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Resumen ejecutivo

Protropic enfrenta una gestion comercial fragmentada entre el ERP PAC, HubSpot CRM,
SharePoint y hojas de calculo, lo que genera consolidaciones manuales, diferencias entre versiones
y limitada trazabilidad. El proyecto propone una evolucion gradual: primero, integrar y gobernar
los datos con una arquitectura minima viable y tableros en Power BI; después, incorporar metas,
CRM, fuentes externas y casos de analitica avanzada. La fase inicial debera priorizar datos estables
del ERP, KPI comerciales verificables y un piloto que mida reduccion de tiempos, calidad de
informacion y adopcion de usuarios. Las inversiones, beneficios y componentes de Big Data

deberan validarse mediante escenarios y resultados reales antes de escalar la solucion.

El proyecto propone una hoja de ruta gradual para transformar la gestion de informacion
comercial de Protropic. La primera etapa se concentra en integrar y gobernar los datos del ERP,
CRM y SharePoint, definir indicadores y desarrollar tableros en Power BI. Las capacidades de Big
Data, analitica predictiva y una estructura organizativa especializada se presentan como etapas
futuras, condicionadas a la calidad de los datos, la adopcion de los usuarios y la disponibilidad
presupuestaria. De esta manera, la propuesta mantiene un alcance conceptual inmediato y, al

mismo tiempo, establece una ruta de evolucion tecnoldgica y organizacional.



Definicion del proyecto

Objetivo del proyecto

Disefiar una propuesta conceptual de Business Intelligence y evolucion hacia Big Data para
el area comercial de Protropic Cia. Ltda., que integre informacion del ERP, CRM, SharePoint y
fuentes externas pertinentes, con el fin de mejorar la calidad y oportunidad de los indicadores,
incrementar la conversion de oportunidades comerciales y habilitar, de manera gradual, modelos
analiticos para priorizar clientes y prospectos. El proyecto no contempla la implementacion técnica
completa; define el problema, los usuarios, las fuentes, los KPI, los casos de uso y la arquitectura

conceptual que serviran como base para una implementacion futura.

El proyecto busca resolver la falta de integracion, estandarizacion y disponibilidad
oportuna de la informacion comercial. Actualmente, los datos se encuentran dispersos entre el
ERP, el CRM, SharePoint y hojas de calculo, lo que genera reportes manuales, diferencias entre
versiones de archivos y demoras en el analisis. Esta situacion limita la capacidad de anticipar
variaciones en ventas, comparar oportunidades comerciales con facturacion real y evaluar

oportunamente el desempefio por cliente, producto o mercado de exportacion.

Desde una perspectiva académica, el proyecto no debe entenderse tinicamente como el

disefio de un dashboard, sino como una propuesta de gestion de informacion comercial. Su valor



estd en transformar datos dispersos en informacion confiable para apoyar decisiones sobre clientes,

mercados, productos, metas y oportunidades comerciales.

Objetivos especificos

e Identificar las principales fuentes de informacion comercial utilizadas actualmente por
Protropic y describir sus limitaciones en términos de integracion, calidad y oportunidad.

e Definir los usuarios clave de la informacion comercial y sus necesidades de andlisis para
ventas, clientes, productos, mercados y oportunidades.

e Proponer KPI comerciales alineados con los objetivos de gestion de la empresa, con
criterios claros de célculo, fuente, frecuencia e interpretacion.

e Disefiar una arquitectura conceptual de datos que conecte las fuentes actuales con un
repositorio analitico y dashboards gerenciales en Power BI.

e Evaluar la viabilidad inicial de implementacion considerando recursos, acceso a datos,

calidad de la informacion, responsables y adopcion por parte de los usuarios.

* Definir y priorizar casos de uso de analitica avanzada que justifiquen la evolucion hacia Big
Data, con énfasis en el incremento de la tasa de conversidn, la identificacion de clientes

similares a los de mejor desempefio y la generacion de acciones comerciales medibles.

Metodologia del proyecto

La metodologia sera descriptiva y aplicada, porque parte de una situacion real de la empresa
y propone una solucion practica basada en Business Intelligence. Primero se levantara informacion

sobre procesos comerciales y fuentes de datos existentes. Luego se identificaran los usuarios de
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informacion y las decisiones que necesitan soporte analitico. En una tercera etapa se definiran los
KPI y sus reglas de calculo. Finalmente, se disefiara una arquitectura conceptual de datos y se
evaluard la viabilidad de implementacion mediante criterios de disponibilidad de informacion,

calidad de datos, responsables internos y utilidad gerencial.

Definicion de la empresa

Nombre de la empresa

Protropic Cia Ltda.

Mision y vision de la empresa
Mision
Elaborar y comercializar productos con valor agregado, sanos y de calidad, gestionando las
actividades de forma sostenible.
Vision
Consolidarse a nivel global expandiendo sus operaciones y manteniendo un compromiso

inquebrantable con la sostenibilidad, la responsabilidad social y la innovacién constante.
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Procesos, organizacion y cifras del negocio

Procesos

Los procesos clave del area comercial, directamente relacionados con el objetivo del
proyecto, son:
e Gestion de pedidos, facturacion y despacho de exportacion, registrada en el sistema ERP.
e Gestion comercial y de relacionamiento con clientes, registrada en el CRM.
e Administracion documental de listas de precios, contratos y metas de ventas, almacenada
en el repositorio interno de SharePoint.
e Consolidacion manual, en hojas de célculo, de la informacidén proveniente de las tres

fuentes anteriores para elaborar reportes de seguimiento comercial.

Organizacion

El area comercial de Protropic se organiza alrededor de cuatro roles principales, cuyas

necesidades de informacidn estan directamente ligadas al problema y objetivos del proyecto:

Area / usuario Objetivo con la informacion Necesidad detectada

Contar con reportes
Evaluar el cumplimiento de metas | consolidados y automaticos

renci ) .
Gere c‘a de ventas por cliente, producto y del ERP sin depender de la
Comercial ., L.
mercado de exportacion. consolidacion manual
mensual.

Integrar la informacion del
CRM con las ventas reales
del ERP para medir la tasa de
conversion de oportunidades.

Dar seguimiento a oportunidades
comerciales y a la relacion con
clientes actuales y potenciales.

Ejecutivos de
ventas / KAM
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Area / usuario Objetivo con la informacion Necesidad detectada

Reducir el tiempo de

Elaborar reportes periddicos de o,
consolidacién manual de

Coordinacion de - .
desempefio comercial para la

ventas . datos y contar con una fuente
gerencia. , . .,
unica de informacion.
C . Disponer de un tablero de
Contar con una vision ejecutiva del L
. - : control con indicadores
Gerencia General desempefio comercial de la

actualizados, sin esperar

compaiia.
p reportes manuales.

Fuente: Elaboracion propia

En conjunto, estas necesidades reflejan un mismo vacio: la falta de integracion entre el
ERP, el CRM y SharePoint impide que la informacion comercial fluya de manera automatica entre
quienes la generan y quienes la utilizan para tomar decisiones. Actualmente el uso de la
informacion es reactivo: se generan reportes solo cuando la gerencia los solicita, no existen alertas
automaticas ante desviaciones de ventas, y las oportunidades del CRM rara vez se cruzan de forma

sistematica con las ventas reales del ERP.

Cifras del negocio

Las cifras disponibles ofrecen una referencia general sobre la dimension de Protropic, pero
proceden de fuentes y afios de corte distintos. Los ingresos de aproximadamente USD 7.331.207
corresponden a registros publicos de 2024, mientras que otras plataformas ubican las ventas cerca
de USD 6,26 millones. Por ello, estos valores deben utilizarse inicamente como aproximaciones
hasta que puedan contrastarse con estados financieros o reportes internos autorizados. La misma
precaucion aplica a los datos de exportaciones acumuladas, nimero de trabajadores, hectareas y

posicion entre exportadores.
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Mas de 40 afios de trayectoria como empresa familiar ecuatoriana fundada en 1984, con
una cartera de clientes internacionales relativamente estable.

Segun cifras publicadas por la propia empresa, Protropic se ubica como el 5.° mayor
exportador de palmito a nivel mundial en su sector, cuenta con més de 1.000 hectareas de
tierra propia y despacha mas de 200 contenedores anualmente. En cuanto a su estructura
laboral, la empresa mantiene una operacion con mas de 100 trabajadores directos y
alrededor de 80 trabajadores indirectos, distribuidos en diferentes areas operativas,

administrativas, comerciales y de soporte.

Ingresos totales aproximados de USD 7.331.207 para 2024, segiin registros publicos de
ranking empresarial de la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros (SCVS).
Exportaciones acumuladas cercanas a USD 33,7 millones en los ultimos cinco afos,
asociadas principalmente a palmito, de acuerdo con registros de comercio exterior.

Como referencia cruzada, otras plataformas de informacion empresarial sitiian las ventas
anuales en un rango cercano a USD 6,26 millones; la diferencia frente al dato de la SCVS
se explica por el afio de corte y la metodologia de cada fuente.

Sector CIIU A0129.02 — Cultivo de otras plantas perennes; actividad secundaria en
produccion de alimentos congelados.

Sede y planta de proceso en Cumbaya, provincia de Pichincha, Ecuador.

Mercado principal: exportacion a Europa, con una relacion comercial de mas de 24 afios

con importadores en Francia. (Protropic, 2026)
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Vinculacion con la empresa, fuentes de informacion y nivel de conocimiento

Vinculacion con la empresa

Un integrante del equipo trabaja actualmente en el departamento financiero de Protropic, y
por ende el departamento financiero esta estrechamente ligado al proceso comercial. Esta
vinculacién laboral real se suma al interés profesional y académico del grupo, y permite validar
internamente informacioén financiera y de facturacion que hasta ahora se habia estimado

unicamente a partir de fuentes publicas.

Fuentes de informacion y nivel de conocimiento

Las fuentes consideradas combinan informacion publica y sitio web corporativo de
Protropic, registros de la SCVS, Ekosnegocios, EMIS, Dun & Bradstreet y registros de comercio
exterior, con el conocimiento directo que aporta el integrante del equipo vinculado al departamento
financiero. Este vinculo da al equipo visibilidad real sobre el uso del ERP en los procesos de
facturacion y cifras financieras de la empresa, aunque no sobre el CRM ni la operacion diaria del
area comercial propiamente dicha, que dependen de la Gerencia Comercial y no del area financiera.

El equipo dispone de conocimiento directo sobre los procesos financieros, la facturacion y
el uso del ERP PAC, gracias a la vinculacion laboral de uno de sus integrantes con Protropic. No
obstante, el conocimiento sobre HubSpot y la operacion diaria del area comercial es limitado y
debera validarse mediante entrevistas, revision de procesos y acceso autorizado a las fuentes

correspondientes. Esta combinaciéon de conocimiento interno y validacion pendiente permite
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desarrollar la propuesta conceptual, pero no sustituye el levantamiento formal requerido antes de
una implementacion.
Otras informaciones

El proyecto se plantea como una fase inicial de definicién conceptual y no contempla
todavia la implementacién completa del modelo de datos, del proceso ETL ni de los dashboards.
Su proposito es establecer el problema, los usuarios, las necesidades comerciales, las fuentes de
datos, los KPI y la arquitectura de referencia. Las tecnologias, recursos, costos y capacidades de
Big Data desarrollados en las secciones posteriores deben interpretarse como una hoja de ruta para

futuras etapas de implementacion, sujeta a validacion técnica, presupuestaria y organizacional.

