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1. INTRODUCCION

Se disefiard un sistema de Inteligencia de Negocios que permita conocer el comportamiento de
los clientes de la compariia y hacer una planeacién mas efectiva, determinando cuales de sus
productos estan teniendo un mejor desempefio y detectando los puntos a mejorar generando una
toma de decisiones mas efectiva.

El presente trabajo se basa en el hecho de atender la necesidad de una empresa de
telecomunicaciones con el fin de organizar la informacion que se genera a diario referente a sus
clientes y que permita aprovechar ese flujo de datos de manera que se puedan convertir en algo
atil y eficaz para la operacion de la compafiia.

A través de la Inteligencia de Negocios y su metodologia se utilizaran todas sus herramientas
para desarrollar un producto de gestion de datos y gestion de movilidad empresarial que permita
la organizacion y administracion de la informacion referente a la compafiia.

Para el desarrollo del proyecto se realizd una captura del flujo de la informacion y su significado
para la empresa lo que sera la base para el posterior analisis utilizando la Inteligencia de
Negocios, enfocado en lograr una herramienta que evidencie aspectos que sean la base para
plantear el desarrollo del producto de gestién de movilidad empresarial y la administracion de los
datos.



2. JUSTIFICACION

En el ambito internacional, la evolucion acelerada de la tecnologia ha facilitado la integracion de
los servicios de comunicaciones y medios, situacion que ha favorecido la demanda por el acceso
permanente e inmediato de los servicios relacionados con las Telecomunicaciones. También ha
permitido un crecimiento importante en el mercado de contenidos y aplicaciones, lo que ha
modificado de manera significativa las dinamicas de los mercados y de las empresas en todos los
sectores productivos. En el mundo se ha incrementado el uso de los servicios de
telecomunicaciones y la cantidad de teléfonos inteligentes y tabletas, segin la empresa IDC en su
estudio “Transformando la organizacién a través de la movilidad” en 2015 la base instalada de
teléfonos inteligentes y tabletas superara en un 50% la poblacién de Latinoamérica.

La necesidad de movilidad y uso de servicios de comunicacion han llevado a un crecimiento
importante en la penetracion del mercado movil en Latinoamérica, segun la Comisién de
Regulacion de Comunicaciones, solo en Colombia para el 2013 la penetracion fue de un 97% de
usuarios en telefonia movil.

Toda esta tendencia ha llevado a los operadores moviles a buscar estrategias para abarcar la
mayor participacion del mercado de las telecomunicaciones. Finalizando 2014, la participacion
en el mercado de telefonica mavil en Colombia que tienen los Proveedores de Redes y Servicios
Moviles, se encontraba distribuida asi: Proveedor de Telefonia movil Comunicacion Celular S.A.
COMCEL S.A (54,66%), sequido de Colombia Telecomunicaciones S.A. E.S.P. con una
participacion del 23,48%, Colombia Moévil S.A. E.S.P. (16,22%), Virgin Mobile S.A.S. (3,18%),
Uff Movil S.A.S. (0,78%), y los demas proveedores de telefonia mdvil con una participacion del
1,68%2.
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La bdsqueda de nuevas estrategias para atraer nuevos clientes y mejorar la participacion del
mercado obliga a los operadores a realizar analisis de la situacion actual e implementar
herramientas de Inteligencia de Negocios que les permita cumplir con este objetivo. Es por esto
que este proyecto busca desarrollar herramientas que permitan realizar el anélisis de la
informacion de los clientes, usuarios y consumos de una empresa de telecomunicaciones,
permitiendo la toma de decisiones oportunas, asi como el desarrollo de estrategias para
garantizar el incremento de ingresos, la fidelizacion de clientes y la captura de nuevos usuarios.

Se pretende desarrollar una herramienta de inteligencia de negocios, la cual permitira la toma de
decisiones, mediante procesos que hacen uso de metodologias, tecnologias y aplicaciones que
permiten el tratamiento y la depuracién de datos de diferentes fuentes y aplicar en ellos técnicas
analiticas de extraccién de conocimiento y transformar los datos de la compafiia para obtener una
ventaja competitiva y desarrollar nuevos productos.

En la actualidad la empresa cuenta con informacién del comportamiento de sus clientes, pero no
cuenta con una herramienta que le permita analizar dicha informacion para la toma de decisiones
estratégicas, garantizando rentabilidad en los productos y servicios ofrecidos, asi como realizar
mediciones confiables de la operatividad y el comportamiento comercial de sus clientes.

Los beneficios que pueden aportar la implantacion de un sistema de Inteligencia de Negocios
dentro de la empresa de telecomunicaciones es el incremento de la eficiencia en la toma de
decisiones, mejora de comunicacién entre las diferentes areas de la organizacién, mejora de
rentabilidad, atraccion de nuevos clientes, retencion de los clientes actuales, prediccion de
ventas, reduccion del fraude, identificacion de riesgos, presentacion de soluciones basadas en el
conocimiento del negocio y andlisis del comportamiento del mercado, asi como el requerimiento
del desarrollo de un producto de Gestion de movilidad empresarial, por este motivo se desarrolla
la herramienta dentro de la compafiia.



3. OBJETIVO GENERAL

Diseniar el Sistema de Inteligencia de Negocios para una empresa de telecomunicaciones en
Colombia a través del analisis del comportamiento de consumo de sus clientes corporativos que
le permita desarrollar un producto de Gestion de Movilidad Empresarial.



4. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Capturar el flujo de informacion de la empresa, identificando su significado e
importancia para la misma.

Identificar el significado e importancia de la informacion, parametrizando la informacion
de acuerdo al diccionario de datos y aportes de los expertos de la empresa

Parametrizar la informacion de acuerdo al diccionario de datos y aportes de los expertos
de la empresa, obteniendo la base para el montaje del sistema de Inteligencia de negocios
Obtener la base para el montaje del sistema de Inteligencia de negocios, disefiando el
sistema de Inteligencia de Negocios de acuerdo a los requerimientos de la empresa
Disenar el sistema de Inteligencia de Negocios de acuerdo a los requerimientos de la
empresa, desarrollando la base para la creaciéon de un producto de Gestion de Movilidad
Empresarial

Desarrollar la base para la creacion de un producto de Gestion de Movilidad Empresarial,
cubriendo los requerimientos para este dados por la empresa

Cubrir los requerimientos dados por la empresa para la creacion del producto de Gestién
de Movilidad Empresarial, logrando un sistema de Inteligencia de Negocios que cumpla
con todos los elementos especificados por la empresa



