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RESUMEN

Este trabajo consistio en el desarrollo e implementacién de herramientas tecnolégicas en
la empresa Acapulco Comunicaciones S.A.S., empresa del area de las telecomunicaciones,
donde se aplicaron técnicas de Business Intelligence que facilitaron la interpretacion y
manejo de la informacion para una toma acertada de decisiones en la compaiiia.

El empleado de la compaiiia debe estar dedicado en un alto porcentaje en busqueda de
mejores estrategias que posicionen la empresa en el mercado, pero esto se veia afectado
por el tiempo destinado a la operatividad en la administracidn de los datos, las herramientas
implementadas lograron reducir estas cargas de trabajo y mejoraron los tiempos a la hora
de la toma de decisiones permitiendo tener en cuenta informacion de los ultimos 2 afios.

Para implementar esta herramienta en Acapulco Comunicaciones se tomd CRISP como
metodologia para el desarrollo de mineria de datos, la cual se adaptd correctamente a las
necesidades de la empresa, obteniendo como resultado un modelo acertado de datos que
nos permitid elaborar tableros de control y calculo de indicadores en un menor tiempo y
con mayor acierto, lo cual mejord la fuente para la toma decisiones y permitié a la compaiia
continuar siendo competitiva en el mercado, reduciendo ademads los altos costos y tiempos
en procesamiento de informacién.
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ACRONIMOS

Bl: BUSINESS INTELLIGENCE, Inteligencia de Negocios: conjunto de herramientas y
estrategias que permiten el analisis de la informacién almacenada en una bodega de datos.
DW: DATA WAREHOUSE, Bodega de Datos Multidimensional, donde se conserva la
informacién de la compaiiia, orientada para un andlisis ayudando a la toma de decisiones
SSIS: SQL Server Integration Services, Herramienta Microsoft SQL que permite por medio
de objetos y tareas la construccién de ETL's para transformacién y manipulacién de
informacion.

ETL: Siglas en inglés de Extraer, Transformar y Cargar (Extract, Transform and Load), son
parte bdsica en el diseiio de los procesos de integracién de datos.

CRISP: (CRoss-Industry Standard Process for Data Mining), es una Metodologia de orden
jerdrquico que ofrece la estructura necesaria para obtener mejores y mds rdpidos

resultados en la mineria de datos.
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1. INTRODUCCION

Las empresas cada vez necesitan mas y mejores datos para trabajar y tomar decisiones
adecuadas para su negocio, pero la manipulacion de datos a gran escala y de manera
rapida es un limitante, los proyectos de Business intelligence son en gran medida la
solucidén para lograr el procesamiento de datos y generar informacién de valor en cuestion

de minutos (Carlo Vercellis,2009).

En los ultimos 5 afnos la compaiiia Acapulco Comunicaciones, empresa del drea de las
telecomunicaciones, se ha visto obligada a tomar decisiones de una manera répida y
acertada para continuar siendo competitiva en el mercado, pero esto se ha visto
condicionado debido a no contar con una herramienta tecnoldgica la cual ayude a mejorar
los tiempos de respuesta y brinde informacion fiable, permitiéndose tomar como base de
informacidn, archivos planos, Excel, Word y otras herramientas que no logran integrarse
entre si y que exige la intervencidn de personas, que manipulan los datos para lograr

informacién consolidada y generen informes que sirvan de guia a la Gerencia.

OBIJETIVOS

General

Disefiar un modelo de Business Intelligence para la empresa Acapulco Comunicaciones, que
brinde soporte en la toma de decisiones, garantice la visualizacién de forma dptima y fiable
de la informacidn procesada, permita a los usuarios la generacién de gréficas, entregue
indicadores y consolidados que guien a la mejora de predicciones en la empresa y aumente

su competitividad en el mercado, reduciendo costos y aumentando la rentabilidad.
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Especificos
1. Identificar las fuentes de datos para asegurar el procesamiento de la informacién
relevante y completa para el negocio.
2. Definir indicadores necesarios para cada una de las areas a impactar, permitiendo

reducir costos de operacion por medio de predicciones de ventas.

3. Aumentar rentabilidad de cada linea de productos al permitir la visualizacion en
tiempo real de ventas vs presupuestos de cada una de las sedes y sus respectivos
representantes de ventas.

4. Consolidar informacion comercial de los ultimos 2 afos para ser visualizados en

Dashboard.

Este informe se aborda desde 5 capitulos; Un capitulo inicial es la introduccién a toda la
implementacidn realizada, indicando la conveniencia del proyecto, sus objetivos y el valor
gue entrega a la empresa Acapulco Comunicaciones, luego pasamos por el Marco Teérico
donde hacemos una conceptualizacion del Business Intelligence, describimos la
metodologia implementada y el desarrollo de cada una de sus fases para llegar al analisis
de resultados y discusiones, donde se evidencia de una manera clara el cumplimiento o no
de los resultados segin metodologia utilizada, llegando asi a las conclusiones y

recomendaciones del proyecto.



.2 Cddigo FDE 089
':’TM INFORME FINAL DE ersion 03
Institucién Universitaria TRABAJO DE GRADO Fecha 2015-01-22

2. MARCO TEORICO

Se define Bl como el uso de técnicas intensivas en conocimiento para ayudar en la toma
de decisiones, procesar y mejorar el rendimiento del negocio, las empresas pueden
beneficiarse de las técnicas de Bl gracias a la integracion de datos para modelar el
rendimiento de Indicadores clave (KPI) necesarios para la toma de decisiones y la
poderosa habilidad analitica gracias a la adopcién de un sistema multidimensional de
perspectiva de los datos (Alejandro Matéa, Juan Trujillo, Félix Garcia, Manuel Serrano,

Mario Piattini,2016).

Business Intelligence (Bl) ha sido una de las principales prioridades de los ejecutivos de Tl
durante varios afios, se ha observado que las tendencias relacionadas a Bl tales como
Business Analytics (BA) y la administracion de Big Data han contribuido al crecimiento
sostenido del mercado de software de Bl debido al valor que brinda a las compaiiias en el

manejo de la informacidn.

Las soluciones de Bl actuales se ocupan de grandes cantidades de datos ('Big Data') y
puede confiar en el aumento exponencial de las capacidades de procesamiento, en
consecuencia, se comprende Bl como un proceso analitico apoyado por la tecnologia que
reune y transforma datos fragmentados de empresas y mercados en informacion o
conocimiento sobre objetivos, oportunidades y posiciones de una organizacién (Bernhard

Wieder,2015).

Una base importante en el desarrollo de un proyecto de Bl es el Data Warehouse, este
concepto informatico, hace alusidn al proceso mediante el cual una organizacién o
empresa particular almacena todos aquellos datos e informacién necesarios que seran

tenidos en cuenta en la implementacién de Business Intelligence (MOCKA & Daniel, 2013).
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La clave del Data Warehouse es el disefio de los datos, por lo tanto, el usuario debe definir

los datos necesarios, la determinacion de las fuentes y la organizacién de estos en un

modelo dimensional que represente las necesidades del negocio (MOCKA & Daniel, 2013).

Para la construccidon de un Data Warehouse se utilizan herramientas de extraccion-

transformacién-carga (ETL), son las piezas de software responsables de la extraccidn de

datos de varias fuentes, su limpieza, personalizacidn, reformateo, integracidn e insercion.

La construccién del proceso de ETL es potencialmente una de las tareas mas importantes

dentro del proceso de creacién de un Data Warehouse; es complejo, requiere mucho

tiempo y consume la mayoria de los esfuerzos, costos y recursos de implementacién del

proyecto (Shaker H. AliEl-Sappagh, Abdeltawab M,Ali El Bastawissy,2011).

10
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3. METODOLOGIA

Para implementar esta herramienta en Acapulco Comunicaciones y cumplir con cada uno
de nuestros objetivos, se tomé CRISP DM como metodologia para el desarrollo de mineria
de datos, esta metodologia plantea 6 fases de manera secuencial, empero muchas de las
tareas se pueden realizar en un orden diferente y, a menudo, serd necesario retroceder a

las tareas anteriores y repetir ciertas acciones (Imagen N21).

[iata
Understanding

Diata
Preparation

Business
Understanding 1

Deployment

Modelling

Evaluation

Imagen N21

Business understanding
Esta es la Etapa N21, donde el objetivo fue el entendimiento del negocio, para que los

lineamientos del proyecto fueran simil a los objetivos comerciales de la compaiiia.

