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Abreviaturas

AVETM: Autorizacion de venta equipos terminales moviles.
BD: Base de datos.

ETL.: Extraction, transformation loading.

KPI: Key performance indicator.

B2B: Business to business.

B2C: Business to customers.

CRM: Customer Relationship Managment.
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Glosario

ETL: Extraction, transformation and loading, proceso consistente en combinar datos de diferentes
origenes un gran repositorio central llamado almacenamiento de datos, como se explica en los

conceptos (Amazon Web Service. [AWS], s.f.)



Anexo 1 Carta de aprobacion director.

ANexos
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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto empresarial de la maestria en Business Analytics de la Universidad
del Rosario toma como caso de estudio una comercializadora de equipos moviles celulares
usados la cual busca dar una segunda oportunidad a estos dispositivos y trasladar a sus clientes
B2B y B2C beneficios en el precio y calidad, cuentan con operacion en Colombia y estan
presentes en diferentes canales de comercializacion como: puntos fisicos, Marketplace, pagina
web de la compafiia y sus redes sociales.

La empresa tuvo un crecimiento de mas del 200% entre el afio 2021 y 2022 y se espera
para el afio 2023 se mantengan el mismo porcentaje de crecimiento, esto ha generado que las
decisiones sean tomadas de manera intuitiva y no se ha logrado estandarizar la informacion para
medir oportunidades de mejora en procesos e incluso en decisiones claves de la compafiia; Los
diferentes procesos de la compafiia se encuentran en archivos no homologados e independientes
en cada una de las areas lo que genera errores de informacion por duplicidad y mala
administracion de estos recursos.

Junto a la gerencia de la startup se definieron objetivos para disefiar una estructura de
informacion que permita la creacion de herramientas de visualizacion, como eje trasformador
hacia un proceso de incorporacion de una cultura empresarial enfocada en los datos, que permita
administrar la informacion que genera y la transforme en un recurso que soporte sus decisiones,
determine el panorama de sus procesos e identifique situaciones relevantes para poder actuar de

manera oportuna en beneficio de la empresa.
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Para lograr las metas propuestas se utilizaron los conocimientos adquiridos en la
maestria, la informacion suministrada por la comercializadora, la gestioén y apoyo del director del

presente proyecto y el compromiso de los empleados de la comercializadora.

Palabras clave

Toma de decisiones, cultura de datos, repositorio, segmentacién, visualizacion.
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Abstract

The present business project of the Master in Business Analytics of the University of
Rosario takes as a case study a marketer of used mobile devices which seeks to give a second
chance to these devices and transfer to its B2B and B2C customers benefits in price and quality,
they operate in Colombia and are present in different marketing channels such as: physical points,

Marketplace, the company’s website and its social networks.

The company had a growth of more than 200% between 2021 and 2022 and is expected for
the year 2023 to maintain the same percentage of growth, this has generated that decisions are
made intuitively and it has failed to standardize the information to measure opportunities for
improvement in processes and even in key decisions of the company; The different company
processes are found in unapproved and independent files in each of the areas which generates

information errors due to duplicity and poor administration of these resources.

Together with the startup's management, goals were defined to design an information
structure that allows the creation of visualization tools, as a transformative axis towards a process
of incorporating a data-focused business culture, which allows to administer the information it
generates and transform it into a resource that supports its decisions, determine the panorama of
its processes and identify relevant situations to be able to act in a timely manner for the benefit of

the company.
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To reach proposed goals, the knowledge acquired in the master's degree, the information
provided by the startup, the management and support of the director of this project and the

commitment of the employees of the company were used.

Key words

Decision-making, data culture, repository, segmentation and visualization.



16

1. Introduccion

La compafiia objeto de estudio, es una comercializadora de equipos mdviles usados con
operacion en Colombia, desde el 2021 con canales de comercializacion fisicos, y digitales. La
compafiia nacio de la necesidad de entregar a sus clientes equipos reacondicionados de excelente
calidad, con precios competitivos en el mercado y a su vez le apuestan a la disminucion de la
huella de carbono dandole una segunda oportunidad a estos equipos moéviles, buscan ganar un
espacio en el mercado entregando no solo equipos legales y con factura, si no con respaldo ya
que ofrecen garantia de 6 meses por sus equipos.

Los competidores son locales o puntos de venta sin permiso del MinTIC que
comercializan dichos equipos de forma ilegal (robados o no) sin factura y sin garantia.
Actualmente, en Colombia los celulares usados cuentan con baja reputacion teniendo en cuenta
que “Segun Asomévil, en 2021 hubo un registro de 1°200.000 celulares robados en el pais, lo
que significa un promedio de 100.000 robos al mes y de 3.287 diarios” (Vanguardia, marzo
2022).

La venta de celulares en el mercado negro genera que las personas que los compran
tengan riesgo desde el proceso de adquisicion, en el respaldo por falta de garantia y calidad del
producto que compran.

Por el contrario, la comercializadora cuenta con el permiso de venta de equipos usados
AVETM mecanismo por el cual se consolida a las personas naturales y juridicas autorizadas de
vender equipos celulares en Colombia segun lo menciona el Ministerio de Tecnologias de la
Informacidn y las Comunicaciones (MinTIC, 2019.) y busca cambiar el concepto del uso de

dispositivos usados al entregar equipos de buena calidad y con respaldo. Adicional, los



17

dispositivos vendidos se clasifican en diferentes categorias segun el estado del equipo, estos
equipos pueden llegar de varios canales como compras locales las cuales viene de retomas en
operadores, retomas de personas naturales e importaciones propias esto con el fin de poder
brindarle al cliente legalidad del equipo.

La compafiia no cuenta con informacion centralizada, herramientas de visualizacién de la
informacion registrada y por ende soporte en los datos para tomar decisiones sobre las
actividades y modelo de negocio, situacion que genero a la gerencia perdidas por las compras de
productos de baja rotacion, sobre costos y demoras en los tiempos de despacho.

Este proyecto es de suma importancia para la compafiia ya que es una oportunidad de
implementar el uso de los datos para la toma de decisiones y poder organizar y estructurar la
informacion existente y la forma de seguir administrando su informacién en adelante.

El objetivo principal planteado por este PAE es estructurar la informacion de la
comercializadora sobre la cual se espera disefiar herramientas para el analisis de la informacion
que permitan consolidar, interpretar las fuentes de datos, visualizar y tomar decisiones basadas

en data generada con la realidad de la compafiia.
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2. Objetivos

Disefar una estructura de informacidn que permitan la creacion de herramientas para la
visualizacion y la toma de decisiones basadas en la data de la compafiia.

Diseriar e implementar un Data Waterhouse para recolectar y analizar datos de la
comercializadora.

Disefar dashboards que recopilen los resultados de cada area para la generacion de
informes e indicadores para la toma de decisiones.

Aplicar un modelo de analitica que soporte la toma de decisiones en la compra de

equipos que realiza la gerencia.
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3. Alcance

El presente proyecto se realizara sobre la informacién suministrada por la
comercializadora de equipos celulares usados, la cual actualmente esta almacenada en diferentes
hojas de calculo y CRM desde febrero de 2022.

La informacion objeto de estudio contiene diferentes aspectos de los procesos de la
empresa como las ventas, la facturacidn, el inventario, notas crédito, garantias e informacién de
los canales de venta, con la cual actualmente manejan sus operaciones.

Con base a lo anterior el presente proyecto se establecié para analizar la informacién de
los procesos de comercial, ventas y operaciones en Colombia. Adicionalmente, es importante
mencionar que se utilizaran medidas de proteccién de la informacion suministrada por la
comercializadora, como anonimizacion de la BD, validacion de los correos a donde se enviara la
informacion resultante del proyecto, asi como los usuarios con permiso para acceder a las

herramientas utilizadas.
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4. Metodologias

La metodologia Scrum como marco agil de proyectos (Sutherland, 2020) nos ayudara en
el desarrollo del PAE para brindarle a la comercializadora informes con avances desde la entrega
inicial con el fin de ir actualizando y mejorando el analisis y producto final.

Los criterios de aceptacion del presente proyecto son la creacion de un Data Waterhouse
que unifique el almacenamiento de la informacion utilizada, Dashboards de la informacién
validada y organizada por las areas del alcance, y la implementacion de un modelo analitico
como base en el proceso de compras.

Para alcanzar estos criterios se desarrollé un cronograma inicial donde se identificaron las
principales actividades que se desarrollaron en el transcurso de la ejecucion del proyecto y el
cual se tuvo como guia y se actualizo conforme a los avances u oportunidades de mejora que se
evidenciaron en las entregas.

Finalmente, el equipo estuvo conformado por las siguientes personas:

Director: DIEGO NICOLAS GUECHA Economistay MBA en la Universidad de los
Andes con 8 afios de experiencia donde ha manejado proyectos de analitica de USD 3 billones y
profesor de Analitica Predictiva en la Universidad del Rosario.

Product Owner: JUAN CAMILO ZALAZAR. Empresario, ingeniero industrial
especializado en negocios internacionales, apasionado a tiempo completo del emprendimiento y
gerente de la Comercializadora donde se realiza el presente proyecto.

Scrum Master: ALBEIRO PABON Administrador de empresas y estudiante de la
maestria de Business Analytics en la Universidad del Rosario con 15 afios de experiencia en

Supply Chain en empresas tradicionales y méas de 15 Startups.
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Developer: STEPHANI ORJUELA Administradora de empresas y estudiante de la
maestria de Bussiness Analytics en la Universidad del Rosario con experiencia en operaciones de
Marketplace y plataformas orientadas al uso de herramientas digitales.