TABLA DE CONTENIDO

1. INTRODUCCION ..coveeecceeeeeeeveeeeeseeeeesveesssseesessssssssssessessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesessssens 2
2. JUSTIFICACION .....oooovvvvvvvsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssees 3
3. OBUIETIVO GENERAL ...ttt essssssssss s st s sss s s s sssse s ssssessssssssnes 5
4. OBJIETIVOS ESPECIFICOS ......ooooeeeeemmeammsmmmssmsmsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnns 6
5. MARGCO TEORICO......oommirivrvvsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnes 8
5.1, TElECOMUNICACIONES ......ccuueerrerieerineirerireeeeiseisesiseseesssase s sse st s ettt 8
5.2, Telecomunicaciones €N COIOMDIA ........c.cuueuuiuuimeruerireimeierierireeeseisetie e sese s sssesaesene 10
5.3.  Gestion de Movilidad EMPIESAIAl ..........cc.cvueiurvrieeiereieeieieeeees st ssssss s sass s s sassanns 10
5.4.  INtEIIQENCIA UE NEQOCIOS ......cvuivereeeeeeeieisieieeeeeesss s sessessessss st sssssssssas b ssssssss bbb st sssssssssssssessssssssnssnsas 11
5.5, ANGLISIS U8 TALOS ...occereeieeieciecireiei ettt 13
5.6, MINEITA U8 DALOS.......oueveiemeimeireiereiiseiseeieeese e iseese st s sb s ss st bbbt 13
D7, BASE LEUAL ...ttt sttt ettt ettt n et e 14
6. DISENO DE LA HERRAMIENTA DE Bllu...oooooeeeeeeeeeeoceesseseeeeeeeeeeeeesossemsssssssssssssssesssssssssssssssnsssson 19
6.1. Requerimientos del sistema de Gestion de Movilidad empresarial .............cccocveveeereevcrenrnerereerereenn. 19
6.2.  EStructura de 12 DaSE de GALOS .........c.cecueeeieeieeieeieciseiiseiseie et bbb 19
Diagrama De La Base A8 DAL0S: ..ottt tessese s sessesae s s st essesas s s sessesaesasses s sessesassassanes 20
6.3.  Tablas de 12 DASe A TALOS..........covuuiuerueeerereiieeie ettt 20
6.4. Definicidn de perfiles para el SIStEMA Bl.........c.cooouiueeeeieieeeeeeeeeeee ettt 25
6.5.  Parametrizacion de la informacion - Definicion de INdiCadOres...........oovveereeeerneenrenreneiseeseeeseeereenne 26
6.6.  Montaje del sistema de Bl — Tableros de CONLIOl .........ccvivieeeeeerieiieeeeeee e ses s 29
7. ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO ..ovveeeeseeeeseeeeeeeseseeseveeeesssssssssesssssssssssssssssssssssssssenns 32
8. CONGCLUSIONES.........mstieeriieeeesesesseeeesseessse st sssses s sssss st ssssesss s ssssesss s ssss st ssssesss s ssssesssssssssesssssssns 34

9. BIBLIOGRAFIA ...ttt ettt sttt st satins 35



5. MARCO TEORICO

Cualquiera de las ramas por las que opte la empresa de telecomunicacion el fin principal por el
que debera guiarse dicha empresa sera el de la mejora continua de sus procesos tecnologicos,
estando asi innovando y evolucionado constantemente, la convergencia de las tecnologias
multimedia estan impulsando una mayor competencia en el sector de las telecomunicaciones, lo
que exige que las marcas se diferencien a través de mejores ofertas de servicio. Las empresas
estan luchando por su cuota de mercado, ofreciendo paquetes de servicios, las empresas de
telecomunicaciones cuentan con uno de los mas altos niveles de interacciones del mundo de los
negocios en multiples canales y puntos de contacto.

De este modo, las empresas de telecomunicaciones se caracterizan por impulsar la comunicacion
a través del uso de las Ultimas tecnologias aparecidas en el mercado, prestando asi, servicios
eficientes en las distintas ramas de la telecomunicacion.

El objetivo de este proyecto es disefiar el sistema de inteligencia de negocios para una empresa de

telecomunicaciones en Colombia a través del anélisis del comportamiento de consumo de sus
clientes y poder, con este analisis, desarrollar un producto de Gestion de Movilidad Empresarial,
para poder lograr este proposito es indispensable conocer informacion del contexto en que se
encuentran las empresas de telecomunicaciones en Colombia, entender qué son y para qué se
utilizan los sistemas de Inteligencia de Negocios, qué es la gestion de movilidad empresarial,
entre otros conceptos.

5.1. Telecomunicaciones

Para poder entender la necesidad de la empresa de telecomunicaciones de un sistema de
informacidn e inteligencia de negocios es importante saber como se encuentra el sector de las
telecomunicaciones y la teoria requerida para implementar un sistema robusto que permita
toma de decisiones y planteamiento de estrategias que permitan incrementar los ingresos de
la compafiia y posicionarla como lider en el mercado de las telecomunicaciones.

La empresa hace parte del sector de las tecnologias de la informacién y las comunicaciones,
ya que como menciona el articulo 6 de la ley 1341 de 2009 las Tecnologias de la Informacién
y las Comunicaciones (TIC), son el conjunto de recursos, herramientas, equipos, programas
informaticos, aplicaciones, redes y medios, que permiten la compilacion, procesamiento,
almacenamiento, transmision de informacién como voz, datos, texto, video e imagenes.

Dentro de la industria TIC hay un sector importante que es la industria movil, la cual ya esta
haciendo una importante contribucion en América Latina, ha desempefiado un papel



fundamental en la lucha contra la brecha digital y en proporcionar servicios de voz v,
mensajeria de texto, servicios de datos y banda ancha a la poblacion latinoamericana. Con
tasas crecientes de penetracion y nuevos despliegues de red existe un potencial para un
impacto mucho mayor en el futuro, que permitird que las empresas y en especial las pymes se
integren en la cadena de valor mavil a través de la oferta de aplicaciones y contenido locales
(GSMA, 2013).

Segun Fedesarrollo en su informe construyendo TIC en abril de 2014, las tecnologias de la
informacion y las comunicaciones han transformado de distintas maneras la forma en que los
miembros de una sociedad interactian. EI mercado laboral no es ajeno a este fenomeno, dado
que el desarrollo de las telecomunicaciones y los contenidos digitales le han permitido
evolucionar hacia estructuras més flexibles, en las que las restricciones geograficas pierden
importancia y los trabajadores pueden cumplir con sus responsabilidades ubicandose
fisicamente por fuera de la oficina y apalancados en el uso de herramientas tecnoldgicas.

La industria mévil es uno de los pilares de la economia latinoamericana; los analisis indican
que en 2012, la industria movil contribuyé mas del 3.7% al PIB de la region, mucho mayor
que la cifra comparada en regiones desarrolladas (por ejemplo 2.1% en Europa). Ademas, la
industria mévil mantuvo 350 mil puestos de trabajo directos y aporté mas de US$39 mil
millones a las arcas publicas latinoamericanas (GSMA, 2013).

Segtin el estudio “El Comercio Movil en el Sector Minorista” realizado por la firma GSMA
en el 2013, los consumidores estan incrementando el uso de sus dispositivos moviles para
establecer vinculos entre el mundo online y el mundo real. Los compradores utilizan sus
teléfonos inteligentes para buscar informacion sobre un producto, comparar precios e incluso
realizar compras online mientras miran los escaparates de una calle comercial o estan en una
tienda.

