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Resumen

Este proyecto fue aplicado a una compafiia dedi@ddaomercializacion de insumos agricolas. Erawdst su
constante crecimiento, esta empresa decidid realiza&ambio sustancial en la toma de decisionesriztse en
evidencia objetiva, en datos consistentes y colefsatpue estén disponibles a tiempo.

Motivo por el cual optd valerse de un Sistema det@b de Procesos Empresarial basados en indicadige
gestién y desempefio para el proceso de ventassrebngue basicamente constituye el corebusinessegelcio.

A continuacion se desarrollan 6 capitulos, loswos que estan definidos de la siguiente forma:

En el capitulo | se describiran los conceptoszatilios en el desarrollo del proyecto, entre estgsaremos
conceptos asociados a modelo de negocios, indiesdprocesos, modelo de datos, datawarehouse,cdadhb
datamart, etc. En el capitulo Il se detallara imfacion propia del entorno de la compafiia en estedimo por
ejemplo: el modelo de negocio de la empresa, costpude Idgica de negocio, productos, clientes, ggdores,
competidores y estructura organizacional. En eltglaplll se describira el proceso de ventas dedmpaiiia,
descripcién de responsabilidades, flujpgrama detgso ventas y Matriz SIPOC de ventas. En el dapltuse
realizara el disefio del modelo de datos y el modakhboard donde se definiran los objetivos qusiguer este
sistema. En el capitulo V se realizara el anatisi$os datos obtenidos a través de los indicadprese plantearan
en el sistema de control. En el capitulo VI se nmaran las conclusiones y recomendaciones en ddse
resultados obtenidos en este proyecto.

Palabras Claves:data warehouse, datamart, dashboard, kpi

Abstract

This project was applied to a company dedicatethé¢ marketing of agricultural inputs. In view it constant
growth, the company decided to make a substanktiahge in decision-making based on objective evielenc
consistent, reliable data on them available on .tiiiy chose to make use of a control system bassihdss
processes and performance management indicatothdasales process is basically the same as tlbdusiness
business. Below there is 6 chapters, they are effas follows: In chapter | will describe the cqutseused in the
project, among these, we will review concepts dased with business model, indicators, processet thodel,
datawarehouse, dashboard, data mart, etc.. In &@hdptvill detail their own information environmerdf the
company under study, such as: the business modd¢heofcompany, consisting of business logic, praguct
customers, suppliers, competitors and organizdtistnacture. Chapter Il will describe the procedsselling the
company, description of responsibilities, flow ghand matrix sales process sales SIPOC. Chaptewill\take
place on data model design and model dashboarcewlemwill define the objectives of this system. (tiea V will
be held on analysis of data obtained through tHeators that will arise in the control system. @tea VI will be
mentioned conclusions and recommendations bas#teaesults of this project.

Keywords: data warehouse, datamart, dashboard, kpi
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Introduccién 1.3 Data Warehouse

En la actualidad, las empresas se han visto ES una coleccion de datos orientada a un
inmersas en la imperiosa necesidad de disponer g@terminado ambito (empresa, organizacion, etc.),
informacion oportuna, eficaz y confiable. EstdNt€grado, no volatil y variable en el tiempo, que
creciente demanda de informacién fidedigna se @yuda a la toma de decisiones en la entidad enda g

principalmente por el permanente sentido de€ ufiliza.

competitividad entre companiias.

Asi lo entiende la empresa que va a ser el objelo4 Data Mart

principal en el desarrollo de este proyecto deeBiat

de Control basado en indicadores de gestién para as El Data Mart es un sistema orientado a la consulta,
poder administrar de forma ordenada las expeatativen €l que se producen procesos batch de carga de
del negocio; Considera implementarlo para el pmceélatos (altas) con una frecuencia baja y conocida.

de ventas, puesto que este es el méas significdglo

negocio. 1.5 Medidas

Este Sistema de Control de Procesos le permitiea a

compafiia medir su grado de desempefio por medio deEs un valor en un espacio multidimensional
los indicadores de gestion, los cuales mediante €gfinido por dimensiones. La medida es un dato
evaluacion periédica seran un gran aporte para Mmerico que representa la agregacion de un canjunt
oportuna toma de decisiones. de datos.