La segunda metodologia usada para el manejo de la informacién y la solucion de los
planes analiticos fue la guia metodologia de CRISP-DM (figura 1), la cual nos guio y ayudo a

describir el trabajo realizado en la comercializadora por medio de las siguientes fases.

Figura 1
Metodologia Crisp - DM

Business

Data
preparation

T

Modeling

Deployment

Evaluation

Fuente: IBM. Guia de CRISP-DM de IBM SPSS Modeler. IBM Corporacién 2021

Esta metodologia se basa en 6 fases, la comprensién del negocio: donde daremos a
conocer la empresa, su actividad, el entorno y describiremos los problemas que se buscan

solucionar al realizar el presente proyecto.
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Comprensidn de los datos: en esta fase se relacionara las bases de datos que tiene la
empresa como objeto de analisis, se utilizara una herramienta para valorar la empresa en cuanto
al uso de los datos y ensefiaremos la arquitectura inicial de la comercializadora y la que nos
proponemos a implementar.

Preparacion de los datos: en esta fase relacionaremos la validacion de las BD inicialmente
para tener las bases disponibles para ser analizadas

Modelado: en esta parte desarrollaremos una solucién a los problemas planteados de la
comercializadora.

Evaluacion: en esta fase se desarrollara una evaluacion sobre la implementacion de los
modelos y se evidenciara los aspectos a corregir.

Distribucion o despliegue: Una vez evaluado el modelo o proceso realizado a la empresa

y aprobado se activara el uso de la herramienta en el area que se requiere.
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5. Cronograma

El Cronograma se realizd con las actividades a desarrollar durante el presente PAE
definido por el equipo Scrum con el objetivo de iterar en cada una de las fases y desarrollar

mejoras alcanzar los objetivos propuestos mediante seguimiento semanal.

Tabla 1

Cronograma proyecto

ENTENDIMIENTO REUNION CON CONSOLIDAR PARAMETRIZAR DEFINIR ELABORAR VISUALIZACIONES DESARROLLO VALIDACION DEL AJUSTES MODELO CRITERIOS DE
FECHAS DELNEGOCIO  LAS AREAS INFORMACION FORMATOS INDICADORES VISUALIZACIONES AJUSTES MODELO MODELO ACEPTACION
SPRINT 1 SPRINT 2 SPRINT 3
Noviembre - Proceso Proceso
Quincena 1
Diciembre flic=sg Broceso roces Proceso Proceso
Quincena 2
- Proceso Proceso
Diciembre
RS o MUK MU MUK MU U RIS USRS
Quincena 1
Enero Proceso Proceso Proceso Proceso
Quincena 2
Enero Proceso Proceso
Quincena 1
Febrero Bi0ceso i Proceso
Quincena 2 Proceso
Febrero oS
incena 1
Qul:llarzo D Proceso Proceso Proceso
Quincena 2 Proceso Proceso
Marzo Proceso
Quincena 1
Abril Proceso Proceso Proceso Proceso
Quincena 2
Abril Proceso Proceso
Quincena 1
Mayo Proceso Proceso froceso
Quincena 2
Mayo Proceso Proceso

Fuente: Elaboracién propia.
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6. Comprension del Negocio

6.1. Contexto
6.1.1. Descripcion del sector

Actualmente en Colombia el sector de la comercializacion de equipos tecnoldgicos
especificamente equipos moviles celulares usados es en su mayoria manejado por negocios
informales los cuales venden estos productos sin soporte legal (factura) y sin garantia o respaldo
sobre el producto.

La alta informalidad ha convertido al sector en un mercado negro que genera dos
problemas grandes, la evasion de impuestos y la inseguridad en el pais, puesto que en muchos

casos se comercializa de celulares robados.

6.1.2. Entorno Comercial

La adquisicion de equipos usados actualmente esta en crecimiento debido a dos razones
principales. Inicialmente la constante evolucion de la tecnologia lo que para los equipos celulares
representa de 6 a 9 meses entre una referencia y su siguiente lanzamiento con actualizaciones o
funciones nuevas. Esto conlleva a un volumen alto unidades que sus propietarios regalan, venden
0 entregan en parte de pago de su nuevo modelo, unidades que no tuvieron mayor tiempo de uso
y que se encuentran en perfectas condiciones para ser comercializados.

La segunda razén es el incremento de personas que tienen una conciencia
medioambiental y toman decisiones de compra basados en ella, para este caso el uso de
tecnologia de segunda mano ayuda a disminuir la huella de carbono puesto que se busca la

disminucion de partes que al desechar afecta el medio ambiente
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6.1.3. Situacién actual de la empresa

La comercializadora de equipos mdviles usados lleva dos afios de actividad en 3 puntos
fisicos establecidos en centros comerciales en la ciudad de Bogota, ademas comercializa los
equipos por medio de una pagina web propia, redes sociales y tiene presencia en 5 Marketplace
actualmente.

Su posicion frente a el sector actual es diferenciarse y proyectarse como lider en el
mercado de equipos usados al entregar a sus clientes equipos reacondicionados legales puesto
gue la empresa cuenta con permiso de venta de celulares del MinTIC. Facturados y de excelente
calidad al respaldarlos con 6 meses de garantia.

La compariia en su operacion ha crecido el 200% cada afio y espera cerrar el 2023 con
una facturacion de méas de 28 mil millones de pesos, con un equipo de 40 personas.

El modelo de negocio actual se desarrolla realizando importaciones de los equipos o
retomas a clientes naturales en Colombia. Una vez se el producto llega a la bodega se revisa,
reacondiciona (acorde a su estado) y se clasifica para ser puesto a la venta. Una vez se recibe la
venta el equipo de operaciones realiza el proceso de alistamiento y despacho.

Las herramientas o programas que se usan para darle continuidad al modelo de negocio
son Zoho el cual es usado para realizar la factura, y cada persona usa a libertad la herramienta en
la que tiene conocimiento para realizar sus actividades entre las cuales se evidencio esta Excel,

Sheets, Word.
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6.2. Problematica empresarial

El rapido crecimiento en el mercado de la empresa ha generado un gran volumen de
operaciones en todas sus areas tanto técnicas como operativas y administrativas, sumado a la
falta de parametrizacion u organizacién en el manejo de la informacién lo que ha llevado varios
problemas en la identificacion de cuellos de botella, perdidas de mercancia, flujo de caja y toma

de decisiones.

6.2.1. Problema

La compaiiia no cuenta con informacion centralizada, herramientas de visualizacion de la
informacion registrada y por ende soporte en los datos para tomar decisiones sobre las
actividades y modelo de negocio, situacion que genera a la gerencia compras de productos de

baja rotacion, sobre costos y demoras en los tiempos de despacho.

6.2.2. Problemas secundarios

Actualmente, la compafiia no puede evidenciar el comportamiento de la demanda,
evidenciar la rotacion de los equipos, o hacer analisis sobre los historicos para poder definir los
modelos de equipos mas rentables y actuar en base a sus datos; Asi mismo, las diferentes areas
como logistica y marketing no generan consolidados de sus resultados y no generan métricas que
puedan ayudar a identificar como esta su operacion.

Para identificar el problema se realizaron varias reuniones con el CEO de la
comercializadora y visitas a la empresa con el fin de entender el modelo de negocio, observando

los procesos realizados en cada una de las areas, identificando las fuentes de datos generados en
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la empresa, las herramientas utilizadas para generar dichos datos y las personas que administran

0 manejan la informacion en las herramientas.

6.3. Causas

Crecimiento acelerado de la compafiia, en el Gltimo afio la comercializadora ha
incrementado sus ventas en un 350% con respecto al 2021.

No hay un cargo dentro de la empresa disefiado para el manejo de la informacion.

La descentralizacion de datos ha sido generada por la falta de tiempo en el diaa dia y el
desconocimiento de como administrar su informacion.

Se usan diferentes herramientas para administrar la informacion como, Zoho, Excel,

Google Sheets, pero no se consolidan, solo se usan para efectos de solicitudes temporales.

6.4. Hipdtesis

Hipdtesis 1

La empresa debe estructurar su informacion, esto permitira que los lideres tengan un
modelo claro sobre del manejo de esta y asi lograr que puedan desarrollar andlisis y aplicar
modelos para soportar sus decisiones.

Hipdtesis 2

La empresa debe crear informes con la consolidacion de la informacién de sus ventas,
esto permitira que los lideres tengan conocimiento de los resultados de sus operaciones y asi

lograr que puedan desarrollar estrategias para mejorar sus ingresos.
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Hipdtesis 3

La empresa debe consolidar la informacion de sus inventarios, esto permitird que los
lideres tengan conocimiento de los equipos disponibles y asi lograr que puedan desarrollar
estrategias para mejorar sus tiempos de alistamiento y control de su inventario.

Hipdtesis 4

La empresa debe consolidar la informacion de sus despachos, esto permitird que los
lideres tengan conocimiento de los resultados de sus operaciones y asi lograr que puedan
desarrollar estrategias para mejorar sus tiempos de envid y de compromiso con los clientes.

Hipotesis 5

La empresa debe identificar las referencias de quipos, modelos y estados que impactan en
la rentabilidad del negocio, esto permitira que los lideres tengan conocimiento de los equipos que
impactan en el presupuesto de ventas y asi lograr identificar los equipos que se deben comprar,
de manera de optimizar el dinero disponible para compras.

