciones, patrones, o

asociaciones desconocidas.

Diccionario de Datos
Un compendio de definiciones y especificaciones para las categorias

de datos y sus relaciones.

Dimensién
Entidad independiente dentro del modelo multidimensional de una
organizacién, que sirve como llave de busqueda (actuando como

indice), o Como mecanismo de seleccion de datos.

DSS (Decision support systems)

Sistemas de Soporte a las Decisiones son sistemas que ayudan a
los funcionarios y ejecutivos de las organizaciones a tomar
decisiones inteligentes y documentadas acerca de los diversos
aspectos criticos de gran impacto sobre los objetivos de Ia
organizacién. Su caracteristica principal es la recuperacion y

exhibicion de datos consolidados en diversas formas (reportes en
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j)

tablas y/o graficos), posibilitando una variedad de analisis de datos,

ya sea matematico o estadistico.

EIS (Executive Information System)

Un Sistema de Informacion para Ejecutivos o Sistema de
Informacién Ejecutiva es una herramienta software, basada en un
DSS, que provee a los gerentes de un acceso sencillo a informacién
interna y externa de su compafiia, y que es relevante para sus

factores clave de éxito.

ETL (Extraccion, Transformaciéon y Transporte de datos)
Se refiere a los métodos involucrados en el acceso y manipulacion
de datos para cargarlos en la base de datos de destino. Implican las

siguientes operaciones:

Extraccion.- Accidon de obtener la informacion deseada a partir de los

datos almacenados en fuentes externas.

Transformacién.- Cualquier operacion realizada sobre los datos para

que puedan ser cargados en el DataWarehouse o se puedan migrar

de éste a otra base de datos.

Carga.- Consiste en almacenar los datos en la base de datos final,

por ejemplo el DataWarehouse objetivo normal.
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k)

Jerarquia
Es un conjunto de atributos descriptivos que permite que a medida
que se tenga una relacibn de muchos a uno, se ascienda en la

jerarquia.

OLAP (On-line Analytical Processing)

Acronimo de Online analytical processing, es decir, una forma de
realizar consultas de analisis en donde se involucran varias
dimensiones. Proveen una ambiente de trabajo dimensional para

soporte de la toma de decisiones.

m) OLTP (On-line Transaction Processing)

Se les llama asi a las aplicaciones orientadas principalmente a la
insercién, actualizacion y eliminacion de datos, son los sistemas
transaccionales diarios (0 en detalle) que mantiene los datos

operacionales del negocio.

Rollup
Comando propio del lenguaje Oracle Express, que simboliza las
sumas agregadas de una variable a través de los niveles jerarquicos

de las dimensiones que la sustentan.
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0) Sumarizacion
Actividad de resumir, es decir reducir el nivel de detalle, y es muy util
para presentar los datos para apoyar al proceso de Toma de

Decisiones.

p) Tabla Dimensional

Corresponde a las tablas que estan unidas a la tabla de hechos.
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CAPIiTULO IV

4. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

4.1.TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion usada en el presente trabajo es de tipo investigacion
aplicada, ya que se parte de los conceptos fundamentales sobre Inteligencia
de Negocios y que busca utilizar los conocimientos adquiridos para adaptarlos

a la situacién concreta de la Empresa de Telecomunicaciones LDTelecom.

El estudio se centré en el area de ventas de la mencionada empresa, el cual

se veia inmerso dentro del proceso de expansion de la telefonia de voz sobre

IP, debido a que cada vez son mas los clientes con los que cuenta la empresa.

4.2. METODOLOGIA DE RALPH KIMBALL

El modelo de investigacion sigue los lineamientos metodoldgicos de Ralph
Kimball, que es autoridad en el campo de los proyectos DataWarehouse
habiendo desarrollado dicha metodologia para asegurar la calidad de este tipo
de proyectos. El correcto desarrollo de cada una de las fases planteadas en

esta metodologia garantiza la calidad y el correcto proceso de desarrollo.
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En la siguiente figura se ilustra cada una de las tareas requeridas para el
disefo, desarrollo e implementacion de DataWarehouse segun la metodologia

de Ralph Kimball.

Technical Product
—* Architecture [—{ Selection &
Design Installation
¥ Business
; ; ; : Data Staging Maintenance
Pr0|e_ct le—» Requirements |— D|men5|_ona\ > Physllcal > Design & Deployment (| and
Planning Modeling Design
Development Growth
Definition
Analytic Analytic
Application 3 Application |—
Specification Development
4"‘ Project Management

Fig 9. Fases de la metodologia de Ralph Kimball °

Se identifica la secuencia de tareas ordenadas y actividades principales que
deben suceder concurrentemente y ademas se observa la existencia de una

serie de tareas que pueden ser agrupadas en tres categorias las cuales son:

e Linea tecnoldgica: compuesta de la fase de disefio de la arquitectura
técnica y la seleccion e instalacién de productos.

e Linea de datos: compuesta de las fases de modelo dimensional, modelo
fisico y la fase de extraccion carga y trasformacion.

e Linea de aplicacion analitica: compuesta de las fases de disefio y

desarrollo de las aplicaciones analiticas.

® Fuente: KIMBALL, 2002
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Cabe resaltar que no todos los detalles de las tareas del ciclo de vida deben
ser ejecutados en todos los proyectos y que cada proyecto es un caso

particular, sin embargo esta metodologia es aplicable.

Planeacion del proyecto: Durante esta etapa se valora si la empresa esta
preparada para una iniciativa DataWarehouse, se establece el alcance
preliminar y la justificacion del proyecto asi como la obtencion de recursos y la

asignacion de cargas de trabajo.

Gestion del proyecto: Esta etapa comprende aspectos de la estimacion de
tiempos, desarrollo de un plan de comunicacién, monitorear el alcance, gestion

de cambios y rastreo de problemas

Definicion de los requerimientos del negocio: Durante esta etapa se
definen los requerimientos del negocio los cuales tienen un fuerte impacto en
las decisiones de implementacion y disefio durante el transcurso del proyecto,
por tanto hay que entender las necesidades del negocio vy trasladarlos como
consideraciones de disefio, el DataWarehouse debe estar alineado a dichos

requerimientos.