1. Marco Tebrico 1.6 Hechos

El Hecho es la tabla principal del analisis que se
estd efectuando. En este Hecho se relacionan las

Proceso: Es un conjunto de acciones o actividadgénensiones y medidas a ser estudiadas.
interrelacionadas e independientes orientadas lehcia ) )
cumplimiento de un fin o proposito. 1.7 Dimensiones

Procedimiento:  sucesion  cronolégica  de ) ) B
operaciones concatenadas entre si, que se coastituy EStas dimensiones acompafian a la tabla de hechos

en una unidad de funcion para la realizacion de udadeterminan los parametros de los que dependen los
actividad o tarea especifica hechos, registrados en la tabla de hechos.
Sistemas de Indicadores: Son construcciones _
ordenadas y coherentes que hacen referencia a datgd Atributos
ubicados con relacion a un todo.

oy £

1.9 Esquema Multidimensional
/ A A

T TR En este tipo de esquema o modelo se representa
Figura 1. Sistema de indicadores una actividad que es objeto de andlisis (hech@sy |

. . ) ... dimensiones que caracterizan la actividad.
Matriz SIPOC: En la matriz SIPOC se identifican

las entradas, salidas, actividades y responsaldes 1d9 1
cada proceso dentro de la organizacion. h

1.1 Sistema de Gestion de Procesos

Un atributo representa una propiedad de interés de
una tabla o entidad.

Esquema Estrella

Es un modelo de datos que contiene una tabla de
1.2 Modelo Punto hechos que tiene los datos para el analisis, redeed

) las tablas de dimensiones.
Es un modelo sencillo para poder representar la

situacion a estudiar y analizar. Se focaliza ererdat 1 g » Esquema Copo de Nieve
la respuesta a las consultas que se realizan.
Elementos: Dimensiones, Punto, Enlaces Es una estructura algo mas compleja que el
Esquema Estrella. Se da cuando alguna de las
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dimensiones se implementa con mas de una tabla 2el Modelo del Negocio
datos.
Légica del negocio: La compafiia compra materia
1.10Dashboard prima para la elaboracion de varios de sus producto
como balanceado para ganado vacuno, porcino y
Es una interfaz grafica donde el usuario puedaviar; asi como para producir alimento para peyros
administrar la informacion de una base de datoe o datos; y luego ser comercializado con un margen de

un software. ganancias estimado por la Directiva de la compafiia.
Otros productos, dependiendo de la division, son

2. Conocimiento del Negocio importados

2.1 Informacién general 3. Disefio Del Sistema De Control Sobre

El Proceso Ventas

La empresa en estudio, es una comparfiia que lleva
pocos afios participando de la actividad agricola 3.1 Descripcion del Proceso Ventas
areas afines en el Ecuador. Desde sus inicios la
compaiiia se formo con el objetivo de brindar laomej  E| proceso de ventas es el mas importante de la
calidad en productos agroindustriales y fomentar @bmpaﬁia, debido a que @rebusiness de la misma
desarrollo de este sector por medio de capaci®@sionyira en torno a las ventas de insumos agricolaénra
y convenios. por la cual es objeto de analisis.

La compaiiia comienza a funcionar en un pequeiiq proceso de ventas se inicia cuando el cliente se
local ubicado en el centro de Guayaquil, con lgcerca a un Punto de Venta de la compaiiia y reslliza
Division Agroquimicos. En poco tiempo otros secsorerespectivo pedido; o cuando un Representante de
de produccion demandaron de insumos para SYgntas de la empresa gestiona la venta directamente
negocios; razoén por la cual la compafia amplid Sé$n el cliente.

servicios con la apertura de nuevas divisiones ComE| Jefe de Agencia procede a consultar las existenc
ACUaCUItUra, Abono Yy Fertilizantes, Salud Animalde la mercaderia So|icitada’ en el sistema de

Consumo, Semillas y Granos. inventarios.
L Si se dispone de todos los productos solicitades, s
2.2 Valores de la organizacion procede a consultarle al cliente si desea quectarta

se emita como Consumidor Final o con los datos del

Mision: Ofrecer soluciones integrales a travésade kliente (persona natural o juridica).
provision de insumos de alta calidad y una filesdié  En el caso de que el cliente desea efectuar lareoap
servicio permanente. crédito a un plazo de 30, 60, 90 6 180 dias. El