Es claro que conocer el contexto en que se encuentra las telecomunicaciones en el mundo,
permitird enfocar mejor las estrategias de esta empresa para lograr el incremento en ingresos
y posicionamiento, ajustando todos estos datos al sistema de informacion interno e
implementado un sistema de inteligencia de negocios con la informacién tanto interna como
externa de la empresa. Para esto hay que tener en cuenta que América Latina representa en la
actualidad el 10% del mercado madvil mundial por ingresos. Latinoamérica esta entrando en
una nueva fase de desarrollo, caracterizada por mayores niveles de madurez y la
intensificacion de la competencia. EI mercado movil en América Latina ha experimentado
también un fuerte crecimiento en estos Ultimos afos, tanto en suscriptores Unicos como en
conexiones de tarjetas SIM. Es ahora el cuarto mercado méas grande del mundo con casi 319
millones de suscriptores unicos (y 632 millones de conexiones SIM) a mediados de 2013. La
base de suscriptores ha crecido a un ritmo medio del 7% en los cuatro ultimos afos, y se



prevé que crezca a un ritmo ligeramente inferior al 4% en el periodo hasta 2017 (GSMA,
2013)

5.2. Telecomunicaciones en Colombia

Para poder desarrollar un sistema de inteligencia de negocios es indispensable conocer el
mercado, la competencia, los productos, los precios, entre otros. En Colombia segun el
informe trimestral del ministerio de telecomunicaciones para el ultimo trimestre de 2014, el
namero total de abonados en servicio de telefonia movil es de 53.583.664. De acuerdo con la
cifra de abonados en servicio de telefonia movil, en el pais existen 112,4 abonados en
servicio por cada 100 habitantes. La variacién porcentual de abonados en servicio de
telefonia movil es de 2,66% con respecto al segundo trimestre 2014, presentando un
crecimiento en valores absolutos de 1.389.652 abonados en servicio de telefonia movil. Con
respecto al tercer trimestre de 2013, la variacion porcentual es del 10,17% y la variacion
absoluta de 4.945.655.

Como se menciond anteriormente la distribucion y participacion del mercado de estos
abonados en Colombia se encuentra distribuida de la siguiente manera: Proveedor de
Telefonia mévil Comunicacion Celular S.A. COMCEL S.A (54,66%), seguido de Colombia
Telecomunicaciones S.A. E.S.P. con una participacion del 23,48%, Colombia Movil S.A.
E.S.P. (16,22%), Virgin Mobile S.A.S. (3,18%), Uff Mdvil S.A.S. (0,78%), y los demés
proveedores de telefonia mdévil con una participacion del 1,68%. La participacion de
abonados en servicio de telefonia maévil en categoria prepago fue de 79,58% frente al 20,42%
de la categoria postpago, datos para el tercer trimestre de 2014.

5.3. Gestion de Movilidad Empresarial

Con el objetivo de desarrollar una herramienta de inteligencia de negocios para entregar a la empresa
la informacion pertinente para el desarrollo de un negocio de telecomunicaciones competitivo,
productivo y rentable, donde se evaluaran las posibilidades de desarrollo de nuevas estrategias y
nuevos productos y servicios, se evaluara el desarrollo de un producto de gestion de movilidad
empresarial, como una nueva fuente ingresos.

Este producto de gestién de movilidad empresarial es una herramienta que permite la administracion
remota de equipos o dispositivo mdviles como teléfonos inteligentes y tabletas, con control
centralizado, politicas de seguridad, soporte instantaneo y rastreo de dispositivos. Esta solucion
permite desde una plataforma web definir politicas de uso y de seguridad de cada dispositivo mévil
que se vincule a la solucidn, esto quiere decir que son herramientas disefiadas para ayudar a las
compafiias en la administracion de todo lo que tiene que ver con el ambito movil: dispositivos,



aplicaciones y contenido. Seguridad movil, Administracion de dispositivos moviles (MDM),
Administracion de aplicaciones moviles (MAM), Administracion de contenido movil (MCM) y
Administracién de correo electronico mévil (MEM).

Seguridad movil
La solucion de Seguridad mévil asegura que informacion empresarial estén seguras con
funciones avanzadas de extremo a extremo que se extiende al usuario, dispositivo,
aplicaciones, contenido, datos y niveles de red.

Administracién de dispositivos moviles
Permite tener visibilidad sobre los dispositivos que se conectan a una red empresarial y
recursos. Proporciona la habilidad de inscribir rapidamente los dispositivos en su entorno
empresarial, configurar y actualizar los ajustes del dispositivo over-the-air y aplicar las
polizas de seguridad y conformidad.

Administracion de aplicaciones mdviles
Permite administrar las aplicaciones internas, publicas y compradas a través de los
dispositivos en su organizacion, le da la habilidad de distribuir, seguir, actualizar y
asegurar aplicaciones empresariales over-the-air.

Administracion de contenido mavil
Asegura la distribucion de los documentos y acceso movil a documentos corporativos por
una aplicacion nativa movil para acceder seguramente a recursos corporativos en
cualquier lugar.

Administracion de correo electronico movil
La administracion de correo electrénico movil entrega seguridad comprensiva para la
infraestructura del correo electrénico empresarial. Puede controlar los dispositivos
accediendo al correo electrénico, prevenir perdida de datos, cifrar datos confidenciales e
imponer pélizas avanzadas de conformidad.

5.4. Inteligencia de Negocios

La Inteligencia de Negocios (Business Intelligence) se basa en un conjunto de estrategias y
herramientas enfocadas a la administracion y la creacion de conocimientos a través del
analisis de datos existentes en una organizacion o empresa, con frecuencia la transformacion
y el analisis de la informacion y los datos que las compafiias generan se convierten en un
verdadero problema y, por lo tanto, la toma de decisiones se vuelve muy lenta. Las
tecnologias de BI intentan revertir esa situacion, y ayudando a comprender mejor y mas
rapidamente los datos. De este modo, quienes toman las decisiones pueden hacerlo de una
manera mas rapida y efectiva para, posteriormente, mejorar sus acciones a futuro.

Un Sistema de Inteligencia de negocios se compone de fuentes de informacion, modelos,
usuarios y medios técnicos, la funcion principal del sistema es recopilar informacion de todas
las fuentes relevantes, La eficacia de un sistema de Inteligencia de Negocios, se puede medir
con base en los siguientes parametros:



e Rapidez

e Fiabilidad

e Niveles de Abstraccion

e Navegacion en Profundidad

e Presentacion de la informacion

También la Inteligencia de Negocios actia como un factor estratégico para una empresa u
organizacion, generando una potencial ventaja competitiva, que no es otra que proporcionar
informacion privilegiada para responder a los problemas de negocio: entrada a nuevos
mercados, promociones u ofertas de productos, eliminacién de islas de informacion, control
financiero, optimizacion de costes, planificacion de la produccion, anélisis de perfiles de
clientes, rentabilidad de un producto concreto, etc.

Los principales productos de Inteligencia de Negocios que existen hoy en dia son:

. Cuadros de Mando Integrales (CMI)
. Sistemas de Soporte a la Decisién (DSS)
. Sistemas de Informacion Ejecutiva (EIS)

Por otro lado, los principales componentes de origenes de datos en la Inteligencia de
Negocios que existen en la actualidad son:

. Datamart
. Datawarehouse

Los sistemas y componentes de la Inteligencia de Negocios se diferencian de los sistemas
operacionales en que estan optimizados para preguntar y divulgar sobre datos. Esto significa
tipicamente que, en un datawarehouse, los datos estan desnormalizados para apoyar consultas
de alto rendimiento, mientras que en los sistemas operacionales suelen encontrarse
normalizados para apoyar operaciones continuas de insercion, modificacion y borrado de
datos. En este sentido, los procesos ETL (extraccion, transformacion y carga), que nutren los
sistemas BI, tienen que traducir de uno o varios sistemas operacionales normalizados e
independientes a un Unico sistema desnormalizado, cuyos datos estén completamente
integrados.

En definitiva, una solucion de Inteligencia de Negocios completa permite:
»  Observar ¢que esta ocurriendo?
« Comprender ¢por qué ocurre?

» Predecir ¢qué ocurriria?



» Colaborar ¢qué deberia hacer el equipo?