Diseno de la arquitectura técnica: En esta etapa se define el marco general
para soportar la integracién de multiples tecnologias con el fin de detectar
problemas a tiempo e identificar cuales componentes son requeridos
inmediatamente y cuales a largo plazo. La arquitectura sirve como una

herramienta de comunicacion y soportara las necesidades del negocio.
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Seleccion de productos e instalacion: Durante esta etapa se realiza la
evaluacion y seleccion de los productos luego de un claro entendimiento de la
arquitectura y de lo que se quiere lograr, el objetivo es garantizar la integracion

de extremo a extremo con el entorno del Data\Warehouse.

Modelamiento dimensional: Durante esta etapa basicamente se realiza el
traslado de los requerimientos de negocio hacia el modelo dimensional, esto
implica la identificacion de las tablas de hechos y su granularidad asi como la

identificacién de las dimensiones y sus atributos.

Diseno fisico: En esta fase se prepara el entorno de la base de datos e
implica el traslado del modelo dimensional a una estructura fisica enfocandose
en las estrategias que mejoren el desempefio de la base de datos tales como

agregaciones, indices, particionamiento.

Extraccién, carga y transformacion: En esta etapa se disefia y desarrolla la
arquitectura que permitira obtener los datos en bruto de los sistemas

operacionales para transformarlo y cargarlos en el DataWarehouse.

Especificaciones de la aplicacién analitica: Durante esta fase se
especifican las necesidades de analisis de los usuarios del negocio, siendo
algunos aspectos a considerar: estandares de disefio, variables de entrada,

estructura de las rutas de navegacion de acceso a las aplicaciones. En esta
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etapa lo que importa es el usuario del negocio y las especificaciones conducen

generalmente a portales web personalizables.

Desarrollo de la aplicacion analitica: Durante esta fase se definen
estandares sobre la convenciéon de nombres, librerias y codigo también se
incluye la capacitacion en las herramientas por parte del personal. De
preferencia esta fase debe comenzar antes del término de la fase ETL ya que
se encontraran problemas en la calidad de la data que deberan ser resueltas a

fin de que las aplicaciones analiticas sean a su vez de calidad.

Implementacioén: Luego de terminar las etapas referentes a tecnologia, datos,
y aplicaciones analiticas sigue la etapa de implementacién en la cual se
realizan una serie de actividades (tales como entrenamiento, validacion de

datos y soporte) con el fin de lograr la aceptacién del usuario final.

Mantenimiento y Crecimiento: Esta etapa se da cuando el DataWarehouse
ya se encuentra en produccion y tiene por objetivo asegurar la salud y
disponibilidad para la comunidad de usuarios, realizando tareas como por
ejemplo: soporte proactivo al usuario, educacién continua, backups, monitoreo

de la performance, etc.
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CAPITULO V

5. DESARROLLO DE LA SOLUCION

5.1.CONSIDERACIONES

LDTelecom cuenta con un sistema de facturacién llamado SFACT que con el
tiempo ha ido integrando toda la data proveniente de los otros sistemas y de la
plataforma de telefonia para realizar la facturacion de los clientes. Durante
muchos afios se estuvo disefiando y manteniendo dicho sistema volviéndose

cada vez mas complejo segun aumentaba la complejidad del negocio.

Este sistema contiene una serie de reportes generales y detallados tratando
asi de satisfacer las necesidades de informacién para la toma de decisiones.

Dichos reportes fueron desarrollados conforme surgian los requerimientos,
basicamente se trata de procedimientos almacenados que se ejecutan sobre
las tablas de la base de datos invoicing. Actualmente el modelo de datos es
muy complejo y desfasado, falta hacer un redisefio para simplificar la I6gica
planteada, esto hace que los reportes del SFACT hereden esa complejidad y
por tanto no son confiables ya que presentan inconsistencias y hay que
estarlas validando ademas de estar corrigiendo los procedimientos
almacenados respectivos, por otro lado para visualizar los reportes se debe

ingresar al SFACT lo cual se complica por el hecho de que el sistema se
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actualiza constantemente y hay que estar descargando las actualizaciones e

instalarlas.

La base de datos Invoicing sobre la cual opera el SFACT se constituye

actualmente como la fuente de datos sobre la cual realizaremos los procesos

ETL,

5.2. Herramientas utilizadas

5.2.1. SQL Server Management Studio

SQL Server Management Studio es un entorno integrado para obtener
acceso a todos los componentes de SQL Server, combina las funciones
del Administrador corporativo y el Analizador de consultas, herramientas
incluidas en versiones anteriores de SQL Server, en un unico entorno.
SQL Server Management Studio combina un amplio grupo de
herramientas graficas con un editor de texto enriquecido para ofrecer
acceso a SQL Server a los programadores y administradores, sin

importar su nivel de especializacion.

Ademas, SQL Server Management Studio proporciona un entorno para
administrar Analysis Services, Integration Services, Reporting Services
y XQuery. Este entorno ofrece a los programadores una experiencia

familiar y proporciona a los administradores de bases de datos una
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herramienta Unica para realizar sus tareas con la facilidad de las

herramientas graficas y una experiencia de secuencias de comandos

enriquecida.
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Fig 10. SQL Server Management Studio °

5.2.2. Business Intelligence Development Studio (BIDS)

Business Intelligence Development Studio es un entorno integrado para

desarrollar construcciones de inteligencia empresarial, es Microsoft

"% Fuente: Elaboracion Propia
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Visual Studio 2005 con tipos de proyecto adicionales que son
especificos de Business Intelligence de SQL Server 2005. Usaremos
esta herramienta para desarrollar nuestra soluciébn que incluyen
proyectos de Analysis Services y Reporting Services. Cada tipo de
proyecto proporciona plantillas para crear los objetos necesarios para
las soluciones de Business Intelligence y ofrece varios disefadores,

herramientas y asistentes para trabajar con los objetos.

5.2.3. Analysis Services

Business Intelligence Development Studio incluye el proyecto Analysis
Services para desarrollar la funcionalidad de proceso analitico en linea
(OLAP) y mineria de datos para aplicaciones de Business Intelligence.
Este tipo de proyecto incluye las plantillas para cubos, dimensiones,
estructuras de mineria de datos, origenes de datos, vistas de origenes
de datos y funciones, y proporciona las herramientas para trabajar con

estos objetos.

Business Intelligence Development Studio es el entorno que se utiliza
para desarrollar cubos de Procesamiento analitico en linea (OLAP) y
modelos de mineria de datos en SQL Server 2005 Analysis Services
(SSAS). Business Intelligence Development Studio es el entorno
Microsoft Visual Studio 2005 con mejoras especificas para soluciones

de Business Intelligence. Business Intelligence Development Studio se

45



abre después de crear un nuevo proyecto de Analysis Services con el

cuadro de dialogo “Nuevo proyecto” en Visual Studio 2005.