Hipotesis 6

Creemos se debe identificar los modelos que mas rotan dentro de la compafiia por canal
de venta, esto permitira que los lideres tengan conocimiento de los equipos que mas demanda
tienen de la empresa y asi lograr identificar las mejores estrategias de ventas y de

reaprovisionamiento de la compafiia

6.5. Priorizacion
Se realizo la priorizacion de las hipétesis definidas, relacionamos a continuacion los

criterios que se tuvieron en cuenta en el momento de definir la priorizacion (figura 2), como



29

resultado podemos entender que debemos iniciar el proceso con el desarrollo de la hipotesis 1
que nos indica la estructuracion de la informacidn de la comercializadora, para después pasar a

desarrollar los siguientes acordes al resultado obtenido que en su orden seria H5,H6,H2,H3,H4.

Figura 2

Priorizacion de las hipétesis del negocio

1 2 3 4 5 6
Fuentesde Urgencia parala Impacto Recursosy Tiempo de Preparacién
informacion gerencia potencial factibilidad ejecucion Organizacional
Total
H ipotesis La empresa tiene disponible Problema prioritario que Es probable que abordar este Los recursos (fondos, ¢La solucion de este Este es un punto critico ota
informacion para analizar ~ debe abordarse en unrango punto critico tenga un personal, habilidades) problema conlleva el uso  identificado como relevante
sobre esta caracteristica?  de tiempo menor aunmes  impacto significativoenuna  estan facilmente de recursos de la en la organizacion? Hay
0 mas areas disponibles o es probable organizacion, durante 6  decisién de actuar sobre los
obtenerlos? meses o mas? resultados?
Max 20 Max 20 Max 15 Max 15 Max 15 Max 15 Max 100
Hipotesis 1 15 17 17 12 10 14 85
Hipotesis 2 15 16 15 12 10 14 82
Hipotesis 3 15 15 15 12 10 12 79
Hipotesis 4 15 14 16 12 10 13 80
Hipotesis 5 15 18 18 12 15 15 93
Hipotesis 6 15 18 19 12 13 15 92

Fuente: Elaboracién propia.

6.6. Criterios de Aceptacion

Con el equipo Scrum se definieron los siguientes entregables que seran los que nos
delimitan las entregas que la empresa espera tener.
e Disefio del Data Warehouse
e Dashboards para las areas de ventas, operaciones y servicio al cliente.

e Disefio de modelo analitico que ayude a la efectividad en las compras.
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7. Comprension de los datos

7.1. Identificacion de fuentes

Las fuentes de los datos actualmente que lleva la comercializadora (Tabla 2) se basan en

el CRM Zoho donde la empresa ingresa las facturas de proveedores, facturas de venta de los

diferentes canales. Ademas, hojas de calculo y Google Sheets utilizado para inventarios, reportes

de ventas y reparaciones.

Tabla 2

Fuentes de datos de la comercializadora

Numero Fuente de Datos Tipo de Archivo Descripcion
Factura de Contiene Fecha, niumero de factura, nombre del proveedor, fecha de
1 Excel vencimiento, Articulo, descripcion, cantidad, tarifa, valor total y en
proveedor .
ocasiones IMEI
5 Ingreso de Excel Archivo en donde se registra la valida el estado del equipo, las
mercancia caracteristicas, el estado y lo que requiere para ser sacado a venta
Exportado de Zoho contiene Invoice Date, Invoice Number, Customer
Name, PurchaseOrder, Currency Code/ moneda, Product ID, Item
3 ventas Zoho Name, SKU, Quantity, Warehouse Name, Item Price, unidades, Serial
number, sales person, y campos adicionales los cuales no son
diligenciados, ya que no son relevantes para la compafia
Archivo exportado de Zoho que contiene Credit Note Date, CreditNotes
ID, Credit Note Number, Invoice Number, Customer Name, Is Inclusive
4 Notas credito Zoho Tax, Sales person, Item Name, SKU, Item Desc, Quantity, Iltem Price, Item
Tax Amount, Serial Numbers, Item Total, SubTotal, Total, CF.Causa de
Nota Crédito, CF.Interno,
5 Operaciones Google sheets Archivo que contiene recepcién del equipo, si requiere

reacondicionamiento, despacho, transportadora, canal

Fuente: Elaboracion propia.
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La siguiente figura 3 nos deja ver el estado inicial de la informacion de la empresa en

algunos casos en formatos hechos de forma empirica, informacion poco estructurada.

Figura 3

Estado de la informacion inicial

A B C D E F G H J K L M N 0 P Q R S
1
2 Vendedor 1 vendedor 2 vendedor 3 vendedor 4 vendedor 5 vendedor 6
3 drdenes 105 drdenes 0 drdenes ordenes | odrdenes 0 odrdenes 4
4 Valor $ 333.041197 Valor $0 Valor 50 Valor | Valor $0 Valor § 2824900
3 NC 2 NC 0 NC 7 NC NC 0 NC 0
] Valor $1452.800 Valor 0 Valor 3889400 Valor 799.800 Valor 0 Valor
7 TOTAL 107 TOTAL 0 TOTAL -7 TOTAL 2 TOTAL 0 TOTAL 4
3 334,500,997 $0 -$ 3.889.400 -793.800 $0 $2.824.900
3
0 Octubre Vendedor1 vendedor 2 vendedor 3 vendedor 4 vendedor 5 vendedor 6
1 Ventas NC Ventas NC Ventas NC Ventas NC Ventas NC Ventas 1
2 Ordenes Ordenes Ordenes Ordenes Ordenes Ordenes 2
3 Valor Valor Valor Valor Valor Valor $1495.000
4 Ordenes Ordenes Ordenes 4 Ordenes Ordenes Ordenes 1
5 Valor $1099 Valor Valor $2078700 Valor $399.900 Valor Valor $530.000
6 Ordenes 2 Ordenes Ordenes Ordenes 1 Ordenes Ordenes 1
7 Valor 297625898 Valor Valor Valor $399900 Valor Valor $799.9500
3 Ordenes 28 Ordenes Ordenes Ordenes Ordenes Ordenes
9 Valor Valor Valor Valor Valor Valor
0 . Ordenes Ordenes Ordenes 3 Ordenes Ordenes Ordenes
1 Valor $352.200 Valor Valor $ 1810700 Valor Valor Valor
2 Ordenes Ordenes Ordenes Ordenes Ordenes Ordenes
3 Valer Valor Valor Valor Valor Valer
" Ordenes Ordenes Ordenes Ordenes Ordenes Ordenes
5 Vvalor valor Vvalor Valor Valor Valor
B Arnnne Ardanoe Ardnnac Arrnnac Ardemne | NAvdnnae

Fuente: BD Comercializadora objeto de estudio (2022).

Informacion que no permite generar informes, esto se repite en todos los procesos, se

contaba con informacion repetida y en logistica donde més informacion se genera no se tiene

alguien que centralice la informacién.

7.2. Valoracion Organizacional

Una vez realizada la comprension del modelo de negocio de la Comercializadora de

Celulares Usados realizamos es en esta parte del proyecto la identificacion de la madurez de la

empresa en cuanto a la aplicacion de la analitica en sus procesos y decisiones. Para esto nos
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apoyamos en una herramienta de valoracion obtenida de HBR (Julio, 2022) que podemos

observar en la figura 4.

Figura 4

Valoracion de la Empresa

QUE TAN BIEN UTILIZA SU COMPARNTA LA ANALITICA

https://hbr.org/2022/07/how-well-does-your-company-use-analytics

Cultura

¢La organizacién tiene un consenso amplio del valor de los datos y la analitica como un activo estratégico?

e Seusa analitica en temas clave de negocio para toda la organizacion

e Se hacambiado la manera de hacer negocios gracias a la analitica

. El negocio apoya una cultura en la que se hace el tipo correcto de preguntas para resolver problemas de negocio a
través de la analitica

Compromiso de los lideres

¢éla alta gerencia cumple las promesas dadas respecto al uso / it ion de una organizacion basada en analitica?

. La alta gerencia promueve buenas practicas y el uso de la analitica

e Hayun compromiso por parte de la alta gerencia para lograr el éxito de la implementacién de analitica dentro de la
empresa

e Hayun compromiso por parte de la alta gerencia para transformar haciendo uso de la analitica la manera como se
da servicio a los clientes

Operaciones y estructura

La organizacion tiene las estructura y politicas necesarias para dar acceso a los datos a aquellos que los requieran o
necesiten

. Los datos se comparten de manera transversal a través de los silos funcionales o unidades de negocio

. Hay un uso colaborativo de los datos cruzando de las lineas de la compafiia

. La analitica ha cambiado la manera como se comparte informacion a través de los distintos departamentos de la
organizacion

Habilidades y competencias

¢La organizacion recluta las personas adecuadas y les provee un entrenamiento y soporte ad do para desarrollar sus
capacidades?

e Somos, como organizacién, competentes analizando informacién y difundiendo los hallazgos e insights

e Tenemos el talento adecuado para sacar provecho de los hallazgos encontrados a través de la analitica

. Las personas de la gerencia media a nivel individual se sienten lo suficientemente preparados para usar los datos
de la organizacion en la gestidn de sus respectivos temas de negocio

- . . s sy
Estrategia y alineacién con el uso de analitica

¢El rol y valor agregado de la analitica complementa la estrategia tanto de corto como de largo plazo de la organizacion?
. La estrategia de datos y analitica y esta alineada con la estrategia del negocio

. Los hallazgos de la analitica guian la estrategia futura
. La estrategia integra temas de gestion de la informacién y analitica de negocios

Orientacion de mercado proactiva

¢élLos datos y la analitica permiten que la organizacién se al dia con las i de los clientes?