« Decidir ;qué camino se debe seguir?

5.5. Anadlisis de datos

El anélisis de datos es un proceso de inspeccionar, limpiar y transformar datos con el objetivo
de resaltar informacion dtil, lo que sugiere conclusiones, y apoyo a la toma de decisiones. El
analisis de datos tiene mdltiples facetas y enfoques, que abarca diversas técnicas en una
variedad de nombres y en diferentes negocios.

Existen sistemas analiticos cuyas funciones principales son:

« Generar sistemas de semaforos, mediante éste se puede visualizar el nivel de los
indicadores claves del negocio para alertar sobre los problemas que puedan ocurrir en los
procesos.

* Cruces de informacion.

« Ordenamientos y agrupamientos de informacién por regién, producto y usuario, entre
otros conceptos.

« Comparacién de conceptos de negocio en diferentes periodos.

« Generacion de graficos para visualizar de forma sencilla la informacién.

5.6. Mineria de Datos

La mineria de datos es el proceso de detectar la informacion accidnale de grandes conjuntos
de datos. Utiliza el andlisis matematico para deducir los patrones y tendencias que existen en
los datos. Normalmente, estos patrones no se pueden detectar mediante la exploracion
tradicional de los datos porque las relaciones son demasiado complejas o porque hay
demasiado datos.

Estos patrones y tendencias se pueden recopilar y definir como un modelo de mineria de
datos. Los modelos de mineria de datos se pueden aplicar en escenarios como los siguientes:

. Pronostico: calculo de las ventas y prediccion de las cargas del servidor o del
tiempo de inactividad del servidor.



. Riesgo y probabilidad: eleccion de los mejores clientes para la distribucion de
correo directo, determinacién del punto de equilibrio probable para los escenarios
de riesgo, y asignacion de probabilidades a diagnosticos y otros resultados.

. Recomendaciones: determinacion de los productos que se pueden vender juntos y
generacién de recomendaciones.

. Busqueda de secuencias: analisis de los articulos que los clientes han introducido
en el carrito de la compra y prediccion de posibles eventos.

. Agrupacién: distribucion de clientes o eventos en grupos de elementos

relacionados, y analisis y prediccion de afinidades.

La generacion de un modelo de mineria de datos forma parte de un proceso mayor que
incluye desde la formulacién de preguntas acerca de los datos y la creacion de un modelo
para responderlas, hasta la implementacion del modelo en un entorno de trabajo. Este
proceso se puede definir mediante los seis pasos basicos siguientes:

. Definir el problema

. Preparar los datos

. Explorar los datos

. Generar modelos

. Explorar y validar los modelos

. Implementar y actualizar los modelos

5.7. Base Legal

En lo que respecta al Plan Vive Digital 2014-2018 (Ministerio TIC, 2014) que regula el
desarrollo de las TIC en nuestro pais es importante destacar que tiene como grandes
objetivos, los dos siguientes: i) Ser lideres mundiales en el desarrollo de aplicaciones sociales
dirigidas a los mas pobres; ii) Ser el Gobierno mas eficiente y mas transparente gracias a las
Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones —TIC-. Asi las cosas, en cuanto al
primer objetivo, con la creacion de contenidos y aplicaciones que contribuyan a la
disminucion de la pobreza, Colombia se consolidaria como lider mundial en aplicaciones
sociales dirigidas a los mas pobres, lo cual ayudara a incrementar la productividad y la
calidad de vida en sectores como la agricultura, la educacion y la salud. En relacién con el
segundo objetivo, se ha pretendido seguir avanzando en la apropiacion, masificacion y uso de
las TIC, con lo cual todos los ciudadanos logren entrar al mundo digital, encuentren su
informacién en plataformas virtuales, haciendo parte de bases de datos que le convierta en
acreedores de todo tipo de servicios, con lo cual se requerira de la formacion y aumento en el
numero de profesionales, técnicos y tecnologos especializados todos en materias relacionadas
con las TIC. Todo esto ofrece un marco muy importante para que las empresas de
Telecomunicaciones hagan esfuerzos para mejorar sus servicios y consolidar su portafolio de



servicios a través del conocimiento de sus clientes y su consumo como es el caso de este
proyecto.

Las empresas de telecomunicaciones en Colombia se encuentran supervisadas y reguladas
por la comision de regulacion de comisiones (CRC). Esta entidad solicita a todas las
empresas de telecomunicaciones del pais realizar informes periddicos (trimestrales) donde
muestran las cifras de la compafiia. Informacién que se puede llevar actualizada con la ayuda
de una herramienta de inteligencia de negocio, como la que se realizar.

La Comision de Regulacion de Comunicaciones, de acuerdo con el articulo 19 de la Ley
1341, es el 6rgano encargado de promover la competencia, evitar el abuso de posicion
dominante y regular los mercados de las redes y los servicios de comunicaciones; con el fin
que la prestaciéon de los servicios sea econdmicamente eficiente, y refleje altos niveles de
calidad.

La Ley de TIC, atribuye a la CRC de funciones de regulacion de los mercados de las redes y
servicios de comunicaciones, como son, entre otros, las redes y servicios de telefonia fija y
movil, acceso a Internet fijo y movil, provision de contenidos y aplicaciones, y todos los
servicios que puedan enmarcarse dentro de las Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones.

Con la implementacion del Plan Vive Digital se espera construir un pais moderno capaz de
impulsar el gran salto tecnoldgico a través de la masificacion del uso de Internet con el fin de
reducir la pobreza y generar empleo, dandole continuidad al impulso del ecosistema digital
del pais, el cual se encuentra conformado por 4 grandes ejes:1. Servicios; 2. Infraestructura;
3. Usuarios; y 4. Aplicaciones.

La Resolucién 3523 de 2012 (Comisién de Regulacién de Comunicaciones, 2013) presenta
queé informacion y como se debe presentar por parte de las empresas de telecomunicaciones
ante la CRC. Tiene por objeto compilar los formatos de reporte vigentes del Régimen de
Reporte de Informacion Periddica a la Comision de Regulacion de Comunicaciones-CRC,
por parte de los proveedores de redes y servicios de telecomunicaciones Entre la informacion
que se debe entregar por ley se encuentra:

® Ingresos
i 2
Ingresos
Servicio
Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4

Portador

Arcceso FHjo a Internet

IFTV

e Ingresos percibidos en redes fijas



i 2 3

Servic Thoade Ingresos
rvicic ipo de ingresos
we " Mes 1 Mes 2 Mes 3
; Ingresos Totales
Telefonia local
Trafico de Voz Local
Telefonia local extendida Trafico de voz de Local Extendida
Telefonia Larga Distancia Nacional Trafico de Voz de Larga Distancia Nacional

Trafico de Voz de Larga Distancia
Internacional entrante
Trafico de Voz de Larga Distancia
Internacional salienta

Telefonia Larga Distancia Internacional

e Ingresos por trafico de voz de proveedores de redes y servicios moviles

1 2 3 k]
Masz Ingresos Totales Ingresos prepago Ingresos pospago
Mes 1
Mes 2
Mes 3

e Acceso conmutado a internet

1 2 3

Departamento Municipio Segmento Suscriptores

e Suscripciones de servicios de internet, iptv, servicios de voz prestados a través de redes
fijas (dmbito local, larga distancia), servicios de voz prestados a través de redes moviles y
television por suscripcion.
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1 2 3 4 5 6
Segmento | Terminal Tecnologia Suscriptores Ingresos Trafico
26
Teléfono
.. G
miawil
45
Personas
26
Data card 3G
4G
26
Teléfono
. 3G
il
4G
Empresas
26
Data card 3G
4G