“d MorilloAS - Microsoft Visual Studio =13
File Edit “iew Project | Build | Debug Format Database  Data Source Wiew  Cube  Tools  Window  Help
- @ 4 s Y B Build Moriloas ment - | 51 B 3B B O -

1 -]

}; Adventure Work....cul Deploy MorilloAS s X | Solution Explarer » 0 X

E &

2 || [ <)@ o c|q & Process.. PEYEE b | 3

g - — _J-L1 MorilloAS ~

B & S Gl [0 | R B = [ Data Sources
o = £ fidventure Works Do
d S g =1 [ Data Source Yiews
«[1 Adventure Works DL
= [ Cubes

Measures Data Source Yiew

|21 Aadventure Works DW.c

Adventure ! EnglizhPrarn
[ |]] ct Iternet Sales Jiﬂ = [£5 Dimensians

Fact Sales Quoka : .
e 17 Dim Currency.dim

17 Dim Custamer . dim
17 Dim Promation. dim

2| (Pl 17 Dim Product. dim
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ductSubeategor,., Productken
. " zightUnitMeasur.., CrrdetDrate Properties >~ 1 X
CIERSERE zellnitMeazure .., hal Duelratek)
/i Adventure Works DW A | palishProductMame ShipCratek Adventure Works DW Cube -
anishProductMame Customert
[l'_]: Fa_Ct Internet Sales renchProducttarne Prarnationk
[l'_]: Ship Date andardCost Currencykl e
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[l‘_]: Dim Cuskomer =
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_i;'g Errar Lisk

Ready

Fig 11. Analysis Services en BIDS "'

5.2.4. Reporting Services

SQL Server Reporting Services es un conjunto de componentes de

procesamiento, herramientas e interfaces de programacion que

" Fuente: Elaboracion Propia
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permiten el desarrollo y la utilizacion de informes completos en un
entorno administrado. El conjunto de herramientas incluye herramientas
de desarrollo, de configuracion y de administracibn asi como
herramientas de visualizacibn de informes. Las interfaces de
programacion incluyen el protocolo simple de acceso a objetos (SOAP),
los extremos de direcciones URL e Instrumental de administracion de
Windows (WMI), para permitir una facil integracién con aplicaciones y

portales nuevos o existentes.

[ sarsbema - Microsott Visual Studia =o&E|

e it Gew Poec Buld Debup Fgmet Eept ook Widow Comnty Heb

Gl g8 i @K U | o0 o B b ety - psduk 2| 8 Resworse Redeect 12 Bl
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£101 34
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x| CusbomeD

£x| Fiuthlame
Ex] Lasthame
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sl Mame Customer Stalus "t

Fig 12. Reporting Services en BIDS '?

"2 Fuente: Elaboracion Propia
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5.3. DESARROLLO METODOLOGICO

5.3.1. Planeacidén y gestion del proyecto.

Objetivo del proyecto.

Construir un datamart que soporte el analisis multidimensional de

ventas de la empresa LDTelecom.

Definicion del proyecto.

Hubo un interés de la gerencia de ventas y finanzas por una mejora
sustancial en la forma de analizar la informacion de las ventas esto
debido a los problemas con los reportes gerenciales del sistema de
facturacion, Esta necesidad se satisface al implantar una solucion de
inteligencia de negocios utilizando analisis OLAP y basado en software
que la empresa ya dispone logrando asi una reduccion de costos

significativa.

Alcance del proyecto.

El proyecto se basa en un datamart construido sobre SQL Server 2005,

la fuente de datos es la base de datos invoicing del sistema de
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facturacion SFACT, para el proceso ETL se desarrollaron
procedimientos almacenados en Transact-SQL, mientras que el analisis
OLAP es realizado utilizando SQL Server 2005 Analysis Services,

finalmente la presentacion se basa en Reporting Services y Excel.

5.3.2. Definicion de los requerimientos del negocio.

Se realizaron entrevistas a las personas que laboran en el area de
facturacién, asi como a los técnicos que se encargan de la gestion del
sistema de telefonia de voz sobre IP, los cuales brindaron una
informacion detallada de las labores que realizan, tanto en el area de
ventas como en el area de operaciones donde se gestiona la plataforma
de VolP. Se analizaron ademas los reportes de ventas mas utilizados en
el sistema de facturacion por parte de la gerencia de ventas, luego se
realizd una entrevista para validar y refinar las necesidades de

informacion presentes.

Los reportes gerenciales del sistema de facturacion son los siguientes:

e Total facturado por categoria

e Total facturado por cliente

e Detalle de ventas por categoria

e Ventas totales por periodo de facturacion
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- () Fecha : 2010/04/08
P-—* ne XOg y 3 Hora : 15:30:31
P 5 41 Total Facturado por Billing Category Usuario : Jespinoza
Fag : 2
Country usa Cod. Reporte < 05034102
Biling Profile MNEXOGY BUSINESS Process Log Nexogy - February 2010
ltem  Name INVOICE SETUP INVOICE NOTA DE CREDITO RETORNC Total ¥
Senvics Type :  INTERNET ACCESS
35 TI- Configuratibn 125.00 0.00 0.00 0.00 125.00
38 TI - Access Recovery Fee 530913 o.oo -33.64 0.00 5.275.48
37 Venta de Equipo 2710.95 795.00 0.00 0.00 351405
Total INTERNET ACCESS 75.358.80 82357 -1.580.74 0.00 7472143
Servicz Type ' NEXOGY BUSINESS
1 @11 Emergency Service 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
2 911 Emergency Service Fee 100.00 o.oo -1.28 0.00 107.64
3 811 Equalization Charge Lilvs) Doo -1.38 000 -1.38
4 ACD Queue Setup 0.00 000 0.00 0.00 0.00
5 Activacion y Configuracion - Switch de 0.00 o.oo 0.0n 0.00 0.00
6 Advanced PBX Line 107 540.75 245.78 -4,037.58 0.00 102,857.93
7 Advanced PBX Line - Configuracion 1,880.37 000 -59.98 0.00 1.829.38
8 Advanced PBX Line Unlimited 15,336 11 Doo 43400 0.00 1520221
@ Advanced PBX Line Unlimited - 0.00 000 0.00 0.00 0.00
10 Auto Attendant - Setup 16098 Doo 4098 0.00 14097
11 Basic Business Line - CPE 103371 000 -837.64 0.00 1,208.07
12 Basic Business Line - CPE - Configuracion 0.00 118.98 0.00 0.00 112,98
13  Basic Business Line - IF 242623 Doo 0.0 0.00 242623
14 Basic Business Line - IP - Configuracion 118.88 o.oo 0.00 0.00 112,98
15 Basic Extension 70378 Doo o0.00 0.00 70378
16 Basic Extension - Setup 110.96 0.00 0.00 0.00 119.08
17 COMNFERENCE - Unlimited 10 160,98 Doo o0.00 0.00 18098
18 COMNFERENCE - Unlimited 20 00.00 0.00 0.00 0.00 go.00
18 CORPORATE PIN SETUP CHARGE 0.00 o.oo 0.o0n 0.00 0.00
20 Cable de Poder y Transformader IP Phone 1,100.00 170.00 0.00 -280.00 900.00
21 Call Center Seat Setup 0.00 000 0.00 0.00 0.00
22 Call Reporting 000 Doo 0.00 000 o000
23 CalRex Express 0.00 000 0.00 0.00 0.00
24 CallRex Express On Demand 0.0o o.oo 0.00 0.00 0.00
25 CalRex MultiMedia 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
28 CalRex Pro 80.80 000 0.00 0.00 22.80
27 CalRex Pro On Demand Lilvs) Doo 0.00 0.00 o.00