Como referencia para esas etapas posteriores, se dejan planteados los KPI comerciales

identificados a partir del objetivo y las necesidades descritas:

Fuente de Frecuenc
Formula / definicion
datos ia
(Ventas del periodo actual
Crecimiento de|— Ventas del periodo
. ERP M 1
ventas (%) anterior) / Ventas del ensua
periodo anterior
Tasa de
conversion de | Oportunidades ganadas /
oportunidades Oportunidades totales registradas CRM Mensual
(%)
Tlcke‘F promedio Vgntas tota}es facturadas / Numero de ERP Mensual
por cliente clientes activos
Tasa de retencion | Clientes activos en el periodo actual / .
de clientes (%) Clientes activos en el periodo anterior CRMy ERP | Trimestral
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Fuente de Frecuenc

Formula / definicion

datos ia

Volumen de .

exportacion  por Szrél:s?iilgg 0 USD exportados por pais ERP Mensual

mercado

gll;;lf limiento de Ventas reales / Meta de ventas | ERP Y| Mensual
establecida SharePoint

comerciales (%)

Fecha de cierre de Ila
oportunidad — Fecha de|CRM Mensual
apertura de la oportunidad

Tiempo de ciclo
de venta (dias)

Concentracion de | Ventas del top 3 clientes / Ventas

cartera (%) totales facturadas ERP Trimestral

Fuente: Elaboracion propia

Objetivo y Alcance

En el marco del proyecto de Business Intelligence, el alcance de la informacién comprende
los datos operativos, tacticos, corporativos, comerciales, regulatorios, de procesos y analiticos que
intervienen en la gestion comercial de Protropic. Esta clasificacion permite determinar qué
informacion debe integrarse en la primera fase, qué usuarios la requieren y qué usos se proyectan
para etapas posteriores. Los datos de ventas, clientes, productos, oportunidades, metas y
exportaciones constituyen el nucleo inicial; la mineria de datos y los modelos predictivos se
reservan para una fase futura.

e Operativos / Tacticos: Reportes que responden a preguntas especificas del negocio sin

proveer informacion resumida para analisis. En Protropic, esto incluye: listado de facturas
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de exportacion del dia, registro de despachos de contenedores, log de movimientos en el
ERP (PAC — Provedatos), y registro de pedidos por cliente.

e Corporativos: Responden a preguntas del negocio con datos agregados y enriquecidos
mediante graficas para apoyar la toma de decisiones. En Protropic: tableros de control de
ventas por mercado de exportacion, reportes gerenciales de cumplimiento de metas
comerciales, y Balance Score Card del area comercial.

e Comerciales: Apoyan la gestion comercial desde la perspectiva del cliente. En Protropic:
seguimiento de oportunidades en HubSpot CRM, analisis de ticket promedio por cliente,
tasa de retencion de clientes importadores (principalmente Europa/Francia), y
concentracion de cartera por cliente.

e Legales: Reportes requeridos por entes regulatorios. En Protropic: declaraciones de
exportacion ante la Aduana del Ecuador (SENAE), reportes de comercio exterior, y
registros ante la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros (SCVS).

e De procesos: Informacion detallada del resultado de la ejecucion de un proceso. En
Protropic: resultados del proceso de facturacion y despacho de exportacion, consolidacion
de listas de precios y contratos almacenados en SharePoint.

e Analitica y mineria: Para identificar patrones ocultos o realizar analisis predictivos. En
Protropic (fase futura): identificacion de patrones de demanda por mercado, prediccion de
variaciones en pedidos de clientes europeos, y segmentacion de clientes por volumen y

frecuencia de compra. (Protropic, 2026)

Proceso de Consolidacion de Informacion en Protropic
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Actualmente, Protropic no cuenta con un repositorio centralizado de informacion

comercial. Los datos se encuentran dispersos en tres sistemas principales que operan de forma

independiente y sin integracion automatica:

Sistema / Fuente Informacion que contiene Area Frecuencia de
responsable actualizacion
ERP - PAC Facturacion, pedidos, Financiero / Diaria
(Provedatos) despachos, exportaciones, Comercial (transaccional)
inventario de producto
terminado
CRM — HubSpot Oportunidades comerciales, Comercial / Continua (registro
contactos de clientes, pipeline KAM manual)
de ventas, relaciobn con
importadores

SharePoint (Microsoft Listas de precios, contratos, Coordinacion de Segin  necesidad
365) metas de ventas, documentacion Ventas (ad hoc)
de exportacion

Hojas de calculo Consolidacion manual de datos = Coordinacion de = Mensual (manual)
(Excel) de las tres fuentes anteriores Ventas /
para reportes de seguimiento Financiero

Fuente: Elaboracion propia

El proceso de consolidacién actual presenta la siguiente rutina:
e EI ERP (PAC) genera registros transaccionales en tiempo real con cada factura, pedido o
despacho procesado.
¢ El CRM HubSpot registra el avance de oportunidades comerciales de forma manual por
parte de los ejecutivos de ventas.
e SharePoint almacena documentos y listas de precios que se actualizan de forma no

sistematizada.
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e Al cierre de cada mes, la Coordinacion de Ventas descarga datos del ERP y los combina
manualmente en hojas de calculo Excel para elaborar los reportes gerenciales solicitados.
e Este proceso manual introduce riesgos de errores, demoras de hasta varios dias y falta de

trazabilidad en los datos consolidados.

Repositorio propuesto — Data Warehouse Comercial de Protropic:

El proyecto plantea la implementacion conceptual de un repositorio centralizado (Data
Warehouse) que consolide las tres fuentes primarias (ERP, CRM, SharePoint), eliminando la
dependencia de la consolidacion manual y garantizando la calidad, trazabilidad y disponibilidad

oportuna de la informacion comercial. (Protropic, 2026)

Definicion de Estructura de Archivos y Gobierno de Datos

Para que el Data Warehouse de Protropic funcione correctamente, cada archivo o tabla que

ingrese al repositorio debe cumplir requisitos basicos de estructura. El gobierno de la estructura de

datos deberd estar a cargo de la Direccion o Coordinacion de Business Intelligence (rol a crear), en

coordinacién con el area financiera y comercial. Cada campo debe ser documentado en los

siguientes criterios:

Criterio Descripcion Ejemplo — Protropic
Tipo de dato Numérico, texto, fecha, Monto facturado: numérico (USD);
booleano Fecha de despacho: fecha
Fuente principal Sistema de origen del dato ERP PAC / HubSpot CRM /

SharePoint



Frecuencia de Periodicidad con que se refresca
actualizacion el dato

Responsable del Area o persona propietaria del
dato dato

Criterio de calidad  Reglas de  validacion vy

completitud
Proceso de Validacion antes de la
certificacion calendarizacidén automatica

Fuente: Elaboracion propia
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Diaria (ERP), continua (CRM),
mensual (SharePoint)

Financiero (ERP), Comercial (CRM),
Coord. Ventas (SharePoint)

RUC/ID de cliente no nulo;
monto facturado = 0

Revision mensual cruzada entre ERP y
reportes de aduana

El proceso de ingesta de datos se realizara de manera incremental, garantizando que se conserve el

log de actualizacion diaria de cada fuente. Las actualizaciones fallidas deberan registrar el ultimo

archivo valido disponible para asegurar la continuidad del repositorio.

Tipos de Datos del Area Comercial de Protropic

Los datos procedentes de las distintas fuentes deberan relacionarse mediante una clave

maestra de cliente. E1 RUC o identificador tributario puede utilizarse como referencia principal

cuando esté disponible, mientras que el cddigo de cliente del ERP y el ID de contacto o empresa

de HubSpot deberdn conservarse como identificadores de origen dentro de una tabla de

correspondencias. Esta homologacion permitird vincular ventas, oportunidades, clientes y metas

sin asumir que los identificadores de cada sistema son equivalentes.

Categoria de Variables principales
datos

Datosde ventasy Numero de factura, fecha,

facturacion cliente,  producto, cantidad
(kg/unidades), monto USD, pais
de destino, contenedor

Fuente KPI asociado

ERP —PAC Crecimiento de ventas,

Ticket promedio,
Volumen de exportacion
por mercado



Datos de
oportunidades
comerciales

Datos de clientes

Datos de metas

comerciales
Datos de
productos

Datos de tiempo /
calendario

ID oportunidad, cliente, etapa del
pipeline, valor estimado, fecha de
apertura, fecha de cierre,
resultado (ganada/perdida)

ID cliente, nombre, pais, sector,
historial de pedidos, estado
(activo/inactivo), ejecutivo
asignado

Meta de ventas por periodo,
producto, mercado y ejecutivo

Cddigo de producto, descripcion,
precio de lista, unidad de medida,
tipo de empaque

Fecha, afio, trimestre,
semana, dia de la semana

mes,

Fuente: Elaboracion propia

Proceso de Transformacion de la Informacion

CRM -
HubSpot

CRM -
HubSpot
ERP

~

SharePoint

ERP /
SharePoint

Dimension
calculada
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Tasa de conversion de
oportunidades, Tiempo
de ciclo de venta

Tasa de retencion de
clientes, Concentracion
de cartera

Cumplimiento de metas
comerciales (%)

Ticket promedio,
Crecimiento de ventas
por producto

Todos los KPIs
(dimension temporal)

El proceso de transformacion de la informacion en Protropic estd orientado a atender dos

necesidades del area comercial:

Necesidad Descripcién aplicada a Protropic

Reporteria y Andlisis

Capacidad a través de la cual el area comercial y financiera de

Protropic accede a informacion consolidada y oportuna para la toma de
decisiones. Esta necesidad se atiende bajo los siguientes escenarios:
* Presentacion del cumplimiento de metas de ventas por cliente,

producto y

mercado

* Consolidacion automatica de datos del ERP, CRM y SharePoint
en reportes

. Formatos de

reporte

de exportacion.
periodicos.
detallado y graficos.

* Célculos de KPIs: crecimiento de ventas (%), ticket promedio,

concentracion

de

cartera.

* Exploracion visual de datos en Power BI para Gerencia Comercial

y Gerencia General.
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Analitica y Mineria Capacidad que habilitara el uso de métodos estadisticos y modelos
(Fase futura) predictivos sobre los datos historicos de Protropic. Sera aplicable
cuando se requiera:

* Exploracion de volumenes historicos de exportacion
* Descubrimiento de patrones en la demanda de clientes europeos.
* Identificacion de comportamientos de compra por mercado,

temporada 0 tipo de producto.
* Prediccion de variaciones en la demanda de palmito y otros
productos de exportacion.

* Segmentacion de clientes por volumen, frecuencia y rentabilidad.
* Relacion de variables comerciales con factores externos.
El componente Big Data se justifica como una etapa evolutiva

del proyecto. En la fase actual, Protropic necesita ordenar e integrar sus
datos comerciales para construir una base confiable de Business
Intelligence. Sin embargo, la empresa si presenta condiciones para
avanzar posteriormente hacia Big Data: historial de ventas y
exportaciones, datos de clientes internacionales, oportunidades
comerciales, documentacion interna y variables externas como tipo de
cambio, precios internacionales y comportamiento de mercados de
destino.

Esta justificacion se sostiene en las cinco dimensiones del Big
Data: volumen, por el historial acumulado de facturacion, pedidos y
exportaciones; variedad, porque la informaciéon proviene de ERP,
CRM, SharePoint, Excel y fuentes externas; velocidad, porque algunos
registros se actualizan diariamente o de forma continua; veracidad,
porque se requiere controlar errores, duplicados y diferencias entre
sistemas; y valor, porque el analisis puede apoyar decisiones sobre
metas comerciales, concentracion de cartera, mercados prioritarios y
oportunidades de crecimiento.

Fuente: Elaboracion propia

Necesidades de Business Intelligence en Protropic

La solucién de Business Intelligence que se propone para Protropic busca que los usuarios

del area comercial no requieran conocer los elementos técnicos sobre los cuales residen los datos
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(nombres de sistemas, bases de datos, tablas o campos), sino que puedan acceder a informacion
consolidada y confiable a través de dashboards, reportes y consultas ad hoc. Las necesidades

identificadas son:

Area / Usuario Necesidad de Informacion Herramienta propuesta
Gerencia Reportes consolidados y automaticos del ERP con Dashboard en Power
Comercial cumplimiento de metas de ventas por cliente, BI conectado al ERP y

producto y mercado, sin depender de la SharePoint
consolidacion manual mensual.

Ejecutivos  de Integracion de la informacion del CRM con las Reporte integrado ERP
Ventas / KAM ventas reales del ERP para medir la tasa de + HubSpot en Power
conversion de oportunidades comerciales. BI

Coordinacion de  Reducir el tiempo de consolidacion manual de ETL automatizado +

Ventas datos y contar con una fuente unica de informacién Power BI Service

para elaborar reportes periddicos de desempeio

comercial.
Gerencia Disponer de un tablero ejecutivo con indicadores = Dashboard ejecutivo en
General actualizados segun la frecuencia definida para cada  Power BI con KPIs

fuente, sin depender de la preparacion manual de clave
reportes. En una primera fase, la informacion del

ERP y del CRM podria actualizarse diariamente,
mientras que las metas y listas de precios de
SharePoint se actualizarian cuando existan
cambios relevantes.

Fuente: Elaboracion propia

Estructura de las Fuentes de Datos

Origen de la Informacion y Recurrencia de Carga
Las fuentes de datos de Protropic se clasifican en internas y externas:
e Internas: ERP PAC (Provedatos) — transaccional diario, CRM HubSpot — registro

continuo; SharePoint — actualizacion ad hoc; Hojas Excel — consolidaciéon mensual manual.
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e Externas: Registros de comercio exterior (SENAE), publicaciones de la SCVS, precios de
referencia internacionales de palmito, datos de tipo de cambio del Banco Central del

Ecuador.

