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INTRODUCCION Y OBJETO DEL PROYECTO

Implementar un sistema de Business Intelligence (Bl) y Big Data que posicione
a los clientes de la empresa primero con la implementacion de un
Datawarehouse para luego tener un analisis y conocimiento en detalle del cliente
sus gustos y preferencias para aumentar la venta por medio de campafas
publicitarias, la idea se complementa al aumentar el movimiento de las ventas
por canales electronicos facilitando el proceso de compra para el cliente
aumentando la venta en linea para la empresa.

Consumer Lens se enfoca en crear un Data Warehouse especifico para cada
cliente, el objetivo de este Data Warehouse va a ser alimentado por la
informacion de los consumidores propios del cliente siendo clasificados por sus
caracteristicas de compra en base a la preferencia de cada uno de sus
productos.

Parte fundamental de cada proceso es la correcta ejecucion y desarrollo de los
procesos ELT (Extract, Load, Transform) o ECT (Extraer, Cargar, Transformar),
para ello es muy importante la correcta comunicacion entre el cliente y Consumer
lens, el cliente de la misma forma tiene que ser muy especifico en hasta donde
Consumer Lens puede obtener informacion y que tipo de informacién consideran
confidencial por lo que no se debe usar o manipular por parte de Consumer Lens.
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PARTE |
CAPITULO 1: CONCEPTOS BASICOS DE BUSINESS INTELLIGENCE
1.1 Definicién del proyecto

e Nombre del proyecto

Consumer Lens
e Objetivo del proyecto

Implementar un sistema de Business Intelligence (BI) y Big Data que posicione
a los clientes de la empresa primero la implementacion de un Datawarehouse
para luego tener un andlisis y conocimiento en detalle del cliente sus gustos y
preferencias para aumentar la venta por medio de campafas publicitarias, la idea
se complementa al aumentar el movimiento de las ventas por canales
electrénicos facilitando el proceso de compra para el cliente aumentando la venta
en linea para la empresa.

1.2 Definicién de la empresa o negocio

e Nombre de la empresa

ILUSTRACION 1. LOGOTIPO DE CONSUMER LENS
e Mision y vision de la empresa

Misién: Ser lideres en soluciones tecnoldgicas brindando herramientas que
permiten al cliente personalizar su servicio, conociendo mas al cliente y
mejorando considerablemente su valor como marca.

Vision: Consolidarnos como referentes globales en tecnologias de analisis de
datos y almacenamiento de informacién para brindar las mejores soluciones al
momento de toma de decisiones, asi como ayudar a empresas a personalizar y
generar un mayor engagement entre nuestros clientes y sus clientes.
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1.3 Procesos, organizacion y cifras del negocio

Procesos

e Captacion de informacion de los clientes

¢ Almacenamiento de la informacion y correcta clasificacion en base a los
requerimientos del cliente

e Elaboracion de campafias enfocadas en diferentes tipos de clientes con
mismas caracteristicas de consumo, en base a promociones planteadas

por el cliente.
Captacion de Creacion de
Informacion de Campanas de
Clientes 8 Marketing
Recoleccion de @ ‘[ 8 Desarrollo de
datos de clientes ) campaiias dirigidas

>0 990 PO

Q% Almacenamiento @) ;7
y Clasificacion (&
de Datos {Q

Organizacion y
almacenamiento de
datos

ILUSTRACION 2 CAPTACION DE CLIENTES
Organizacién

Estructura con una junta directiva que define la estrategia corporativa. El equipo
de direccion ejecuta y monitorea el desarrollo de nuevas lineas de negocio,
apoyado por equipos de proyectos y especialistas en tecnologia. El proyecto se
integrara a la organizacion a través del departamento de Implementacion.