Acapulco comunicaciones es una empresa comercializadora de productos y servicios
tecnoldgicos, adscrito como distribuidor autorizado de Claro, tiene su sede principal en
Parque Berrio(Medellin) y cuenta con otras sucursales en Medellin y el bajo cauca

antioquerio, tiene entre su personal administrativo y comercial 60 empleados, de los cuales
11
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el canal de ventas estd constituido por 1 Director Comercial, 4 Coordinadores de ventas y

alrededor de 40 Asesores comerciales para todo su portafolio de productos.

En esta primera etapa por medio de entrevistas y observacién de procesos se logré

comprender desde la perspectiva comercial lo que la empresa quiere lograr, lo definimos

en:

e Ofrecer precios competitivos de sus productos en el mercado sin afectar Ila

rentabilidad.

e Realizar ajustes dindmicos a los esquemas de comisiones del canal de ventas con

informacidn real de presupuestos vs Ventas.

e Mejorar la rotacion de los inventarios, pudiendo comparar la informacién de ventas

con periodos pasados de tiempo para realizar compras de inventario acertadas.

e Elaborar planes de incentivos de ventas semanales de acuerdo a analisis de ventas

vs presupuestos diarios de cada una de las sucursales.

e Poder realizar seguimiento de rendimiento a canales de venta, teniendo un

histérico por vendedor, productos y sucursales.

Se logra evidenciar la relacién directa entre el cumplimiento de los objetivos del proyectoy

los objetivos comerciales de la compaiiia, al brindar las herramientas necesarias para la

toma de decisiones.

De acuerdo a los objetivos del negocio se definieron los KPI necesarios para cada una de las

areas impactadas:

e Porcentaje de Cumplimiento =

NumeroVentas

PresupuetoVentas

Este puede ser medible por periodo de tiempo, por cada canal de ventas, sucursal,

vendedor y producto en valor y cantidad.

e Valor Mcia comprada Vs Facturada=

Total Mcia Vendida
TotalMciaComprada

Este puede ser medible por periodo de tiempo, por cada tipo de producto y sucursal.

12



.8 Cédigo FDE 089
-JTM INFORME FINAL DE Version 03
Institucion Universitaria TRABAJO DE GRADO Fecha 2015-01-22

Numero Ventas Pagadas

e Porcentaje de bonificacion =
Numero Ventas Facturadas

Este puede ser medible por periodo de tiempo, por cada canal de ventas, sucursal,

vendedor y producto

Data understanding
En la segunda Etapa de la metodologia usada, el objetivo fue el entendimiento de la

informacidn e identificar el origen de esta siguiendo algunos pasos:

Obtencion de Datos: En este paso el objetivo fue identificar todas las fuentes de datos, se
verificé el acceso a ellos y su disponibilidad, de acuerdo a lo anterior, se listan los archivos,

rutas y aplicaciones a los que tuvimos acceso y que son requeridos para nuestro proceso,

se describe el nombre, tipo, Area y origen del archivo con la periodicidad de su generacién:

Nombre Arhivo Tipo Archivo Periodicidad
Activaciones_FechaVenta.txt Archivo Plano Poliedro Activaciones-Comercial |Diaria
Reposiciones_NombreVendedor.xls |Archivo Excel Digitado por vendedores |Ventas-Comercial Quincenal
Activaciones.xls Archivo Excel Digitado por Empleado  |Activaciones-Comercial [Quincenal
ventasClaroFijo_NombreSede.xls Archivo Excel Digitado por Empleado |Comercial Quincenal
InformeVentasFacturadas.xlsm MacroExcel Ofimatica Comercial Semanal
Presupuesto.xls Archivo Excel Digitado por Empleado  |Ventas-Comercial Mensual
ListadoVendedores.xls Archivo Excel Ofimatica Comercial Quincenal
Reconocimientologistico.xls Archivo Excel Poliedro Comercial Quincenal
Costo Mercia Comprada.xIsm MacroExcel Ofimatica Comercial Semanal
InventarioGeneral.xIsm MacroExcel Ofimatica Comercial Semanal
Imagen N92

Posteriormente se realizé una descripcién aproximada de los archivos, validando que

informacién contenian y su grado de fiabilidad:

13
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e Activaciones_FechaVenta.txt: Archivo plano con informacion detallada de Ventas
descargado de aplicativo web poliedro, se genera para cada sucursal 1 archivo por

dia, este archivo no contiene el nombre del vendedor que realiza cada venta.

| Od.kext
L 05 kext 30/04/2018 ;02 Archivo TEXT 4 KB
L | 06 text 30/04/2018 202 Archiva TEXT TEKE
L 07+ kext 30/04/2018 9:02 Archivo TEXT 11 KB
L 09 kext 30/04/2018 ;02 Archivo TEXT 7KE
L 10.kext 30/04/2018 9:06 Archivo TEXT 4 KB
L 11 kext 30/04/2018 903 Archivo TEXT & KB
L 12.kext 30/04/2018 9:03 Archivo TEXT OKBE
L 13 kext 30/04/2018 :03 Archivo TEXT SKB
L 14 kext 30/04/2018 ::03 Archivo TEXT ER A
L 16.text 15/05/2018 9:43 Archivo TEXT 6 KB
L 17 kext 15/05/2018 2:43 Archivo TEXT 7 KB
L | 18.kext 15/05/2018 9:43 Archivo TEXT & KB
19.bexk —T— . - .\ . ™ . -
= i E CUserst Administrador’,Documents’ Abril',ppal’,04.text - Notepad + + [Administrator]
L 20.text archivo  Editar Buscar Wista Codificacion  Lenguaje  Configuracion  Herramientas Macro  Ejecutar  Plugins
RENC Vertana 7 K
Ll 2atext cEE S a4 WO |[>e (i = |EE51=EEEF
|| 24.text = 04t 3 |
L 25.text 1 SALUDO|NOMBRES | APELLIDO|DIRECCICN| CIUDAD DEPARTAMENTO| INDICATIVO| TELEFC
L | 26.text 2 3r.|CSNAIDER ENRICQUE|MARTINEZ MARTINEZ|CE. 74A Nro. 92-74|MEDELLIN/ANTI
27 bak 3 3ra.|ELVIRA ISAEEL|DE HOYOS PEREZ|CL. 102 Nro. S50A4-18|MEDELLIN/ ANTIOQUI
— 4 3r.|LEDHER MAURICIO|WVEGA PAEZ|CE. 6 Nro. 7-73|NUNCHIA/CASAMARE|S|42411E
|| 28 text 5  Sr.|REINALDO DE JESUS|PAEZ|CR. 25C Nro. 28-39|SANTAR ELENA/ANTIOQUIA| 4|4
| | 30 test & Sr.|JOSE FERMANDO|LONDOHO MOMTES|CL. 46 Nro. 11-26| PEREIRA/RISARALDA| 4|
7
Imagen N23

e Reposiciones_NombreVendedor.xls: Archivo de Excel con informacién detallada de
tipo producto Reposiciones, el cual es digitado por cada uno de los asesores de todas
las sucursales y que se envia al director comercial 1 vez a la semana, en este archivo
se encuentra un bajo nivel de compatibilidad entre archivos al encontrarse
diferentes formatos de diligenciamiento de datos, son manipulados
constantemente y son guardados en los computadores de cada usuario y en los

correos del director comercial.

14
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Activaciones.xls: Es un archivo de Excel digitado por el area de activaciones de cada
sede, donde se consolida la informacién de ventas ingresadas al sistema Poliedro y

su vendedor asociado, presenta inconsistencias en los tipos de datos ingresados.

ventasClaroFijo_NombreSede.xls: Archivo de Excel con informacién digitada de las
ventas realizadas del tipo producto claro Fijo, debido a que este no se puede generar

desde ningun aplicativo.

InformeVentasFacturadas.xlsm: Macro de Excel desde la cual generan la
informacién detallada de la facturacidn realizada en toda la compania con el

objetivo de servir como insumo para diferentes informes, se genera cada semana.

Presupuesto.xls: En archivo de Excel se almacena presupuesto para cada sucursal,

definiendo metas por vendedor y producto.

ListadoVendedores.xls: Se tiene archivo de Excel con listado de vendedores vy
sucursal a la que pertenece, con el objetivo de ser cruzados con las ventas y poder

realizar manualmente informes.

Reconocimientologistico.xls: Archivo de Excel que es recibido de parte de claro,
donde se indican las bonificaciones recibidas por cada producto, este se recibe
guincenalmente y se cruza manualmente con las ventas realizadas para saber cuales

ventas fueron sujeto de bonificacion.

Costo Mercia Comprada.xlsm: Macro de Excel que consulta en la base de datos de
Ofimatica(Software Transaccional), la informacion por rango de fechas del costo de
la mercancia comprada, con el objetivo de ser cruzado manualmente con la

informacidén de las ventas facturadas y poder encontrar la utilidad en la venta.