Sistemas y Destino de la Carga
Como destino conceptual de la primera fase se propone evaluar una arquitectura minima viable
dentro del ecosistema Microsoft. Para volumenes moderados, podrian utilizarse Power BI
Dataflows o Power Query para la integracion, Azure SQL Database como repositorio analitico y
Power BI para la visualizacion. Azure Data Factory, Azure Data Lake y Azure Synapse deberan
reservarse para etapas posteriores, cuando el volumen, la variedad, la frecuencia de carga o los
casos de uso demuestren que la arquitectura inicial ya no es suficiente. La seleccion definitiva
dependera de una estimacion real del volumen de datos, las frecuencias de actualizacion, los costos,
la capacidad técnica y los requisitos de seguridad.
Almacenamiento en Data Warehouse y Datamarts
El Data Warehouse de Protropic se estructurara conceptualmente en un modelo estrella, con una
tabla de hechos central de ventas/exportaciones y tablas de dimensiones asociadas:

e Tabla de Hechos — Ventas: Facturacion, cantidad exportada, monto USD, costo, margen.

¢ Dimension Cliente: ID, nombre, pais, region, segmento, ejecutivo asignado.

¢ Dimension Producto: Codigo, descripcidn, categoria, precio de lista, unidad.

e Dimension Tiempo: Fecha, afio, trimestre, mes, semana.

e Dimension Mercado/Destino: Pais, region, tipo de mercado (exportacion/local).

e Dimension Oportunidades (CRM): ID oportunidad, etapa, resultado, ejecutivo, fecha.
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¢ Dimension Metas: Meta por periodo, producto, mercado y ejecutivo (desde SharePoint).

Adicionalmente, se creardn datamarts especificos por area de andlisis: un datamart
comercial (ventas + clientes + metas) y un datamart de oportunidades (CRM + ERP para medir
conversion), permitiendo que cada area acceda Unicamente a la informacién relevante para su
funcion.

La implementacion debera seguir una secuencia gradual. La primera fase integrara los datos
mas estables del ERP PAC —facturacion, clientes, productos, fechas y mercados— y validara los
KPI comerciales basicos. La segunda fase incorporara metas, listas de precios y documentacion
estructurada de SharePoint. La tercera fase integrard HubSpot CRM, condicionada a la definicién
de campos obligatorios, responsables y controles de calidad para las oportunidades comerciales.
Las capacidades de Data Lake, analitica predictiva y procesamiento de informacion no estructurada
se evaluaran unicamente después de demostrar valor y calidad en las fases anteriores.

Carencias y Problemas en la Carga de Datos

Se han identificado las siguientes carencias y problemas en el manejo actual de datos en
Protropic:

e Ausencia de integracion automatica: El ERP, el CRM y SharePoint no estan conectados
entre si, lo que impide el flujo automatico de datos entre sistemas.
e Consolidacion manual y tardia: Los reportes gerenciales se generan solo cuando la

gerencia los solicita, con retrasos de varios dias por el proceso manual de extraccion y

combinacion en Excel.
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¢ Riesgo de inconsistencia: Al copiar y combinar datos manualmente, existe riesgo de
errores de digitacion, versiones desactualizadas y pérdida de trazabilidad.

e Falta de alertas automaticas: No existen mecanismos de alerta ante desviaciones de
ventas respecto a las metas establecidas.

e Datos del CRM sin cruce sistematico: Las oportunidades registradas en HubSpot rara vez
se comparan de forma sistematica con las ventas reales del ERP.

e Limitada visibilidad del area financiera sobre el CRM: El integrante del equipo
vinculado a Protropic tiene acceso al ERP, pero no al CRM ni a la operacion diaria del area

comercial propiamente dicha.

Informes Actuales, Necesidades Detectadas y No Cubiertas

Informe / Reporte actual Estado Necesidad no cubierta

Reporte mensual de ventas Existe (manual, Excel) = Automatizacion y disponibilidad
por cliente en tiempo real

Cumplimiento de metas de Parcial (solo cuando se = Reporte automatico con alerta ante

ventas solicita) desviaciones

Seguimiento de Solo en HubSpot, sin  Integracion oportunidades CRM
oportunidades  comerciales cruce con ERP vs. ventas facturadas ERP

(CRM)

Volumen de exportacion por Existe (manual, desde @ Visualizacion dindmica por
mercado ERP) pais/periodo en dashboard
Tablero ejecutivo de KPIs  No existe Dashboard en Power BI con los 8
comerciales KPIs definidos

Analisis de concentracion de No existe (se estima @ Calculo automatico del top 3 de
cartera manualmente) clientes sobre ventas totales

Fuente: Elaboracion propia
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El valor gerencial del proyecto estd en pasar de reportes manuales y aislados a una lectura
integrada del desempefio comercial. Con la solucion propuesta, la gerencia podria identificar con
mayor rapidez qué clientes concentran las ventas, qué mercados muestran crecimiento o caida, qué
productos tienen mejor desempefio, qué oportunidades comerciales se convierten realmente en
ventas y qué metas requieren acciones correctivas. Esto mejora la capacidad de decidir con datos

y no unicamente con percepciones o reportes preparados después de los hechos.

Procesos ETL

Protropic Cia Ltda. no cuenta hoy con un repositorio centralizado de informacion
comercial. La operacion descansa en tres sistemas independientes entre si: el ERP PAC
(Provedatos), donde se registra la facturacion, los pedidos y los despachos de exportacion; el CRM
HubSpot, donde el equipo comercial da seguimiento a las oportunidades y a la relacion con los
clientes; y SharePoint, donde se almacenan las listas de precios, los contratos y las metas de ventas.
Al cierre de cada mes, Coordinacion de Ventas descarga la informacion del ERP y la combina
manualmente con los datos del CRM y de SharePoint en hojas de calculo para armar los reportes

que solicita la gerencia (Protropic, 2026).

El objetivo de esta seccion es definir la base conceptual del proceso ETL que permitira
alimentar el futuro Data Warehouse comercial de Protropic, reemplazando esa consolidacion
manual por un flujo automatico, trazable y oportuno. A continuacion, se desarrolla la estructura de

€se proceso en seis puntos.
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Procesos de carga de datos ETL, data lake

La carga hacia el Data Warehouse comercial de Protropic parte de tres extracciones
independientes: una desde el ERP PAC, que entrega facturacion, pedidos y despachos; otra desde
el CRM HubSpot, que entrega oportunidades y avance del pipeline comercial; y otra desde
SharePoint, que entrega listas de precios, contratos y metas. En la etapa de transformacion, el
proceso debe estandarizar los formatos de fecha entre los tres sistemas, unificar el identificador de
cliente (RUC, cédigo de cliente del ERP o ID de contacto de HubSpot) y validar que los montos,

cantidades y monedas sean coherentes antes de cargarlos al repositorio central.

La carga debe ejecutarse de forma incremental, agregando unicamente los registros nuevos
o modificados desde la ultima actualizacion. Esto reemplaza la logica actual, en la que
Coordinacion de Ventas descarga manualmente el ERP y arma los cruces en Excel una vez al mes:
con el ETL automatizado, ese cruce entre facturacion, oportunidades y metas se haria de manera

programada, sin depender de que una persona lo ejecute a mano.

Informacion y calidad de la informacion disponible

La calidad de los datos varia segun la fuente. E1 ERP es hoy la fuente mas confiable, porque
cada registro nace de una transaccion real de facturacion o despacho, con montos y fechas
verificables. El CRM depende de la disciplina de registro de cada ejecutivo de ventas, por lo que
su calidad es mas irregular: hay oportunidades sin etapa definida o sin fecha de cierre. SharePoint,
al ser un repositorio documental y no una base de datos estructurada, es la fuente que exige mayor

esfuerzo de estandarizacion.



Fuente

Nivel de calidad actual

Criterio minimo de calidad
parael ETL

ERP — PAC

Alto: dato transaccional
verificable

RUC/ID de cliente no
nulo; monto
facturado = 0

CRM — HubSpot

Medio: depende del registro
manual del ejecutivo

Toda oportunidad con etapa 'y
fecha de apertura registradas

SharePoint

Bajo: documentos y listas sin
estructura de base de datos

Metas y listas de precios con
periodo y responsable
definidos

Fuente: elaboracion propia.

Horarios de carga y accesibilidad

Cada fuente tiene hoy una cadencia distinta de actualizacion, y de eso depende también

cuando y quién puede acceder a la informacion:

Fuente

ERP — PAC

Frecuencia actual

Diaria (transaccional)

Frecuencia propuesta al
ETL

Carga diaria

CRM — HubSpot

Continua (registro manual)

Carga diaria

Carga mensual o ante cada

SharePoint Ad hoc, seglin necesidad .
cambio relevante
Consolidacion en Mensual. al cierre Se elimina; la reemplaza el
Excel ’ ETL automatico

Fuente: elaboracion propia.
Con esta propuesta, los reportes gerenciales dejarian de depender del cierre de mes para

estar disponibles: la informacion del ERP y del CRM estaria actualizada todos los dias, y solo la
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parte de metas y precios de SharePoint mantendria una actualizacién mas espaciada, acorde a su

propia naturaleza documental.

Variables disponibles y acceso al Data Warehouse

Las variables que alimentaran el Data Warehouse corresponden a cinco grandes grupos:
ventas y facturacion, oportunidades comerciales, clientes, metas comerciales y productos. Todas

estas variables se conectan entre si mediante el identificador unico de cliente.

El acceso se plantea diferenciado por rol: Gerencia Comercial y Gerencia General
accederian a un tablero consolidado en Power BI con el cumplimiento de metas y los KPIs clave;
los ejecutivos de venta y KAM tendrian acceso al cruce entre oportunidades del CRM y ventas
reales del ERP, para medir su tasa de conversion; y Coordinacion de Ventas tendria acceso a la
fuente Unica de informacion que hoy arma manualmente. El area financiera, que ya tiene visibilidad
sobre el ERP, mantendria ese mismo nivel de acceso sobre los datos de facturacién (Protropic,

2026).

Sistemas implicados en los procesos

Los sistemas de origen son el ERP PAC de Provedatos, el CRM HubSpot y SharePoint
dentro de Microsoft 365. Como destino de la carga se plantea un Data Warehouse en la nube,
compatible con Microsoft Azure o con Power BI Dataflows, estructurado conceptualmente en un

modelo estrella: una tabla de hechos de ventas y exportaciones, y dimensiones de cliente, producto,
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tiempo, mercado y oportunidades. Sobre ese repositorio se conectaria Power Bl como herramienta

de visualizacion, que es la que finalmente entregaria los dashboards a cada usuario.

Las hojas de célculo que hoy se usan para consolidar manualmente dejarian de ser un
sistema permanente del proceso: en el nuevo esquema, Excel pasaria a ser, cuando mucho, una

exportacion puntual desde Power BI, y no el lugar donde se arma la informacion.

Recursos de IT o externos empleados

En esta fase conceptual, Protropic no cuenta con un area de IT dedicada a Business
Intelligence. Por ello, se plantea inicialmente asignar la coordinacion del proyecto y del gobierno
de datos a un responsable interno que trabaje con las areas Financiera y Comercial. Como soporte
técnico se requerira la participacion de Provedatos para definir un mecanismo seguro de extraccion
desde el ERP PAC, asi como la evaluacion de conectores, API o servicios de integracion
disponibles para HubSpot y SharePoint. Si estas alternativas no cubren los requerimientos, podra
contratarse apoyo especializado para el disefio del Data Warehouse, los procesos ETL y los tableros

de Power BL

Como recurso externo adicional se contempla, para el montaje inicial del Data Warehouse
y de los datamarts, el apoyo puntual de un consultor o proveedor especializado en Power BI, dado

que Protropic no tiene hoy ese perfil dentro de su plantilla.
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Tecnologias para el Analisis, Disefio de Informes y Visualizacion de Datos en Business

Intelligence

Objetivo de las Tecnologias BI

Las tecnologias de Business Intelligence tienen como propoésito transformar grandes

volimenes de datos provenientes de diferentes fuentes en informacion util para la toma de

decisiones, en el caso de Protropic, estas herramientas permitiran integrar la informacién comercial

proveniente del ERP PAC, HubSpot CRM y SharePoint, proporcionando analisis oportunos sobre

ventas, clientes, productos, mercados de exportacion y cumplimiento de metas.

La seleccion de tecnologias debe responder a los siguientes criterios:

Integracion con los sistemas actuales de la empresa.
Facilidad de uso para usuarios de negocio.
Capacidad de procesamiento de datos.
Escalabilidad para futuras iniciativas de Big Data.
Seguridad y gobierno de la informacion.

Capacidad de visualizacion y analisis avanzado.

Arquitectura Tecnologica Propuesta

La arquitectura tecnologica recomendada se organiza en cuatro capas:

Capa de Origen de Datos

Corresponde a las fuentes donde se genera la informacion:
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Fuente Informacion

ERP PAC Ventas, facturacion, productos, pedidos

HubSpot CRM Clientes, oportunidades comerciales

SharePoint Metas comerciales, listas de precios, contratos

Excel Reportes historicos

Fuentes externas Tipo de cambio, exportaciones, indicadores sectoriales

Fuente: elaboracién propia.
Capa de Integracion y Transformacion

Para la extraccion y transformacion de datos (ETL) se recomienda:

Power Query

Herramienta integrada en Power BI que permite, extraccion automatica de datos, limpieza

y depuracion, transformaciones de formatos, consolidacion de multiples fuentes.