Fig 13. Total facturado por categoria ™

'3 Fuente: Elaboracion Propia
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®

' . n e x Fecha : 04/08/2010
Hora : 15:32:42
Empaiwer your commanications Total Facturado por Billing Number Usuari : jespinoza
Invoice (+), Setup Invoice (+), Credit Memos (-), Retomos (-) Pag. : 10
Cod. Reporte : 06034101
Country usAa Process Log Inicial Mexogy - February 2010
Biling Profile - NEXOGY BUSINESS PracessLag Final : Mexegy - February 2010
‘ ltem  Biling Number Name Nexogy - February ol §
2010
ServicaType:  NEXOGY BUSINESS
1 00004 Newtech Technologies Inc 2562 2592
‘oooo7 ENT Consuiting 76774 76774
3 00010 Citibank 2553 2553
4 00013 DAVOS FINANCIAL 897.90 897.90
5 00015 NEXOGY INC 778.05 77805
6 00016 Carlos Lahrssen 100.92 10092
1 00018  Femando Canto 5003 5003
8 00021 Kavac Inc 3497 3497
g 00026  Boston Capital Ventures. 499.19 499.19
10 00027 J.A. Von Der Goltz 89.58 89.58
" 00030 Infante, Zumpano, Hudson & 1,307 14 1,307.14
12 00033  American Export Corporation - 5585 55.85
13 00035  BPA SEmices Inc 3725 3725
14 00036  Gerencia Administrativa 2937 20.37
15 00039 Garcia Mathies Interiors. 139.03 139.03
18 00041 Granmar Products, Inc 32395 32395
17 00043 Eduardo Cufilas 7439 74.39
18 00044 Wariana Quirch 7382 7392
19 00046 Cesar Molina & Associates 16147 16147
20 00062  CALIFORNIA PHYSICIANS T04.92 704.92
21 00065  Bankers Intemational Realty 86.68 86.68
2 00067  Parmac Inc 99376 99376
23 00068  Total Support, Inc 3512 3512
24 00068  Codinter Inc 213 213
25 00073 SMURFIT KAPPA PACKAGING 19225 18225
26 00077 Lucky SAC-RUC 20304269759 12147 12147
v 00078 Acusa, LLC 199.28 199.28
28 00079 AMI Trading 113633 113633
29 00082 Twins & Martin Equipment Corp 9842 9842
30 00083 Aloil Millennium 51355 51355
kil 00088 Apex Brasil 132447 132447
2 00091 FAJARDO & LAM DESIGN 23315 23315
3 00084 |DICO Indusirial Distributors 1,735.05 173505

Fig 14. Total facturado por cliente ™

' Fuente: Elaboracion Propia
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"9 NeXx LISTADO DE VENTAS NEXOGY POR CATEGORIA
( DETALLADO )

Process Log - Nexogy - February 2010

Empower wour comminiza tions

Country : Usa
Billing Profile - NEXOGY BUSINESS

Cod.

Fecha : 2010/04/05
Hora : 15:26:50

Usuarip : jespinoza

Pag. : 1

Reporte : DG034108

Category DOCUMENT TYPE Total
Service Type : NEXOGY BUSINESS
SETUP MONTHLY SETURP Total Inwpices CREDIT MEMD HARDWARE Total Credits
INVOICES INVOICES RETURNS

1 Adwvanced PBX Line - Setup 1,880.37 0.00 1,880.37 -5o.ge D.0D -52.93 182032
2 Basic Business Line - CPE - Setup 0.00 112.98 119.08 0.00 D.0D 0.00 110.88
3  HOME OFFICE - SETUP 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
4  EXTE - Setup 179.04 0.00 179.04 0.00 D.0D 0.00 17094
& FAX- Setup 99.07 0.00 99.07 -28.00 D.0D -22.99 fogz
& VIRTUAL FAX - Setup 119.04 0.00 119.04 -3aoe D.0D -12.93 To.88
7  Portal - Setup 58942 0.00 58942 -30.06 D.0D -12.08 52047
& Console Assistant - Setup 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
2 Hunt Group Setup 240.03 0.00 240.03 0.00 D.0D 0.00 24002
10 ACD Queue Sstup 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
11 VR Profesional Recording Setup 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
12 Aute Amendant - Setup 199.08 0.00 199.08 -40.00 D.0D -42.09 140,87
12 US Local Mumber - Setup 13902 0.00 13902 0.00 D.0D 0.00 12092
14 Call Center Seat Setup 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 0.00
15 Network Installation 1,305.38 0.00 1.305.38 -278.18 D.0D -276.18 1.110.20
186 Virual Voice Mail Group Configuration 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
17 Intermational Local Mumbers - Satup T9.08 0.00 T9.08 0.00 D.0D 0.00 .88
18 Paping - Setup 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
18 Set Up and Configuration Telephony Switch 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
20 Advanced PBX Line Unlimited - Setup 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
21 CORPORATE PIN SETUP CHARGE 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
22 Virual Veice Mail - Sstup 0.00 0.00 0.00 0.00 D.00 0.00 D.00
23 NETWORK MAMAGEMENT 1.000.00 0.00 1.000.00 0.00 D.0D 0.00 1.000.00
24  Basic Business Line - |P - Sstup 119.08 0.00 119.08 0.00 D.00 0.00 110.85
25 THREEWAY CALL - SETUP 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
26 RedBox- Setup 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
27 RESTOCKING FEE 0.00 0.00 0.00 0.00 D.0D 0.00 D.00
2ZE  Intemational Plan Business - Setup 9.89 0.00 9.89 0.on 0.0 0.00 "R
28 Basic Extension - Setup 119.88 0.00 119.88 0.00 D.0D 0.00 11098
TOTAL SETUP : 5,263.72 11098 6,382.83 -403.08 D.00 -425.08 5,887.80