. Nos cuestionamos sobre como los clientes usan nuestros productos y servicios
. Buscamos oportunidades en las dreas en donde a los clientes se les dificulta exponer sus necesidades
*  Incorporamos soluciones a las necesidades no satisfechas de los clientes

Empoderamiento de los empleados

¢La organizacién provee a los empleados la libertad para i ousar iticas creativas?

. La gerencia nos incluye en la toma de decisiones

. La gerencia confia en nuestra habilidad de hacer un buen trabajo

e Sedaaentender laimportacién y el rol del trabajo analitico en la efectividad general de la compafiia
e Sepermite la toma de decisi rapidas para sati las i del cliente

Muy en En Muy de
Neutral  De acuerdo
desacuerdo desacuerdo acuerdo
1 2 3 4 5
1
1
1
1
1
1
1
1
1

Fuente: Harvard Business Review. (2022).
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Como hallazgos importantes de esta herramienta tenemos que en general la empresa
actualmente no estad implementando el uso de los datos y la analitica tanto en sus procesos como
en sus decisiones; Podemos identificar que una de las areas mas débiles es la cultura ya que
desde su gerente no tienen la conciencia de usar los datos como soporte de sus procesos, otro
aspecto de los identificados importantes a mejorar es el establecido en la herramienta de
valoracion como operaciones y estructura, ya que la empresa no tiene una arquitectura o proceso
definido de la administracion y manejo de su informacion.

En contraste podemos observar que tienen una gran fortaleza en el compromiso de los
lideres y el empoderamiento de los empleados ya que en la comercializadora han evidenciado la
necesidad de realizar cambios en pro de la incorporacion de la analitica a sus procesos, asi como
en el manejo y administracion de su informacion. y la ejecucion de este proyecto tiene como fin
dejar organizada la base sobre la que ellos iniciaran su cultura Data Driving en la cual la gerencia

y sus empleados se han comprometido para hacer esta transformacion a nivel organizacional.

7.3. Arquitectura de referencia

Para poder visualizar el estado actual y el que esperamos alcanzar de la comercializadora
en cuanto a su manejo de datos en sus procesos, utilizamos el mapeo de procesos As is/To Be el
cual se basa originalmente en el diagrama de flujo creado por Frank Bunker Gilbert en 1921.
7.3.1. Asis.

En la figura 5 nos muestra el As is de la comercializadora de celulares para los procesos
de compras y operaciones, podemos evidenciar no hay un definicion de arquitectura de datos y

que los procesos se realizan acorde a la necesidad del momento pero no tienen una guia para
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administrar su informacion y estandarizarla para el uso de todas las areas de la compaiiia,
también se evidencia que generan mucha informacion por medio de diferentes plataformas de
ventas pero que no tiene una herramienta donde estandarizarla y administrarla, asi como el uso
de diferentes hojas de célculo las cuales sirven para suplir el informe solicitado pero no tienen

una trazabilidad y congruencia con la informacion general de la Comercializadora.

Figura 5

Arquitectura As is Comercializadora

PROCESO COMPRA OPERACIONES

A 4 \ 4

Comprar los equipos mas economicos y de

META NEGOCIO Despachar los pedidos del momento

temporada
Compras: se solicita de manera intuitiva la Operaciones de manera visual y segun los
PROCESOS compra de equipos sin tener en cuenta los equipos disponibles despachan pedidos que

inventarios actuales, ni volumenes de ventas. |estan pendentes

Google Sheets Google Sheets

Plataforma Flamingo Zoho

Plataforma Linio

APLICACIONES .

Plataforma Olimpica

Zoho

Plataforma coordinadora

‘L A

Equipos vedidos por punto fisico Pedidos solicitados

Invetario desactualizado Cantidades

Pedidos por plataforma Promesa de entrega

DATOS
Sellery Transportadora
Inventario en reparacién y disponible
y ‘L
INFRAESTRUCTURA

No hay definida No hay definida

Fuente: Elaboracion propia.
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7.3.2. ToBe

Disefiamos para los mismos procesos la arquitectura To Be (figura 6). Para el proceso de
compras Yy el de operaciones iniciamos estableciendo la meta del negocio lo que nos ayudo a
enfocarnos en realizar los procesos donde se describié paso a paso el manejo de la informacién
necesaria para lograr las metas propuestas, también se realizé una arquitectura de referencia o
Data Warehouse la cual podemos ver en detalle en la (figura 7) para la dimension de aplicaciones
la cual es transversal para los dos procesos y nos ayuda a entender como esperamos administrar

la informacidn y que herramientas vamos a usar e incorporar.



Figura 6

Arquitectura To Be Comercializadora
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[

PROCESO | ‘ COMPRAS OPERACIONES
- X Consolidar la informacion del proceso de inventarios en tiempo real
META DEL NEGOCIO Generar un modelo de cluster de compras basados en las caracteristicas tecnicas . . . . . . .
para realizar asignaciones de pedidos con informacion al dia.
Estandarizar sub procesos dentro del area para poder identificar la
PROCESOS Estandarizacion de la captura de informacién por pedido, generar historicos de ventas. cantidad de inventario y categorizarlo en un estado (disponible,
soporte tecnico, despacho, etc)
Data Sources Warehouse Data Marts Users

Gloogfle Shee':s A G:])ogle Compras ] Bepomng y

Plataforma FAalmlngo S| ehets Ventas Analitica -Prediccion

Plata orma LIF?IO ) Zoho Logistica

Plataforma Olimpica Looker Gerencia

Plataforma Homecenter Python

INFRAESTRUCTURA |  |Zoho
| N
|4
fIamlngo{" Google Google &
Google GODgIE 220 sheets (ﬂ) 220 sheets [e] Looker
Quiero Sheets Sheets Googe ™ Google A
] (LHINIO Mact 220 sheets 220 sheets +

ython

Fuente: Elaboracién propia.




Figura 7

Arquitectura de referencia

Google Sheets ' Google Compras -I?eporting- .
Plataforma F‘Iarnlngo Sheets Ventas Analitica -Prediccidn
Plataforma Lll"IIO ' Zoho Logistica

Plataforma Olimpica Looker Gerencia

Plataforma Homecenter Python

INFRAESTRUCTURA Zoho

ETL= Extract, Transform and Load

flamlngo’i . Google . Google
m 07 @@=l Og. 7
Sheets — Sheets B
Quiero Goode
(e e gz:glse Z2) sheets A +colab ....‘W';:'...

python

Fuente: Elaboracion propia.
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8. Preparacion de los datos

8.1. Calidad de los Datos

Para medir y mejorar la calidad de los datos recibidos en las bases de datos de la
comercializadora de celulares usamos las dimensiones descritas en el (Data Management
Association [DAMA], 2017) para medir el estado actual de la informacién y a su vez se realizd
el proceso necesario para subsanar los hallazgos y mejorar la calidad de la informacion con la

cual se va a trabajar

8.1.1. Completitud

Se inicio el analisis con la completitud por columnas, en esta etapa la gerencia priorizo la
BD de los pedidos v/s los pedidos despachados para lograr organizar y entender muy bien los
pedidos que actualmente se estan dejando de despachar, con este analisis se determind que en la
base de solicitud de equipos existen columnas que no son necesarias, ni relevante ya que es

informacion que se encuentra en otras bases. Ver tabla 3.
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Tabla 3

Completitud columnas BD pedidos

Descripcion Cantidad

Columnas totales 32
Columnas no aplican 6
Validez de las columnas 32/6
% validez 81%

Fuente: Elaboracion propia.

En la completitud por filas juntd con la gerencia se valida la informacion del proceso y se
identifica que, aunque mucha informacion aparece porcentajes por encima del 90% como se
observa en las tablas nUmeros 4, 5y 6, no es suficiente, debido a que la empresa debe tener:

e EI 100% de equipos relacionados

e E| 100% de cantidades

Con el proceso se inicia a trabajar para en adelante tener toda la informacion relacionada.

Tabla 4

Completitud por fila/Estado del pedido

Descripcion Cantidad

Pedidos totales 8114
Facturado 412
Cancelado 220
Vacios 165
Validez Completitud 165/8911
Porcentaje completitud 98%

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 5
Completitud por fila/Cantidad

Descripcion Cantidad

Pedidos totales 8911
cantidad ok 8675
Sin cantidad 236
Validez Completitud 36/8911
Porcentaje completitud 97%

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 6

Completitud por fila/Marca

Descripcion Cantidad
Pedidos totales 8911
cantidad ok 8235
Sin cantidad 676
Validez Completitud 676/8911
Porcentaje

completitud 92%

Fuente: Elaboracion propia.

8.1.2. Precision

Junto con la gerencia se valida la informacion del proceso y se identifica diferencias en
campos como fecha de entrega / campos solicitud de pedido.
Fechas negativas 0 niUmeros que no permiten trabajar de la manera correcta.

Con el proceso se inicia a trabajar para corregir toda la informacion y se trabajara en un

informe que se identifique dichos errores como lo podemos ver en la Tabla 7 y 8.

40



Tabla 7

Precision/Fecha de entrega

Descripcion Cantidad

Pedidos totales 8911
Fechas ok 8693
Sin fecha 218
Validez 218/8911
Porcentaje Validez 98%

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 8

Precision fecha de compra

Descripcion Cantidad

Pedidos totales 8911
cantidad ok 8693
Fecha anterior 873
Validez 873/8911
Porcentaje Validez 90%

Fuente: Elaboracion propia.
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8.1.3. Validez

42

Se valida la informacion del proceso y se identifica la informacion no se esta

diligenciando de la forma correcta y que el equipo tampoco le hace seguimiento. Vemos en la

figura 9 que la calidad en dichos cambios no es buena, en los filtros de las columnas

identificamos dichos errores.