15
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e InventarioGeneral.xlsm: Macro de Excel la cual realiza la consulta del inventario
actualizado con dias de permanencia en el sistema Ofimatica (ERP)de manera

semanal.

Exploracion de Datos: En esta tarea se examinaron los datos mas de cerca. Se observa el
rango de valoresy sus distribuciones. Se realizard la manipulacién simple de datos y técnicas
estadisticas bdasicas para realizar mas controles en los datos. La exploraciéon de datos es
compatible con varios propdsitos:

e Familiarizate con los datos.

e |dentificar sefales de problemas de calidad de datos.

e Preparar el escenario para los pasos de preparacion de datos.

Verificacion de la calidad de los Datos: En esta tarea ya estdn claros los origenes de los
datos, pero se debia determinar si eran lo suficientemente buenos para lograr los objetivos
propuestos; Al estar mas familiarizados con los datos encontramos que la empresa operaba
con un alto nivel de manualidad en la informacion, haciendo que esta fuera poco precisa y
confiable, con el objetivo de garantizar fuentes de informacidn fiable y precisa se optd por
realizar para la compafiia un aplicativo web para el correcto registro de ventas de todos los
asesores en cada sucursal, se relacionan imagenes de aplicativo realizado, el cual almacena

directamente la informacién en la base de datos transaccional de la empresa.

@ Claro - Registro de Yentas x|

< c

[ appComercial/Claro/#1/.odin

=] Iniciar sesiéon

& 103587834z
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Imagen N24
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Imagen N25
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Al utilizar esta aplicacidon, centralizamos todos los siguientes origenes de datos los cuales eran
generados por cada sede/Vendedor y se consultaron directamente en la base de datos.

Nombre Archivo ‘

Activaciones_FechaVenta.txt

Reposiciones_NombreVendedor.xls

Activaciones.xls

ventasClaroFijo_NombreSede.xls

Data Preparation
Esta etapa de preparacion de los datos, es la que mas tiempo ocupd en este proyecto,

debido a que la mayoria de la informacion utilizada para la extracciéon se recopild
originalmente y se conservaron para otros fines, necesitaron algunos refinamientos antes
de que estuvieran listos para su uso en el modelado, para esta tarea se utiliza la herramienta
de Miscrosoft “sql data tolos” con el objetivo de construir proyecto de Integration Services

(SSIS).

Con esta premisa se partido entonces a realizar los procesos de ETL's para la carga de la
informacidn a las bases de datos transaccionales, realizando en su proceso la limpieza, el

formateo y la seleccidon de los datos necesarios para nuestro proyecto.

Se inicid con el proceso para la carga de los archivos planos Activaciones_FechaVenta.txt,
el cual como mencionamos antes es un origen de datos fundamental para la consolidacién
de la informaciéon de ventas, se realizd entonces la limpieza y seleccion de campos
necesarios de acuerdo a objetivos del negocio y se cargd en base de datos transaccional
recorriendo uno a uno todos los archivos planos que se generen cada dia, se crearon
carpetas en servidor para guardar histéricos de archivos procesados y consolidar archivos

con errores.
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4 I Contenedor de bucles Foreach
-

Imagen N27

|, FileOrigin

| = | ProccesDataSalesPoliedro i)

— T

_IJ MoveProcessedFiles

Imagen N28

Removedllemptyrows

Remove All empty rows l

MoveEmmarFiles

| InsertThl_SalesPoliedr A

Lea o
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() = FileSales «

Mombre - (_?L:‘_;;v | -~ FileSales ~ Processed - l‘al I Buscar Processed Fe) |—
ErrorLoad
pendingProcessing Organizar - Incluir en bibliokeca = 2= ~ [ e
Processed r Favoritos Mombre = =

4 Descargas | ] 1342016_10_2z018647
B Escritorio || 1342016_10_2018960
=i Sikios recientes | | 1342z018_10_z019283
=3 Bibliotacas | | 1342z018_10_z019567
) Documentos | | 1342018_10_z019823
=) Imagenes | | 1342018_10_z0Z0150
& Masica | ] 1342018_10_2020443
B videos | | 1342018_10_2020773
| ] 134z018_10_z021067
/& Equipo -
&2 Disco local (C1) | ] 1342018 10_2021333
., Disco local (003 | ] 134z018_10_2021617
| ] 134z018_10_z021910
€1 Red | ] 134z016_10_z022253
|| 1342016_10_z022500
| | 1342z018_10_z022817
Imagen N29
Pasando de archivos planos a informacion estructurada:
: Bloc de notas H=] 4

archivo  Edicién  Formato Ver Ayuda

ALUDO | NOMERES | APELLIDO | DIRECCION|CIUDAD_DEPARTAMENTO | INDICATIVO| TELEFONO|[TIFO_DOCUMENTG| WUMERG DOCUMENTO|ESN|CODIGO _DISTRIBUIDOR|HLR|PLAN_TARIFAS|CODMIN]
FECHA_VENTA|PLANILLA DISTIBUIDOR | VALOR_CFM|IVA_CFM|EQUIFO|IvA_EQUIFO| TOTAL WENTA| NUMERO_CONTRATO|[MODELO_EQUIFO|TIFO_CONTRATO|NO_INCLUSION_GUIA|COMEO|WIF|WAF |
LID_WAP|COMSEGURG | ANDIASISTENCIA| OCUPACION_CLIENTE | FECHA_MACIMIENTO|SEXO| SECTOR_COMERCIAL |GRUPO_CLIENTES|CENTRO_COSTO|EFECTIVO|TARIETA_CREDITO|COMPANIA_TC|NRO_TC|
CUPO_TC | VENCE_TC | PRIMER _APELLIDO_COMYUSE | SEGUNDO_APELLIDO_CONYUGE | NOMBRE_COMYUGE | NUMERG_DOCUMENTOL | EMPRESA_CONYUGE | DIRECCION _EMPRESA_CONYUGE | TELEFONO_CONYUGE |
PROFESION_CONYUGE | EMPRESA_TRABAJO_CLIENTE | DIRECCION_EMPRESA| TELEFONO_EMPRESA| FECHA_INGRESO | INGRESO_MENSUAL | ESTADO_CIVIL CLIENTE|ACTIVIDAD_ECONOMICA|TIPO_VIVIENDA|
REFERENCIA_PERSOMAL | TELEFONO_REFERENCIA | NOMBRE_BANCO | SUCURSAL_BANCO | MUMERO_CUENTA | TARIETA_ENTIDAD | NUMERO_TC | TC_CUPG | RE_VENCIMIENTO_TC | TARJETA_TIPO | COLGAR_A_MAESTRA |
FECREGIS| INCLUIR MAESTRA|ESTADO|TRAJO_EQUIPG | EMAIL | CREDITO|DISTRIBUIDORL | TMCODE | PLANILLA | FECPLANILLA|CUSTCODE | OBSERVACION
Sr. | GUSTAVO | CHAGUENDO CEBALLOS|CR. 31 Nro. 32-40|MEDELLIN/ANTIOQUIA|4|3144806|Cedula|76321656|89571014016087348938|02135. 00001 | NEW GSM COMCEL |22037 Inesperado 1,2GB