Vision: Consolidar a la compafia en el pais y eRepresentante de Ventas procedera a tomar los datos
toda América Latina, enfocando nuestro futuro en ee| cliente para posteriormente pasar esta infadmac
cliente, como base del éxito del negocio. a un dependiente del Dpto. de Crédito, para que est

Valores Institucionales: Los mas altos valoregvalie la situacion financiera del cliente y praced
institucionales que se promueven en la empresa s@mitir un comunicado al Gerente Financiero para que
otorgar un servicio de excelencia y calidad a logste pueda dar la respectiva autorizacion de kdwape

clientes. de un cadigo, al cliente que desea obtener crédito.
Luego de esto se realiza el cobro de los insumos
2.3 Estructura Organizacional facturados.

Una vez emitida la factura se le da a conocer el
requerimiento al Ayudante de Agencia, para que
pueda hacer efectivo el despacho de los productos.

El Jefe de Agencia procede a entregar los prodattos
cliente y a la vez le solicita al cliente que firdae
factura como constancia de que ha recibido conforme
todos los productos solicitados.

Finalmente, el Ayudante de Agencia procede a
archivar la factura, para la posterior entrega al
Departamento de Contabilidad.

Figura 2. Organigrama de la empresa



Tabla 2. Objetivo No.1: Incrementar el nivel de
ventas

I
Porcentaje mensual de ventas por
KPI 1 categoria
KPI 2 Porcentaje mensual de ventas
KPI 3 Cumplimiento de ventas por categoria
KPI 4 Nivel de ventas por ciudad
KPI 5 Cumplimiento de ventas por mes
=S| KPI 6 Nivel de ventas a clientes nuevos

Figura 3. Flujograma del proceso Ventas L i
Tabla 3. Objetivo No.2: Apertura de agencias por

: rovincia
3.3 Matriz SIPOC de Ventas b
Tabla 1. Matriz SIPOC de Ventas KPI 7 | Nivel de ventas mensuales por provincia
MATRIZ SIPOC DE LOS PROCESOS
Ei g La Ci i Ei g @ ial 1 1 . N
— o —_e Tabla 4. Objetivo No.3: Incrementar la productividad
PROVEDORES | INSUMOS = PRODUCTOR PRODUCTOS | CLIENTES por Representante de Ventas
¢De quién? :’eQCiL:az? ¢ Qué realizo? ;Strueego? ¢A quién?
Origen Entradas Descripcion Salidas Destino
Solicitud Factura
Clientes de Proceso de venta entrega de| Clientes X
e productos KPI1 8 Nivel de ventas mensuales por vendegor

Origen Subprocesos/Actividades| Destino

Fisica Salidas Fisicas
REQUISITOS REQUISITOS ~ ¢Qué REQUISITOS

requiero? requiero? requiero? Tabla5. Objetivo No.4: Incrementar la liquidez de la
companiia

Representante de Venta:
Jefe de Agencia

Ayudante de Agencia
Pedidos de | Jient Gerente Financiero
pecidos ce los cllentes con sUayyiliar de Crédito Entrega de productos al cliente . .
o macon . detalle 4 Aurilar Contable y satisfaccion del cliente KPI 9 Porcentaje de ventas a crédito

Infraestructura
Equipos/Sistemas

Computadoras,

impresores, _ sistema e 4. Disefio del Modelo Analitico vy
Dashboard
3.4 Desarrollo de indicadores 4.1 Modelo de Datos

Para definir los indicadores que se va a utilezar 4.1.1 Modelo Punto

este Sistema de Control, es necesario identificar g proceso que se analizara es Ventas, por lo tanto
plenamente lo que la compafiia desea tener corrola se sera nuestro Hecho para el modelo propuesto: el

Debido a que el giro del negocio se concentra en ismo que contiene las dimensiones productos,

comerqghzauon de insumos agricolas y ganader%ndedores, tiempo, clientes y ciudades.
los objetivos que se van a plantear se basan netame

en las ventas. Los indicadores de gestion que se sropucros
desarrollaran en el Sistema de Control, le sewvild e~
compafiia para conocer con exactitud los niveles de o )
ventas en un determinado periodo y todo lo que esta vevosooes /