Conectividad nacional e internacional a internet

1 2 3 4 5 -] 7
Capacidad total | Capacidad total Costo de Costo
Origen Desting . e - ) . Proveedor
instalada utilizada instalacion mensual

Tréfico telefonia local

1 2 3 4 5

Mes | Departaments | Municipio | Ubicacidn | Estrato | Trafico bocal

Tréfico telefonia local extendida y Trafico telefonia larga distancia nacional

i 2 3 4
Mes Origen | Desting | Trafico cursado

Tréfico telefonia larga distancia internacional saliente

1 2 3
Mes Pais desting Trafico saliente

Trafico telefonia larga distancia internacional entrante

1 2
Mes Trafico entrante

Tréfico de voz de proveedores de redes y servicios maviles



1 2 3
Trafico Prepago Trafico Pospago

Red Destino
Mes 1 Mes 2 IMes 3 Mes 1 Mes 2 IMes 3

Avantel 5.A.5.
Colombia Mavil S.A. E.S.P.
Comcel S.A.
Telefonica Moviles Colombia 5.4.
UFF Maovil 5.A.5.
UME EPM Telecomunicaciones S.A.
Proveedores de Telefonia Local, Local Extendida y Larga Distanda

e Mensajeria (sms, mms)

1 2 3

Cantidad Ingresos
SM5 MMS S5MS MMS

Red Destino

Avantel 5.A.5.

Colombia Mdvil S.A. ES.P.

Comcel S.A.

Telefdnica Mdviles Colombia 5.A.
UFF Mowil 5.4.5.

UNE EFM Telecomunicaciones 5.A.

Proveedores Internadonales

Todos estos reportes trimestrales y los 22 restantes obligan a las empresas de
telecomunicaciones a llevar un manejo ordenado y claro de los consumos realizados por sus
clientes a través de herramientas de gestion de la informacién e inteligencia de negocios
como lo propone el presente proyecto.



6. DISENO DE LA HERRAMIENTA DE Bl

La elaboracion de la herramienta de Bl se realizard tomando como fuente una base de datos que
constituye el Datamart facilitado por la empresa para el presente desarrollo y que tiene
informacion histérica del comportamiento de sus clientes en cuanto a consumos Y la relacion de
estos con los competidores, toda esta informacion se analizard y sera la base para obtener los
pardmetros necesarios teniendo en cuenta los requerimientos definidos para el sistema de Gestion
de Movilidad empresarial para poder desarrollar el sistema de Bl que lo soporte.

6.1.  Requerimientos del sistema de Gestion de Movilidad empresarial

Para la toma decisiones acerca del ingreso de la empresa en el mercado de los sistemas de
Gestion de Movilidad empresarial el Bl a desarrollar debe responder a preguntas acerca del
comportamiento de los usuarios de la empresa basados en su consumo como:

e (Es pertinente para la empresa contar con un sistema de Bl como apoyo para el desarrollo
de Sistemas de Gestion de Movilidad como nueva linea de negocio?

e Cudl es el comportamiento de los clientes de la empresa respecto al consumo de los
productos ofrecidos y los de la competencia?

De acuerdo a las anteriores preguntas hemos definido las siguientes variables de analisis:

e Duracion consumo: Medida en minutos de la duracion de un consumo (llamada) en la red
de la empresa con relacion a un competidor

e Frecuencia consumo: Frecuencia del consumo de cada producto por los clientes a lo largo
del tiempo

e Operador consumo: Operador destino al que llaman los clientes que se deben tener en
cuenta para el direccionamiento de las estrategias de la empresa

6.2. Estructura de la base de datos

La base de datos suministrada tiene la estructura que almacena el flujo de informacién que
captura de los clientes y sus consumos que es la base para plantear una solucién de Bl que se
alimente de ese flujo de informacion y pueda dar los datos basicos para plantear la posibilidad de
desarrollar un producto de Gestion de la movilidad empresarial que desea la empresa y conocer
en el tiempo como se comporta dicho producto.



Diagrama De La Base de Datos:

v ~ consumo v
idConsum o INT

1 Plan

i uil v
1 tipo_equipo idPlan INT

idiipo_equipo INT
> Descripcion VARCHAR(45)
>

> Destino DOUBLE
> Operader VARCHAR(45)
> Fecha_hora i TIMESTAMP

> Deseripcion VARCHAR(45)
*Precio VARCHAR (45)

? Producto_idProducte INT
> »Fecha_hora_f DATETIME

" Factura
idFactura INT
- Fecha DATETIME

> cantidad DOUBLE

¥ Producto_has_Gientz_Products_idProducto INT

¥ Producto_has_Qiente_Gliente_Tamafio_ci_ID_tam aio INT

¥ Producte_has_Oiente_iente_Sec_Mercado_idSec_Mercado INT
¥ Producto_has_Qiente_Giente_Region_jdRegion INT

¥ Producto_has_Oient=_Giente_Naturaleza_idNaturaleza INT

<

] Equipo

idEquipo INT
> descripcion VARCHAR(45)
> serial VARCHAR(45)

2 Cantidad INT
I Producto v
idProducto INT

> Deseripdion VARCHAR{4S)

Cliente_Tam affo_di_ID_tamafio INT
Cliente_Sec_Mercado_idSec_Mercado INT
Cliente_Region_idRegion INT

? Cliente_Sec_Mercado_idSec_Mercado INT
? Cliente_Region_idRegion INT

¥ Producto_jdProducto INT
¥ Cliente_Tamafio_di_ID_tamafio INT

? Ciiente_Naturaleza_idNaturaleza INT ¥ Cliente_Sec_Mercado_idSec_Mercado INT

Lo ¥ Cliente_Region_idRegion INT

T Cliente_Naturaleza_idNaturaleza INT

" Tamaiio_cli v >

ID_temafto INT
> descripcion VARCHAR(45)
>

] cliente v
»ID CLIENTE INT

> Nom bre VARCHAR(100)

+ Apelido VARCHAR(100)

> Telefono DOUBLE

> Direcdon VARCHAR{ 100) ] Region v m

«

7 Corren VARCHAR(45) idRegion INT
. ~ idEmpleado INT
_l Sec_Mercado ¥ ¥ Tamaiio_di_ID_tam afio INT > Diesceripcien VARCHAR(45)
> Nombre VARCHAR(45)
idSec_Mercado INT T Sec_Mercado_idsec_Mercado INT >
- > apellide VARGHAR(45)
> Deseripdén VARCHAR(45) ¥ Region_idRegion INT
> Telefono VARCHAR(4S)
> T Naturaleza_idHaturaleza INT
> Corren VARGHAR (45
» ] Registro v )
¥ Region_idRegion INT
ID INT

¥ Candl_Ventas_idCanal_Ventas INT
> FECHA_INC DATETIME

> FECHA_FIN DATETIME
t Cliente_Tamafio_di_ID_tamafio INT

¥ Cargo_idcargo INT

| Naturaleza v

¥ Cliente_Sec_Mercado_idSec_Mercado INT
idNaburalez INT

T Cliente_Region_idregion INT

Descripcion VARCHAR(45) "] user v

¥ Cliente_Naturaleza_idNaturaleza INT

> ¥ username VARCHAR (16)
¥ Empleado_idEm pleado INT

> email VARCHAR (255)