I3

b Sm|3144806309|18,/04 /20185205904 43174 |8726] 0| 0] 51800] 5205094 |sMG Galaxy 15 PM|usuario sin Clausulal|||]]||empleado] 6,/05/1975 M| |Personal| SANTAFE DE BOGOTA|
O [T TPELEEEEEEEE it rami T ar [ELTTITI ][ 118,/04,/2018 10:15:55 a. m.|2|ACTIVADO| | poyaneso@yahoo.com|5 - Postpago Tipo 5.|[22037[17149378|10/04,/2018 9:09:44 a. m.| -
[1. 16883076
Sr. |LEYWI SAMIR|MOSQUERA CORDOBA|LA INDEPENDENCIA|ISTMINA/CHOCO|4|7360110|Cedulalll92733894 |89571015018094490355| 02135, 00001 |NEW GSM OCCEL|Plan Kit Financiado
(Cliente Nuevo|0|18,04,/2018]||]657520]0]859900] LG K10 2017 M250F PLI|[[I&][|]]||m]|sServ. Comunales, sSoc. Perso. |Prepagada|MECELLIM[OM|[[TIITIIIIITITITTIT][AYDO CILIS
ICORDOBA| 3107360120 | [||]]]]|18/04/2018 1:08:55% p. m. | |ACTIVADO| | |C - Postpago. ||13618|17149335(19/04,/2018 9:05:45 a. m. |1.168840973]
Sr. |[NILTON FERNEY|PELAEZ MEJIA|CR. 65 MNro. 62B-48|BELLO/ANTIOQUIA|4|2066960[Cedula|71272742|89571015018094400363| 02135, 00001 |NEW GEM OCCEL | 21900 Ines?erado 2,5GE Mx
Sm|3123535405|18,/04/20018|52059095|53156|10744 |726520]| 0| 66280] 52055995 |LG x POWER 2 M32Z0F T|usuario sin clausulall|||12]]||empleadn|14,/05/1982 M| |Personal [MEDELLIN|
OW| L LTTELLTEETEEr e tramiTsar (PITEITTI]]118/04,/2018 2:12:13 p. m. |2 [ACTIVADO| [niTtonpolo@gmail. com|B - Postpago. ||21900|17149367 (19042018 9:08:51 a. m. |
.16385466]|
Sr. |JOHN JAIRO|PATIfO OSORIO|CL. 51 MRO.S51-31|MEDELLIN/ANTIOQUIA|4|2160730|Cedulal98515545]89571011013101513251|02135. 00001 |NEW GSM OCCEL|16137 Claro 250 Min mixtaol
3113542506|18/04 /2018 [32193|7405]|0]0|39598] |samsung Galaxy S III|usuario sin clausulal| ||| ]]]]14/05/1965|m| |PersonalmecerLInfon] [ IEEEIIEEEEEEEE Rl -
1 Resultsdos | 3 Menssiss|
| CIUDAD_DEFARTAMENTO [ INDICATIVO | TELEFONO [ TIPO_DOCUMENTO [ NUMERO_DOCUMENTO | SIMCARD [ CODIGD_DISTRIEUIDOR | PLAN_TARIFAS [coDMIN-— [ vALOR_CFM [ 1vA CFM
79 MEDELLIN/ANTIOQUIA 4 4773757 Cedula 1128402473 B859571MM5013074028076  D2135.00001 21500 Inesperado 2 5GE Mx Sm 3135250711 53156 10744
80 MEDELLIN/AMTIOQUIA 4 3165329 Cedula 1077435823 895710M5018093104176  D2735.00001 22037 Inesperado 1,2GE Mx Sm 3165329500 43174 gv26
81 .. PEQUE/ANTIOQUIA 4 8924547 Cedula 1025581716 89571MM50128094325726  D2135.00001 22037 Inesperado 1,2GE Mx Sm 3144343641 42174 avze
82 I SANVICENTE/ANTIOGUIA 4 3214621 Cedula 43420366 B9571M11015125239734  D2135.00001 22037 Inesperado 1.2GE Mx Sm 3219021031 43174 8726
83 MEDELLIN/AMTIOQUIA 4 3356759 Cedula 1216725820 89571015018034484432  D2735.00001 21900 Inesperado 2.5GE Mx Sm 3144322217 5356 10744 (
24 MEDELLIN/AMTIOQUIA 4 1000000 Cedula 1029758678 89571 E5018078136265  D2135.00001 Flan Kit Prepago G5M 0
85 MEDELLIN/ANTIOQUIA 4 1000000 Cedula 1214720013 B9571M5018044641186  ©2135.00001 Plan Kit Prepago G5M 1}
86 MEDELLIN/AMTIOQUIA 4 1000000 Cedula 98EM 840 89671M5018072050621  D2735.00001 Flan Kit Prepago GSM 0
a7 MEDELLIN/AMTIOGUIA 4 1000000 Cedula 43590353 B59571M5013078134856  D2135.00001 Flan Kit Prepago G5 1}
a8 MEDELLIN/ANTIOQUIA 4 1000000 Cedula 1152195140 B9571015018076135156  D2135.00001 Plan Kit Prepagn G5 0
829 SAM CRISTOBALMEDELL... 4 4386874 Cedula 8406766 89671015018094424382  D2735.00001 PFlan Kit Financiado Cliente Muevo 0
a0 MEDELLIN/AMTIOQUIA 4 4270141 Cedula 42973843 1 B89571015013034484365 D2135.00001 21500 Inesperado 2 5GE Mx Sm 3195702934 53156 10744
_Si MEDELLIN/AMTIOQUIA 4 rabal:r Cedula 1020442763 83571M 5%18034484350 D2135.00001 Plan Kit Financiado Clients Nusvo 0 i
4 3

Imagen N210
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Se cred paquete de SSIS para la carga de los archivos correspondientes a

ReconocimientoLogistico.xls

LoadReconocimientoLogistico.dtsx [Disefio]* >0 Rttt =02l

#.. Flujode control |[24 Flujo de datos | i Parametros ¥ Controladores de eventos T2 Explorador de pagqu
i I Conbenedor de bucles Foreach ~

-

- | ProccesReconocimientologistico ™

Error l
MoweProcessedFiles MoweErrorFiles
o
Administradores de conexiones
SVRDATOS\NOSPHERATUS. OOMERCIAL & SourcedataFlat .:'ﬂ SourceReconodmientologistico

Imagen N211

Estos se procesan a demanda a medida que la informacidn llegue de manera quincenal a la
compaiiia; Utilizando este mismo paquete se cargaron todos los archivos del periodo
comprendido del 01 Enero de 2016 a la fecha, para garantizar de esta manera los dos afios

de historia en la informacion.

Se requiere consolidar la informacion de los dos ultimos aios, para ello la empresa entrega
archivos de Excel con la informacién consolidada, para lo cual se crea un paquete de (SSIS)
para la limpieza y carga de estos archivos a las bases de datos transaccionales de la
compafiia.

De esta manera se realizd la carga de cada uno de los archivos necesarios a la base de datos
transaccional, se realizd ademas la actualizacion del nombre del vendedor para cada uno
de los registros de ventas de acuerdo a la informacion ingresada en aplicativo comercial

creado.
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[ = | |pdateVendedor

Tarea Flujo de datos: | [#1 Updatevendedor

l -lp —Tbl_RegistroVentas | Source_Thl_SalesPolisdro

L

!

+  Combinacion de mezda

‘!- Updat=\endedorsalesPolisdra

Imagen N212

Se realiz6 verificacion de datos y se finalizé la etapa de preparacién de datos para continuar

con el modelado.

22



.o Cadi FDE 089
-JTM INFORME FINAL DE e
Institucion Universitaria TRABAJO DE GRADO Fecha 2015-01-22
Modelling

Definimos un Data Warehouse (DWH) como un repositorio de datos de facil acceso, que se
nutre de fuentes heterogéneas transformadas en grupos de informaciéon sobre temas
especificos; Esta orientado a consultas y al analisis de los datos, que favorece el reporting y

las tomas de decision. Definimos sus propiedades principales:

Un DWH puede utilizarse para analizar un area de
negocio en concreto. Por ejemplo, el Top 10 de
tipologia entrante de las incidencias en un pals.

Subject-
Oriented

El almacén debe ser homogéneo y tener caracter
Integral integrador. Un campo determinado procedente de
diferentes fuentes debe ser llamado del mismo modo.

El sistema almacenara el histérico de datos de un

Referencia _ e .
tdpico concreto, y no solamente los ultimos registros.

Inalterable El contenido histérico no sufrira modificaciones.

Imagen N213 (MOCKA & Daniel, 2013).

Al definir esto nos podemos preguntar équé distingue este tipo de almacén de datos de una
base de datos cualquiera? La respuesta es el modo en el que los datos estan estructurados
en ella. El modelo de datos utilizado en nuestro proyecto es dimensional, el cual contrasta
con el modelo relacional que normalmente conocemos. Este modelo dimensional que
utilizamos es llamado también “modelo de estrella”, debido a que el grueso de los datos se
almacena en una tabla de hecho (fact table) y se rodea de otras tablas mas pequenas
llamadas dimensiones. El modo en el que las tablas satélites se relacionan con la tabla
principal es a través de una clave primaria manteniendo una relacién one to many. Este
modelo presenta la informacién de un modo sencillo e intuitivo para los usuarios, ademas

de consistir en un modelo eficaz desde el punto de vista de las consultas.
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Para nuestro modelo y de acuerdo al entendimiento se crearon 5 tablas de hechos lo que
nos lleva a un esquema denominado constelacién, Este esquema es mdas complejo que las
otras arquitecturas debido al facto de que contiene multiples tablas de hechos. Con esta
solucion las tablas de dimensiones pueden estar compartidas entre mds que una tabla de
los factos, de esta manera estamos uniendo 5 esquemas de estrella en uno.