Ventajas, facil implementacion, integracion nativa con Microsoft, bajo costo de operacion.

Azure Data Factory

Permite automatizar, Integraciones complejas, flujos masivos de datos, programacion de

cargas, se recomienda para una segunda etapa de madurez analitica.
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Data Warehouse Comercial

Repositorio centralizado que almacenara la informacion historica.

Tabla de Hechos

Fact Ventas, variables principales: Fecha, cliente, producto, mercado, facturacion, cantidad

vendida, margen

Dimensiones

Dimension Descripcion
Dim_Cliente Informacion de clientes
Dim_Producto Catéalogo de productos
Dim_Tiempo Calendario comercial
Dim_Mercado Paises y regiones
Dim_Vendedor Ejecutivos de cuenta
Dim_Meta Objetivos comerciales

Fuente: Elaboracion propia

Herramientas de Visualizacion y Reporting
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Microsoft Power BI

Se propone Power BI como herramienta principal de visualizacion debido a su integracion
nativa con Microsoft 365, conexion directa con SharePoint, conexién con HubSpot mediante API
o conectores, conectividad con bases de datos SQL, actualizacion automatica de dashboards,

visualizacion movil, capacidad de analisis en tiempo real.

Componentes utilizados

Power BI Desktop

Para, disefio de modelos de datos, creacion de KPIs, desarrollo de dashboards.

Power BI Service

Para, publicacion de informes, comparticion de dashboards, administracion de seguridad.

Power BI Mobile

Para consulta ejecutiva desde, Android, IOS y tablets

Diseino de Informes Gerenciales

Dashboard Ejecutivo Comercial

Dirigido a:

° Gerente General

° Gerente Comercial
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Indicadores

Ventas acumuladas, cumplimiento de metas, crecimiento mensual, exportaciones por pais,
top clientes, rentabilidad por producto

Visualizaciones

Tarjetas KPI, Indicadores semaforizados, graficos de barras, mapas geograficos, series de

tiempo

Dashboard Comercial

Dirigido a:
. Ejecutivos de ventas
. KAM
Indicadores

Oportunidades abiertas, oportunidades ganadas, tasa de conversion, pipeline comercial,

ticket promedio

Visualizaciones

Funnel de ventas, graficos de dispersion, tablas dindmicas, segmentadores
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Dashboard de Exportaciones

Dirigido a:
. Gerencia General
. Comercio Exterior
Indicadores

Ventas por mercado, volumen exportado, participacion por pais, evolucion historica

Visualizaciones

Mapas interactivos, ranking de paises, tendencias temporales, heat maps

Herramientas de Analitica Avanzada

Como evolucioén futura del proyecto se recomienda incorporar:

Python

Aplicaciones: Modelos predictivos, Segmentacion de clientes, Forecast de ventas, Machine

Learning.

Azure Machine Learning
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Permitira desarrollar: Prediccion de demanda, clasificaciéon de clientes, modelos de

abandono, optimizaciéon comercial.

Seguridad y Gobierno de la Informacion

Las tecnologias implementadas deberan contemplar:

Seguridad
. Control de accesos por roles.
. Autenticacion mediante Microsoft Entra ID.
) Acceso restringido a informacion sensible.

Gobierno de Datos

° Diccionario de datos.

. Catalogo de KPIs.

° Trazabilidad de cambios.

. Auditoria de actualizaciones.

La arquitectura recomendada para la fase inicial combina Power Query o Power BI

Dataflows para la integracion, un repositorio analitico en Azure SQL Database y Power BI para la

visualizacién. SharePoint, HubSpot CRM y el ERP PAC actuaran como fuentes de datos, sujetas

a controles de calidad, homologacion de identificadores y acceso por roles. Azure Data Factory,

Data Lake, Synapse, Python y Azure Machine Learning se consideran capacidades de evolucion y
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deberan incorporarse inicamente cuando los volimenes, la calidad de los datos y los casos de uso
validados justifiquen su costo y complejidad. Esta secuencia permite centralizar la informacién
comercial, automatizar reportes y avanzar hacia analitica predictiva sin sobredimensionar la

primera fase.

Dashboards Propuestos para Protropic

1. Dashboard Ejecutivo Comercial

Dashboard 1. Resumen Ejecutivo Comercial

Protropic

o Ventas totales

o Cumplimiento de metas

o Clientes activos

o Margen comercial

o Participacion por producto

2. Dashboard de Gestion de Ventas y Oportunidades

Dashboard 2. Gestién de Ventas y Oportunidades

Protropic

o Funnel comercial

Opaaridades Crossies Orprtanttes G Comearsit Volee Poputine (V500 O P e oo

500 55 11.0% 3.25 MM 42

o Pipeline de ventas I I < I

o Conversion por ejecutivo

o Origen de oportunidades

3. Dashboard de Exportaciones y Mercados Internacionales

Dashboard 3. Exportaciones y

9 8,245,000 S 78 22




o Ventas por pais
o Ranking de mercados
o Evolucion de exportaciones

o Mapa geografico

4. Dashboard de Cumplimiento de Metas
o Semaforos de gestion
o Meta vs. Real
o Cumplimiento por ejecutivo

o Cumplimiento por categoria

5. Dashboard de Rentabilidad Comercial
o Margen bruto
o Rentabilidad por cliente
o Heat map de rentabilidad

o Evolucién del margen

40

Dashboard 4. C . de N < iates

Protropic

Dashboard 5. Rentabilidad Comercial

18% 88%

Estos tableros permiten consolidar indicadores clave de desempeio (KPIs) para los

diferentes niveles organizacionales, proporcionando una vision integral del comportamiento

comercial, la gestion de clientes, el desempeiio de mercados internacionales, el cumplimiento de

metas y la rentabilidad del negocio.
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Situacion actual del departamento

Actualmente, Protropic no cuenta con un departamento formal de Business Intelligence
(BI) o Analitica. La gestion de la informacion comercial se realiza de manera dispersa y manual,

presentando las siguientes caracteristicas:

e Fuentes de datos aisladas: La informacion reside en tres sistemas que no estan integrados:
el ERP PAC, el CRM HubSpot y SharePoint. Esta fragmentacion impide tener una vision
unificada del negocio.

e Procesos manuales y reactivos: La consolidacion de datos para los reportes gerenciales se
realiza manualmente en hojas de céalculo Excel. Este proceso es lento, propenso a errores y
se ejecuta generalmente a solicitud de la gerencia, en lugar de ofrecer informacion en
tiempo real. Se estima que este proceso de consolidacion manual puede tomar varios dias
y generar versiones inconsistentes de los reportes.

e La ausencia de integracion genera reportes con datos que pueden no coincidir entre si. Por
ejemplo, las oportunidades del CRM rara vez se cruzan sistematicamente con las ventas
reales facturadas en el ERP.

e Ineficiencia operativa: La gerencia y los equipos comerciales no disponen de alertas
automaticas ante desviaciones de ventas o cumplimiento de metas, lo que limita la

capacidad de reaccion y la toma de decisiones oportunas. Esta situacion es analoga a la de
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otras empresas que, antes de implementar BI, dependian de la informacion de agentes

externos y carecian de visibilidad estratégica de sus datos.

Definicion de las carencias en formacion y recursos

Para implementar y operar el area de BI, se identifican carencias criticas en talento humano

y recursos tecnologicos:

Talento humano especializado

No se menciona la existencia de perfiles como analistas de datos, ingenieros de datos o
cientificos de datos. El personal actual financiero, comercial, carece de las habilidades técnicas
necesarias para disefiar, construir y administrar modelos analiticos, pipelines ETL y dashboards.
Se requiere personal con perfiles similares a los definidos en el documento de ejemplo: Analistas
Responsables Modelos Predictivos, Analistas Responsables Transformacion de la Informacion e

Ingenieros de sistemas para automatizacion y plataformas.

Infraestructura tecnologica

No existe un repositorio centralizado de datos ni herramientas de ETL. La dependencia de

Excel para la consolidacion es un sintoma claro de esta carencia. La solucion propuesta contempla
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tecnologias como Power BI, Azure Data Factory y conectores nativos, que requieren

conocimientos especificos para su administracion.

Gobierno de datos

No se mencionan roles ni procesos de gobierno de datos, lo que implica que no hay un
diccionario de datos, criterios de calidad estandarizados ni responsables claros por cada dato. Esto
es un riesgo clave, ya que sin una base de datos sélida y con una tinica definicion, los esfuerzos de
BI pueden fallar.

Coordinacion de los flujos entre otras areas

Coordinacion con el area financiera

Actuara como propietaria clave de los datos del ERP PAC. Debe validar la integridad de
los datos de facturacion, pedidos y despachos, y definir las reglas de negocio para los KPIs

financieros, como el margen bruto o la rentabilidad por cliente.

Coordinacion con el area comercial

Seran los principales usuarios y, a la vez, una fuente critica de datos desde el CRM
HubSpot. Su colaboracion es vital para definir el pipeline de ventas, los campos obligatorios en el
CRM (como etapa y fecha de cierre de oportunidad) y para validar la l6gica de negocio detras de

KPIs como la tasa de conversion.
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Coordinacion con el area de IT / sistemas

Sera el enlace técnico para establecer las conexiones seguras con las fuentes de datos, ERP,
CRM, SharePoint, gestionar los permisos y la infraestructura en la nube, y apoyar la

implementacion técnica del Data Warehouse y los procesos ETL .

Coordinacion con la Gerencia General

Es fundamental para alinear la estrategia de BI con los objetivos del negocio, asegurar el
presupuesto y, sobre todo, patrocinar el proyecto. Su involucramiento garantiza que la iniciativa
tenga el respaldo necesario para impulsar el cambio cultural hacia la toma de decisiones basada en

datos.

Definir el organigrama, dependencias de otras areas y solucion de problemas

Para una primera fase se recomienda una estructura minima y escalable: un responsable
interno de BI o analitica, un analista con capacidades de integracion, modelado y Power BI, y
apoyo externo especializado para el disefio inicial y las tareas de mayor complejidad. La
incorporacion posterior de perfiles adicionales —ingenieria de datos, analitica predictiva y
soporte— deberd justificarse por el crecimiento del volumen de informacion, la cantidad de casos
de uso y los resultados obtenidos en el piloto. Este enfoque reduce el costo fijo inicial y mantiene

coherencia con el tamafio y el nivel actual de madurez analitica de Protropic.
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Como estructura objetivo de largo plazo, Protropic podria considerar un Gerente de
Analitica o Bl responsable de la estrategia y de la relacion entre negocio y tecnologia; una jefatura
de Inteligencia o Ingenieria de Datos encargada del Data Warehouse, los procesos ETL, la
seguridad y la disponibilidad de la informacién; analistas especializados en transformacion de
datos, reporteria y modelos predictivos; y personal auxiliar para apoyar la extraccion, limpieza y
preparacion de datos. La incorporacion de estos perfiles debera realizarse por etapas, de acuerdo
con el volumen de informacién, la complejidad de los casos de uso y los resultados del piloto

inicial.

e Gerente de Analitica / BI: Responsable de la estrategia general, la gestion del equipo y la
comunicacion de resultados a la direccion. Actlia como el puente entre el negocio y la
tecnologia

e Jefe de Seccion de Inteligencia / Ingenieria de Datos: Encargado de la administracion de
las plataformas tecnologicas (Data Warehouse, herramientas ETL), garantizando la
seguridad, integridad y disponibilidad de los datos

e Analistas de Datos (2-3 perfiles): Se requieren perfiles con diferentes especializaciones:

Analista de Modelos Predictivos: Con formacion en estadistica para disefiar modelos de

mineria de datos y anélisis avanzado

Analista de Transformacion de la Informacion: Con perfil de ingenieria de sistemas para

disefiar y construir los procesos ETL y los informes gerenciales y tacticos.
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e Auxiliares de Analitica: Estudiantes o personal junior que brinde soporte en la extraccion,

limpieza y preparacion de datos.

Dependencias y Solucion de Problemas

e Dependencia de la calidad del dato en origen: La efectividad del area de BI dependera de
la disciplina en el registro de datos en el CRM y SharePoint. Se deberan establecer acuerdos
de nivel de servicio con las areas comerciales para garantizar la calidad.

e Dependencia de la extraccion de datos del ERP: Se requerira la colaboracion del proveedor
del ERP para establecer mecanismos de extraccion automatica y programada de datos.

e Resistencia al cambio: La solucioén de problemas pasara por un plan de gestion del cambio
y capacitacion para que los usuarios adopten las nuevas herramientas y confien en los datos,
abandonando el uso de Excel como fuente principal.

e Problemas de implementacion: La fase de ETL suele ser la mds compleja y la que mas
tiempo consume. La solucion implica tener un plan de proyecto detallado, priorizar los
datos mas estables (ERP) para una primera fase y estar preparado para reconciliar los datos

de origen, que probablemente contendran inconsistencias.