CIUDADES

alrededor de este proceso; de esta forma se podra
tener un control permanente de las variaciones en
ventas y sus causas, y de esta forma se podram toma
las decisiones oportunas por parte de los direztivo  paia Mart

Figura 4. Modelo Punto

3.5 Objetivos e indicadores Esta tabla (que en nuestro modelo
multidimensional tiene por nombre HECHOS) fue
disefiada para el andlisis de las ventas de la ddepa
y se relaciona con las tablas tiempo, cliente y
producto.
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Porcentaje de Ventas por Provincia

Con los resultados que se obtienen se podra
conocer cual es la provincia con mayor nivel de

ventas.
Figura 5. Modelo Multidimensional del Data Mart 4.1.2.1.3 Incrementar la productividad por
Ventas Representante de Ventas
4.1.2 Modelo Dashboard Nivel de ventas mensuales por vendedor
4.1.2.1 Perspectiva Financiera de Ventas Informacion que le permitrd a la Gerencia
Comercial conocer cuales son los representantes de
4.1.2.1.1 Incrementar las Ventas ventas que tienen un mayor nivel de ventas y gsiene

no han cumplido con las expectativas.
Porcentaje mensual de ventas por categoria
4.1.2.1.4 Incrementar la liquidez de la compafiia
Con los resultados que se obtienen, se pue@@rcentaje de ventas a crédito
identificar plenamente que categorias son las g®ma

rendimiento para la compafiia. Con estos resultados los directivos podran saber
con exactitud a que vendedores motivar para que
Porcentaje mensual de ventas mejoren sus aportes a las ventas de la compafiia y

también para estimular a los vendedores que tisen
Con los resultados que se obtienen, se puedleles mas altos en ventas, con algin tipo de
identificar plenamente que meses son los de may@centivo.
rentabilidad para la compafiia.

. ; 5. Analisis de Datos
Cumplimiento de ventas por categoria

Con los resultados que se obtienen, se pueée1 Analisis de Dashboard para el proceso

identificar plenamente que categorias lograronrate Ventas

una mayor participacion de los presupuestos o .
efectuados por la compafia. 5.1.1 Objetivo 1: Incrementar el nivel de ventas

Indicadores del objetivo:

Porcentaje de Ventas por Ciudad i
5.1.1.1 KPI 1: Porcentaje mensual de ventas por

Con los resultados que se obtienen se podf&tegoria _ o
conocer cudl es la ciudad donde es mayor el volumen LOS resultados obtenidos nos indican que la

de ventas categoria de producto que tiene mayor representacio
en las ventas son los Herbicidas, siendo Enero y
Cumplimiento de ventas por mes Marzo los meses mas rentables para la compaiiia.

Ademas siguen las Bombas de Fumigacion, Semillas y

Con los resultados que se obtienen, se pueé‘;@lud Animal. Mientras que la categoria de menor
identificar a plenitud en que meses se logré obten@Portacion en las ventas es Consumo.

una mayor participacion de los presupuestos )
efectuados por la compafiia. 5.1.1.2 KPI 2: Porcentaje mensual de ventas

Nivel de ventas a clientes nuevos Los resultados obtenidos nos indican que el nivel
de ventas en la compafiila en los meses de Enero,

Con los resultados que se obtienen se podﬁgbrero y Marzo es préacticamente igual. Lo cual nos

conocer cudl es el volumen de ventas que tiene IRflica que la compafiia en el primer trimestre del a
compafiia, en nuevos clientes. y siendo estos meses los de mayor importancial@ara