Se definen entontes las siguientes Dimensiones:

e DimClientes

e DimProductos

e DimSucursales

e DimTiempo

e DimTiposPlan

e DimTiposProductos

e DimTiposVendedores
e DimTiposVenta

e DimVendedores

Para estas se contempla el concepto de Slowly Changing Dimensions(SCD), dimensiones
lentamente cambiantes, las cuales son dimensiones en las cuales sus datos tienden a
modificarse a través del tiempo, ya sea de forma ocasional o constante, o implique a un solo
registro o la tabla completa. Cuando ocurren estos cambios, Inicialmente Ralph Kimball
planted tres estrategias a seguir cuando se tratan las SCD: tipo 1, tipo 2 y tipo 3; pero a
través de los afios la comunidad de personas que se encargaba de modelar bases de datos
profundizd las definiciones iniciales e incluyé varios tipos SCD mas, por ejemplo: tipo 4 y
tipo 6 (SidraFaisal, MansoorSarwar, 2014):

SCD Tipo 1: Sobreescribir.

SCD Tipo 2: Anadir fila.
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SCD Tipo 3: Aiadir columna.

SCD Tipo 4: Tabla de Historia separada.

SCD Tipo 6: Hibrido.

Para nuestro caso utilizamos las SCD Tipo 2, donde de acuerdo al negocio se agregaron 3

nuevas columnas, el estado del registro, fechalnicio y fechaFin.

En consecuencia, se utilizé a su vez el concepto de Claves Subrogadas (Surrogate Keys), el

cual es usualmente utilizado en el disefo de bases de datos, especialmente en entornos de

Data Warehouse (DW) y Business Intelligence (Bl). Las Clave Subrogadas suelen utilizarse

especialmente en tablas de dimensidn versionadas o histdricas, conocidas como Slowly

Changing Dimension (SCD) de tipo 2 (Qamar Shahbaz Ul Hag, 2016), es un campo numérico

de la tabla cuyo Unico requisito es almacenar un valor numérico(Auto-incremental) Unico

para cada fila de la tabla, actuando como una clave sustituta, de forma totalmente

independiente a los datos de negocio. A continuacidn se relacionan las tablas de hechos

gue se abstrajeron en el proceso:

e faclnventario:

DimTiempo

Tempoll

Fecha

Afio

Semestre
Trimestre

Mes

Semana

Cia
MombreTrimestre

Nombreles

I s e

MNombreDia

Imagen N214

DimSucursales

?I Sucursalld
I CodigoSucursal
I CodigoCordinador

_I Descripcion
_I Estado
_I Fechalnicio
_I FechaFin

FacInventario
_I Tiempold

_I Sucursalactualld
_I TipoProduckoId

_I TipoPlanId
_I Produckold
_I Walor
_I Imei

DimTiposProductos

_‘E‘I IdTipoProducto

_I CodigaTiposProducto
_I Descripcion

_I Estado

_I Fechalnicio

_I FechaFin

i

DimTiposPlan

_%‘I TipoPlanId
_I CodigoTipoFlan
_I Descripoion
_I Estado

_I Fechalnicio
_I FechaFin

DimProductos

_‘E‘I ProductolID
_I CodigoProducto
_I Descripcion
_I Estado

_I Fechalnicio
_I FechaFin
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facVentasComercial:
DimYendedores Eﬂlﬁ;ﬁ?laﬂ DimTiempo
_%’I Wendedorld _I CodigoTipoPan _‘E‘I TempolID
] Codigovendedor _I Descripcion ] Fecha
L MombreCompleto _I Estado ] Afio
_I TipoDocumento _I Fechalnitio _I Semestre
e Sexo _I Fechafin i Trimeskre
Tipowivienda Mes
: Edad : Semana
Mivelacademico Dia
:I EstadoCivil :I MombreTrimestre
— Ei:::;ncia FacWentasComercial — :ZEE:ZEZS
— _I Tiempold —
—I Estado - Ia—— | sucursalid et
- :::E::'I:T:ID L] Tipovendedorld
— _I Tipoentald
[ TipoPland DimClientes
L i';g:::;rld 9| dlienterd -
DimProductos s [ E— I —— | codigodiiente
_%,I PraductolD :I — L MombreCampleta
_I CodigoProduct YalarIvaCFM = TiDDDDE.LII'ﬂEI'ItD
_I Descripcion I YalorEquipo = Ceuparion
_I Estada = WalorTvaEquipo B S?XD. .
_I Fechalnicio — Cantiad b Tipoivienda
_I FechaFin = B Edad
MivelAcademico
¥ ¥ :I EstadaCivil
Estrata
DimTipos\tendedores — : Estado
:%’II lipz_ve:_de'j:dz ; DimTiposVenta DimSucursales . Fec:alnid" .
odigo Hpovendedar . FechaFin -
Deseripcion ﬂ TipoWentald ﬂ Sucursalld ‘I I _’I—I

Estado
Fechalnicia
FechaFin

2
&
&l
=l

Imagen N215

_I CodigoTipoventa
Descripcion
Estado
Fechalnicio
FechaFin

|
=
]
_

_I Codigosucursal
CodigoCordinador
Descripcion
Estada
Fechalnicio

FechaFin

|
=
|
_|
B
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e facFacturacion:

DimTiposYenta

_?I TipoWenkald

_I CodigoTipoventa
Descripcion
Estada
Fechalnicio

FechaFin

[

DimProductos

?| ProductoID
CodigoProducto

L=

_I Descripoion
_I Estado

_I Fechalnicio
|

FechaFin

DimVendedores

| wendedorld
Codigavendedar
MombreCompleto

TipoDaocurnenta

L
m
pas
(=1

Tipovivienda

MivelAcademico
EstadoCivil
Estrato
Experiencia
Estado
Fechalnicio
FechaFin

T T e T

DimTiposProductos

_?I IdTipoProducto
CodigoTiposProducto

L

_I Descripoion
_I Estado

_I Fechalnicio
|

FechaFin

DimSucursales

Sucursalld
CodigoSucursal
CodigoCordinador
Descripcion
Estada

Fechalnicia

L
_I FechaFin
L)

FacFacturacion
_I Tiempold
Sucursalld
TipovendedorId
Clignteld
TipoProductald
wendedorld
Productald

Descuento

Yalorenta

BE |E|EEEEEEEE

*,

DimTiposPlan

%] TipoPlanid

Imagen N216

_I CodigoTipoPlan
Descripcion
Estada
Fechalnicio
FechaFin

(TR

DimClientes

7| clienteld

CodigoCliente

MombreCompleto
TipaDocumento
Ocupacion
Sexo
TipoWivienda
Edad
Miveldcademico
EskadoCivil
Estrato

Estado
Fechalnicio
FechaFin

1

DimTiempo

R TempalD

Fecha

&fio

Semeskre
Trimeskre

Mes

Semana

Dia
MNombreTrimestre

MombreMes

| e

MombreDia

J

DimTiposVendedores

ﬂ Tipovendedorld
J CadigoTipovendador
_I Descripcion
_I Estado
J Fechalnicio
J FechaFin
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_I CodigeTipoWYendedar

Descripcion

]
_I Estada
|
_

Fechalnicia

FechaFin

Imagen N217

_?I Tipo'Yentald
_I CaodigoTipo'/enta

Dascripcion
Estada
Fechalnicia

FachaFin

||

Institucion Universitaria Fecha 2015-01-22
e facPresupuesto:
DimSucursales
S I7d L
j C"":_mg | DimYendedores
—I paigasucusa j WendedarId
_I CodigaCardinadar "
J Codigot'endedor
DimTi _I CrezcHpcion
imTiempo | _| MarnbreCorpleto
E:
j TernpoIl _I stade _I TipoDrocurnenta
_I Fatha _I Fechalnicia _I e
.. _I FechaFin L
_I Afio _I Tipavivienda
_I Sarmnestre _I Edad
_I Trimnestre é _I Miveldcaderica
_I Mes F-EII:PI‘ESLI[JLIEStD _I EstadaCiwil
_I Semana _I Tiempold J Estrato
_I Diia Sucursalld Expetiencia
MombreTrimest = - ; —
J ornbreTrimesthe _I Tipotendedarld _I Estado
J MHormnbrelies J Tipotentald _I Fechalnicia
_I Mormbralia J TipaPlanld _I FachaFin
g E—
_I Wendedaorld
_I Zantidad Ol
— % DimTiposPlan
DII'I'IT.I[JDSVEHEIEI:IDI'ES ] TipaPland
9] Tipowendedortd DimTipos¥Yenta | cedigeTipoPlan

Descripcion

|
_I Estada
]
_

Fechalnicio

FechaFin
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o facBonificacion:

DimTiposProductos

_%’I IdTipoProducta
J CodigoTiposProducto

J Descripcion
J Estado
ﬂmcnentes _I Fechalnicio
% ClienteId = FechaFin
_I CodigaCliznte J
_I MombreCompleto
J TipoDocurnento
J Ocupacion
| see FacBonificacion
_I Tipoivienda _I Tiempold
_I Edad L Sucursalld
J MivelAcademico L Tipoyendedorld
| Estadacivi - | clienterd
_I Estrato | TipoProductold
_I Estado = _l TipoPlanid
— L Yendedorld
L Producteld
DimTiempo Ea— | Imei
_‘E" Termpoll L Yalor
k] Fecha L
&fio 8
o Semestre
: Trimeskre
L Mes
) Semana
Dia
: MombreTrimestre
:ll :Z:E:s: DimProductos
_?I ProductalD
_I CodigoProducto
_I Drescripcion
_I Estado
_I Fechalnicio
_I FechaFin
Imagen N218

DimSucursales

2| Sucursalld
Codigosucursal
CodigoCordinadar
Drescripcion
Estado
Fechalnicio
FechaFin

DimVendedores
WendedorId &

Codigavendedar
MombreCompleto
TipoDocurnenko
Sexo
Tipovivienda
Edad
Miveldcademico
EstadoCivil
Estrata
Experiencia
Estado -

DimTiposVendedores

_@I Tipovendedorld
_I CodigaTipoYendedor
J Descripcian
J Estado
J Fechalnicio
[

FechaFin

DimTiposPlan

_?I TipoPlanld
_I CodigaTipoPlan
_I Descripcion
_I Estado
_I Fechalnicio
_I FechaFin
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De lo anterior se obtuvo el esquema (Constelacion) Final:

j Tiempold

j Sucursaltd
j TipoVendedorld
ﬂ TipoVentald

9| centerd

TipoProduckold

]
j wendedorld
K

Productld

a
=X
=1}
(5]
=]
=1

3

Tiempald

Sucursalld
TipoVendedorld
Tipoventald
Clierteld
TipoProductald
Wendedorld
Productold

Imei

Walor

Iva

Descuento

J Descripcion

DimTiposProductos
ﬂ IdTipoPraducta
J CodigoTiposProducta

J Estado

DimProductos

Walorienta -

N e e e e

J Fechalnicio
J FechaFin

DimTiempo

[

TempolD

Ferha

Afio

Semestre
Trimestre

Mes

Semana

Dia
MombreTrimestre

MombreMes

HombreDia

T

[

FacInventario

Productold
CodigoProducto
Descripcion
Estado
Fechalnicio

FechaFin

J Tiempold

J SucursalComprald

J Sucursalctualid
J TipaPraductold

J Productald

e J EdadInventario

J alor

DimWendedores

wendedorld

|sa

Codigoendedor
MombreCompleto
TipoDocumento
Sexo
Tipovivienda
Edad
Mivelcademico
EstadoCivil
Estrato
Experiencia
Estadn
Fechalnicio
FechaFin

FacPresupuesto

J Tiempold
J Sucursalld

J Tipovendedorld

J TipaWentald

Imagen N219

“ J TipoPlanld

J ‘endedorld
J Cantidad

DimSucursales
Sucursalld = DimClientes
CodigoSucursal _Q Clienteld
CodigoCordinadar __| Codigocliente
Descripcion | MombreCompleto
Estado i TipoDocumento
Fechalnicio b __| Orupacion
FechaFin = _ | sew
Tipo¥ivienda
| edag
: Miveldrademico
| EstadaCivil
] Estrato
| Estado
Tiempald Fechalnicio
Sucursalld DimTiposVendedores | FechaFin
Tipovendedarld j TipovendedorId =
Tipoventald =g J CodigaTipoVendedor
TipoPlanld J Descripcion
vendedorld J Estado
Clienteld J Fechalnicio
Productold J Fechafin o DimTiposYenta
falrCFi j Tipoventald
falrvaCFin I J CodigaTipoVenta
falerEauipo J Descripcion
WalorTvaEquipo DimTiposPlan J Estado
Cantidad ﬂ TipoPlanld J Fechalnicio
J CodigoTipaPlan J FechaFin

J Descripcion
J Estadn
J Fechalnicio
J FechaFin
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Evaluation

En esta etapa, Se evalud el valor de los modelos para cumplir los objetivos comerciales que
iniciaron el proceso de extraccién de datos, se realizaron pruebas del modelo en una
aplicacion practica para determinar si eran funcionales, con este modelo se logré dar

respuesta a los criterios definidos en la fase de entendimiento del negocio.

Deployment
En este paso se procedié con la implementacidon de nuestro modelo y se realizd la carga a

nuestro DWH, para la carga de las dimensiones se utilizé la herramienta “Slowly changing
dimension”, que hace parte del cuadro de herramientas de SSIS, a continuacion, se
relaciona imagen N221 en la cual se observa el flujo desarrollado para la carga de la
dimensiéon Productos, de esta misma manera se realiza la carga de todas las dimensiones
exceptuando la DimTiempo, la cual se carga de manera diferente utilizando la herramienta

de ejecutar comando SQL, la cual se ejecuta de manera independiente una vez al iniciar el

proyecto:
Editor de la tarea Ejecutar SQL _ (Ol =] | r=i | n'__| o=@
Configure las propiedades requeridas para ejecutar instrucciones SOL w procedimientos almacenados
LS § mediante la conexidn seleccionada. aquetss @ Progreso
= - E—
General — 1= CargaFacVentasComercizl
fsignacion de pe T Escribir consulta SQL =] E3 i
Conjunto de res
Expresiones Walues LI
@0 ate, DL
Wear[@Date] .
[caze when [datepart{mm. @Date]] <7 Then 1
Elze 2 End].
datepart(gg, &0 ate], HERATUS.DWH_.
DATEPART [mm, G0 ate],
DATEPART [wh, &0 ate], i —
Day(@D ate], iempo-- Declars
[case [datepart[qg. @0 ate]] when 1 Then Primer’
Wihen 2 Then 'Segundo’ When 3 Then Tercero' Elde
‘Cuarta’ End).
DATENAME [mm, &0 ate],
DATENAME[DW . &0 ate) | |
1
Giota next d s
-- Goto next day LI
Aceptar Cancelar o |
par__| |,
U‘i CargaDimTiempo
Examinar... | Generar consulta,. . | Analizar consulta |
4] I 3l [=]
Aceptar | Cancelar | Ayuda |
A
Imagen N220
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e& Origen TiposProductos

r_)u DC_Descripoion

Dimensian de variacidn lenta_Productos

J

Salida defsen:ic-nes de atributos histdricos  Sgllida de actualizaciones de miepnbros deducidos

fx! Columna derivada

H% Comando de OLE DB

Musval salida

Imagen N221

1
x Unidn de todo

l_l

fx! Columna derivada Fecha_FEstado

e@ Insartar_thl_Productos

H% |UpdateDatosCambiantes
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En la siguiente Imagen se puede apreciar la carga de todas las dimensiones:

LoadDWwH.dksx [Disefio] R > [HaED

EE! ENEGEE SN 5 Flujo de datos  g@ Pardmetros  38] Controladores de eventos  's— Explorador de paquetes ) Progreso

i_)i CargaDimTiposProductos T/ i-)i CargaFaclnventario " i-)i CargaFacVentasComerdia
i i CargaDimProductos 5 i i . 5
i i CargaFacFacturacion i i CargaFacBonificaciones

9
CargaDimClientes = ey vt
ii i—)i Cargabimvendadores ii CargaFacPresupuesio

L ] "" I

i_)i CargaDimSucurszles

i-)i CargaDimTiposventa

7, !

g CeroabimTiposPlan —_— i_)i CargaDimTipos\endadares

g‘a CargaDimTiempo

Adrministradores de conexiones
¥ SVRDATOS\NOSPHERATUS.ACAPULCO ¥ SVRDATOS\NOSPHERATUS.DWH_ACAPULCO

Imagen N222
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Luego de construir los paquetes de carga de las dimensiones se procede a construir y
enlazar a los paquetes de carga de las tablas de hecho, y procedemos con la ejecucion
completa:

B.‘El GUEGENEEEN o Flujo de datos g Pardmetros Controladores de eventos  s— Explorador de paquetes @3 Progreso
N Wa S o S wa
i i CargaDimTiposProductos i i CargaFacInventarioc i i CargaFacVentasComerdial
L o - . L t . ]
i i CargaDimProductos = 2 L
i i CargaFacFacturacion i-)i CargaFacBonificaciones
b T - L ' -
[ y i —— .I
i_)i CargabDimClientes 3 - CarqaFachres '
i i CargaDim\endadorss i i rgaracrrEsUpues
—— ‘el
[ ] i - b
> o - i’
i i CargaDimSucursales i_)i CargaDimTiposventa
[ ] [ &
- o i -
@@ CergeDimTiposPlan i_)i CargaDimTipos\endedores ! ﬁ CargaDimTiemp
Administradores de conexiones
E EVRDATOS\NOSPHERATUS. ACAPULCO E EVRDATOSYNOSPHERATUS, DWH_ACAPULCO

Imagen N223

De esta manera se dio por terminado la construcciéon de nuestro DWH, siguiendo a
cabalidad cada una de las etapas definidas por la metodologia usada, lo que permitio
encontrar el modelo acorde para la busqueda de respuestas a las preguntas del negocio.