¥ Empleado_Region_jdRegion INT

¥ password V ARCHAR(32)

T user_idusuario VARCHAR(45)

> reate_time TIMEST AMP

idUsuario VARCHAR(45)
>

6.3. Tablas de la base de datos

Las tablas con las que cuenta la base de datos son las siguientes:

¥ Vendedor_Canal_Venias_idCanal_Ventas INT

> Descripcion VARCHAR{45) L>
2 IMEI DOUBLE > Cliente_Naturaleza_dNaturaleza INT
7 Referencia VARCHAR(45) $< T Vendedor i
> Precio VARCHAR (45) t Vendedor_Region_idregion INT
? tipo_equipo_idtipo_equipo INT
? Cliente_Tamafio_di_ID_tamafio INT "] Producto_has_Clienta v ¥ vendedor_Cargo_idCargo INT

¥ Producto_has_Giente_Producte_idProducts INT

1 Producto_has_Giente_Giente_Tamafio_di_ID_tam afio INT

¥ Producto_has_Qiente_0iente_Sec_Mercado_idSec_Mercado INT
1 Producto_has_Gients_Gients_Region_idRegion INT

? Producto_has_Giente_Giente_Naturaleza_idNaturaleza INT

INT "

»>

" Factura_has_consula v
! Factura_idFactura INT

? Faciura_Cliente_Tamaio_ci_ID_tamafio INT

? Facura_Cliente_Sec_Mercado_idSec_Mercado INT

¥ Factura_Cliente_Region_idRegion INT

? Facura_Cliente_Naturaleza_idNaturaleza INT

* Faciura_Vendedor_jdEm pleado INT

" Factura_Vendedor_Region_idRegion INT
 Faciura_Vendedor_Canal_Ventas_idCanal_Ventas INT
? Faciura_Vendedor_Cargo_idCargo INT

1t consulta_idConsulta INT

) canal_ventas ¥

idCanal_Ventzs INT
 Descripcion VARCHAR(45)
»

? consulta_user_idUsuario VARCHAR(45)

] cargo v
idCarga INT

> Descripcion VARCHAR{ 45)

»

] consulta v
idCansulta INT
> Descripddn VARCHAR(45)
¥ user_idUsuario VARCHAR(45)
»>

L_,er Table Mame: |C|iEI'I1:E

Column Mame
» ID CLIENTE

Datatype
INT

> Nombre VARCHAR{100)
> Apellido VARCHAR{100)
» Telefono DOUELE

» Direccion WARCHAR({100)
» Corren WARCHAR(45)

INT
INT
INT
INT

Tamafio_cli_ID_tamafio
Sec_Mercado_idSec_Mercado
Region_idRegion
MWaturaleza_idMaturaleza

I |
I




!h-v" Table Mame: [Cargo
Column Mame Datatype PE. MM
idCargo INT
<3 Descripcion VARCHAR(45) OO
O 4
!»l‘u" Table Mame: |Cana|_'u'en1ﬁs
Column Mame Datatype =
[idCanal_ventas [T |[+]
<> Descripcion VARCHAR(45) OO
O 4
’»l‘-" Tahle Mame; |consulta
Column Mame Datatype PE. MM
idConsulta INT
 Descripaidn VARCHAR(45) 1O
user_idUsuario VARCHAR(45)
1O
Lﬁ Table Mame: |Consumo
Column Mame Datatype PK MM
idConsumo INT
& Destino DOUBLE O d
& Dperador VARCHAR(45) N
<> Fecha_hara_i TIMESTAMP NN
<» Fecha_hora_f DATETIME NN
< cantidad DOUBLE O O
Producto_has_Cliente_Produ... INT
Producto_has_Cliente_Client.. INT
Producto_has_Cliente_Client.. INT
Producto_has_Cliente_Client.. INT
Producto_has_Cliente_Client.. INT
O O



!rl' Table Name: [Equipo

Column Mame Datatype PE. MM UQ
idEquipo INT ]
 descripcion VARCHAR(45) OO
5 serial VARCHAR(45) O O
& IMEI DOUBLE OO
> Referencia VARCHAR(45) O O O
> Predio VARCHAR(45) O O O
tipo_equipo_idtipo_equipo INT |:|
Cliente_Tamafio_cli_ID_tam.. INT ]
Cliente_Sec_Mercado_idSec ... INT ]
Cliente_Region_idRegion INT ]
Cliente_Naturaleza_idMatural... INT ]
O O O

L# Table Mame: [Factura
Column Mame Datatype PE. MM UQ
idFactura INT
> Fecha DATETIME O O O
> Descripcion VARCHAR(45) Oog
> Cantidad INT O O O
Cliente_Tamafio_cli_ID_tam.. INT ]
Cliente_Sec_Mercado_idSec_ ... INT ]
Cliente_Reqgion_idRegion INT ]
Cliente_Maturaleza_idMatural... INT ]
Vendedor_idEmpleado INT ]
Vendedor_Region_idRegion  INT ]
Vendedor_Canal_Ventas_dC... INT ]
Vendedar_Cargo_idCarga INT ]
Producto_has_Cliente_Produ... INT ]
Producto_has_Cliente_Client... INT ]
Producto_has_Cliente_Client... INT ]
Producto_has_Cliente_Client... INT ]
Producto_has_Cliente_Client... INT ]
OO O



L# Table Mame: [Factura_has_consulta
Column Mame Datatype (=
Factura_idFactura INT
Factura_Cliente_Tamano_cli... INT
Factura_Cliente_Sec_Mercad... INT
Factura_Cliente_Region_idR... INT
Factura_Cliente_Naturaleza_... INT
Factura_Vendedor_idEmplea... INT
Factura_Vendedor_Regionj... INT
Factura_Vendedor_Canal_Ve... INT
Factura_Vendedor_Cargo_id... INT
consulta_idConsulta INT
consulta_user_idUsuario VARCHAR(45)
Ol O
E Table Name: [Naturaleza
Column Mame Datatype PK. MM
idMaturaleza INT
> Descripdion VARCHAR(45) O O
O] O
]__ﬁ'r Table Name: [Flan
Column Mame Datatype PE. MM
idPlan INT |
> Descripcion VARCHAR(45) OOl
> Predo VARCHAR(45) OOl
Producto_idProdudo INT I
O] O
]_# Table Name: [Producto
Column Mame Datatype PK MM
idProducto INT
> Descripdion VARCHAR(45) OO
O O
@ Table Mame: [Producto_has_Cliente
Column Mame Datatype = A
Producto_idProduds INT
Cliente_Tamafio_cli_ID_tam... INT
Cliente_Sec_Mercado_idSec_... INT
Cliente_Region_idRegion INT
Cliente_Maturaleza_idMatural... INT
O O



L.gIL;" Table Mame: [Region
Column Mame Datatype PK. MM
idRegion INT
<» Desccripcion VARCHAR(45) 1
O O
L,ﬁ" Table Name: |Redistro
Column Mame Data
D INT
“» FECHA_INC DATETIME
«» FECHA_FIM DATETIME

Cliente_Reqgian_idRegion

Empleado_idEmpleado

Cliente_Tamafo_cli_ID_tam... INT
Cliente_Sec_Mercado_idSec_... INT

INT

Cliente_Maturaleza_idMatural... INT

INT

Empleado_Region_idRegion  INT

L& @[] <] <[« ][] 2

L& @ ][« &I 2

user_idUsuario VARCHAR(45)
F-“" Table Name: |Sec_Mercado
Column Mame Datatype =
idSec_Mercado INT
< Descripeidn VARCHAR(45) O O
O O
l_ﬁ" Table Name: |Tamario_di
Column Mame Datatype PE MM
ID_tamafio INT
< descripcion VARCHAR(45) O O
O O
L.ﬁ" Table Mame: |tiPo_squipo
Column Mame Datatype PK MM
idtipo_equipo INT
< Descripcion VARCHAR(45) OO
O O



6.4.