temporada agricola en la costa, mantiene una
4.1.2.1.2 Apertura de agencias por provincia proporcion equitativa en el nivel de ventas.
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5.1.1.3 KPI 3: Cumplimiento de ventas por Los resultados obtenidos nos indican que el nivel
categoria de ventas a nuevos clientes en el mes de Enero fue
satisfactorio dentro de la base y meta propuesta.
Los resultados obtenidos nos indican lo siguiente:Mientras que en los meses de Febrero y Marzo los
Para el mes de Enero: la categoria Semillas sodepaiveles de ventas a clientes nuevos fueron defiesen
las expectativas de ventas, asi como Herbicidas y Este comportamiento obedece a que los
Salud Animal estan en un nivel bastante aceptablagricultores se preparan para la temporada de siemb
mientras que categorias como Consumo e Insecticidas el mes de Enero. Habitualmente en el primer mes
no han cumplido con el nivel de ventas que sse abastasen de los insumos necesarios para sus
esperaba. cultivos, y en los meses posteriores las compras so
Para el mes de Febrero: la categoria Semillasnyenores porque sélo se compran fijadores, foligres
Salud Animal sobrepasaron las expectativas de sientatros productos para cuidar la cosecha que seaesper
asi como Fungicidas y Bombas de Fumigacion estébtener al final del ciclo.
en un nivel bastante aceptable; mientras que la
categoria como Consumo no ha cumplido con el nivel1.2 Objetivo 2: Apertura de agencias por
de ventas que se esperaba. provincia.
Para el mes de Marzo: podemos apreciar que las
ventas mejoran, puesto que 5 de las 8 categorfas hiadicador del objetivo:
tenido ventas bastante aceptables las mismas tfue €56.1.2.1  KPIl 7: Nivel de ventas mensuales por
por encima de lo presupuestado. Mientras que lasovincia
categorias Herbicidas, Consumo y Fertilizantesnesta

en un nivel razonable de ventas. Los resultados obtenidos nos indican que las
provincias que tienen mayor representacion en las
5.1.1.4 KPI 4: Nivel de ventas por ciudad ventas son Guayas, Manabi y Los Rios; debido a que

el periodo evaluado coincide con la temporada Costa
Los resultados obtenidos nos indican lo siguiente:de agricultura, mientras que las provincias restade
Para el mes de Enero: las ciudades que aportaronlanregion Costa y Sierra presentaron bajo nivel de
mayor nivel de ventas fueron Balzar, Guayaquil, Laentas a causa de que la competencia capto
Troncal, Portoviejo y Salitre; mientras que lastaen potenciales clientes y ha ofrecido a los compraglore
en ciudades como Catarama, Chone, Esmeraldasievos productos a bajos precios.
Machala y Pasaje han presentado un bajo nivel de
aportacion. 5.1.3 Objetivo 3: Incrementar la productividad
Para el mes de Febrero: las ciudades que aportapmr Representante de Ventas.
un mayor nivel de ventas fueron Guayaquil,
Portoviejo, Colimes, La Troncal, Quevedo, Ventanakdicador del objetivo:
y Salitre; mientras que las ventas en ciudades corhdl.3.1  KPI 8: Nivel de ventas mensuales por
Catarama, El Guabo, Guaranda, Esmeraldas, Machalendedor
Manta y Montalvo han presentado un bajo nivel de
aportacion. Los resultados obtenidos nos indican lo siguiente:
Para el mes de Marzo: las ciudades que aportaron Para el mes de Enero: elvendedorl, vendedor 5y
un mayor nivel de ventas fueron Balzar, Milagro ywendedor 7 sobrepasaron las expectativas de ventas,
Ventanas; mientras que las ventas en ciudades coag como el vendedor 2 y vendedor 4 estan en @h niv
Babahoyo, Catarama, Jujan, Esmeraldas y Pasaje fiamonable; mientras que el vendedor 3 y vendedor 6

presentado un bajo nivel de aportacion. no han cumplido con el nivel de ventas que se
esperaba.
5.1.1.5 KPI 5: Cumplimiento de ventas por mes Para el mes de Febrero: el vendedor 4, vendedor 6

y vendedor 7 sobrepasaron las expectativas desyenta
Los resultados obtenidos nos indican que el nivelsi como el vendedor 1, vendedor 2, vendedor 3 y

de ventas en la compafiia en los meses de Eneraepdedor 5 estan en un nivel razonable de ventas.
Febrero superaron las expectativas planteadas. PorPara el mes de Marzo: el vendedor 1, vendedor 5,
otro lado, en el mes de Marzo las ventas tuvieron yendedor 6 y vendedor 7 sobrepasaron las
nivel aceptable segln lo que se presupuestd vendxpectativas de ventas, asi como el vendedor 3 y
para ese periodo. vendedor 4 estan en un nivel razonable; mientras qu

el vendedor 2 no han cumplido con el nivel de \&nta
5.1.1.6 KPI 6: Nivel de ventas a clientes nuevos  que se esperaba.