Cifras del negocio

e Facturacion anual superior a $2 millones.
e Capacidad de adaptar a otros tipos de negocio.
e Gran proyeccion de clientes.
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1.4  Vinculacion con la empresa, fuentes de informacién y nivel de
conocimiento

¢ Vinculacion con la empresa

Profesional con conocimiento directo de la empresa como parte del equipo de
planificacion estratégica y desarrollo de nuevos proyectos.

e Fuentes de informacion y nivel de conocimiento

Acceso a bases de datos de ventas de la empresa, estudios de mercado y
analisis de rendimiento de soluciones. Nivel de conocimiento: 8/10, acceso a
informacion clave, pero limitado a ciertos datos confidenciales.

1.5 Indicadores KPlIs

Para identificar los KPI relevantes en este proyecto de expansion de Consumer
Lens hacia el Sector de ventas masivas, es crucial entender que estos
indicadores deben alinearse con los objetivos estratégicos de la empresa, medir
el impacto de las acciones implementadas y proporcionar una base solida para
la toma de decisiones. Los KPI seleccionados abarcan aspectos financieros,
comerciales, operativos, y permiten evaluar el rendimiento de la estrategia de BI
y Big Data. La correcta definicion y seguimiento de estos indicadores ayudara a
identificar oportunidades de mejora, optimizar recursos y asegurar que el
proyecto cumpla con las expectativas de crecimiento y sostenibilidad de la
empresa.

KPI Financieros:

e Margen de beneficio neto (%)

o Crecimiento de ingresos trimestral

« Retorno sobre la inversion (ROI) en nuevos proyectos o campafias
publicitarias

« Costos operativos totales en relacién con el ingreso

]
&
ROI Costos

Operativos

\/\/

ILUSTRACION 3 KPIS FINANCIEROS
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KPI Comercial y Mercadeo:

Tasa de conversion de leads en clientes ventas en linea.
Retencion de clientes.

Alcance de campafias de marketing digital de las campafias focalizadas

Numero de nuevas oportunidades de mercado identificadas
trimestralmente.

22 @6
Retencién de Alcance de Oportunidades
Clientes Campanas de Mercado

Efectividad de las
campafias de
marketing digital
focalizadas.

Nuevas
oportunidades de
mercado
identificadas
trimestralmente.

ILUSTRACION 4 KPIS COMERCIAL Y MERCADEO

KPI Operaciones:

Tiempo de implementacion de nuevas soluciones de Bl

Porcentaje de procesos automatizados en la recoleccion y andlisis de
datos

Eficiencia en la gestion de campafias.

Reduccion del tiempo de respuesta en la toma de decisiones gracias al
uso de Bl y Big Data

ar | @

Procesos Eficiencia en Tiempo de
automatizados campaiias respuesta
Medida de la Reduccién del
efectividad en la tiempo de respuesta
gestion de en latoma de
campafias decisiones

\/\/

ILUSTRACION 5 KPIS OPERACIONES
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CAPITULO 2: ALMACENAMIENTO DE LOS DATOS Y EL ECOSISTEMA DE
DW

2.1 Origen de lainformacién

Consumer Lens se enfoca en crear un Data Warehouse especifico para cada cliente, el
objetivo de este Data Warehouse va a ser alimentado por la informacion de los
consumidores propios del cliente siendo clasificados por sus caracteristicas de compra
en base a la preferencia de cada uno de sus productos.

Parte fundamental de cada proceso es la correcta ejecucion y desarrollo de los procesos
ELT (Extract, Load, Transform) o ECT (Extraer, Cargar, Transformar), para ello es muy
importante la correcta comunicacion entre el cliente y Consumer lens, el cliente de la
misma forma tiene que ser muy especifico en hasta donde Consumer Lens puede
obtener informacion y que tipo de informacion consideran confidencial por lo que no se
debe usar o manipular por parte de Consumer Lens.

2.2 Sistemas y destino de Carga

Extraccion de lainformacion: Consumer Lens obtendra la informaciéon de dos formas,
para comenzar y agilitar el proceso de analisis de obtendrd la informacion de histéricos
de compras por parte de los consumidores, tomando en cuenta la base de datos de
compras que disponga la empresa y facturas cargadas al sistema del SRI (Servicio de
Rentas Internas) del Ecuador.