Recursos externos destinados
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Subcontratacion

Para la implementacion inicial y el soporte continuo, se recomienda considerar la subcontratacion

de los siguientes recursos:

e Consultoria estratégica: Un consultor o firma especializada en BI para guiar la fase de

definicion del proyecto, aprovechando su experiencia para evitar errores comunes
Implementacion técnica especializada: Un equipo externo o un proveedor de servicios de
Microsoft para el montaje inicial del Data Warehouse en la nube Azure, la configuracion
de los pipelines ETL y el desarrollo de los dashboards en Power BI. Esto acelera la puesta
en marcha mientras se forma al equipo interno.

Mantenimiento y soporte: Un contrato de soporte con el proveedor de la herramienta
Microsoft o con un socio para la resoluciébn de incidencias, actualizaciones y
mantenimiento predictivo. Se puede considerar un contrato de mantenimiento trimestral,
similar a otros casos de estudio, para garantizar el 6ptimo funcionamiento de la plataforma.
Formacion especializada: Contratar servicios de capacitacion para el personal clave y para
los usuarios del negocio. Esto asegura que el equipo pueda operar, evolucionar y mantener

la solucion de BI internamente.

Business case de costes y beneficios

La creacién del area de Analitica requiere una inversion inicial y genera costes operativos,

pero se espera que proporcione beneficios tangibles e intangibles que justifiquen el proyecto.
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Costes estimados

El mayor coste recurrente corresponde al personal. Se propone un equipo inicial de cinco
personas: un Gerente de Analitica con un salario de 54,000 anuales, un Jefe de Seccion de
Ingenieria de Datos con 38,400 anuales, un Analista de Modelos Predictivos con 33,600 anuales,
un Analista de ETL y Reportes con 30,000 anuales, y un Auxiliar de Analitica con 14,400 anuales.

El costo total de personal asciende a $14,200 mensuales, lo que equivale a $170,400 anuales.

En cuanto a licencias de software, se estiman 15 licencias de Power BI Pro con un costo de
$10 mensuales por usuario, lo que representa $150 mensuales y $1,800 anuales. El almacenamiento
en la nube de Azure para el Data Warehouse y el procesamiento ETL tiene un costo estimado de
$600 mensuales, equivalentes a $7,200 anuales. En total, infraestructura y licencias suman $750
mensuales y $9,000 anuales.

La inversion inicial incluye servicios externos por un total de $46,000, desglosados en
consultoria estratégica por $15,000, desarrollo técnico para el montaje del Data Warehouse y

dashboards por $25,000, y capacitacion del equipo y usuarios clave por $6,000.

El mantenimiento y soporte técnico externo post-implementacion se estima en 4 horas

mensuales a $80 por hora, lo que representa $320 mensuales y $3,840 anuales.

En resumen, los costes operativos anuales ascienden a $183,240, mientras que la inversion

inicial suma $46,000, lo que da un costo total para el primer afio de $229,240.
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Beneficios esperados

La implementacion del area de Business Intelligence podria generar beneficios anuales
estimados de hasta USD 261.036 bajo los supuestos desarrollados en esta seccion. Esta cifra no
representa un resultado garantizado, pues depende de que la automatizacion reduzca efectivamente
los tiempos de consolidacion, disminuyan los reprocesos, mejore la gestion de cartera y se concrete
el incremento de ventas atribuido al uso de informacién integrada. Por esta razon, los beneficios
deben evaluarse mediante escenarios conservador, base y optimista, y validarse con datos reales

durante una fase piloto.

En eficiencia operativa, se logra un ahorro de $9,600 anuales. Actualmente, la
Coordinacion de Ventas invierte aproximadamente 5 dias al mes en la consolidacion manual de
datos. Con la automatizacion, este tiempo se reduce a 1 dia mensual, generando un ahorro de 4
dias por mes, equivalentes a 32 horas mensuales. A un costo de $25 por hora, el ahorro anual es de

32 horas x $25 x 12 meses = $9,600.

La reduccion de errores y reprocesos representa un ahorro de $3,000 anuales. Los reportes
manuales generan un 5% de tiempo adicional en correcciones. Sobre una base de coste anual del

personal comercial y financiero de aproximadamente $60,000, el ahorro es del 5% de ese monto.

La mejora en la efectividad de cobranza y recuperacion de cartera aporta $20,000 anuales.

Tomando como referencia el caso de la Gerencia de Cobranza del documento de ejemplo, donde
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los modelos predictivos permitieron reducir el Indice de Cartera Vencida, se proyecta para
Protropic una mejora conservadora del 2% en la efectividad de cobranza sobre una cartera estimada

de $1,000,000 anuales.

La identificacion de oportunidades comerciales podria contribuir a un incremento de ventas
de hasta USD 219.936 anuales, equivalente al 3 % de los ingresos de referencia de USD 7.331.207.
No obstante, este valor corresponde a ingresos adicionales potenciales y no debe tratarse
automaticamente como beneficio econémico neto. Para incorporarlo al retorno de inversion sera
necesario estimar el margen de contribucion asociado, descontar los costos variables y demostrar,
mediante un piloto o grupo de control, qué parte del incremento puede atribuirse al uso de la

solucion de Business Intelligence.

El ahorro en investigacion de bienes y procesos manuales se calcula en $6,000 anuales.
Siguiendo la l6gica del ejemplo presentado, donde un proceso que tomaba 30 horas mensuales se
redujo a 10 horas gracias a la automatizacion, se estima un ahorro de 20 horas mensuales. A un

costo de $25 por hora, el ahorro anual es de 20 horas x $25 x 12 meses = $6,000.

Finalmente, la reduccion de costes de almacenamiento y duplicidad de informacién aporta
$2,500 anuales. La eliminacion de versiones multiples de archivos en SharePoint y Excel, asi como
la centralizacion en un Data Warehouse, reduce los costes indirectos de almacenamiento y gestion

documental.



51

Retorno de inversion

Con los valores estimados, el proyecto tendria un costo total de USD 229.240 durante el
primer afo. El retorno no debera calcularse con un tnico beneficio proyectado, sino mediante
escenarios que distingan ahorros operativos verificables, beneficios comerciales ajustados por
margen y costos recurrentes. El escenario base debera sustentarse en datos historicos y resultados
de un piloto; los escenarios conservador y optimista permitirdn evaluar la sensibilidad del proyecto
ante variaciones en adopcion, ahorro de horas, reduccion de errores y crecimiento atribuible de
ventas. Solo después de esta validacion podré establecerse un ROI y un periodo de recuperacion

confiables.

Bajo el escenario maximo planteado, el beneficio anual estimado de USD 261.036
superaria en USD 31.796 el costo total del primer afio de USD 229.240. Sin embargo, este resultado
depende de supuestos que deben ajustarse por margen de contribucion, costos variables y
atribucion de resultados. En consecuencia, el ROI definitivo del primer y segundo afio debera
recalcularse con flujos incrementales validados y no Unicamente con los valores brutos

presentados.

Con los valores estimados, el proyecto generaria un beneficio anual de USD 261.036 frente
a un costo total de USD 229.240 durante el primer afio, con un beneficio neto de USD 31.796 y un
retorno aproximado del 13,9 %. Sin embargo, el periodo de recuperacion no debe calcularse

comparando Unicamente la inversion inicial de USD 46.000 con el beneficio anual bruto, porque
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la operacion también exige costos recurrentes de USD 183.240. Considerando el flujo neto del
primer afo, la recuperacion integral del proyecto excederia un afio; por tanto, el payback definitivo
debe recalcularse mediante flujos mensuales o anuales que incorporen todos los costos y beneficios

incrementales.

Obtencion de datos no estructurados

En la actualidad al interior de Protropic se han identificado diferentes fuentes de
informacion que soportan la gestion comercial, financiera y de exportaciones. Sin embargo, no
toda la informacién se encuentra centralizada ni bajo un mismo estandar de estructura y
actualizacion. El ERP PAC, HubSpot CRM, SharePoint y los archivos Excel contienen
informacion relevante, pero parte de ella se genera, almacena o actualiza de manera independiente,

lo que dificulta su integracion para el andlisis y la toma de decisiones.

En la obtencion de datos, diferentes a los obtenidos directamente de los aplicativos ya
establecidos por la organizacion, se identifican dos grandes fuentes de informacion:
1. Informacidon externa proveniente de entidades publicas, fuentes sectoriales y mercados

internacionales.

2. Datos procesados de manera desorganizada o semiestructurada a través de los canales y

documentos propios de Protropic.
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Fuentes externas de informacion

Un medio para ampliar la informacién disponible para Protropic es incorporar fuentes
externas que permitan complementar los datos internos de ventas, clientes, productos y
exportaciones. Estos nuevos datos no sustituyen la informacién generada por el ERP PAC o el
CRM HubSpot, sino que buscan enriquecer el contexto en el cual se analizan los resultados

comerciales y facilitar una interpretacion mas completa de los mercados de destino.

Para Protropic, las fuentes externas deben priorizar informacion publica, sectorial y
econdmica relacionada con sus actividades de exportacion. Se consideran registros de comercio
exterior, informacion empresarial publica, indicadores econdmicos, comportamiento de mercados
internacionales, precios de referencia del palmito y variables como el tipo de cambio. La
incorporacion de estas fuentes permitiria relacionar el desempefio interno con condiciones externas

que pueden influir sobre ventas y rentabilidad.

Administracion y proteccion de la informacion

Antecedentes:

La disponibilidad creciente de informacion representa una oportunidad para Protropic, pero
también exige establecer criterios para definir qué datos pueden incorporarse al modelo de
Business Intelligence, quién puede utilizarlos y bajo qué condiciones. La prioridad debe ser
proteger la informacion comercial, financiera y de clientes disponible en los sistemas internos,

evitando duplicidades, accesos no autorizados o interpretaciones incorrectas.
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Para llevar a cabo el proyecto, es necesario considerar la seguridad y privacidad de la
informacion de clientes, proveedores y colaboradores. La informacion externa debera utilizarse de
acuerdo con las condiciones establecidas por la fuente de origen y con la finalidad analitica definida
por Protropic. Los datos internos deberan mantenerse bajo controles de acceso por roles y

mecanismos que permitan identificar modificaciones y responsables.

Protropic debera establecer un marco interno de gobierno de datos con politicas para la
recoleccion, integracion, almacenamiento, actualizacion, uso y eliminacion de la informacién. Este
marco deberd involucrar a las areas financiera, comercial y de sistemas, de manera que cada fuente

tenga un propietario y criterios definidos de calidad y utilizacion.

Principios rectores:

Para el proyecto de Business Intelligence de Protropic se consideran los siguientes

principios:

e Principio de finalidad. La informacion incorporada al modelo debera utilizarse
para objetivos definidos de analisis comercial, financiero, exportaciones,
clientes, productos, mercados y cumplimiento de metas.

e Principio de calidad. Los datos utilizados deberan ser completos, consistentes,
verificables y actualizados de acuerdo con la frecuencia de cada fuente. Se
deberan evitar registros duplicados, campos incompletos y diferencias de

formato que puedan afectar los indicadores.
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e Principio de transparencia. Cada dato incorporado debera tener identificada su
fuente, fecha de actualizacion y responsable de validacion, permitiendo conocer
de dénde proviene la informacién utilizada en un indicador.

e Principio de acceso restringido. El acceso a la informacion debera establecerse
segun el rol del usuario. La Gerencia General y Comercial podran consultar
indicadores consolidados, mientras que los usuarios operativos accederan
unicamente a la informacion necesaria para sus funciones.

e Principio de seguridad. La informacion almacenada en el Data Warehouse
debera contar con controles técnicos y administrativos que reduzcan el riesgo
de pérdida, alteracion, consulta o utilizacion no autorizada.

e Principio de confidencialidad. Los datos comerciales, financieros, contractuales
y de clientes que no sean de caracter publico deberan mantenerse bajo reserva

y solamente ser utilizados por las personas autorizadas.

Definiciones y clasificaciones de los datos:

e Fuente interna: informacion generada dentro de Protropic mediante sistemas,
procesos o documentos propios.

e Fuente externa: informacion obtenida de entidades publicas, fuentes sectoriales,
mercados internacionales u otras fuentes autorizadas para complementar el
analisis.

e Dato estructurado: informacién organizada en campos y registros definidos,

como facturas, fechas, cantidades, montos y codigos de producto del ERP.
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e Dato semiestructurado: informacion que posee cierta organizacidon, pero
requiere transformacidn para integrarse al modelo, como registros del CRM,
archivos Excel y determinados documentos de SharePoint.

e Dato no estructurado: informacion cuyo contenido no estd organizado
inicialmente bajo una estructura tabular, como comentarios comerciales,
observaciones en documentos, contratos o textos incluidos en archivos.

e Metadato: informacion que describe el origen, significado, fecha de
actualizacion, formato y responsable de un dato.

e Gobierno de datos: conjunto de politicas, roles, reglas y procedimientos
destinados a asegurar la calidad, seguridad, disponibilidad y uso adecuado de la

informacion.