Teniendo almacenada la informacidn en la bodega de datos y cumpliendo con el requisito
de tener histérico de los 2 ultimos afios, se realizé el esquema de presentacion utilizando la
herramienta POWER BI, la cual nos permite realizar un andlisis comercial muy completo
permitiendo realizar visualizaciones interactivas donde los usuarios de las herramientas
pueden ademas de visualizar las presentaciones realizadas, crear sus propios informes de
acuerdo a necesidades propias y a medida que interactian cada vez mas con esta.
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Se relaciona a continuaciéon modelo importado desde Power Bl de nuestra bodega de datos.

] DimTiempo [T DimSucursales 2 Faclnventarios [Z DimVendedores

TempolD Sucursalld Tiempold . Vendedorld
Fecha CodigoSucursal

SucursalActualld CodigoVendeder
= DimTiposVenta . A ' CodigoCordinador TipoProductold NombreCompleto
25 S H Descripcion TipoPlanld TipoDocumento

TipoVentald

CodigoTipoVenta
Descripcion
Estado [ DimTiposPlan

[ FacPresupuesto ' .
Tiempold plxRanc - ProductolD T DimClientes
Tiempold I
Sucursalld . . CodigaTipaPlan f CodigoProducto Clienteld
I . P lid il

TipoVendedarid Heure DecixRs ! Descripcion

¥ TipoVendedorld Estado
Clienteld N Estado
T DimTiposVendedores TipoVentald :

L ~ f = TipoDocumento

7 DimProductos

CodigoCliente

NombreCompleto

TipoVendedorld
CodigoTipoVendedo

Descrpaoy T FacVentasComercial 0
Estzdo . =l actizacion y [ DimTiposProductos

o Tiempold Tiempold IdTipoProducto
Sucursalld Sucursalld CodigoTipasProduct
TipoVendedorld TipoVendedorld

TipoVentald Clienteld

Descripcion
Estado

1 4 M M M

Imagen N224

Observando asi cada una de las dimensiones y fac en esta herramienta donde se procede
con el desarrollo de cada una de las hojas de Visualizacion.

= -- VISUALIZATIONS > FIELDS

Afe y IMes Sucursal Tipo de Venta Tipo de Vendedor

Al VoA v v [ ~

mClientes
DimProductos
3.538,17M mSucursales
Valor Facturado DimTiempo
BK o E DimTiposPlan

mTiposProductos
DimTiposVendedores
mTiposVenta

DimVendedores

FILTERS

ooen

# FacBonificacion
FacFacturacion

Faclnventari

FacPresupuesto

. FacVentasComercial
. DRILLTHROUGH
o X
oo Keep all . of O—
: B Drag dill i
VentasFacturadas Ventas_Presupuesto mciaComprada vs Vendida +
Imagen N225
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4. RESULTADOS Y DISCUSION

En este capitulo se resaltan los resultados obtenidos en el desarrollo de la implementacién
de herramientas tecnoldgicas en la empresa Acapulco Comunicaciones S.A.S. aplicando las
técnicas de Business Intelligence.

Se logra identificar de manera correcta cada uno de los origenes de datos utilizados en la
companfia para la elaboracién de informes y analisis de resultados, se evidencia alta
limitacion debido a que estos archivos son manipulados y que los datos estan dispersos en
toda la compaiiia en varios archivos de Excel, esta limitacién para el adecuado desarrollo
del proyecto se logra mitigar realizando una aplicacidon web antes descrita la cual se encarga
de centralizar toda la informacion de ventas realizadas por los vendedores en cada una de
las sedes de la compaiiia.

Con toda la informacion centralizada e identificada se realizaron los procesos ETL’s sin

dificultad, obteniendo como resultado la satisfactoria carga de la informacién requerida.

Se llega al resultado deseado al calcular positivamente los indicadores planteados por la
empresa, permitiendo una visualizacidon en Power Bl web de:

En todas nuestras visualizaciones se contempla un panel de filtrado que es transversal a
toda la organizacion, en esta seccidon podemos realizar filtrado por diferentes dimensiones

como son Afio, Mes, Sucursal, Tipo de venta y tipo de vendedor.

Afio Mes Sucursal Tipa de Venta Tipo de Vendedor

Todas s Todas Todas - Todas . Todas

Imagen N226
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Al realiza el filtrado todas nuestras graficas de esta hoja se calculan de acuerdo a los

valores seleccionados.

NumeroVentas

e Porcentaje de Cumplimiento =
PresupuetoVentas

Este puede ser medible por periodo de tiempo, por cada canal de ventas, sucursal,
vendedor y producto en valor y cantidad.

Se implementa la hoja “Ventas_Presupuesto” para dar respuesta a este indicador:

Afio Mes Sucursal Tipo de Venta Tipo de Vendedor

Todas - Todas Todas hd Todas ~ Todas hd

f / 76,92 :
45 mil _-

Imagen N227

En este se observa un medidor que indica el alcance de la meta presupuestada de ventas

de acuerdo a los filtros seleccionados, a la derecha de éste, estd la métrica propuesta del

porcentaje de cumplimiento de ventas.
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En la parte izquierda inferior se encuentra un grafico tipo linea para observar la tendencia
tanto del presupuesto como de las ventas realizadas; Esta informacién aparece por ano y

con varios subniveles de detalle.

i Cantidad Presupuwssto ) CantidadFacwurada
25 il
20 il

15 mil

10 il

5 i

Ll Tl

2015 2016 2017 2018
Imagen N228

En el lado izquierdo se observa un grafico con la informacidn ordenada por vendedor con la

respectiva informacién de ventas y presupuestos.

a

L

a
)
I
3
|
1
a
3
[
]

10 mil
Imagen N229
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Esta tiene el subnivel de tipo de venta para realizar un mayor analisis.

20 mil

25 miil

Imagen N230

. Total MciaVendida
Valor Mcia comprada Vs Facturada=

TotalMciaComprada

Este puede ser medible por periodo de tiempo, por cada tipo de producto y sucursal

Se desarrolla la hoja “mciaComprada vs Vendida” en

la cual se puede observar Ia
informacidn relacionada con los valores y cantidades de mercancia comprada vs la vendida.
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Afio B Mes Sucursal Tipo de Venta Tipo de Vendedor

(Seleccion milti.. Todas v Todas ~ KIT ~ Todas

87,84

En esta se puede observar el indicador calculado con el porcentaje de venta de la mercancia

Imagen N231

comprada, en la parte superior derecha se encuentra un grafico de barras horizontales que

indica la cantidad de mercancia comprada vs la vendida por cada una de las sucursales.

En la parte inferior izquierda se tiene grafico de linea de tendencia que muestra el
comportamiento del indicador, este se puede visualizar a su vez por mes, en la parte inferior
derecha se tiene la cantidad de mercancia comprada vs la mercancia vendida por mes,

donde podemos llegar hasta el detalle de producto.

Numero Ventas Pagadas

e Porcentaje de bonificaciéon =
Numero Ventas Facturadas

Este puede ser medible por periodo de tiempo, por cada canal de ventas, sucursal,

vendedor y producto
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Esta métrica se calcula en la hoja “VentasFacturadas”:

Afo Mes & Sucursal Tipo de Venta Tipo de Vendedor

Todas v Todas hd Todas al Todas s Todas b

20.048.12 mill.

Valor Facturado '
23 mil
7 mil M
B4 milM
@ bonificacion @CantidadFacturada
& mil 58 mil M )
16 mil
52milM
5 milM 14 mil
12 mil
A mil M
10 mi
3 milM A 8 mil
& mil
2milM
4 mi
1 mil M N
2 mi
omilM 0 mil
2018 2017 2016 2015 2018 2017 2016 2015
VentasFacturadas Ventas_Presupuesto meiaComprada vs Vendida
Imagen N232

En esta hoja podemos visualizar directamente la métrica indicada como:

49,89

Imagen N233
En esta hoja también podemos visualizar diferente informacidn que relaciono a

continuacion:

e Deizquierda a derechatenemos, valor totalizado dado en millones de la facturacion,

en el medio, un medidor de las bonificaciones recibidas respecto a las ventas
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facturadas, y por ultimo el calculo del porcentaje de ventas que tuvieron

bonificacion.