La otra forma de obtener informacién y de forma mas actual es con las compras que se
realizan en la actualidad esa informacion es actualizada y muestra de forma mas exacta
las caracteristicas de compras mas recientes de cada cliente.

Carga de lainformacion: Esta Etapa del proceso se clasifica la informacion por cliente
y productos predilectos todo esto en un Data Warehouse especifico del cliente, toda la
informacion que se obtiene tanto del histérico de compras como del SRI se completa
con las compras del dia a dia con la dltima informacion de forma constante y
permanente.

Este proceso de carga es automatizado por lo que su implementacién debe contar con
los requisitos de carga especificos para no tener problemas de interpretacién de la
informacion a futuro.

Trasformacion de la informacidn: Esta etapa del proyecto es muy importante porque
usando la informacién almacenada comenzamos a crear perfiles del cliente, clasificando
el producto que compra mas seguido con 5 estrellas, el que le sigue con 4 estrellas y
asi hasta 1 estrella.

Esta clasificacién nos permite ligar a los clientes con los productos y cuando el cliente
tenga promociones especiales por parte del proveedor de cierto producto sabemos que
consumidores son los que mas les interesa esta promocion enviando informacion de
forma directa y con un link de compra en la pagina web para que la compra sea
instantanea.
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Extraccién Carga Transformacion

interna:

Clasificacion cliente
con producto x

base de datos del
cliente.

Almacenamiento en
el data warehouse

Informacion de
recurrencia de compra
del producto x y
valoracién

Externa:

Informacion del SRI

ILUSTRACION 6 EXTRACCION, CARGA Y TRANSFORMACION

2.3 Almacenamientos de datos warehouse y datamarts.

Existen multiples formas de almacenar la informacién, tanto de manera local en
servidores corporativos o la opcién mas ampliamente utilizada en el mercado, como es
el caso del “almacenamiento en la nube”. Cada una de estas opciones tiene tanto
ventajas como desventajas, al contar con un servidor local es necesario contar con un
departamento de Tl que administre la parte informatica, sin embargo, al contar con
almacenamiento en la nube esta carga se reduce y Unicamente con un equipo que
analice los datos se puede sacar mucha partida a los datos y de manera mucho mas
eficiente debido a la capacidad de procesamiento que poseen empresas como Google,
Amazon que brindan este servicio.

_

ILUSTRACION 7 ALMACENAMIENTO DE DATOS WAREHOUSE

Al utilizar servicios como AWS de Amazon, los planes cuentan con herramientas para
el procesamiento de datos, tal es el caso del “Amazon Kinesis Data Analytics” que se
encarga de procesar y analizar flujos de datos en tiempo real, la gran ventaja de contar
con un procesamiento en tiempo real es la velocidad de respuesta, de esta manera se
podran tomar decisiones de manera rapida y mas acertadas.
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Se pueden seguir enumerando incontables aplicaciones de diferentes empresas
tecnoldgicas, lo cierto que la opcidbn mas ampliamente utilizada por su ventaja tanto a
nivel de servicio como de coste, son los servicios en la nube.

2.4 Carencias y problemas en la carga de datos

La carga de datos a un data warehouse (DW) es un proceso crucial para asegurar la
integracion, disponibilidad y calidad de los datos para andlisis y toma de decisiones. Sin
embargo, este proceso puede enfrentar diversas carencias y problemas que impactan
su efectividad.

Carencias de calidad en los datos

o Datos incompletos o inconsistentes: Faltan valores o estos no estan alineados
con los estandares esperados.

e Errores en el origen: Los datos provienen de sistemas con errores o
desactualizados.

o Falta de validacién: Los datos no pasan por procesos adecuados de limpieza y
transformacion antes de cargarse.