Procedimientos:

En el caso de Protropic, la informacion que vaya a incorporarse al modelo debera pasar por
un proceso de identificacion, validacion y clasificacion antes de ser utilizada en los dashboards o
modelos analiticos. Cada fuente debera documentar su origen, periodicidad, responsable y
variables disponibles. Posteriormente, el proceso ETL deberd transformar los datos a formatos
compatibles, eliminar duplicidades, validar campos obligatorios y registrar la fecha de carga.
Cuando se trate de documentos o textos, se deberd determinar previamente si su contenido puede

convertirse en variables estructuradas sin perder el significado del dato original.
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Objetivo incorporacion de informacion externa
El objetivo de incorporar informacion externa esta orientado en dos frentes:

1. Complementar el andlisis de ventas, exportaciones, clientes y mercados con variables

externas que permitan explicar cambios en el comportamiento comercial.

2. Mejorar la capacidad de andlisis y posteriormente de prediccion, relacionando la

informacion historica de Protropic con variables econdmicas, sectoriales y de mercados de destino.

La incorporacion de informacién externa debera cumplir criterios de confiabilidad,
disponibilidad, trazabilidad y pertinencia. No se propone adquirir bases de datos privadas como
parte de esta fase, debido a que el proyecto de Protropic identifica principalmente fuentes publicas

y sectoriales que pueden complementar la informacion interna.

Fuentes de informacion externa
Registros de comercio exterior:

e Pais de destino de las exportaciones.
e Valores y volumenes registrados de exportacion.

e Evolucidn historica de las operaciones de comercio exterior.

Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros:

e Informacion empresarial publica.

e Indicadores financieros disponibles.



58

e Informacién de actividad econdmica y clasificacion empresarial.

Banco Central del Ecuador:

e Tipo de cambio y variables econdmicas disponibles.
e Indicadores macroeconémicos que puedan afectar costos, precios o resultados
de exportacion.

e Informacion econdmica util para analisis historico y de escenarios.

Fuentes sectoriales y de mercados internacionales:

e Precios de referencia del palmito y productos relacionados.
e Comportamiento de los mercados internacionales.

e Tendencias de consumo o demanda disponibles publicamente.

Datos procesados de manera desorganizada por la organizacion

En el proceso de gestion al interior de Protropic se generan datos que no siempre ingresan
con una estructura homogénea, pero que pueden generar valor para el andlisis. Estos datos se
encuentran principalmente en documentos, archivos historicos y registros complementarios de las

areas comercial y administrativa.

e (Comentarios y observaciones de oportunidades comerciales en HubSpot:
contienen informacion cualitativa sobre clientes, negociaciones, necesidades,

avances y posibles razones de pérdida de oportunidades.
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e Contratos y documentacion comercial almacenados en SharePoint: contienen
condiciones comerciales, vigencias, clientes, productos, precios y compromisos
que pueden ser relevantes para el seguimiento de las relaciones comerciales.

e Listas de precios y archivos historicos de Excel: contienen informacion que
permite identificar cambios de precios, condiciones comerciales y tendencias
histéricas que actualmente requieren revision manual.

e Documentacion relacionada con exportaciones: contiene informacion de
operaciones, mercados de destino y caracteristicas de los despachos que puede
complementar los datos transaccionales del ERP.

e Observaciones y registros internos de seguimiento: pueden contener
comentarios sobre clientes, productos, pedidos o situaciones comerciales que

no se encuentran representados como variables estructuradas.

Solucion para integrar la informacion a modelos estructurados

Text Analytics: como capacidad futura, esta herramienta puede utilizarse para identificar
palabras clave, temas y patrones dentro de comentarios comerciales, observaciones y documentos
textuales. En Protropic permitiria transformar parte de la informacion cualitativa del CRM y de los
documentos internos en categorias que puedan ser analizadas junto con las variables estructuradas

de ventas y oportunidades.

Captura de datos: se requiere una definicion integral de los criterios de captura para

establecer protocolos que permitan que la informacion relevante sea registrada desde su origen.
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Los campos obligatorios del CRM, la nomenclatura de clientes y productos, y la estructura de
archivos de SharePoint deberan responder a reglas comunes. Esto facilitard que los datos puedan

ser procesados mediante ETL y trasladados al Data Warehouse Comercial.

Proceso ETL: la informacion interna y externa debera pasar por extraccion, transformacion
y carga. En la extraccion se obtendran los datos desde PAC, HubSpot, SharePoint, Excel y las
fuentes externas autorizadas. En la transformacion se estandarizaran fechas, monedas,
identificadores de clientes, paises, productos y unidades de medida. Finalmente, en la carga se

incorporaran los datos al repositorio central, manteniendo trazabilidad de las actualizaciones.

Estructura

1. Seleccionar e identificar fuentes de datos, tanto externas como internas, estructuradas o

semiestructuradas, que puedan ser utilizadas en el modelo de BI de Protropic.

2. Encontrar y definir la relacion de los datos para mejorar la propuesta inicial, utilizando

identificadores comunes como cliente, producto, pais, fecha y oportunidad comercial.

3. Buscar los casos de uso que permitan incorporar esos datos al modelo de BI y que

generen informacion til para las areas Comercial, Financiera y Gerencia General.

4. Entender y justificar para el proyecto el impacto que el Big Data puede aportar,
identificando las areas, departamentos y procesos de negocio que podrian beneficiarse de una

mayor variedad, volumen y velocidad de informacion.
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Casos de uso

1. Analisis de oportunidades comerciales: Relacionar las oportunidades de HubSpot con
las ventas facturadas en PAC para identificar conversiones reales, tiempos de cierre y

oportunidades que no se concretan.

2. Andlisis de precios y rentabilidad: Relacionar listas de precios, ventas, costos y clientes

para identificar variaciones de margen por producto y mercado.

3. Anadlisis de mercados internacionales: Comparar exportaciones de Protropic con
informacion externa de paises de destino para identificar mercados con crecimiento, estabilidad o

disminucion.

4. Analisis de demanda y estacionalidad: Utilizar historicos de ventas, pedidos y
exportaciones junto con variables temporales y externas para identificar patrones que puedan

apoyar la planificacion comercial.

5. Segmentacion de clientes: Combinar volumen, frecuencia, pais, producto, rentabilidad y

comportamiento de oportunidades para clasificar clientes y priorizar esfuerzos comerciales.

6. Modelo de clientes similares a los de mayor conversion: Utilizar la informacion historica
del ERP PAC y del CRM HubSpot para identificar las caracteristicas comunes de los clientes y
oportunidades que presentan las mejores tasas de conversion, mayor recurrencia de compra y
rentabilidad. A partir de variables como pais, segmento, productos adquiridos, volumen,

frecuencia, ticket promedio, antigiiedad de la relacion, origen de la oportunidad y tiempo de cierre,
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se propone construir un modelo de similitud o look-alike que compare prospectos y clientes de baja
penetracion con los perfiles de mejor desempetio. El resultado seria una puntuacioén de afinidad
que permita priorizar prospectos con mayor semejanza a los clientes que mejor convierten,
recomendar productos o condiciones comerciales pertinentes y orientar las campanas y el trabajo
de los ejecutivos hacia segmentos con mayor potencial. Este caso de uso complementa el modelo
de propension: mientras el primero estima qué oportunidad tiene mayor probabilidad de cierre, el
modelo de similares ayuda a descubrir en qué clientes actuales o potenciales conviene generar
nuevas oportunidades. Su aplicacion debera validarse mediante un piloto, comparando la tasa de
conversion, el ingreso por oportunidad y el costo comercial del grupo priorizado frente a un grupo

de control.

Impacto Del Big Data En Protropic

El componente Big Data representa una evolucion natural del proyecto de Business
Intelligence. En la fase actual, Protropic necesita primero centralizar, depurar y gobernar sus datos
internos. Una vez consolidada esta base, la incorporacion de informacion externa y datos
semiestructurados permitird ampliar la variedad de informacion disponible y generar analisis més

completos.

El volumen aumentaré con la acumulacion historica de facturacion, pedidos, exportaciones
y oportunidades. La variedad crecerd al combinar ERP, CRM, SharePoint, Excel, comercio

exterior, indicadores econdmicos y documentos textuales. La velocidad mejorara mediante cargas
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automatizadas. La veracidad dependera de controles de calidad y trazabilidad. Finalmente, el valor

se reflejara en decisiones sobre ventas, clientes, precios, mercados, metas y oportunidades.

En el area Comercial, Big Data puede contribuir a identificar patrones de compra,
segmentar clientes, medir la efectividad del pipeline y anticipar cambios en la demanda. En el area
Financiera, puede facilitar andlisis de rentabilidad, margenes y efectos de variables externas. En
Comercio Exterior, puede ayudar a comparar mercados y monitorear el comportamiento de las
exportaciones. En Gerencia General, permitird contar con una vision mds amplia para evaluar

riesgos y oportunidades.

Diferentes proveedores

Azure es la alternativa mas alineada con el ecosistema Microsoft utilizado por Protropic,
especialmente por su integracion con Microsoft 365, SharePoint, Power BI y Microsoft Entra ID.
No obstante, la seleccion definitiva debera validarse mediante una prueba técnica que confirme los
mecanismos de extraccion disponibles para el ERP PAC y HubSpot, los costos mensuales
esperados, la residencia y seguridad de los datos, y la capacidad interna para operar la solucion.
AWS y GCP permaneceran como alternativas de comparacion, pero la recomendacion inicial
favorece Azure por compatibilidad e integracion, no por una superioridad general en todos los

escenarios.

Comparacion de tres proveedores principales
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Azure
Integracion nativa con Microsoft 365, Entra ID, Power BI, SharePoint. Protropic ya utiliza
SharePoint para almacenar precios y objetivos, HubSpot tiene conector nativo con Power BI, y

Azure es la opcion natural para el sistema de ERP PAC que necesita integracion futura.

AWS

Amplia variedad de servicios, profundo ecosistema de terceros, pero no tiene ventajas
nativas para el ecosistema de Microsoft.
GCP

El mas fuerte en datos y Al, pero es la opcion con menor compatibilidad con el stack actual
de Protropic.
Cobertura de regiones y latencia
Azure: Mas de 60 regiones, la mayor cobertura global .
AWS: 34 regiones.
GCP: Mas de 40 regiones.

Aunque la latencia desde Ecuador hacia las regiones de Estados Unidos es similar entre los
tres Amazon US East aproximadamente 40-70ms, la latencia no es un factor decisivo para las

aplicaciones BI de Protropic.

Costo
® GCP: Precios bajo demanda generalmente los mas bajos, aproximadamente 11% mas

economico que AWS en cargas de trabajo estandar .
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e Azure: Los usuarios empresariales de Microsoft pueden obtener descuentos significativos
en licencias a través de Hybrid Benefit, y las empresas que ya tienen licencias de Microsoft
365 pueden ahorrar una parte de los costos de licencia .

o AWS: El precio bajo demanda es el mas alto entre los tres, pero la profundidad maxima de

descuento por compromiso también es la mayor hasta 69%.

Factor Azure AWS GCP
Integracion con Nativa Requiere Requiere
SharePoint/HubSpot configuracion configuracion

/Power BI adicional adicional
Autenticacion Entra ID nativo Requiere federacion | Requiere federacion
unificada con
Microsoft 365

Curva de Minima Media Media-Alta

aprendizaje para el
equipo actual
Descuento en Si No No
licencias por

ecosistema existente

Fuente: Elaboracion propia.

Seleccion de proveedor

Microsoft Azure

Razones fundamentales:
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Protropic ya utiliza SharePoint Microsoft 365, y el destino de BI propuesto es Power BI
La integracion de Power BI con Azure es de nivel nativo: Azure Data Lake Storage, Azure
Synapse, Azure Data Factory todos pueden conectarse perfectamente con Power BI
HubSpot proporciona conectores nativos de Power BI, que pueden integrarse sin construir
canales personalizados.

El equipo financiero de Protropic ya tiene experiencia usando ERP basado en web, y el

costo de aprendizaje de Azure es mucho menor que AWS/GCP.

Ventajas de Azure que aplican directamente a Protropic:

Landing Zone: Azure proporciona el modelo Enterprise-Scale Landing Zone bajo Cloud
Adoption Framework (CAF), adecuado para empresas que necesitan gobernanza y
cumplimiento

Azure Synapse Analytics: Puede servir como plataforma de analisis unificada, soportando
flujos de trabajo de datos de BI tradicionales y machine learning

Microsoft Entra ID: Control de acceso basado en roles RBAC, exactamente lo que

Protropic necesita para la seguridad de datos de diferentes roles acceden a diferentes datos

Seleccion del modelo de computacion en la nube
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La organizacion de Protropic no tiene un equipo de TI especializado en el campo de BI,

por lo que se debe evitar [aaS.