5.1.4 Objetivo 4: Incrementar la liquidez de la dos datos dispersos los cuales corresponden a4as d

compaiiia. facturas emitidas con mayor valor en el trimestre

analizado que son del Cliente Pérez Hidalgo Pedro
Indicador del objetivo: Vidal por $11,881.95 y del Cliente Livermore
5.1.4.1 KPI 9: Porcentaje de ventas a crédito Management S.A. por $11,837.10 .

Para este indicador la meta y base fuerog, Conclusiones y Recomendaciones
planteadas de forma inversa, con la ayuda de la

compafiia en estudio, puesto que se desea que 82 Conclusiones
ventas a crédito no lleguen a superar el 30% del

importe total de ventas mensuales; y como base se | 5 |inea de productos mas representativa en ventas

estima que sea el 15% de las ventas totales. . para la compafiia son los Herbicidas, los cuales
En los meses de Enero y Febrero el porcentaje g, eqentan en promedio el 35% de las ventas sotale

ventas a crédito estuvo en un nivel razonable, i8N \jientras que el resto de lineas mantienen un nivel

que las ventas de contado superaron las expestatiygativo de paridad en sus de ventas; a excep&da d

que se tenian. En el ultimo mes de trimestre edaluac,teqoria Consumo, que es la menos representativa
podemos observar que las ventas a crédito estan ?

e de | o et m 3Fa las ventas totales de la empresa.
encima de lo que se tenla estimado, mientras que 1a ge mantiene una proporcién equitativa en el nivel
ventas de contado mantienen un nivel razonable.

de ventas totales por mes, en el desarrollo dedguri
trimestre del afio; debido a la incidencia del mide

5.2 Andlisis Univariado temporada agricola en la regién costa.
En base al presupuesto de ventas que la empresa
5.2.1 Ventas tenia elaborado para el primer trimestre del ago, s

identifica plenamente que la categoria Consumo en 2

Los resultados obtenidos de este analisige 3 meses no ha cumplido con las expectativas de
estadistico nos indican que de una poblacion de 90Q8nias.

facturas en un periodo de tres meses, el valor \y, cambio favorable en el nivel de ventas
promedio de facturacion es US$ 1,280.82. La modadytimado por la compafiia, es el que muestra la
el valor que mas se ha repetido es US$ 559.60. kgtegoria Insecticidas; el cual ha ido de menogis m
factura de menor valor en este lapso fue de USE 6.6 ¢| transcurso del trimestre, superando asi en el

mientras que la de mayor valor fue US$ 11,881.95. lyitimo mes las expectativas de ventas que se tenian
suma del total facturado en el trimestre fue USggpre esta categoria de productos.

1'156,585.22 Las ventas totales en los meses de Enero y Febrero
superaron las expectativas basadas en el presopuest
5.3 Andlisis Bivariado de ventas, fijado por la Gerencia Comercial. Misitr
que en el mes de Marzo se registra un nivel ackeptab
5.3.1 Total Facturas vs Total Clientes de ventas, Segl]n lo esperado_

Total_Facturas vs Total_Clientes

La participacion en las ventas de los clientes
nuevos, fue satisfactoria Unicamente en el mes de

30000,0-
°

gaoo] Enero.

g o°:d§%9° e Los mayores ingresos por ventas se han generado

£ sooo %%?gig%igz ) en ciudades pertenecientes a las provincias del
g2 Lo ° Guayas, Manabi y Los Rios.

o o

00 En cuanto al desempefio del personal que labora
Total_Facturas .
como Representantes de Ventas, se puede decir que
han cumplido las expectativas de ventas; ya que sus
aportaciones a las ventas totales estan dentro los
dasarémetros planteados por la empresa.

Figura 6. Grafico de dispersion: Total facturas vs.
Total clientes

Como podemos observar mediante la figura 6 |
valores de cada variable tienen datos inusualesgipo
lado de la variable total clientes (total acumulad
facturado por clientes) existe un dato disperso, el Promover el incremento de las ventas de todas
mismo que corresponde al cliente Hermes Delig

Arévalo Arévalo y es por el monto de $29,828.11, éﬁategorlas, en el sector agricola y ganadero, qua

. : .’ los ingresos totales de la empresa no dependan en u
igual que en la variable total facturas donde enrist 9 P P
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