Con el proceso se inicia a trabajar para corregir toda la informacion y se trabajara en un

informe que se identifique dichos errores.

Tabla 9

Validez de la base de datos

VALIDEZ COLUMNA / CAPACIDAD

VALIDEZ COLUMNA /ORDEN

VALIDEZ COLUMNA /PAGINA VENTA

Descripcion Cantidad

Descripcion Cantidad

Pedidos totales 8911
cantidad ok 8700
Otros datos 211
Validez 211/8911
Porcentaje Validez 98%

Fuente: Elaboracion propia.

8.1.4. Consistencia

Descripcion Cantidad

Pedidos totales 8911
Orden ok 8852
Orden con errores 59
Validez 59/8911
Porcentaje Validez 99%

Pedidos totales 8911
Nombre vendedor ok 8743
Nombre mal 168
Validez 168/8911

Porcentaje Validez

98%

Juntd con la gerencia se valida la informacidon del proceso y se identifica errores en la

informacion. En la Tabla 10 se identifica que en nombre del cliente se colocan nimeros, errores

humanos que no nos permiten trabajar la informacion.

Con el proceso se inicia a trabajar para corregir toda la informacion y se trabajara en un

informe que se identifique dichos errores.



Tabla 10
Consistencia de los datos

CONSISTENCIA COLUMNA /CUSTOMER NAME

Descripcion Cantidad

Pedidos totales 8911
cantidad ok 8693
Inconsistencia 351
Consistencia 351/8911
Porcentaje consistencia 96%

Fuente: Elaboracion propia.
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Para la compafiia es muy relevante tener el 100% de pedidos registrados y despachados el

tener 59 pedidos no registrados es tener 59 clientes insatisfechos y adicional es una venta

aproximada de COP 60 Millones de pesos en juego

Clavé tener identificacion de los clientes para poder trabajar en upsell o generar las

futuras campafias de mercadeo.

Las fechas las deben tener muy claras entre la toma del pedido hasta su entrega, es clavé

cumplir con los tiempos ya que pueden ser penalizados por los canales de venta por el

incumplimiento.

Con el equipo de la comercializadora se inicia a trabajar los primeros tableros que
permitan medir el estado de los pedidos, pero ademéas poder medir la calidad de la data 'y

corregirla en tiempo real, esto permitird construir los tableros que se requieren para la toma de

decisiones.
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9. Modelado y Aplicacion
Una vez realizada la limpieza y la organizacion de la estructura inicial como base para la
comercializadora poder establecer un proceso para administrar la informacion en sus bases de

datos por area se procedio a iniciar la ejecucion de los planes previstos

9.1. Data Warehouse

La comercializadora realizo la cotizacién de herramientas como es el caso de Oracle y
SAP, se decide por trabajar con el disefio presentado a continuacion (figura 8) entendiendo que la
compafiia no esta en el momento financiero para poder aceptar el costo de los diferentes
programas, por el contrario, se opta por aprovechar las herramientas que estan siendo
subutilizadas para el almacenamiento de la informacion.

Figura 8

Arquitectura Data Warehouse

Data Sources Warehouse Data Marts Users
Google Sheets Google Reporting
. Compras . L.
Plataforma Flamingo Sheets Vent Analitica -Prediccion
Plataforma Linio Zoho e_n a-s
Plataforma Olimpica Looker ;DEISUE_E
Plataforma Homecenter Python erencia
Zoho
[l
Quiero Mac N
' V
ﬂamlng \’ Google Google "
Google Googl 8 ] © Looker
— oogle
_ E Chaantc ] g heet
Q iero SNneeLls Google Google
QAinio ac! = A

Fuente: Elaboracion propia.

En primer punto las fuentes de informacion provienen de los Marketplace en este
momento no esta en el poder de la compafiia modificarlo o poder integrarse, se debe bajar esta
informacion a una herramienta flexible y que pueda ser trabajada por los involucrados de los

diferentes procesos, por eso se establecen las tablas en Google Sheets.
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El repositorio definido junto a la gerencia para iniciar este proceso fue Google Sheets, es
una hoja de calculo en linea versatil que como beneficio para la comercializadora otros pueden
trabajar simultaneamente en la misma hoja de célculo y guarda los datos de entrada y los
cambios automaticamente, por lo que la pérdida de datos debido a un archivo no guardado no
representa un riesgo y adicional se puede acceder a Sheets desde varios dispositivos, incluidos
computadoras, tabletas y teléfonos. Asi las personas autorizadas de diferentes areas pueden
trabajar para extraer la informacién, transformarla y almacenarla en el repositorio definido.

Para la visualizacion de tableros e indicadores se decide trabajar por medio de Looker
Studio por la experiencia del equipo en esta herramienta y por los costos asociados, de la misma
forma se trabajara el modelo de no supervisado Kmeans en Google Colaboratory.

El principal programa usado por la comercializadora es Zoho en sus médulos de

inventario y facturacion por lo que se inici6 a analizar la informacion que exporta este software.

9.1.1. Hallazgos

Al exportar y validar la informacion se evidencio que la data generada no estaba completa
debido a que no habia un proceso definido para los empleados que manejan el programa en
cuanto a que casillas llenar, cuél es la minima informacion que deben recolectar y la calidad de la
misma, al momento de hacer el proceso o actividad como por ejemplo cargue de factura de
compra o de venta de los equipos

El archivo que genera Zoho trae columnas vacias debido a que son campos de

informacion que no se diligencian para el caso de la comercializadora.
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El proceso de limpieza y validacién de los datos se encuentra descrito en el presente

proyecto en la seccion 8.1 Calidad de los Datos.

9.1.2. Transformaciony almacenamiento

Inicialmente se definieron junto los lideres del area de ventas y de operaciones los
campos de informacion que se deben registrar en los procesos de facturacion de los equipos
vendidos y en el ingreso de los equipos al inventario en la plataforma Zoho. A su vez se
parametrizo los campos a exportar en los reportes de Zoho para minimizar los tiempos de
transformacion y de validacion de la data antes de cargarlas en Sheets.

Se crearon 4 bases generales las cuales seran el lugar de consolidacion inicial de la
informacion de la comercializadora:

Ventas, donde se consolido la informacion relacionada a los pedidos de los diferentes
canales entre otras tiente informacion como numero de factura, datos de clientes, equipos e
informacion del despacho.

Notas crédito, en ella se consolido la informacion relacionada a las devoluciones de
dinero realizadas.

Operaciones, donde consolido la informacién relacionada a el estado del equipo, soporte
técnico e ingreso y salidas de los dispositivos.

Pgrs, en ella se consolida la informacion relacionada a las solicitudes de los clientes en

cuanto a garantias y servicio al cliente.
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9.1.3. Creacion de Formatos

A partir de la consolidacion de la informacion logramos crear formatos que ayudaron a
gestionar eficientemente el tiempo como lo podemos ver en el proceso de despachos,
especificamente se identifico que se estaban tardando 3 personas 3 horas para realizar 100 guias.

El tener la informacion de la factura organizada y consolidada en Sheets, asi como la de
los pedidos permitié crear un formato de generacion de guias con la informacion extraida del
repositorio para despachar los productos vendidos, y que es usado para ser cargado en las
plataformas de las transportadoras. Ver Tabla 11.

La generacion de guias paso a ser aproximadamente de 15 minutos y realizado por una
sola persona. Permitié que las personas que se dedicaban a hacer esta tarea se enfocaran a en
otras actividades del area de operaciones, dicho formato quedo estructurado para que sea
escalable a cualquier niUmero cantidad de guias, ademas queda en linea para que el proceso de

despacho pueda ser de forma simultanea.

Tabla 11

Formato Guias

CI numero rnit rdiv rnombre rciudad rdireccion rtelefono dnit ddiv dnombre dciudad ddireccion dtelefono valoracion
38072 981455976-1 a1 MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 5@l 3155426011 1 1 Maria Camila Devia g:
38e72 901455976-1 a1 MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 501 3155426011 2 1 isabel castro NEIVE
3ge72 901455976-1 a1 MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 501 3155426011 3 1 jimmy castiblanco
38e72 9@1455976-1 al MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 581 3155426011 4 1 Claudia Torres BOGO1
38872 901455976-1 a1 MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 501 3155426011 5 1 Natalia Ramirez Bohor
3ge72 901455976-1 a1 MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 501 3155426011 6 1 Claudia Sanchez BOGO1
38e72 901455976-1 a1 MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 501 3155426011 7 1 eduard rivera CALI
3ge72 901455976-1 a1 MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 581 3155426811 8 1 Regina Castillo de Du
38e72 901455976-1 a1 MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 501 3155426011 9 1 marelvis sanabria me:
3ge72 901455976-1 o1 MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 51 3155426011 10 1 Jefferson Hernandez (
38e72 901455976-1 al MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 501 3155426011 11 1 Yevel Cuadrado paterr
38072 981455976-1 el MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 5@l 3155426011 12 1 Omar Rivera BARRZ
3ge72 901455976-1 a1 MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 501 3155426011 13 1 jenny martinez BOGO1
38e72 901455976-1 a1 MOBILE COMERCIAL S.A.S BOGOTA CRA 47A #96-41 OFICINA 501 3155426011 14 1 Andrea Karina Jimene:
2RA72 AA1485G76-1 a1 MORTI F COMFRCTAI S.A.S ROGNTA C(RA 474 #9A-41 OFTCTNA Sa1 2166426411 15 1 carlas Radrisus?