Recomendacion de combinacion de modelos:

Componente Seleccion de modelo Razon

Power BI SaaS Servicio de software listo para

usar, Protropic no necesita

mantener la infraestructura
subyacente

Data Warehouse PaaS Usar Azure Synapse o Azure
SQL Database, gestionado
por Microsoft, Protropic solo
necesita enfocarse en
modelado y datos

ETL/Data Flow PaaS Azure Data Factory o Power
Query, modelo de pago por
uso, sin necesidad de
mantener servidores

HubSpot CRM SaaS existente Ya es un servicio SaaS,
conectar a través de API

Almacenamiento de | SaaS existente Yaesun servicio de

documentos SharePoint Microsoft 365

Fuente: Elaboracion propia.

Logica de seleccion del modelo SaaS + PaaS: Protropic no necesita construir el front-end
de visualizacion SaaS lo resuelve, pero necesita construir el modelo de datos y las canalizaciones
ETL PaaS proporciona la plataforma, evitando al mismo tiempo el pesado trabajo de gestion de

SO y redes que trae laaS.
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Flujo de integracion con la arquitectura de BI

Como arquitectura objetivo de largo plazo, los datos del ERP PAC, HubSpot, SharePoint
y fuentes externas podrian ingresar mediante Azure Data Factory a un Data Lake y posteriormente
transformarse para su consumo en Azure Synapse y Power BI. Sin embargo, la primera fase debera
implementar un flujo mas simple: extraccion programada desde el ERP, transformacion con Power
Query o Dataflows, almacenamiento en Azure SQL Database y visualizacion en Power BI. El
patron Medallion y los componentes de Data Lake y Synapse se incorporardn solo si el crecimiento

del volumen, la variedad o la frecuencia de los datos justifica esa complejidad.

Diseiio de arquitectura general

[Fuentes de datos] [Capa de integracion] [Capa de almacenamiento] [Capa

de servicio]

ERP PAC |

HubSpot CRM —+—-> Azure Data Factory —-> Azure Data Lake ——> Azure Synapse ——>
Power BI

SharePoint —-| (ETL/ELT) (capa Bronce/Plata) (modelo estrella,

capa Oro)
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Datos externos —— |

Azure Data Factory

(carga incremental programada)

Descripcion paso a paso del flujo de integracion

Paso 1: Ingesta de datos

e Origen: ERP PAC facturacion, pedidos, envios, HubSpot oportunidades, pipeline,
SharePoint objetivos, precios, contratos

e Mc¢todo: Azure Data Factory extrae de cada fuente de forma programada ERP: diario,
HubSpot: diario, SharePoint: semanal/mensual

o Destino: Azure Data Lake Storage Gen2 almacenamiento de datos crudos, sin

transformacion

Paso 2: Transformacion y limpieza

e Operaciones: Estandarizaciéon de formatos de fecha, unificacion de identificadores de

cliente RUC / ID del ERP / ID de contacto de HubSpot, validacion de montos y unidades
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e Herramientas: Azure Data Factory Data Flows o Azure Databricks
e Principio clave: ELT en lugar de ETL tradicional, primero almacenar datos crudos, luego

transformar a pedido, preservando la posibilidad de andlisis de datos originales

Paso 3: Modelado de datos

Estructura: Modelo estrella

e Tabla de hechos: Fact Ventas, facturacion, cantidad, monto en USD, margen
e Tablas de dimensiones: Dim Cliente, Dim Producto, Dim Tiempo, Dim_ Mercado,
Dim_Oportunidad, Dim_Meta

e Destino: Azure Synapse Analytics grupo de SQL dedicado o Azure SQL Database

Paso 4: Servicio y visualizacion

e Conexion: Power BI se conecta directamente al Data Warehouse a través de conector nativo

Contenido de salida

e Dashboard ejecutivo comercial, cumplimiento de objetivos, crecimiento de ventas,
tendencias de margen

e Dashboard de oportunidades de ventas, tasa de conversion, pipeline, tiempo de ciclo
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e Dashboard de mercados de exportacion, ranking de paises, estacionalidad, mapa
geografico

e Modo de actualizacion: Actualizacion programada de Power BI Service (diario/semanal)

Consideraciones clave para la implementacion
Gobernanza de datos y seguridad:

e Utilizar Microsoft Entra ID para autenticacion unificada y RBAC control de acceso basado

en roles, asegurando que los ejecutivos de ventas solo vean sus propios clientes, y la

gerencia vea datos globales

e Integrar con Azure Key Vault para gestionar secretos de conectores de HubSpot y ERP

Cumplimiento:

e FEl Landing Zone de Azure cumple con CAF (Cloud Adoption Framework), aplicando
politicas a nivel de grupo de administracion para garantizar el cumplimiento de todas las

cargas de trabajo de BI

Hoja de ruta de implementacion por fases
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e Fase 1: Integrar solo datos del ERP PAC, facturacion, clientes, productos, tiempo
e Fase 2: Incorporar objetivos de SharePoint y listas de precios

e Fase 3: Integrar HubSpot CRM, lograr cruce entre oportunidades y facturacion

Tecnologia Open Source recomendada para Protropic

Objetivo y alcance. La recomendacion tecnologica busca seleccionar una alternativa de
codigo abierto que apoye la integracion, depuracion y analisis de la informacion comercial de
Protropic sin exigir, en la fase inicial, una infraestructura distribuida de alta complejidad. El
alcance comprende el tratamiento de datos del ERP PAC, HubSpot CRM, SharePoint y archivos
Excel; la automatizacion de tareas de calidad y transformacion; y la preparacion de una base técnica
que pueda evolucionar hacia analitica predictiva. La tecnologia elegida debe complementar la
arquitectura Microsoft planteada, reducir la dependencia de procesos manuales y mantener costos

y requerimientos de administracion acordes con la capacidad actual de la empresa.

Estructura del analisis. La seleccion se desarrolla en tres pasos: primero, se comparan
criticamente Hadoop, MongoDB, Elasticsearch y Python segtin las necesidades reales de Protropic;
segundo, se revisa su aporte al ecosistema de datos, considerando integracion, transformacion,

almacenamiento, analitica y compatibilidad con Power BI; y tercero, se define una ruta gradual de
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adopcion, con un piloto de consolidacion de ventas y oportunidades antes de incorporar modelos
predictivos o componentes de Big Data.

De las alternativas analizadas —Hadoop, MongoDB, Elasticsearch y Python—, la
tecnologia Open Source mas adecuada para Protropic es Python. La seleccion responde al alcance
real del proyecto: la empresa necesita primero integrar, depurar y analizar datos del ERP PAC,
HubSpot CRM, SharePoint y archivos Excel, antes de justificar una infraestructura distribuida de
gran escala. Python es un lenguaje abierto, multiplataforma y de uso comercial libre, con un amplio
ecosistema para automatizacion, acceso a bases de datos, andlisis cientifico y tratamiento de
archivos estructurados y semiestructurados (Python Software Foundation, s. f.).

Su principal ventaja para Protropic es la relacion entre capacidad técnica, costo y
complejidad. Mediante bibliotecas como pandas, Python puede leer y transformar archivos Excel,
CSV, JSON y datos provenientes de bases SQL; ademas, facilita la limpieza de fechas, monedas,
codigos de clientes y productos, la eliminacion de duplicados y la validacion de reglas antes de
cargar la informacion al Data Warehouse. pandas se orienta precisamente al analisis practico de
datos y ofrece funciones para combinar fuentes, tratar valores faltantes, agrupar registros y trabajar
con series de tiempo (pandas development team, s. f.). Estas capacidades se alinean con los
problemas identificados en la empresa: consolidacion manual, diferencias entre archivos, falta de
trazabilidad y necesidad de homologar los identificadores del ERP y del CRM.

Python también permite que la solucion evolucione sin cambiar de tecnologia. Una vez
consolidada una base confiable, Protropic podria utilizar scikit-learn para segmentar clientes,
estimar la demanda, identificar patrones de compra y elaborar prondsticos de ventas o

exportaciones. Esta biblioteca proporciona herramientas abiertas para preprocesamiento,
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clasificacion, regresion, agrupamiento, seleccion y evaluacion de modelos (scikit-learn developers,
s. f.). Los resultados podrian almacenarse en el Data Warehouse y visualizarse en Power BI, por
lo que Python complementaria la arquitectura Microsoft propuesta en lugar de reemplazarla.
Hadoop no se recomienda en la fase inicial porque su valor principal aparece cuando
existen volumenes masivos que requieren almacenamiento y procesamiento distribuidos,
condicidn que todavia no ha sido demostrada en Protropic. MongoDB seria 1til si los documentos
y registros JSON se convirtieran en una fuente operativa central, pero no sustituye el modelo
relacional requerido para los KPI comerciales y financieros. Elasticsearch aportaria valor para
busquedas y andlisis de grandes colecciones textuales, aunque ese caso de uso aun es secundario
frente a la integracion de ventas, clientes, metas y oportunidades. En consecuencia, Python ofrece
la mejor alternativa: puede implementarse mediante un piloto de bajo costo, aprovecha el equipo
actual, atiende necesidades inmediatas de ETL y calidad de datos, y mantiene una ruta viable hacia
analitica predictiva. Su adopcion debe comenzar con un caso controlado —por ejemplo, la
consolidacion mensual de ventas y oportunidades— y avanzar unicamente después de validar

calidad, seguridad, resultados y capacidad interna.

Conclusion. Para el nivel actual de madurez analitica de Protropic, Python es la alternativa
Open Source que mejor equilibra utilidad inmediata, flexibilidad, costo y posibilidad de
crecimiento. Su adopcion permitiria automatizar la limpieza y homologacion de datos, fortalecer
la trazabilidad del proceso ETL y preparar informacion confiable para el Data Warehouse y los
dashboards de Power BI. Hadoop, MongoDB y Elasticsearch podrédn reevaluarse en etapas

posteriores si el volumen, la variedad o los casos de uso justifican su incorporacion. Por tanto, se
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recomienda iniciar con Python y sus bibliotecas de analisis de datos mediante un piloto controlado,
documentar los resultados y ampliar su uso conforme se consoliden el gobierno de datos, la

seguridad y las capacidades internas.

Implementacion de Inteligencia Artificial (IA) en Protropic

La inteligencia artificial permite que los sistemas ejecuten labores complejas con mayor
efectividad mediante la identificacion de patrones, optimicen recursos automatizando tareas
repetitivas y mejoren la experiencia del cliente a través de métodos mads precisos y menos
invasivos. McKinsey define la IA como “la capacidad de una méaquina para realizar las funciones
cognitivas que asociamos con la mente humana, como percibir, razonar, aprender, interactuar con
el entorno, resolver problemas e incluso ejercer la creatividad” (McKinsey & Company, 2024,

traduccion propia).

Para Protropic, este ejercicio se enfoca en un elemento clave de la gestion comercial: la
conversion de las oportunidades registradas en el CRM HubSpot en ventas efectivamente
facturadas en el ERP PAC. Como se sefiald en la seccion de Casos de Uso, las oportunidades
abiertas rara vez se cruzan de forma sistematica con la facturacion real, lo que impide anticipar qué
clientes tienen mayor probabilidad de concretar una compra y cudles requieren una gestion
comercial diferenciada. Se propone, en consecuencia, un modelo de propension que identifique de

manera anticipada qué oportunidades del pipeline comercial tiene mayor probabilidad de
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convertirse en venta, para asignar de forma priorizada el esfuerzo de los ejecutivos de ventas y
KAM.

Alternativas de gestion comercial ante una oportunidad

De forma andloga a las alternativas de negociacion de las que dispone una entidad
financiera frente a un cliente en mora, el equipo comercial de Protropic cuenta con distintas
acciones que puede activar frente a una oportunidad abierta, segun el perfil del cliente y la etapa

del pipeline en la que se encuentre:

Seguimiento estandar: Contacto segun el protocolo comercial habitual, sin intervencion

adicional, para oportunidades con alta probabilidad de cierre.

Contacto prioritario y personalizado: Gestion directa del ejecutivo o KAM, con
mensajes y condiciones ajustados al historial del cliente, para oportunidades de valor medio-alto

con probabilidad intermedia.

Ajuste de condiciones comerciales: Flexibilizacion de precio, volumen minimo o plazo
de pago en la misma légica que la reestructuracion usada en el sector financiero, para oportunidades

con probabilidad baja pero clientes de comportamiento historico favorable.

Escalamiento a Gerencia Comercial: Intervencion directa de la gerencia en
oportunidades estratégicas, como clientes de alto volumen o mercados prioritarios que muestran

sefales de riesgo de no conversion.
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Cierre o descarte de la oportunidad: Para prospectos que no cumplen el perfil minimo
de conversion, evitando esfuerzo comercial adicional y liberando capacidad del equipo hacia
oportunidades més prometedoras.