L Table Mame: |4SEr

L
Column Mame Datatype =
» username VARCHAR(16) ]
email VARCHAR(255) O
> password VARCHAR(32) L]
create_time TIMESTAMP OO
idUsuario VARCHAR(45)
O 4

S Table Name; [Vendeder
Column Mame Datatype P MM
idEmpleado INT
Nombre VARCHAR(45) O
apellido VARCHAR(45) O
Telefono VARCHAR(45) 0 g
Correo VARCHAR(45) 0 g
Region_idRegion INT
Canal_Ventas_idCanal_Ventas INT
Cargo_idCargo INT
O d

Definicion de perfiles para el sistema Bl

El sistema atendera las necesidades de informacién de 3 diferentes perfiles que se detallan a
continuacion de acuerdo al disefio organizacion, las distintas funciones que desarrollan en la
empresa y su nivel de decision y participacion en el desarrollo de la estrategia de implantacion de
los proyectos de Gestion de movilidad empresarial.

Perfil Gerencial: Informacion estratégica para niveles directivos de la empresa que toman
decisiones operativas y econdmicas acerca de los productos y lineas de negocio existentes
y del desarrollo de los nuevos productos de la empresa. Tiene permisos de lectura y
escritura en el sistema.

Perfil analista de negocios: Para este perfil se presentara informacion tactica a nivel
econdmico y de rendimiento respecto a los consumos de los clientes y su impacto en el
manejo que hace del mercado la empresa y las estrategias que tiene disefiadas para ello.
Tiene permisos de solo lectura en el sistema.

Perfil desarrollador de mercados: Recibird informacién acerca de los consumos
especificos de los clientes y sus localizaciones a nivel operativo para hacer mediciones



6.5.

necesarias para el desarrollo de estrategias que permitan desarrollar y cubrir nuevos
mercados. Tiene permisos de solo lectura en el sistema.

Parametrizacién de la informacion - Definicién de Indicadores

Los indicadores que manejara el sistema de Bl de acuerdo a los perfiles definidos son los
siguientes:

PERFIL GERENCIAL:

INDICADOR VENTAS SEMANALES TOTALES POR PRODUCTO

Proposito del Identificar cuantitativamente las ventas de cada producto
indicador semanalmente

Factor clave de Ventas por producto

resultado

Objetivo que mide Medir las ventas totales por cada producto para identificar los de

mayor desarrollo e impacto en el mercado
Unidad de medida Millones de pesos

Célculo Ventas por producto en la semana seleccionada
Frecuencia de Semanal
medicion

Rangos de medicion | Ventas totales por producto semanal

INDICADOR VENTAS MENSUALES TOTALES POR PRODUCTO

Propdsito del Identificar cuantitativamente las ventas de cada producto mensuales
indicador

Factor clave de Ventas por producto

resultado

Objetivo que mide Medir las ventas totales por cada producto para identificar los de

mayor desarrollo e impacto en el mercado
Unidad de medida Millones de pesos

Calculo Ventas por producto en el mes seleccionado
Frecuencia de Mensual
medicion

Rangos de medicién | Ventas totales por producto mensual

INDICADOR FRECUENCIA DE USO DE LOS PRODUCTOS SEMANAL

Proposito del Identificar cuantitativamente la frecuencia de uso de cada producto
indicador mensual
Factor clave de Uso por producto

resultado



Objetivo que mide

Unidad de medida
Célculo

Frecuencia de
medicion

Rangos de medicién

Medir la frecuencia de uso de cada producto para identificar los de
mayor uso e impacto en el mercado para formular estrategias
Frecuencia de uso

Frecuencia de uso total por producto en el mes seleccionado
Mensual

Frecuencia de uso total por producto mensual

INDICADOR DE EFECTIVIDAD DE LA PROYECCION DEL CONSUMO
MAXIMO POR CLIENTE

Proposito del
indicador

Factor clave de
resultado
Objetivo que mide

Unidad de medida
Calculo

Frecuencia de
medicion
Rangos de medicion

Medir la efectividad de la proyeccion del consumo maximo
proyectado por cliente para evaluar la efectividad de la proyeccién
y si hay desajuste tomar las medidas pertinentes

Proyeccién del consumo maximo de clientes

Medir el cumplimiento de la proyeccion de consumo maximo
proyectado por cliente

Porcentaje

Consumo méaximo por cliente/ Consumo maximo proyectado por
cliente

Semanal

90-100 Proyeccion aceptable
20-90 Corregir proyeccion
0-20 Mala proyeccion

e PERFIL ANALISTA DE NEGOCIOS:

INDICADOR DE FACTURACION POR PRODUCTO

Proposito del
indicador

Factor clave de
resultado
Objetivo que mide

Unidad de medida
Calculo

Frecuencia de
medicion
Rangos de medicion

Este indicador permitira visualizar la facturacion total de los
diferentes productos de la empresa permitiendo evaluar la cantidad
de ingresos generados por cada uno

Pesos de facturacién por producto

Medir la facturacion de cada producto para evaluar su efectividad
en el mercado

Pesos

Consolidado de facturacién en el periodo por cada producto de la
empresa

Semanal

Facturacion total semanal por producto



INDICADOR DE PROYECCION FACTURACION POR PRODUCTO

Proposito del
indicador

Factor clave de
resultado
Objetivo que mide

Unidad de medida
Calculo

Frecuencia de
medicion

Rangos de medicion

Este indicador permitird visualizar la efectividad de la proyeccion
de la facturacion total de los diferentes productos de la empresa
permitiendo ajustar dichas proyeccion para el préximo periodo con
base en su efectividad

Porcentaje de efectividad de la proyeccion de las ventas por
producto

Medir la efectividad de la proyeccion de las ventas de cada
producto para evaluar su efectividad

Porcentaje

Ventas por producto / Ventas proyectadas por producto

Semanal

90-100 Proyeccion aceptable
20-90 Corregir proyeccion
0-20 Mala proyeccion

INDICADOR FRECUENCIA DE USO POR PRODUCTO

Proposito del
indicador

Factor clave de
resultado
Objetivo que mide

Unidad de medida
Calculo

Frecuencia de
medicion

Rangos de medicion

Identificar cuantitativamente el uso de cada producto mensuales
Uso de producto

Medir el uso total de cada producto para identificar los de mayor
uso e impacto en el mercado

# de clientes por cada producto

# de clientes total por producto en el mes seleccionado

Mensual

Clientes totales por producto mensual

e PERFIL DESARROLLADOR DE MERCADOS:

INDICADOR DE CRECIMIENTO DE VENTAS DE PRODUCTOS

Proposito del
indicador

Factor clave de
resultado
Objetivo que mide

Unidad de medida
Calculo
Frecuencia de
medicion

Medir el crecimiento de las ventas en el periodo por producto para
ajustar las estrategias para fortalecer su posicion en el mercado