Fuente: Elaboracion propia.
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En este punto pasamos a la divulgacién y capacitacion del manejo de la informacion en
cuanto al ETL o la extraccion, transformacién y carga al repositorio, manejo de los formatos y
BD que se definieron en cada area.

Los pasos de la capacitacién lo definimos basados en al manejo que la comercializadora
da a sus empleados nuevos y lo adaptamos a nuestro tema especifico sobre el que se va capacitar

como se ve en la figura 9.

Figura 9

Proceso de capacitacion

COMPRENDER VENTAJAS CONSOLIDACION
INFORMACION

Se mostraron ejemplos de datos consolidados para
2 beneficios de las areas
7~

- COMUNICAR EL PROCESO DE CARGA DE
INFORMACION

Explicar y demostrar la forma correcta de realizar
la tarea

PROCESO
DE

RESPONSABLES DEL MANEIO

Se definieron | nsabl
CAPACITACION tarea SRR R

SE ESTABLECIO EL SEGUIMIENTO

Se comunico los limites de tiempo que deben
tenerse presente para realizar la tarea definida

N RETROALIMENTACION
Se definio cada cuanto tiempo se realizara la
retroalimentacion para mejorar el proceso o tarea.

Fuente: Elaboracidn propia.
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El personal capacitado lo relacionamos en la tabla 12, donde podemos evidenciar que en

total fueron 31 personas de 4 areas diferentes y se impactd en 6 procesos.

Tabla 12

Impacto capacitacion

Area Tarea Cantidad de personas Descripcion Resp. Seguimiento Seguimiento
En Zoho se debe llenar la siguiente informacion de la factura del proveedor. Contiene
Operaciones Factura de 3 Fecha, nimero de factura, nombre del proveedor, fecha de vencimiento, Articulo, ~ Lider d? Semanal
proveedor descripcion, cantidad, tarifa, valor total y IMEI operaciones

En Zoho se dede diligenciar la siguiente informacion en el momento de la venta.
Invoice Date, Invoice Number, Customer Name, PurchaseOrder, Currency Code/

Ventas Factura de venta 10 . ) | . Lider deventas  Semanal
moneda, Product ID, Item Name, SKU, Quantity, Seller, ltem Price, Quantity, Serial
number, sales person.
En Zoho se debe diligenciar la siguiente informacion Credit Note Date, CreditNotes ID,
Servicio al ) Credit Note Number, Invoice Number, Customer Name, Is Inclusive Tax, Sales person, .
i Notas credito 3 . ) . Lider deventas  Semanal
Cliente Item Name, SKU, Item Desc, Quantity, ltem Price, ltem Tax Amount, Serial Numbers,
Item Total, SubTotal, Total, CF.Causa de Nota Crédito, CF.Interno,
Archivo en Sheets en donde se registra el estado del equipo y el servicio que requiere
Operaciones Ingreso (?e 5 para ser sacado a venta Lider d? Semanal
mercancia operaciones
Formato creado con la informacion consolidada en Sheets
Servicio al )
. PQRS 3 Lider de ventas ~ Semanal
Cliente
Formato creado con la informacion consolidada en Sheets de ventas y pedido y que
Operaciones  Despachos 4 contiene la informacion del equipo, informacion de despacho, transportadora y Lider de Semanal
canal. operaciones
Personas encargadas del ETL en la comercializadora
Administracion Respositorio 3 Stephaniy Albeiro Semanal

Fuente: Elaboracidn propia.
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9.2. Tableros de informacion - Dashboards

9.2.1. Definicién de informacién por area

Se realizaron reuniones con el gerente y los lideres de area para definir los datos y las
métricas 0 KPIs, siglas en inglés para indicadores clave de desempefio, que necesitaban
visualizar para medir el desempefio de sus procesos, metas de negocio y conocer el estatus de las
areas en relacion a los objetivos empresariales.

Para las métricas nos basamos en el método SMART, término propuesto por primera vez
por George T. Doran en noviembre de 1981 en un articulo de la revista Managment Review. Con
el fin de crear KPIs como hace referencia el acronimo especificos, medibles, alcanzables,
relevantes y con tiempo definido y asi poder visualizarlos en tableros de gestidn por area que nos
ayuden a identificar situaciones relevantes para mejorar la gestion de la Comercializadora.

Operaciones

Para esta area se evidencio la necesidad de tener un dashboard para el proceso de
despachos donde se evidencie la informacion del estado de los pedidos con respecto a la cantidad
de ordenes activas, el histérico de los envios, el nimero de ordenes por canal de venta, el modelo
de equipos y los modelos pendientes por asignacion de IMEL.

Otro proceso que se evidencio necesario plasmar en un tablero de control fue el de
produccidn el cual hace referencia para la comercializadora cuando los equipos llegan del
proveedor y es necesario clasificarlos, definir un estado para almacenarlos o pasarlos al area

técnica.
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Ventas

Para esta area se realizaron tableros de historicos de las ventas y de operacién a diario en
cuanto a ventas, numero de pedidos, seller y los equipos 0 modelos vendidos.

Servicio al Cliente

Para este proceso los tableros nos ayudaron a exponer los saldos por proceso asi los
encargados de manejar los Sellers pueden validar la cantidad de equipos y su estado actual en el
inventario para poder saber con seguridad que modelos pueden cargar para la venta. También se
evidencio la necesidad de hacer la trazabilidad de las solicitudes de PQRS y notas crédito, para
lo cual se dividieron en dos tableros adicionales para el area.

Gerencia

Se definio realizar un tablero donde se reflejar el cumplimiento de la operacion de manera
actualizada, acé se refleja el resultado las ventas versus las metas y las notas crédito. También
puede ver el total de facturacién por ciudad y seller. Asi como el valor real (ventas menos notas

crédito) para la liquidacion de comisiones.

9.2.2. Disefo y capacitacion

Una vez definida la informacion a plasmar se procedio a crear los Dashboards, con la
gerencia de la comercializadora se definio utilizar inicialmente Looker Studio debido a su

accesibilidad gratuita y ser una herramienta que se puede trabajar en linea (figura 10).



Figura 10

Ejemplo Dashboards

Cumplimiento Mensual / Presupuesto

Item Tatal
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Sales Person -

226.630.557,31 §9.142.19422 217.488.36309 87%
220.000.000 130.193.688,27 $9.694.326,05 120.499.362,22 5477 %

105.000.000 §1.748.319 0
100.000.000 49.976.941,18 $10.043.48571 39.933.45547 3993 %
100.000.000 76.893.917,65 $5.386.737 73.507.180,65 7351 %
60.000.000 48.717.571,24 . $12.796.463,02 . 35.921.108,22 . 5987 %
60.000.000 83.276.042,53 0 13879 %
40.000.000 40.044.163,87 0 100,11 %

35.000.000 72.110.979,84 0 _

30.000.000 31.644.288,22 0 10548 %

4.660.156,31 0

3.329.400 0

44912.21513 0 .

1-15/15 ¢ H

Bogota
Medeliin

null _

Flamingo

264.845.95864 | | 2. Exito

B87.767.643,66 3 Qlimpica

13 138.079.415,16

24745537243

Fuente: Elaboracién propia.



A continuacion, se relaciona el consolidado de los tableros realizados Tabla 13, los
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tableros por area, las personas capacitadas y responsables en adelante de evaluar la data reflejada

y cambiar o agregar datos relevantes para el control de la operacion.

Tabla 13

Consolidado de tableros

Area Tablero Descripcion Resp. Seguimiento Seguimiento
did Se evidencia los pedido activos y su estado actual.
Pedidos
Operaciones Lider de operaciones semanal
despachados
Se evidencia los equipos que ingresan por compras y su
Operaciones Produccion trazabilidad acorde a su estado. En revision, reparacion Lider de operaciones semanal
o inventario.
Ventas por mes del 2022 discriminadas por cantidades,
Ventas Ventas Historicos modelo, seller, vendedor y valores totales. Lide der ventas mensual
Ventas del mes por dia
Ventas Operacio diaria Lide der ventas mensual
" Refleja la cantidad de equipos y su estado actual en el
- . Saldos por . . . .
Servicio al Cliente P inventario para actualizacion en sellers. Lider de ventas semanal
proceso
| Refleja los resultados de la operacion de las ventas con
. Cumplimiento . .
Gerencia P respecto a las metas Lider de operaciones mensual
mensual
Se evidencia de las PQRS solicitadas, su estado, tiempos | g |
. . . ; - - Analista de Servicio a
Servicio al Cliente  PQRS Vigentes de cierre y solicitades convertidas en NC. ent mensual
cliente
Refleja el impacto de las Notas Credito y se puede | g |
- . L : i . Analista de Servicio a
Servicio al Cliente Trazabilidad NC identificar el mes de venta y los equipos que mas i mensual
intervienen en estas solicitudes cliente
Refleja las fallas o caracteristicas identificadas en el
Operaciones Fallas - Equipos ~ proceso de recibo por modelo, marca. Lider de operaciones semanal

Fuente: Elaboracion propia.



9.2.3. Resultados

En el tablero donde se consolida la informacion de pedidos, se pudo identificar una

cantidad importante de equipos que no estan siendo facturados el mismo dia, esto es de vital

importancia porque en promedio se estaban dejando de facturar 50 equipos diarios con un valor

aproximado de cien millones de pesos y a su vez no se podian identificar para su posterior

despacho, esto conllevaba a que se contaba con inventario vendido, pero no facturado y

despachado, es decir demoras en vencimiento de cartera y posterior cobro (figura 11).