Problemas de integracién de datos

o Heterogeneidad de las fuentes: Los datos provienen de multiples sistemas con
formatos incompatibles (bases de datos relacionales, archivos planos, API, etc.).

o Falta de estandares: No hay uniformidad en nombres de campos, tipos de datos,
o definiciones.

e Problemas de duplicidad: Se generan inconsistencias debido a datos
redundantes o duplicados provenientes de diferentes fuentes.

Desafios de rendimiento

e Volimenes de datos masivos: La carga de datos puede ser lenta o consumir
demasiados recursos si el DW no esté disefiado para escalar.

e Procesos ETL mal optimizados: Las transformaciones son lentas o generan
cuellos de botella.

e Latencia en tiempo real: Si el DW requiere datos en tiempo real, los procesos de
carga pueden no ser lo suficientemente rapidos.

Gobernanzay seguridad

o Falta de control de acceso: Usuarios no autorizados pueden alterar o visualizar
datos.

e Problemas de auditoria: No hay registro de qué datos fueron cargados, cuando
0 por quién.

e Cumplimiento normativo: Los datos no se manejan de acuerdo con leyes como
GDPR, HIPAA u otras regulaciones locales.

Carencia de herramientas y recursos adecuados
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e Tecnologia obsoleta: Uso de sistemas o herramientas que no soportan las
necesidades actuales del negocio.

o Falta de automatizacion: Muchas tareas de carga se realizan manualmente, lo
que incrementa el riesgo de errores.

o Falta de personal capacitado: Equipos con conocimientos limitados en procesos
ETL, manejo de grandes datos o administraciéon de DW.

Problemas especificos en procesos ETL

o Extraccion ineficiente:

o Conexiones a sistemas fuente inestables.

o Frecuencia de extraccion incorrecta (exceso o insuficiencia).
o Transformacion deficiente:

o Logica incorrecta que deriva en datos erroneos.

o Transformaciones que no estan alineadas con los requisitos del negocio.
e Carga incorrecta:

o Esquemas mal disefiados en el DW que dificultan el almacenamiento.

o Registros rechazados por errores de formato o reglas de validacion.

Problemas en la arquitectura del data warehouse

o Disefio poco flexible: Estructuras rigidas que no soportan cambios o
expansiones.

e Indexacion ineficiente: Mala configuracion de indices, lo que afecta las consultas
y la carga de datos.

e Sobrecarga de consultas: La ejecucion de consultas simultdneas puede interferir
con los procesos de carga.

Gestion de metadatos deficiente

e Metadatos incompletos o incorrectos: Los procesos no registran informacion
detallada sobre el origen, transformacién y destino de los datos.

o Falta de documentacion: Dificil identificar la procedencia o justificacion de ciertos
datos dentro del DW.
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CAPITULO 3: PROCESOS ETL (Extract, Transform, Load)
3.1 Proceso de Carga de Datos

Los procesos de carga de datos, especialmente en entornos de ETL (Extract,
Transform, Load) y data lakes, son fundamentales para gestionar, integrar y
analizar grandes volumenes de datos provenientes de diversas fuentes. A
continuacion, se detalla cdmo funcionan ambos enfoques y sus caracteristicas
principales:

El proceso ETL es una metodologia tradicional utilizada para mover datos desde
sistemas fuente a sistemas de almacenamiento (como un data warehouse) de
manera estructurada y organizada.

Extract (Extraccion):

« Implica capturar datos de multiples fuentes como bases de datos, archivos
planos, APIs, o sistemas operacionales.

o Fuentes comunes: sistemas ERP, CRM, sensores IoT, logs, etc.

o Ejemplo: Recuperar datos de una base MySQL y un archivo CSV.

Transform (Transformacion):

e En esta etapa, los datos se limpian, transforman y estructuran para
satisfacer las necesidades del analisis.
o Actividades tipicas:
o Limpieza de datos (eliminacion de duplicados, manejo de valores
faltantes).
o Aplicacion de reglas de negocio.
o Agregaciones, uniones o calculos.
e Ejemplo: Convertir fechas a un formato estandar o calcular métricas
derivadas.