Crecimiento de ventas por producto

Tener una medida del crecimiento de las ventas de los productos en
el periodo

Factor crecimiento

Ventas netas / Ventas mes anterior

Semanal



Rangos de medicion  Mayor a 1 Crecimiento en ventas
Valor = 1 No hubo crecimiento
Menor a 1 Decrecimiento de las ventas

INDICADOR DE PROYECCION DE VENTAS DE PRODUCTOS

Proposito del Medir la efectividad de la proyeccion de las ventas en el periodo

indicador por producto para ajustar las estrategias para fortalecer su posicion
en el mercado

Factor clave de Porcentaje de efectividad de la proyeccion de la facturacién por

resultado producto

Objetivo que mide Medir la efectividad de la proyeccion de la facturacion de cada
producto para evaluar su efectividad

Unidad de medida Porcentaje

Calculo Facturacion por producto / Facturacion proyectada por producto
Frecuencia de Semanal
medicion

Rangos de medicién  90-100 Proyeccion aceptable
20-90 Corregir proyeccion
0-20 Mala proyeccién

INDICADOR CLIENTES TOTALES SEMANALES POR PRODUCTO

Proposito del Identificar cuantitativamente los clientes que estan utilizando cada
indicador producto semanalmente

Factor clave de Clientes por producto

resultado

Objetivo que mide Medir los clientes totales que estan usando cada producto para

identificar los de mayor desarrollo e impacto en el mercado
Unidad de medida NUmero de clientes

Célculo Numero de clientes por producto en la semana seleccionada
Frecuencia de Semanal
medicion

Rangos de medicién  Clientes totales por producto semanal

6.6. Montaje del sistema de Bl — Tableros de control

A partir de los indicadores definidos se generan los siguientes tableros de control para cada uno
de los perfiles:

TABLERO DE CONTROL PERFIL GERENCIAL




INDICADOR VENTAS INDICADOR VENTAS INDICADOR FRECUENCIA DE

SEMANALES TOTALES POR MENSUALES TOTALES POR USO DE LOS PRODUCTOS
PRODUCTO PRODUCTO SEMANAL
Ventas totales por semana: Ventas totales por mes: Frecuencia de uso:

INDICADOR DE EFECTIVIDAD DE LA PROYECCION DEL CONSUMO MAXIMO POR
CLIENTE:

TABLERO DE CONTROL PERFIL ANALISTA DE
NEGOCIOS

INDICADOR FACTURACION POR PRODUCTO INDICADOR FRECUENCIA DE USO POR PRODUCTO

Facturacion total semanal por producto: Clientes totales por producto mensual: ____

INDICADOR DE PROYECCION FACTURACION POR PRODUCTO:

TABLERO DE CONTROL PERFIL




DESARROLLADOR DE MERCADOS

INDICADOR DE CRECIMIENTO DE VENTAS DE INDICADOR CLIENTES TOTALES SEMANALES POR
PRODUCTOS PRODUCTO

Crecimiento ventas de productos por semana: Clientes totales por producto semanal: ____

INDICADOR DE PROYECCION DE VENTAS DE PRODUCTO




7. ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO

Una parte fundamental en el desarrollo de un proyecto de Bl es establecer cudl es su
viabilidad econémica, dicha viabilidad se puede determinar estableciendo los costos y gastos
tanto fijos como variables aproximados a la realidad del mercado

A continuacion se detallan los costos fijos y variables en que se incurrird en la realizacion del
proyecto. Se tendran en cuenta los costos por nomina, licenciamiento de software, papeleria,
marketing y la inversion inicial se vera reflejada en la compra de computadores y equipos asi
como también la nébmina de los seis primeros meses

Costos Proyecto

Nomina

Cantidad Valor por persona Total Mes Total Ao
19 8.000.000 $ 8.000.000 $ 96.000.000
4 % 2.000.000 $ 8.000.000 $ 96.000.000
2 $ 3.800.000 $ 7.600.000 $ 91.200.000
4 % 2.200.000 $ 8.800.000 $ 105.600.000
2 $ 1.600.000 $ 3.200.000 $ 38.400.000
18 2.800.000 $ 2.800.000 $ 33.600.000
14 $ 20.400.000 $ 38.400.000 $ 460.800.000

Costos Fijos de funcionamiento

Periodicidad Total

Licencias Anual $ 4.000.000

Marketing Anual $ 100.000.000

Papeleria Anual $ 1.200.000

$ 105.200.000

Inversion Inicial

Concepto Cantidad Valor Unitario Total

Computadores y equipos 13 $ 1.500.000 $ 19.500.000
Computador Gerente Proyecto 1 $ 3.000.000 $ 3.000.000
Impresoras y perifericos 2 $ 500.000 $ 1.000.000
NOmina 6 primeros meses 6 $ 38.400.000 $ 230.400.000

$ 253.900.000



Flujo de Caja

Afo 0 1 2 3 4
Flujo| -819.900.000| $ 707.500.000 | $ 742.875.000 | $ 780.018.750 | $ 819.019.688

Incremento anual 5%
Tasa Oportunidad 35%
VPN $675.400.513
TIR 82%

La Tasa de Oportunidad del 35% hace referencia a la tasa de interés de las oportunidades
convencionales de la empresa

Este proyecto generaria un beneficio adicional de $675.400.513 (genera valor) al que
generarian invertir los recursos en otras alternativas de inversion de la empresa que
generen rendimientos al 35%, este beneficio comprueba que el proyecto es viable
financieramente.

De igual forma se observa que la TIR calculada es del 82% lo que equivale a la
rentabilidad de los fondos que se encuentran invertidos en el proyecto. Al ser esta tasa
mayor a tasa de oportunidad se puede determinar que el proyecto es viable.

Total Costos Fijos Anuales $ 566.000.000
Inversion Inicial $ 253.900.000
Beneficio esperado 25%
Ingreso Annual $ 707.500.000
Utilidad Neta $ 141.500.000
ROI 56%

Se establecen costos fijos anuales de $ 566.000.000 y se espera un beneficio del 25% anual,
es decir, un ingreso de $707.500.000 el cual generaria una Utilidad Neta equivalente a
$141.500.000 con un Retorno sobre la inversion, ROI, de 56% (Utilidad neta o Ganancia /
Inversion); lo que significa que la inversion tendria una rentabilidad de 56%



8. CONCLUSIONES

Se realiz6 la captura de la informacion clasificAndola de acuerdo a la importacion de la misma y
campos requeridos por cada una de las areas de la compafiia.

Se clasifico la informacion acorde a la importancia de la misma, la cual fue tomada desde los
diccionarios de datos.

Se parametrizé el diccionario segun los aportes de los expertos de la compafiia, permitiendo y
garantizando el montaje para el sistema de Inteligencia de Negocios.

Se realiz6 el andlisis de la base del sistema de Inteligencia de Negocios de acuerdo a los
requerimientos realizados por la compafiia al inicio del proyecto, lo que permitié que la
definicion y el analisis fueran lo acordes a lo solicitado, supliendo todas las necesidades de las
areas de la compafiia.

Se realizo el disefio del sistema de inteligencia de negocios de acuerdo a los requerimientos de la
empresa, enfocado al desarrollo de la creacion de un producto de gestion de movilidad
empresarial.

El andlisis y disefio del sistema de inteligencia de negocio tuvieron especialmente un enfoque
para la consulta de informacion de las diferentes areas contemplando los datos requeridos y la
creacion de los productos a través de gestion de movilidad empresarial.
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