Figura 11

Tablero Pedidos

N Orden
5 074 Pagina 1 ene 2023 - 23 may 2023
T™MO ~ N Orden
N Orden N Orden

6643766 L

& mil 6 mil
. 45062 0

4 mil 4 mil
2 mil 2 mil 45042 0
45021 0

Facturado En proceso Fac ENVIADO CANCELACION enviado
Cancelado Pendiente x IMEI Estado L. e N
Estado Comercial stadoLog 1-60/60

Pagina N Orden ~ Modelo Zoho N Orden ~ Estado Come... Equipo N Orden ~
EXITO 1.901 Media Tab T3 10"-Plata-16-A 663 Pendiente x IMEI Galaxy S10E Grado C 3
FLAMINGO 1.691 Galaxy A30-Negro-64-A 229 Pendiente x IME| iPhone 11-Rojo-64-A 3
OPEN MARKET 585 Galaxy A30-Negro-64-B+ 185 | | Pendiente X IMEI Galaxy J4 plus Grado C 3
LINIO 392 iPhone 8-Oro-64-A 141 Pendiente x IMEI Iphone 12 Azul 64GB Apple 5
am 200 iPhone SE 2020-Negro-64-A 126 | | Pendiente x IMEI iPhone 7-Negro Matte-128-A 2

Fuente: Elaboracion propia.
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En cuanto a las PQRS (figura 12) la empresa ahora puede identificar la mayor cantidad de
retractos de equipos, sus motivos y tiempos de respuesta, asi como su impacto financiero.
Teniendo en cuenta que en promedio se contaba con mas de trecientos millones de pesos en
PQRS sin informacién y adicional sin saber que problema atacar, en cuanto a fallas especificas
de quipos, de la misma forma entender de los trecientos millones saber cuando se convertian en

nota crédito o clientes que realmente se retractaban de la compra.

Figura 12
Tablero de PQRS

PQR Vigentes / Seller
Valor en PRQ Factura )
564 343 466 589 Estado de solicitud - Selecciona un periodo
S [ Mediode comunicacin Facura |
10 Seller Correo Platafor... Whatsa... Punto d... Llega en.. Llamad:
Flamingo - = 24 4 1
300 Exito 18 103 4 1 1
Olimpica 17 = 6
200
Linio k1l 1 1 o 9
100 Qim [ - 14 6 2
T ? Muy bacano 14 - - 1 1
Solucionado Pendiente Fraude Fuera de garantia Unicentro 2 - - 7
Total 434 104 52 29 22 1
seller Garantia Retracto Cambio Solicitud cambio de direccion Reenvio Venta Fraude
Flamingo _ 32 13 6 4 1
Exito n 40 7 8 3 = -
Olimpica 45 60 1 6 = 1
Linio 14 22 2 1 > 4 - |
QM 18 8 5
Muy bacano 7 3 4 2
Unicentro 6 2 1
Falabella 8
Total 285 251 68 30 9 9 1

Fuente: Elaboracion propia.
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La empresa no contaba con una ejecucion de presupuesto diario por canal, esto se veia de
forma mensual, con los tableros definidos con cumplimiento en ventas diario (figura 13) permite
ver la ejecucién por canal y ver cuales de sus canales no estdn cumpliendo, esto soporta
diferentes estrategias de inversion en pauta, inversion de equipos y ayuda a generar diferentes
incentivos para los clientes, ademas permite a la gerencia ver a diario la distancia en la que se

encuentran de cumplir con los presupuestos mensual y anual.

Figura 13

Tablero ventas diarias

Historico Diario: Ventas y Pedidos

CF.Canal de venta . 1.232.953.911.25 70.839.872.9 $1.162.114.038.35 1 may 202...
1-1/1 ¢ >

[ Item Total

250 M

200 M

_ 1M
2

100M

oM

tmay  2mey  Imey  d4may  Smay  bmay  Tmay  Emay 9may  10may  1imay  12may  13may  1dmay  1Smay  6may  17may  18may  19may  0may  2imay  22may

Mes y dia

Item Name 1 may 2023 2 may 2023 3 may 2023 4 may 2023 5 may 2023 & may 2023 7 may 2023 8 may 2023 ar Total
iphone x-plata-64-A > 1 1 1 2 = S 1 38
iPhone SE 2020-Negro-64-A > 3 4 2 1 = = 4 34
iPhone XR-negro-64-A - - 8 2 9 - - 3 31
iphone 7-oro rosa-32-A > 1 > 1 3 6 S 1 28
iPhone SE 2020-Negro-128-A = = 2 = 1 = = 3 28
iphone 7-negro mate-32-A > 1 1 = 1 3 S 2 27
iPhone 11-Negro-64-A > 1 3 3 5 = - 2 26
iPhone SE 2020-Rojo-128-A = = = = 3 = = 2 26
Total 4 36 7 118 148 30 2 140 1.796

Fuente: Elaboracion propia
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La generacién de guias paso a ser aproximadamente de 15 minutos y realizado por una
sola persona en comparacién con los tiempos iniciales que eran de 3 horas y lo realizaban 3
personas.

Otro resultado fue el establecimiento de un daily de 15 minutos con lideres lo que permite
tomar decisiones agiles y establecer tareas con seguimiento basados en la informacion

consolidada.

9.3. Segmentacion de equipos

Uno de los objetivos del presente proyecto fue: aplicar un modelo de analitica que soporte
la toma de decisiones en la compra de equipos que realiza la gerencia; Debido a que la gerencia
cada vez que realiza compra de inventario se encuentra con la incertidumbre sobre que modelos
o referencias aprovisionarse debido a que son productos de tecnologia que cambian o actualizan
sus referencias con una velocidad cada vez mayor, adicional a esto la compra esta sujeta a los
modelos que estén disponibles en el momento por parte de las empresas que retoman equipos
usados.

Para lograr este supuesto decidimos segmentar inicialmente los equipos basados en los
datos recopilados de los equipos vendidos durante el 2022. Ver figura 14. Buscando tener una
guia técnica de los equipos o modelos mas vendidos durante el ultimo afio para que al comprar la

gerencia de la comercializadora no se base en referencia sino en caracteristicas que mas rotan.



Figura 14

BD para la segmentacion

Columna Descripcion Cantidad de datos
Invoice Date Fecha de la factura 14724
Invoice Number Numero de la factura 14724
Customer Name Nombre del cliente 14724
Customer ID No de cliente 14724
Tipo Si es cliente final o distribuidor 14724
Tipod Dummie de Tipo 14724
Product ID Identificaicon del producto 14724
ltem Name Nombre o modelo del equipo 14724
Item Named Dummie de Iten Name 14724
Color Color de equipo 14724
Colord Dummie de Color 14724
Capacidad Almacenamiento del equipo 14724
Cap_S La columna Capacidad estandarizada 14724
Grado Estado del equipo fisicamente 14724
Gradod Dummie de Grado 14724
MES Mes de la venta 14724
Quantity Cantidad de equipos vendidos por factura 14724
Warehouse Name Canal por el que se realizo la venta 14724
ltem Price Precio del equipo 14724
Price_S La columna Precio estandarizada 14724

Fuente: Elaboracion propia
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9.3.1. Modelo ML

El algoritmo que usamos para realizar el clustering fue Kmeans un modelo no
supervisado que identifica o predice grupos en los datos al encontrar caracteristicas similares
entre ellos que no se identifican facilmente (Piech, 2013) en un base de datos que para nuestro
caso es la informacion de las ventas del 2022. Elegimos el numero de agrupaciones que
deseamos y este algoritmo calcula la distancia entre los puntos iniciales (centroides) y los demas
datos y los marca o etiqueta segun la cantidad de datos definida.

Se uso Google Colaboratory para ejecutar el algoritmo el cual relataremos en delante de
manera general.

Inicialmente cargo la BD Variables descrita anteriormente y la guardo en un dataframe
Ilamado df y verificamos la base al imprimirlos encabezados. Revisamos los null o vacios y el

tipo de variables de la base de datos. Vemos a continuacion la visualizacion de la BD cargado.

Figura 15

Encabezados de la BD

Invg::: I:Z:;:i Cust:r::: Customer ID Tipo Tipod Product ID E::: Nz;zg Color ... Cap_S Grado Gradod MES ¢

2022- MS- Alejandro iPhone

0 01-30 2009 e 3046268000000127420 business 1 3046268000000100058 8 1 Plata . -0.405844 A 1 1
2022- MS- SIMON . iPhone

1 01-30 2010 BELLO 3046268000000128730 business 1 3046268000000105112 6 Plus 2 Plata . -1.120149 A 1 1

2 5?2326 2“3151_ Victoria Cujar  3046268000000128790 business 1 3046268000000100134 \Fhong 1 Oro . -0.405844 A 1 9

Fuente: Elaboracion propia.
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Se genera un resumen estadistico de las variables de donde tomamos la informacion de la

media y la desviacidn estandar para estandarizar las variables numéricas de nuestra base de datos

Tabla 14

Resumen estadistico

Customer ID Tipod Product ID Item Named Colord Capacidad Cap_S

count 1.472400e+04 14724.000000 1.472400e+04 14724.000000 14724.000000 14724.000000 1.472400e+04 14

mean 3.046268e+18 0.512904 3.046268e+18 6.550869 2.721000 91.271937  1.061664e-17
std  8.408323e+06 0.499850 1.628894e+06 7.318196 1.871616 67.198130 1.000000e+00
min  3.046268e+18 0.000000 3.046268e+18 1.000000 1.000000 16.000000 -1.120149e+00
25% 3.046268e+18 0.000000 3.046268e+18 1.000000 1.000000 64.000000 -4.058437e-01
50% 3.046268e+18 1.000000 3.046268e+18 4.000000 2.000000 64.000000 -4.058437e-01

Fuente: Elaboracién propia.