20.048,12 mill. 49,89

Valor Facturado .
23 mil

Imagen N234

e Se tiene grafica de barras con la informacién de las ventas facturadas por afo.

7 il M
&4 rmil M

6 mil M 5.8 mil M

52 mil M
5 mil M
4 mil M
3 mil

ZE&milM
2 mil
1 mi
0 miil
2015

Imagen N235

Esta misma puede detallarse a un nivel inferior de mes.
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2.0 mil M

1.5 mil M

1.0 mil M

0.5 mil M

0.0 mil M

Imagen N236

i 1.4% mil I
Ml t.__;\‘-'"_ B Pl .

223 mil M

1.91 mil M

1.73 mil M

o e

37 mil M

I |
FF e
En e’ .

o
= Al

224 mil M

42
L :
X
v o

En caso de requerir mas detalle se puede bajar al nivel de Sucursal.

12 mi

10 mi

3 mil

& mil

4 mil

2 mil

0 mil

nd

nd

nd

nd

nd

nd

nd

nd

Imagen N237

15.0 mil M

1.6 rmil M

0ug il M

0.% mil M

o
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Siguiente Nivel de detalle de Tipo de vendedor.

20 mil B4
15 mil B4
10 mil B
5 il B
0.0 il M 0.1 mil M 00 mil M 0.0 il M
0 il M
' A ) s
S e _‘..-;;}f"
i A
i s
_Q-ER -

Imagen N238

Por ultimo, tenemos el detalle del vendedor donde podemos ver la informacion

< Back to Report | TOTAL FACTURADOD  BY NOMBRE VENDEDOR
0.22bn
5,26n 0.19bn 0.18bn
0.08bn
0.04bn 0.04bn 0.03bn 0.02bn . 0.02bn
0.00bn 000640 0.00bn 00TEM g ogbn 0.00bn 000600 0.01bA B.00bn 00160 0.00bn 0.00bngell 00bn 0.00br,_0.00bn  0,00bA
0.0bn
\\\‘ DD gl e wbh B BB gt O ST RS SE R o R R e
S NG \\O (']L\'b \;%\s Q‘u\“w \i'*‘“\: ‘é_i ,».U“ QEJ‘CP e %Q m‘f: ;k- < "\‘0"« 'ct “\\3“; \\“0{' ‘*ht‘?o \‘v" S th &
TR A < 0 T D o
Ry \Q. AR Saete (_, N
c\,@ & ;fxcwo 55 0‘ Sk e X *wf‘lt g o\*‘ P T L‘e\ﬁ*‘" "““%\“qh‘

Mombre Vendedor Total Facturado A
AMNA ISABEL AGUIRRE BOLIVAR 4.110436,00
ANGIE CAROLIMA CAROLIMA CASTRO MUNOZ T18.600,00
ANTONIO WILSON PINEDA PACHECO 41435900
CRISTIAN CAMILO TORRES TORO 1E86.144.144 00
CRISTIAN DAVID ACEVEDD OCAMPO 34732900
DANIELA ZULIANY RIOS AGUIRRE 1.311.812,00
DIEGD ALEXAMDER ZARPATA GUARIMN 10.525.622,00
EVELYN YURLEY MEDINA VALENCIA 946.329,00
GETSY LISETH AGUDELO AGUDELO 127.900,00
JEMMIFER ALEXAMDRA TORRES MARTINEZ 216.959,00
JESSICA LOREMA BERMAL FLOREZ 433.186,00 Y
Imagen N239
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e Por ultimo, se puede visualizar la seccién gréafica de la cantidad facturada vs la
cantidad con bonificacidn, la cual en caso de requerirse puede expandirse a niveles

como el gréafico anterior.

=)

@ bonificacion @ CantidadFacturada

Imagen N240

Esto en definitiva ayuda muy positivamente a la toma de decisiones de Acapulco
Comunicaciones ya que anteriormente no se podia visualizar estos indicadores y el solo
calcularlo de manera manual tomaba mucho tiempo y no eran fiables de acuerdo a la

manipulacidn de datos antes descrita.

La solucién desarrollada se encuentra en proceso de validacion interna en Acapulco
Comunicaciones por lo cual estd siendo usada Unicamente por directores comerciales y
director administrativo, sin hacerse publica a todo el canal de ventas. La herramienta se
implementé en ambiente productivo desde el pasado 01 de junio de 2018, por lo cual es
apresurado tener resultados en cuanto al impacto positivo en la rentabilidad de la

compaiia.
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Se puede confirmar el aporte positivo al area comercial, la cual por medio de visualizacidn

realizada en Power Bl tiene en tiempo real la informacion de ventas vs presupuesto de cada

uno de sus representantes de ventas por sucursal y producto, permitiendo asi tomar

decisiones prontas y elaborar estrategias comerciales con base en la informacién real.

Para la empresa fue de gran valor y aceptado de manera muy positiva, el poder contar con

un historico de ventas de los 2 ultimos afios, para esto se desarrollaron procesos de ETL’s

los cuales tomando como insumo los archivos planos y de Excel, cargaron toda la

informacién a nuestro DWH; De esta manera se logrd realizar visualizacidon con gréaficos

dinamicos de paralelos de ventas pudiendo discriminar por sucursal, tipo de venta, tipo de

vendedor e identificado por el respectivo periodo de tiempo, brindando una mejor visién

comercial a los coordinadores de punto y directores comercial/administrativo.
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5. CONCLUSIONES, RECOMENDACIONES Y

TRABAJO FUTURO

Para Acapulco Comunicaciones, la implementacidn de esta herramienta tecnoldgica
ha sido vista como un gran paso hacia la obsolescencia de la manualidad en la
manipulacidn de la informacidn, brindando a su vez a la compaiiia la posibilidad de
una competencia mds directa y oportuna en el mercado mediante la utilizacién de

la informacién como insumo principal para la toma de decisiones.

Se evidencia que la solucién de Business Intelligence implementada en Acapulco
comunicaciones brinda herramientas tecnoldgicas a la mano de cada uno de los
empleados, permitiendo la visualizacion de forma oportuna y confiable de la
informacién comercial susceptible para la toma de decisiones por medio de graficos,

calculo de indicadores y comparativos.

Se identifica positivamente cada uno de los origenes de datos, en los cuales se
presentan limitaciones debido al alto indice de manipulacién y dispersion de la
informacién, para lo cual se brindan soluciones complementarias con el fin de

garantizar la confiabilidad en estos.

Por medio de graficos se permite la visualizacion en tiempo real de la informacion
de ventas vs presupuestos dia a dia, y asi conocer el cumplimiento de cada uno de
los representantes de ventas, permitiendo la toma oportuna de decisiones para la
implementacién de estrategias comerciales que ayuden a alcanzar las metas

propuestas.
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Para la acertada aplicacién de la herramienta implementada es de suma importancia
la informacién de los ultimos afos, esta se carga a nuestra bodega de datos

partiendo de archivos planos y de Excel de manera satisfactoria.

La herramienta implementada en Acapulco Comunicaciones, permite a los usuarios
realizar paralelos entre periodos de tiempo utilizando la informacién histdrica,

pudiendo a su vez utilizar diversos filtros de acuerdo a las necesidades comerciales.

Se recomienda a Acapulco Comunicaciones utilizar Unicamente la aplicacion web
desarrollada para el registrito de todas sus ventas, es claro que los cambios
abruman, pero para garantizar el correcto funcionamiento de la soluciéon de

Business Intelligence es imprescindible el uso de esta.

Se recomienda a Acapulco comunicaciones actualizar la informacién personal de
cada uno de sus empleados para brindar mas recursos a nuestra herramienta como

lo es el nivel de escolaridad, sexo, tipo vivienda, estrato, etc.

Acapulco Comunicaciones debe mejorar el proceso de registro de los clientes en su
CRM, debido a que la informacién almacenada esta realizandose de manera parcial
dejando de lado insumos importantes para tener en cuenta a la hora de realizar

analisis de mercado.

Las herramientas de Business Intelligence son poderosas y permiten robustecerse a
medida de las necesidades de la compaiiia, para ello en una etapa posterior seria
muy apropiado incluir informacion de pago de comisiones, recaudos de los cajeros

y penalizaciones.

En cuanto a la visualizacién en etapas posteriores seria de agrado incluir

visualizaciones para dispositivos moviles.
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