Load (Carga):

e Los datos transformados se cargan en el destino final, como un data
warehouse una base analitica.

e Dos enfoques de carga:
o Carga completa: Se reescriben todos los datos.
o Carga incremental: Solo se agregan los cambios nuevos o

actualizados.

e Ejemplo: Subir los datos estructurados a un warehouse como Snowflake

0 Redshift.
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3.2 Data Lake

Un data lake es un repositorio centralizado que permite almacenar grandes
cantidades de datos en su forma cruda o sin procesar, independientemente de
su estructura o formato.

a) Caracteristicas principales:

o Almacenamiento escalable: Compatible con datos estructurados
(bases de datos), semi-estructurados (JSON, XML) y no
estructurados (imagenes, videos).

o Formato flexible: Datos pueden almacenarse en formatos como
CSV, Parguet, Avro, o directamente como blobs de texto, audio o
video.

o Ecosistemas populares: AWS S3, Azure Data Lake, Google Cloud
Storage.

b) Proceso de carga en un data lake:

o Ingestion de datos: Datos se recopilan y almacenan directamente
desde las fuentes. Ejemplo: Subir logs de servidores en tiempo real
a un bucket de S3.

o Metadata y catalogacion: Los datos son etiquetados y catalogados
mediante herramientas como Apache Hive o AWS Glue para
facilitar busquedas.

o Persistencia de datos crudos: Los datos permanecen sin
transformar, listos para ser procesados bajo demanda.

c) Procesos posteriores (ETL en un data lake):

o En un data lake, el procesamiento puede hacerse bajo demanda:

ELT (Extract, Load, Transform): Los datos se transforman después

de la carga.
o Procesamiento mediante frameworks como Apache Spark o
Hadoop.
Estructurado Estructurado, semi-estructurado, no
estructurado
Procesamiento Transformacion antes de Transformacion bajo demanda
la carga
Data warehouse Repositorio masivo y flexible
Flexibilidad Baja Alta
Uso principal Informes, analisis Big data, machine learning

estructurados

ILUSTRACION 8 TABLA ETL vs DATA LAKE

3.3 Informacién y calidad de la informacién
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Consumer Lens obtendra y manipulara la informacién directamente desde el
cliente, en el Ecuador la ley tributaria exige que todo consumidor que compre
en un establecimiento mas de $20,00 dolares deben recibir una factura con sus
datos personales, entre los que debe incluir:

- Nombres y Apellidos,
- Numero de Cédula
- Correo Electrénico
- Nudmero de Teléfono.

Esta informacion personal se brinda directamente por parte del cliente por lo que
su veracidad es comprobada, lo que significa que la calidad de la informacion es
excelente.

Es importante mencionar que la compra de ciertos productos como alimenticios
o de educacion generan beneficios tributarios al cliente por lo que el interés de
entregar correctamente la informacion es vital para que las y los clientes apliquen
a estos beneficios econémicos.

Finalmente, esta informacion debe subirse al SRI (Servicio de Rentas Internas)
de inmediato para realizar correctamente la declaracion de impuestos a final de
mes, en Ecuador es obligatorio que las empresas de tamafio mediano a grande
realicen la facturacién electronica lo que hace que muchas empresas incluyan
en sus ERP maddulos contables que manejan la informacion de forma efectiva y
eficiente, de facil acceso y manipulacion.

3.4 Horarios de Cargay accesibilidad

La mayoria de las empresas realizan la carga de facturas de venta al SRI en
horas de la noche cuando se cierran los puntos de venta, otras lo hacen de
manera instantanea cuando se finaliza la venta, por lo que la carga de
informacion se puede hacer de forma inmediata teniendo como tiempo maximo
de carga de informacién 24 horas, el proceso de carga se hace de forma masiva
por lo que se optimiza el proceso haciendo mas rapida la operacion.

Por otro lado, la accesibilidad a la informacion que puede realizarse para
diferentes analisis de la informacion puede hacerse de inmediato después de la
carga de la informacién es importante mencionar que el momento de la carga de
la informacion al hacerlo correctamente siguiendo los formatos establecidos de
carga, automaticamente se categoriza al producto con el cliente lo que permite
tener la informacion de la tendencia de compra de un o una consumidora en
especifico.