RENTA BASICA T;%:T::—E; IMS\.'ED%DE,D Total Invoices CREDT MEMOD I-I.Aéﬂ;rh:’:ﬁ: Total Credits
30 Advanced PEX Line 107.548.78 245.78 107.785.51 -4 03758 D.0D -4,827.58 102,857.93

Fig 15. Detalle de ventas por categoria 15

'S Fuente: Elaboracion Propia
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Fecha - 04102/2010
H nex Hora © 15:24:23

Usuaric - jespinoza

Total Facturado por Process Log Pag.
rvoice (#). Setp Invoice (+), Credit Memos (-), Retomos (-] Cod. Rep. - 06024103
Country : UsA
Biling Prefile : NEXOGY BUSINESS Process Log Imicial @  Mexogy - February 2010
Process Log Head @ NEXOGY BUSINESS - MIAMI Process Log Finad :  Mexogy - February 2010
| Item Mame Sub Total Others Tax Total §
01 Mexogy - February 2010 2022577 278,275.51 28,870.58 32B.370.87

| 20,225,771 279,275.51 2887950 32B,370.87

Fig 16. Ventas totales por periodo de facturacion '®

Los requerimientos del negocio se describen a continuacion:

¢ Numero de lineas facturadas por periodo.

¢ Numero de lineas facturadas por servicio.

¢ Numero de lineas facturadas por cliente.

e Numero de lineas facturadas por servicio y periodo.
e Numero de lineas facturadas por cliente y periodo.
¢ Numero de lineas facturadas por periodo, servicio y cliente.
¢ Impuestos por periodo.

e Impuestos por categoria.

¢ Impuestos por categoria y periodo.

¢ Ventas por periodo.

¢ Ventas por servicio.

¢ Ventas por cliente.

e Ventas por servicio y periodo.

'® Fuente: Elaboracion Propia
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¢ Ventas por cliente y periodo.

e Ventas por servicio, cliente y periodo.

e Subtotal por tipo de documento y periodo.
e Subtotal por cliente y periodo.

e Subtotal por cliente, tipo de documentos y periodo

5.3.3. Diseno de la arquitectura técnica.

El siguiente grafico ilustra la arquitectura global planteada para el

proyecto.

Invoicing
Sql 2005

=L

Datamart

Sql 2005

OLAP

D

Fig 17. Arquitectura global de la solucion 7

5
x

"7 Fuente: Elaboracion Propia
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5.3.4. Seleccion de productos e instalacion.

LDTelecom dispone de herramientas de software de la plataforma
Microsoft, las cuales son empleadas para el desarrollo de los diversos

proyectos en la empresa.

Se escogio a la plataforma de Inteligencia de Negocios de Microsoft por
las siguientes razones.

e Cumple con los requerimientos técnicos y de negocio.

e Conocimiento del personal sobre la plataforma Microsoft

¢ No es necesaria la adquisicion de nuevos productos por parte de

la empresa.

Entre los productos utilizados estan:
¢ Microsoft SQL Server 2005 Analysis Services.
e Microsoft SQL Server 2005 Enterprise Edition.
e Business Intelligence Development Studio de Visual Studio 2005.

e SQL Server Reporting Services.

5.3.5. Modelamiento dimensional.

En base al analisis de los reportes y de las observaciones hechas por la

gerencia de ventas se procede a analizar el modelo de datos de la base
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de datos del sistema de facturacion, el modelo adoptado es el modelo
estrella debido a su simplicidad y a que el Datamart es relativamente

pequeno.

A continuacion se muestran algunas pantallas del sistema de
facturacion relevantes para comprender el modelamiento del Datamart,
estas imagenes nos ayudaran a entender mejor como funciona la parte

de las subscripciones de los clientes.

e Subscripciones
Esta pantalla muestra las lineas y servicios de un cliente.

e Servicio
En esta pantalla se muestra el detalle de una linea o servicio

e Planes
Cada linea o servicio esta asociada a un plan o promocién como por
ejemplo LD1000 que consiste en otorgar mil minutos libres para
llamadas a larga distancia

e Equipos
Muestra el listado de Equipos que el cliente ha alquilado o comprado
a la compaifiia

e Cargos
Aqui se listan los cargos asociados a un cliente como por ejemplo

cargo por cancelacion o suspensiéon de una linea.
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SUBCRIPTIONS
| Custorner — [LDTeleCom Billng Number 15
I Desciption | Fin Extersion |
MNro Service Dsc Sepvice Type Name Pin - Ext Retail Activ, Time Status =
) i i i Planes
Mapri Villazmil Fixed Telephony US4 2782001 - NULL. 2004/05/07 1220000 &M [ACTIVO
Jesus Martinez Fired Telephony USA 2782002 - NULL. 2004/05/07 12:00:00 AW | SUSPENDIDO Device
T ahia Garcia Fired Telephony LIS& 2782003 - MULL 2004/05/01 12:00:00 &M | SUSPENDIDOD
Monitoren LDT - ney Fised Telephony LISA 2762004 - NULL. 2004/11/30 12:00:00 &AM [ACTIVD Desc. Destino
Carlos Lopez Fixed Telephony US4 2792005 - NULL 2004/05/07 1220000 &M [ACTIVD
LD TeleCom LS _|Fined Telephony US4 | 2782006 - NOLL 2004711730 120000 AM_|SUSFENDIDD QOthers Charges
Liliana Pereira - nexf Fiked Telephony US4 2762007 - MNULL. 2004/05/07 12200:00 M [ACTIVO
< I Additional Dids |

Total: [ 134 | Adicionar | Modificar

Activar | Cancelar |

Suspender

Fee Subscriptions

Suspend Period Subscriptions

Mra.