Realizamos la configuracién de la grafica donde podemos ver la distribucion de los datos
de las variables del Modelo (Item Named) donde podemos ver que la densidad de equipos se
encuentra en las primeras 15 referencias. En la variable Capacidad (Cap_S) la densidad se
concentra cerca a la media entre 34 y 64 Gigas y la variable Precio (Price_S) se comporta de la

misma manera la densidad se enfoca en los equipos cercanos a la media. Ver figura 16.



Figura 16

Distribucién de los datos

Distplot of Item Named
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Fuente: Elaboracion propia.

Distplot of Cap_S

Distplot of Price_S
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Luego con parirpolot de la libreria Seaborn graficamos la correlacion de las variables que
anteriormente estan convertidas en dummies y estandarizadas, también, diferenciadas por la

variable Tipo la cual corresponde a O clientes finales y 1 clientes distribuidores. Ver figura 17.

Figura 17

Correlacion de variables
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07 ayee ] ) S TEe e - @
% o Y
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Fuente: Elaboracidn propia.
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Pasamos a usar el cadigo de Kmeans para calcular los clasters, realizamos tres modelos
para validar el uso de las variables y su relacién al segmentar los datos. Este cédigo itera sobre el

modelo de k medias, por el nimero de clusters y valida la inercia de cada resultado.

Inicialmente para el primer modelo X1 (figura 18), utilizamos las variables de capacidad
(Cap_S) y precio (Price_S).

Figura 18

Modelo X1

X1 = df[['Cap_S' , 'Price_S']].iloc[: , :].values
inertia_result = []

for n in range(l , 15):
algorithm =

= (KMeans(n_clusters = n ,init='k-means++', n_init
tol=0.0001,

19 ,max_iter=3ee,
random_state= 111
algorithm.fit(X1)

, algorithm="elkan"))
Fuente: Elaboracion propia.
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Graficamos (figura 19) el numero de clusters vs la inercia para definir por el método del

codo como guia el nimero de grupos. Para este modelo X1 se definieron como numero de

grupos 3.

Figura 19

Numero de clister Vs Inercia
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Fuente: Elaboracion propia.
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Se entrena el modelo con los nimeros de cllsters seleccionados y se definen las etiquetas

del modelo y los centroides. Se realiza la prediccion del cluster y se configura el codigo para

graficarlos (figura 20).
Figura 20
Clusters X1
]
®
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0
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s | @
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Fuente: Elaboracion propia.

Capacidad
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Para el segundo modelo X2 tomamos como variables del modelo a la capacidad (Cap_S)

y al grado (Gradod), una vez realizado el proceso anterior generamos la grafica relacionada a

continuacion (figura 21).

Figura 21
Clusters X2
354
3.0 ® [ ]
2.5
g 2.0 O ® [ ]
(U]
154
1.0 ee o ® ® ®
0.5+
0.0 T T T T T
-2 4] 2 4 6

Capacidad
Fuente: Elaboracion propia.
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X3, para el Gltimo modelo (figura 22) usamos tres variables dos caracteristicas de los
equipos, la capacidad (Cap_S), el grado (Gradod) y el precio (Price_S). y se configuro la gréafica
(figura 23) esta vez para poder visualizar tres variables.

Figura 22

Modelo X3

X3 = df[['Cap_S' , 'Gradod' ,'Price_S']].iloc[: ,
inertia = []
for n in range(1 , 11):

algorithm =

:].values

(KMeans(n_clusters = n, init='k-means++', n_init = 18, max_iter=3ee,

t0l=0.0001, random_state= 111, algorithm='elkan'))
algorithm.fit(X3)

inertia.append(algorithm.inertia_ﬂ

Fuente: Elaboracion propia.
Figura 23

Grafica X3

o1a.d

Fuente: Elaboracion propia.
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9.3.2. Resultados Segmentacion
De los tres modelos escogimos el X3 en el que se usaron las tres variables, podemos
observar que se agruparon los 14.724 datos de la comercializadora en 3 grupos (figura 24). Una

vez descargada la segmentacion podemos ver la conformacién de los grupos donde

Figura 24

Resultado de clusters

Cluster #

7479

4940

305

Fuente: Elaboracion propia.

El clister 0 en general nos muestra contiene equipos de maximo 700 mil pesos con
capacidad baja y media con grados A (Excelente) y B+ (Bueno) en su mayoria de marca iPhone.
El Cluster 1 agrupa en su mayoria las marcas diferentes a iPhone y de grado B (con
imperfecciones visibles) con capacidad alta y con precios de millén quinientos en adelante. Por
altimo, el cluster 2 es el que mas numero de datos similares agrupa y contiene los equipos de
caracteristicas medias, precios entre setecientos mil y millon quinientos mil, con capacidades de

64 en adelante y grado A (Excelente) y B+ (Bueno). Ver tabla 15.
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Tabla 15

Informacién de los clusters

Cluster Datos x Cluster Grado Capacidad Precio Marca
0 4940 A -B+ 32-64 300 - 700 iPhone
1 2305 B 256 1500 + Otras marcas
2 7479 A-B+ 64-128 700-1500 iPhone

Fuente: Elaboracion propia.

Al observar la grafica del modelo X3 vemos que muchos de los datos se agrupan
alrededor del 0 en la variable precio y capacidad, esto es por que son los equipos que se acercan
a la media en este caso los del cluster 0 y 2 la media para el precio es de 870 mil y para la

capacidad es de 90.
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9.3.3. Recomendaciones a la Comercializadora

Los resultados del modelo los analizamos junto al Gltimo resumen ejecutivo emitido por
la comercializadora en marzo de 2023 (figura 25), donde informan los tiempos promedio de

venta por modelo de equipo.

Figura 25

Rotacion de la comercializadora

Equipos con rotacidon mayor a 60 dias

NOMBRE Suma de Rotacionde GC AV2PU
UNIT SALES inventario 2
8 173
165
phone7 38 64
TABLETGSMHUAWEITABT3 10LTEGRIS 196 61
Total 483 95 $452
Rotacion de los equipos con IVA
NOMBRE Suma de Rotacionde GC AV2 PU
;!\ IT SALES nventario 2
PhoneXR 133 46
Phonell 82 46
phonex 41 54
iPhoneXs 28 72
phone7plus 26 7
Iphone11Pro 21
phone8plus 20 46
Iphone11ProMax 17 40
Total 368 47 $1.425.017

Rotacidn de los equipos sin IVA

NOMBRE Suma de Rotacionde  GC AV2 PU
UNIT SALES nventario 2
-

PhoneSE2020 162 46  $850.588
iphone7 138 64 §589.635
phone8 12 45 $802.716
GalaxyA30 89 173 $399.354
¥92019 60 165  §402.757
Total 561 84 $657.356

Fuente: Resumen ejecutivo Comercializadora objeto de estudio, 2023.
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Al realizar la comparacion de equipos con los resultados de los clUsteres le asignamos un
promedio a cada uno y asignamos la prioridad por la que se debe guiar la comercializadora para

realizar sus compras de equipos. (tabla 16).

Tabla 16

Asignacion promedio dias

Cluster Datos x Cluster  Grado Capacidad Precio Marca Prom Dias de venta Recomendacion
0 4940 A-B+ 32-64 300 - 700 iPhone 38 2
1 2305 B 256 1500 + Otras marcas 150 [
2 7479 A-B+ 64-128 700-1500 iPhone 56 1

Fuente: Elaboracion propia.

Se recomendd a la comercializadora basar sus decisiones de compra de manera prioritaria
en equipos de la marca iPhone con capacidades entre 64 y 128 GB en estados o grados A y B+,
seguidos por equipos iPhone de 32 GB en los mismos estados.

También se recomienda disminuir la compra de equipos en estado B, de alta capacidad y
que de precio de venta superen los 2 millones de pesos. asi como la compra de marcas diferentes

a iPhone.



72

10. Conclusiones

La implementacion del proyecto empresarial sirvié a la comercializadora de equipos
celulares usados para iniciar la construccion de una cultura basada en datos, centralizar y
organizar la informacion, disminuir los errores del mal manejo y por Gltimo disefiar mecanismos
de control y visualizacion del estado de sus procesos o areas.

Se impacto de manera positiva en los procesos de facturacion y despachos tanto
financieramente como en la reduccion de tiempos y en la proactividad de sus empleados.

La empresa emergente obtuvo un modelo inicial de Data Warehouse donde inicio a
recopilar, almacenar y organizar la informacién que generan los procesos de su empresa.

La comercializadora capacito a 31 personas, ademas del uso de herramientas de datos y
visualizacion en desarrollar habilidades de anélisis e identificacion de informacion relevante.

Se dieron bases a la gerencia de la comercializadora para tomar decisiones sobre los
equipos y modelos que debe comprar apoyados con su historial de ventas y caracteristicas
técnicas de los dispositivos.

El presente proyecto cumpli6 con los objetivos planteados al inicio del proyecto con la
ayuda de los recursos proporcionados por la comercializadora en cuento a personal, tiempo y

disposicion.
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