Modelo de propension de conversion de oportunidades comerciales

El modelo de propension de conversion tiene como objetivo identificar, dentro del pipeline
de HubSpot, las oportunidades abiertas con mayor probabilidad de convertirse en una venta
facturada en el ERP PAC, permitiendo un ofrecimiento y seguimiento comercial diferenciado

segun el perfil de cada cliente.

Para construir el modelo se requieren variables que ya estan disponibles en las fuentes

actuales de Protropic, agrupadas en cuatro bloques de informacion:

Bloque de

Variables principales Fuente

variables

Etapa del pipeline, monto
Datos de la estimado, producto, origen del
CRM HubSpot

oportunidad contacto, ejecutivo asignado,

tiempo transcurrido en cada etapa.

Pais, segmento, antigiiedad de la
Datos del cliente ERP PAC
relacion comercial, frecuencia de
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Bloque de

Variables principales

variables

compra, ticket promedio histdrico,

rentabilidad por cliente.

Oportunidades ganadas o perdidas

anteriores del mismo cliente o

Historial de
segmento, tiempo promedio de CRM HubSpot / ERP PAC
conversion
cierre, motivo de pérdida
registrado.
Precio internacional de referencia
Variables de Banco Central del Ecuador,
del palmito, tipo de cambio,
contexto fuentes sectoriales

estacionalidad de pedidos.

Fuente: elaboracion propia.

La construccion del modelo requiere reconstruir un histérico minimo de dos afios cruzando
las oportunidades registradas en HubSpot con las ventas realmente facturadas en PAC, e identificar
qué combinacion de variables caracterizo a los clientes que si concretaron la compra frente a los
que no. Con ese perfil se estima, para cada oportunidad abierta, una probabilidad de conversion
que se actualiza a medida que el cliente avanza de etapa dentro del pipeline (Sharda, Delen, &
Turban, 2023).

Diagrama del modelo
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El modelo se ejecuta en cada etapa del pipeline comercial, de forma similar a como opera
en los buckets de mora del sector financiero: las oportunidades que no cumplen el perfil minimo
continllan con la gestion comercial estdndar hasta la siguiente etapa, donde el modelo vuelve a

evaluarlas. El flujo se resume a continuacion:

Paso Descripcion
1. Entrada Oportunidad nueva o en seguimiento dentro del
pipeline de HubSpot.
2. Evaluacion Se aplica el modelo de propension de conversion con

las variables descritas en el bloque anterior.

3a. Prob. alta Cierre prioritario: contacto directo del ejecutivo o

KAM. Fin del flyjo.

3b. Prob. media Contacto prioritario y personalizado, o ajuste de

condiciones comerciales (precio, plazo, volumen).

3c. Prob. baja Escalamiento a Gerencia Comercial, o descarte de la

oportunidad. Fin del flujo.
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4. Reevaluacion Si la oportunidad no se cierra, avanza a la siguiente etapa del

pipeline y el modelo vuelve a ejecutarse.

Fuente: Elaboracion propia.

Ganancias de la aplicacion del modelo

La aplicacion del modelo permite que el equipo comercial concentre su esfuerzo en las
oportunidades con mayor probabilidad real de conversion, en lugar de gestionar el pipeline
unicamente por orden de llegada o por monto estimado. Esto favorece una segmentacion de
oportunidades basada en comportamiento historico y variables del cliente, en lugar de depender
solo del criterio individual del ejecutivo, y permite anticipar qué clientes requieren una gestion

comercial diferenciada antes de que la oportunidad se pierda por falta de seguimiento.

Objetivo de aplicacion del modelo de data science y machine learning

El modelo de propension de conversion de oportunidades aplica técnicas de data science y
machine learning para estimar la probabilidad de que una oportunidad abierta en el CRM se
convierta en una venta facturada, permitiendo priorizar la gestion comercial de Protropic segtn el

perfil y el comportamiento historico de cada cliente.

Fuentes de datos utilizadas

Las fuentes de datos corresponden a los sistemas descritos en el bloque de variables

anterior: el CRM HubSpot que representa los datos de la oportunidad e historial de conversion, el



81

ERP PAC que son los datos del cliente y facturacion real, junto con fuentes externas como el Banco
Central del Ecuador y publicaciones sectoriales del precio internacional del palmito que pueden
ser variables. Estas fuentes ya forman parte del alcance de informacion definido para el Data
Warehouse comercial de Protropic, por lo que no se requiere incorporar sistemas adicionales para

construir el modelo.

Area de aplicacién y departamentos de negocio implicados

El modelo aplica directamente al a&rea Comercial en ejecutivos de ventas y KAM, quienes
reciben las oportunidades priorizadas y las alternativas de gestion sugeridas, y a la Gerencia
Comercial, responsable de las oportunidades escaladas y del cumplimiento de metas. El area
Financiera se beneficia de forma indirecta al contar con una proyeccion mas confiable de los
ingresos esperados a partir del pipeline abierto. El drea de TI, o el proveedor externo de analitica,
seria responsable de la construccion y actualizacion periddica del modelo dentro de la arquitectura

de Azure Machine Learning ya contemplada en la seccion de Herramientas de Analitica Avanzada.

Identificacion de la mejora esperada

La mejora esperada consiste en aumentar la tasa de conversion de oportunidades y reducir
el tiempo de ciclo de venta, al concentrar el esfuerzo comercial en los clientes con mayor

probabilidad de compra y activar tempranamente acciones diferenciadas en los casos de menor
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probabilidad. Esto reemplaza la gestion actual del pipeline que no cruza de forma sistematica las
oportunidades del CRM con la facturacion real del ERP por un criterio cuantitativo y repetible de

priorizacion.

Cuantificacion de la mejora a través de un business case

El costo incremental de este modelo es acotado porque reutiliza el equipo y la
infraestructura ya presupuestados en el business case general de Business Intelligence. Se estima
que el Analista de Modelos Predictivos destina un 30 % de su tiempo anual a este modelo
especifico (30 % de $33,600 = $10,080), a lo que se suma ¢l procesamiento en Azure Machine
Learning para el entrenamiento y la ejecucion periddica, estimado en $150 mensuales ($1,800

anuales). El costo incremental anual atribuible al modelo es de aproximadamente $11,880.

Como beneficio, se mantiene la proyeccion conservadora ya planteada en el business case
general de identificar tempranamente oportunidades con alta probabilidad de conversion: un
incremento del 3 % sobre las ventas anuales de $7,331,207, equivalente a $219,936. Confrontando
este beneficio con el costo incremental de $11,880, ¢l modelo generaria un beneficio neto
aproximado de $208,056 en su primer afio, con un retorno superior al 1,700 % y un periodo de
recuperacion inferior a un mes. Esta cifra debe interpretarse con cautela: al igual que en el business

case general, depende de la calidad de los datos historicos, de la disciplina de registro en HubSpot
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y de que el equipo comercial efectivamente actue sobre las alertas del modelo, por lo que se
recomienda validarla con una fase piloto sobre un segmento acotado de clientes antes de extenderla

a todo el pipeline.

Conclusiones

La IA, entendida como el conjunto de tecnologias orientadas a que las maquinas ejecuten
funciones cognitivas propias de la mente humana percibir, razonar, aprender e interactuar con su
entorno, permite a Protropic anticipar el comportamiento de sus clientes en lugar de reaccionar
unicamente cuando la oportunidad ya se perdio (McKinsey & Company, 2024). El modelo de
propension de conversion de oportunidades no reemplaza el criterio comercial del equipo de
ventas, sino que lo complementa con un criterio cuantitativo y repetible, apoyado en informacion
que la empresa ya genera en HubSpot y en PAC. Su implementacion es un paso natural dentro de
la hoja de ruta de Business Intelligence propuesta para Protropic: una vez consolidado el Data
Warehouse comercial, la empresa estara en condiciones de explotar ese ecosistema de datos y

convertirlo en decisiones comerciales de mayor valor.

Aplicacion de la Analitica en Tiempo Real al Proyecto de Protropic
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La analitica en tiempo real puede incorporarse al proyecto como una capacidad evolutiva
orientada a reducir el intervalo entre la generacion de un evento comercial y la accion de la
empresa. En Protropic, esto significa pasar de reportes mensuales elaborados manualmente a un
esquema donde facturas, pedidos, despachos, cambios en oportunidades y actualizaciones de metas
estén disponibles con una frecuencia acorde con la decision que deben soportar. El objetivo no es
procesar toda la informacion en milisegundos, sino definir un tiempo de respuesta ttil para cada
proceso.

Latencia y niveles de oportunidad de la informacion

La propuesta debe controlar tres tipos de latencia. La latencia de los datos corresponde al
tiempo entre el registro en PAC, HubSpot o SharePoint y su disponibilidad en el repositorio
analitico; la latencia del andlisis es el tiempo requerido para transformar esos registros en
indicadores; y la latencia de accion es el tiempo que tarda el responsable en responder a una alerta
o desviacion. Para Protropic se propone como meta inicial una actualizacion diaria del ERP y del
CRM, una actualizacion por cambio relevante para metas y listas de precios, y alertas emitidas
después de cada carga validada. Esta definicion evita presentar como tiempo real una solucion que,

por su naturaleza y costo, funcionara inicialmente en modalidad de tiempo casi real.

Aplicacion de Data Stream y procesamiento de eventos complejos

El enfoque Data Stream seria aplicable cuando Protropic requiera analizar registros
mientras se generan, por ejemplo, pedidos, facturas, despachos o cambios de etapa en el pipeline

comercial. El procesamiento de eventos complejos permitiria detectar combinaciones de
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condiciones previamente definidas y activar respuestas automaticas. En la fase inicial no se
requiere una plataforma de streaming de alta complejidad; basta con disefiar reglas de negocio y
cargas incrementales que puedan evolucionar hacia flujos continuos cuando el volumen y la
criticidad lo justifiquen.
e Desviacion de ventas: generar una alerta cuando las ventas acumuladas se ubiquen por
debajo de la meta del periodo en un porcentaje definido.
e Oportunidad estancada: notificar al ejecutivo cuando una oportunidad permanezca mas
dias de los permitidos en una etapa del pipeline.
e Cliente sin recompra: identificar clientes activos cuyo tiempo desde la ultima factura
supere su patron historico de compra.
e Concentracion de cartera: alertar cuando la participacion de los principales clientes
supere el umbral de riesgo definido por la gerencia.
e Variacion de margen: detectar pedidos o productos cuyo margen se reduzca frente al

rango esperado por mercado.

Arquitectura aplicada y complementariedad con el Data Warehouse

La analitica en tiempo real no reemplaza al Data Warehouse propuesto. Ambos enfoques
cumplen funciones complementarias. El Data Warehouse conservara la historia depurada para
analisis descriptivos, predictivos, prescriptivos, reportes y comparaciones; la capa de eventos
procesard cambios recientes y generara alertas operativas. En la arquitectura de Protropic, Azure

Data Factory o Power Query pueden iniciar con cargas incrementales programadas; Azure Data
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Lake conservaria los datos originales; Azure SQL Database o Synapse contendria el modelo
estrella; y Power BI presentaria indicadores, alertas y andlisis historicos. Si posteriormente se
requieren flujos continuos, podrian evaluarse servicios especializados de ingesta y procesamiento

sin redisefiar completamente el modelo analitico.

Indicadores para medir el desempeiio de la analitica oportuna
Indicador Definicion aplicada Meta inicial propuesta

Latencia de datos  Tiempo entre el registro en la fuente y su Menor a 24 horas para ERP

disponibilidad en el repositorio. y CRM.
Latencia de Tiempo entre la carga validada y la Menora 1l horadespués de la
analisis actualizacion de KPI y alertas. carga.

Latencia de accion Tiempo entre la emision de una alerta y la Segun criticidad: mismo dia
respuesta del responsable. o siguiente dia habil.

Disponibilidad del Porcentaje de cargas ejecutadas sin error Al menos 95 % durante el

flujo dentro del horario definido. piloto.

Calidad de dates Porcentaje de registros con cliente, fecha, Al menos 98 % en el ERP y

criticos monto y estado validos. 95 % en el CRM.

Alertas atendidas  Porcentaje de alertas revisadas y cerradas = Al menos 90 %.

dentro del plazo establecido.

Fuente: Elaboracion propia.
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Hoja de ruta de implementacion

1. Fase piloto: automatizar la carga diaria del ERP, medir latencias y publicar ventas, metas
y concentracion de cartera en Power BL.

2. Fase de integracion: incorporar HubSpot y SharePoint, homologar clientes y activar
alertas de oportunidades estancadas y desviaciones de metas.

3. Fase de analitica avanzada: aplicar modelos predictivos de propension, demanda y
retencion sobre datos historicos y recientes.

4. Fase de streaming: evaluar procesamiento continuo Unicamente si el volumen, la

frecuencia de eventos y el beneficio econdmico justifican la inversion.
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