Fee Dsc

Ome: Time: Inwoice English Dso Invoice Spanish Dsc  |Amol = Mro Start Time

End Time:

™

4]

Adicionar

Modificar Eliminar

| Madificar | Eliminar |

Centar

Fig 18. Lineas y servicios de telefonia '®

Actualizar Service

Dsc | Luis Espinoza

Register Time | Day |2wsmgrzu [AAARMM/DD]  How |1325:16 [HH:MM:55 ] |

Cf T
H 7
) T
=l

Group Mio. | = Seleccionar =

Binding Flating Stirg | = Seleccionar =
Fetall Period

Service Type

| < Selectionar =
|F\xedTeIephovaSA

Platfarm IV vl Free Minutes I 0
PIM IBUSSEBSZBB I X | Extension
Passmord

Process Log Head |< Seleccionar »

= w
= Lzl

Day |2nnsrnam1 [BABAMMDD]  Hour |uu:uu:uu [HH:MM:55 | |

Partrer | < Seleccionar »

Activation Time

Firma Convenio Day I i

[AAAAMMADD]  Hour I i [ HH:MM:S5 ] |

Bil Exoneraion  |MNO ¥

Salesman | Sales Manager Miami

4701

=l ]
Status [ACTIVO

Tranzaction Mumber

Credit Limit 0.000000  Automatic Debit [= Seleccionar = -I
Obs ;I
E

Guardar | Cenar |

Fig 19. Detalle de una Linea '°

'® Fuente: Elaboracion Propia

'° Fuente: Elaboracion Propia
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Relacion de Planes en los que esta Inscrito un Customer

Billing Mumber 15 Customer LDTeleCom Service Type |Fixed Telephony USA
Fin 2782005 Subscription Dsc | Carlos Lopez
PLanes Plan N Automatic Debit Activation T Stat [=] Suspend Period
ro fan Mame omatic Dl ivation Time: us i i e =
N «| | i
Maodificar Eliminar | Suspender | Activar | Cancelar | I Modificar Eliminar |
Plan Members Fee |
Plan Members Service Plan Ani
Nro Service Dsc Service Pin - Nra i Start Time Enel Time |
: 1 _>l_|
Agiegar / Quitar Services | | Adicionar | Modificar | Eliminar | Cerrar

Fig 20. Planes de una linea telefénica %°

I
CUSTOMER DEVICE

Biling Nurnber 15 Customer [ LDTeleCom Serice Tyne [Fixed Telephony USA
Fin 2782010 Subscription Dse: IGuiIIermn Lahrssen
o Device Madel Dsc Billing Mumber Process Log Total ports |;| Device Accesorios
Ma. Device Mocel Dsc Billing humber -
USB Phone LDTeleCom Nerogy Novembe 1

| ufl £

4]

e

Total Reg. 2 Adicionar Hodificar | Liberar Device | Adicionar | Modificar | Eliminar
Asignar Accesorio | Liberar Accesorio
DEVICE PORT
Mro Mumber Port Pin Activation Time Did=s Dnis, Dics Country Mame —
0fz7azan0 2004/05/01 12:00:00 AM Fixed Telephony LS4 MULL.

Fa

Suspend Period
Features

Asignar Part
Total Reg. [ 1 ’ bl B Adicionar Modificar Liberar Port |

Fig 21. Equipos del cliente ?’

2 Fyente: Elaboracién Propia

' Fuente: Elaboracién Propia
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Others Charges Members por Customer

Biling Mumber |
Fin

15

Custamer

|LDTelecom

Service Type

3055035293 Subsciption Dsc. [Luis Zavaleta

o

Members Eng Dsc

Members Spn Dsc

Activation Time

Mermbers Status [ <]

Suspend Period

|Fized Telephony USA

MNra Start Time Endl Time: L‘_I
- >
| | » < | »
| TotReg. f 1 Modificar Eliminar Suspender | Activar I LCancelar I | Modificar I Eliminar
Others Charges Members Fee
Mo Enulish Dz Spanish Dsc COthers Charges Money Amourt Apply After Days Status One Timg =
2911 Recovery Fee - Prep{e811 Recovery Fee - Prepaid B €911 Recovery Fee - Prep Dolares 5300000000000000| NULL [ACTIVO NO

|

—

| Tot.Req. |E 2 Adicionar | Modificar

Eliminar

LCerrar I

Fig 22. Cargos adicionales que se le aplican al cliente ?

Las dimensiones que forman el Datamart son:

Nombre Descripcion

dimTime Almacena las fechas para las que el Datamart contiene
informacion relevante

dimCustomer Almacena los datos de los clientes que tiene nuestra
compainia

dimDocumentType Almacena el tipo de documento que facturado al cliente:
Invoice, Credit Memo, Setup Invoice, Return.

dimPin Almacena la informacion de las lineas que el cliente tiene

2 Fyente: Elaboracion Propia
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con la compadia

dimBillingCategory Almacena las categorias de los servicios y productos

ofrecidos por la compafiia

Tabla 3. Tablas del Datamart

dimTire

§ dmTmerd dimCustomer
Calandaryens F dmCustomerTd
Calndaronth Pl
Calendar ke Blinghiomber
CalendarSemasher CLstomer Name
MorkhHams
Camndar it mDesc
CalendarSemerster Desc

=} fact5ales
T iwckce_detal_id
¥ tpo
gD Tupald
st
diTimald
dimDocumentType S — ... —*TdimPin
7 dmbocumentTpesd | s 7 dwprad
DOCUTRTETYDE | e - - Pin
L1 ol E@nsion
[t Phore

é vl T

dimBlllingCategory
ServioeType
BilingProfile
7 dmBlingCategordd
Cabegory
EilingCategory

Fig 23. Modelo dimensional del Datamart %

% Fuente: Elaboracion Propia
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2 dimTirne

{ dimTimeId
Calendaryaar 2 dirmCustorner
Calendaranth { dirnCustornerld
CalendarQuarter Billingrurnber
CalendarSemester CustornerHarne
Montharne Profile
CalendaruarterDesc
CalendarSemester.., Y
# FactSales
} inaice_detail_id -l
! tipo  dimE
R = 1 Fin
o dimDacument Typeld . MERm
4 dimDocurnent Ty pe Fr=n
T T\,rp T dirZustornerTd ] d'_”"p'”Id
a ‘:":“"“1?"" vpeld 4— dimTirmeld Pin
ceurnenthype dirnBillingCategoryId Extension
dimPinId Phane
arnount CneTime

2 dirmBillingCategary

{ dirmBillingCategoryId
ServicaType
BillingProfile
Category
Billingategory

Fig 24. Modelo del cubo en Analysis Services 2005 %

5.3.6. Diseio fisico.

En esta etapa se procede a la creacion fisica del datamart y se crean
los indices, las técnicas de particionamiento y clustering se aplicaran

mas adelante cuando el datamart lo requiera.

5.3.7. Extraccion, carga y transformacion.

2 Fuente: Elaboracion Propia
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Esta fue sin lugar a dudas como se esperaba la parte mas tediosa de
todo el proyecto y la que toma mas tiempo. La fuente de datos es la
base de datos Invoicing usada por el sistema de facturacion SFACT.

Se tuvo que analizar la data almacenada en la base de datos Invoicing
encontrandose inconsistencias, redundancia de datos, violaciones de

integridad referencial, data corrupta, data perdida, entre otras.

Se desarrollaron procedimientos almacenados que se encargan de
realizar la extraccion, transformacion y carga del Datamart, inicialmente
se penso en la utilizacién de una herramienta como Microsoft Integration
Services pero dado el caso especial de que solo tenemos una fuente de
datos y estda en SQL Server 2005, lo optimo fue trabajar con
procedimientos almacenados directamente, no obstante conforme los
requerimientos de informacion vayan aumentando puede llegarse a la

necesidad de usar esta herramienta.

En una primera fase se considera solamente el periodo comprendido
desde el 2008 a la fecha ya que se requiere de resultados inmediatos,
no obstante para el largo plazo se debera considerar los datos
almacenados desde el afno 2004 a fin de la realizacién de pronésticos,

proyecciones y analisis de tendencias.

A continuacion se muestran las tablas seleccionadas como fuente de

datos:
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Nombre

Descripcion

Tbl_customer

Contiene los clientes de toda la empresa de todos

los servicios.

Tbl_service

Contiene los servicios que los clientes tienen con

nuestra compafiia

Tbl_service_type

Define el tipo de servicio ofrecido por la compania

Tbl_process_log

Define el periodo de tiempo a ser facturado para un

servicio determinado

Tbl_billing_profile

Define el perfil de facturacion a aplicarse a un grupo

de servicios

Tbl_billing_category

Define la categoria a la que pertenecen los servicios

y productos ofrecidos por la empresa

Tbl_invoice_head

Contiene la informacion de las facturas de los

clientes

Tbl_invoice_detail

Contiene el detalle de una factura de un cliente

Tbl_document

Contiene la informacion de las notas de crédito,

facturas de instalacién y de los retornos

Tbl_document_detail

Contiene el detalle del documento almacenado en

Tbl_document

Tbl_document_type

Contiene el tipo de documento al que pertenece un

documento almacenado en Tbl_document

Tbl_device

Contiene los dispositivos de Hardware
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adquiridos/alquilados por el cliente

Tbl_device_model Contiene el tipo de dispositivo de hardware al que

pertenece un dispositivo almacenado en Tbl_device

Tabla 4. Tablas de la base de datos Invoicing

Tablas del Datamart Fuente de datos

dimTime Tbl_process_log

dimCustomer Tbl_customer, Tbl_billing_profile

dimDocumentType Tbl_document_type

dimPin Tbl_service

dimBillingCategory Tbl_billing_profile, Tbl_service_type,
Tbl_billing_category, Tbl_device,

Tbl_device_model

factSales Tbl_invoice_head, Tbl_invoice_detail ,

Tbl_document, Tbl_document_detail

Tabla 5. Tablas con destino y fuente de datos.

5.3.8. Especificaciones de la aplicacion analitica.

En base a la experiencia de trabajar con los reportes hechos en visual
foxpro los cuales forman parte del sistema de facturacién SFACT, se

encontr6 que se requeria de reportes mas accesibles, flexibles,
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dinamicos y desacoplados de cualquier sistema pero aun asi facil de
integrar a cualquier aplicacion, en nuestro caso optamos por Microsoft
SQL Server 2005 Reporting Services (SSRS) y para usuarios mas

avanzados usamos Excel.

Para reportes de informacion especializados el operador del sistema de

facturacion SFACT se conectara a la consola de administracion de

Analysis Services 2005 y consultara al cubo directamente.

5.3.9. Desarrollo de la aplicacion analitica.

En base a las especificaciones se procedié a desarrollar los reportes de

Reporting Services siguiendo el formato establecido.

X Ex | CiMueva carpeta  “pNuevo origen de datos 4] Cargar archive 5] Generado
[0 Editar Tipo Nombred Descripcion  Fecha de modificacidn
= g International Plan !nusvo 18/03/2010 16:00
[l oy |j NB Sales by Item - Detailed 'muevo 18/03/2010 16:00
O oy |j NB Sales by Item - Summary 'nuevo 18/03/2010 16:00
| ey |J Nexogy Business !nuevo 18/03/2010 16:00
0 o |j MNexogy Residential fnusvo 18/03/2010 16:00
o= [ Postpaid Long Distance !nuevo 18/03/2010 16:01
O oy |j Virtual Number Plus 'nuevo 18/03/2010 16:01

Fig 25. Listado de Reportes Gerenciales %

% Fuente: Elaboracién Propia
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i Nueva suscripcién

Year - Month |2008 lzl Category |Cancellation Fee, Consumo, Enlzl E Ver i

Service Type |INTERNET ACCESS, NEXOGY Blzl

4 4 |:|del Bopl ‘LDD% v| | ‘EuscarlS\gu\ente |Se|eccmnarunfurmatu ~ | Exportar =

Lﬂ LDTeleCom

Sales Summary Nexogy Bussiness

[ e 28] ey 2008 208 i

(5135.60) 306,34 £100.00 51,4
$32,144.89 $31,221.71 33,5501 535,60
$310.63 320,59 $336.58 52
£212,870.67 £32,623.04 £20,589.84 45,5
(s60.00) (5280.00)

E Renta Basica INTERNET ACCESS §46,694.48 §37,973.49 §38,890.53 540,6+

2 NEXOGY Advanced PBX Line §57,626.53 £50,351.51 §55,094.11 857,07

BUSINESS
52,825.24 52,773,864 52,739.77 2,8
$1,114.08 $1,079.28 $3,407.57 s
$354.92 s209.36 239,34 s

Fig 26. Resumen de Ventas en Reporting Services ?°

fﬂﬁ [ A R Libred - Mecroseft Ercel | HdfTAmR g Rt ekl =TEESE
e e LIARARE du i, S| :
| mive | Inetsr  Dischodepdgn  Fomuss  Dmos  Rediter Wit Opdanies Dizeho -
e - E ! 3 i - San = Foa r
J el S - [ [ @] (2 | e .| B Fomata consitional =T E Er Lﬁ
= el e T = T 4 Dar Pomats coms tabla = | TR Elmiar = (e
Fegar () & | i) - - i | w ) - - — s Oraena Busca' y
3 ¥ PNl L - LE & 0 # - W% oW A (55 Etpor de celds + EiFammato= 27 b - gelecciones |
Forapeseies & Pusnts i AlEreamin = Hiameco = Eshios. Teldar Moddicar |
a1 " | resxoGY BUSINESS 3
| 4| A b [ e D E f G H
1 | Listcategary [rexosy susiness ]
x | )
A SR | HENDGY BLSTESS
7] INTERMET AODESS
4 1 +
Custommer | = . 2 jﬂ:ﬂ: + 2000 Tokal general
5 #1FRehab Cara Ing B X cancaioryFes 14EETE 2972.4
6 1 Call Service & & Corsuma 1023,88 1023,88
7 119 Partnars LLC i F 911 Emengeney © 1233 28 113234 H205,44
.. . & 1 Corfenence Coly
1l s, LL : 1441, 8
B 1200 Brickedl Investments, L 3 @0 i TOE04 . 1.75 21484,79
3 133somue | s i 234535 1200,3 057,64
10 1800 Biscayrie LLE | : 185%,95 88,58 882,58
11 [ 1800 Biseayee PLa2a Contoominium Assoeialiy [¥] sefecoionar varios elementas 1257.57 584397 151,94
12221 Morth Lasalla LG | Eicrie ) [raaim] 155402 193.65 3051.29
13 | 2908 Beach Wentures, LLLP | - - 143,55 404,42
14 /3030 Sport LLC 356,85 00,15 657
15 3898 BISCAYME SHOW ROOM LLC TdE.99 T4B.99
36 55 Chicago Partners LLC B453.13 4999.8E09 IOLAET 144594778
17 iTth Street Media 261,08 361,08
10 A B A Futares Inc 637,93 565,39 591,95 1595,27
19 & Plus Link 3138 38
20 A Solution Realty 5187 146,91 665,65
21 A to X Distriaution 356,13 356,83
22 4 o 2 Medical Endigment and Supplies 5099,08 599,08
23 ASMM Design, Ing. 1355.56 IGT5.67 #7132 TABRTE
24 AT Lross 30604.84 329,35 04167 262,88
25 Al Faleon Erteqprise, Corp. 761,91 761,94
momed Cmrilame, T, T —

T AR
R

Fig 27. Explotacion del cubo desde Microsoft Office Excel 2007 2

% Fuente: Elaboracién Propia
? Fuente: Elaboracion Propia
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5.3.10. Implementacion.

Se realizo una verificacion final de la informacién.

Se realizo una capacitacion a los usuarios en el uso la solucion ademas
de la presentacion de videos.

Se realizo una capacitacion técnica de la herramienta al personal de
sistemas responsable del soporte con el propdsito que puedan dar
soporte informatico a los usuarios y el mantenimiento posterior del

datamart.

5.3.11. Mantenimiento y Crecimiento.

Luego de pasar exitosamente la etapa de pruebas y ser aceptado por el
cliente final, el datamart se encuentra en produccidon generando
satisfaccion entre los usuarios esto se refleja en el hecho que los
reportes gerenciales del SFACT siguen disponibles pero ya nadie lo

usa.
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CONCLUSIONES

La implementacion exitosa de una solucién de Inteligencia de Negocios
logra disminuir dramaticamente el tiempo requerido para atender las
necesidades de informacion y permite un acceso interactivo a la
informacion consolidada y detallada en este caso del area de ventas
para facilitar el analisis de informacion, esto hace de la Inteligencia de

Negocios una solucion indispensable para la toma de decisiones.

Los procesos ETL se constituyen como la parte mas tediosa e
importante pues de ella depende la confiabilidad de la informacion
proporcionada por el Datamart, en el caso de LDTelecom el personal
involucrado tenia la ventaja de la experiencia y el conocimiento de
varios afios sobre las fuentes de datos y el negocio, pero aun asi la
depuracion y el tratamiento de los casos particulares encontrados
demandaron aproximadamente el 30% del tiempo de la duracion del

proyecto.

Al realizar el modelo dimensional se logré una mayor comprension de
aspectos relacionados al modelamiento del sistema de facturacion
SFACT, es necesario un redisefio de la base de datos Invoicing con el

objetivo de simplificar el modelo.

68



La capacitacion a los usuarios es un aspecto que se debe considerar
desde un inicio del proyecto puesto que algunos usuarios pueden
resistirse al cambio. En el caso de Ldtelecom se realizé una reunion en
el cual se explicaron los beneficios y el impacto positivo que habria en la
forma de trabajar, se mostraron videos de casos practicos generando
asi buenas expectativas. Con los videos mas la capacitacion
personalizada no hubo mayores problemas en la adopciéon de Ia

solucion.

Es importante definir los perfiles de usuarios para la autenticacion y

autorizacion sobre la informacion.
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RECOMENDACIONES

Identificar otras areas criticas en la empresa donde hay problemas para
obtener informaciéon y analizar la viabilidad de una solucién de

Inteligencia de Negocios.

Culturizar a la organizacion con temas de Inteligencia de Negocios

como un medio para obtener ventajas competitivas.

Evaluar temas de mineria de datos, gestién del conocimiento y su
integracién con Inteligencia de negocios, asi también de herramientas

relacionadas a la Inteligencia de Negocios.

Considerar al Datamart como el inicio del desarrollo del DataWarehouse

de la organizacion.

Capacitar a los usuarios sobre las posibilidades de uso de Excel como

herramienta para la explotacion de datos del Datamart.

Cuando el Datamart lo requiera debera adoptarse estrategias de

particionamiento de tablas en varios discos duros.

Debera crearse politicas de respaldo y recuperacion para asegurar la

continuidad operativa.
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¢ Redisefar la base de datos Invoicing del sistema de facturacion ya que
se trata de un sistema OLTP que desempefia el rol de un

DataWarehouse.

e Conforme la empresa vaya evolucionando el Datamart debera ir

adaptandose tanto como los reportes web.
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