La informacion obtenida en esta base de datos es accesible para todos los
departamentos de la empresa que requiera los servicios de Consumer Lens para
gue pueda usarse para el control o planteamiento de nuevas estrategias como
el departamento de la empresa considere
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apropiado.
3.5 Variables disponibles y acceso a la data warehouse:

Existen variables disponibles por medio de una base de datos proporcionada por
software ERP el cual proporciona la suficiente informacion necesario, datos tales
como nombres completos, numero de cedula, direccidon del domicilio, correo
electronico y numero celular en algunos casos. En ciertas ocasiones se utiliza el
sistema del SR, el cual mediante el nUumero de cedula para obtener los nombres
y apellidos completos o incluso si la misma cuenta deudas tributarias con el
estado ecuatoriano.

Por lo tanto, una base de datos de una empresa de retail podria ser un buen
inicio para contar con variedad de clientes, esto debido a que son negocios que
cuenta con un flujo de clientes constante convirtiéndola en una opcion predilecta.

3.6 Sistemas implicados en los procesos.

Efectivamente es necesario contar con sistemas en los procesos, estos sistemas
podrian ser tanto para el procesamiento como para la visualizacion de los datos
y reporting provenientes de la warehouse. Todos estos sistemas son necesarios
e imprescindibles para contar con una excelente visualizacion de datos.

Estos sistemas ofrecen ventajas significativas tales como un mejor rendimiento,
en procesamiento de grandes cantidades de volumen de datos permitiendo
ahorrar grandes cantidades de tiempo, tal es el caso de Power Bl, ampliamente
utilizado en practicas de Big Data pero con ciertas limitaciones en las versiones
gratuitas.
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CAPITULO 4: TECNOLOGIAS PARA EL ANALISIS Y DISENO DE
VISUALIZACIONES DE Bl

4.1 Andlisis de herramientas Big Data

Existen varias aplicaciones que nos ayudan a almacenar informacion en base a
las operaciones que se realizan, para el modelo de negocio de Consumer Lens
es muy importante optar por herramientas que permitan de forma objetiva, eficaz
y eficiente procesar y analizar grandes voliumenes de datos estructurados en su
mayoria, pero también los no estructurados.

En la actualidad existen varias herramientas de almacenamiento Yy
procesamiento de datos, analicemos cada una a detalle sus bondades, ventajas,
desventajas para luego de forma objetiva escoger la mejor para Consumer Lens.

Herramienta Descripcion

Google Big Query

Solucién de andlisis en la nube altamente escalable de
Google, permite ser alimentada por diferentes fuentes y
sistemas que son adaptables a la aplicacion.

Amazon Redshift

Servicio de almacenamiento de datos en la nube disefiado
para analisis a gran escala

Apache Spark

Plataforma de andlisis de datos en tiempo real que ofrece un
procesamiento mas rapido que la competencia

Snowflake Plataforma de datos basada en la nube que permite
almacenamiento de datos asi como consulta y analisis de
datos.

Hadoop Marco de trabajo de codigo abierto para el procesamiento
distribuido de grandes conjuntos de datos clusteres.

MongoDB Base de datos NoSQUL orientada a documentos.

Cassandra Base de datos distribuida disefiada para manejar grandes

volimenes de datos en multiples servidores.

Como podemos ver las herramientas que podemos ver en el mercado hoy en dia
son varias y muy funcionales, siendo dificil poder escoger la mejor opcién ya que
en su gran mayoria todas sus propuestas son muy buenas.

Tomando en cuenta que Consumer Lens necesita alimentar informacion a la
Base de datos por parte del cliente que pueden tener diferentes ERP’S es muy
importante trabajar con una herramienta versatil que se adapte y funciones con
cada ERP asi como con cada modulo del mismo para que la informacion
obtenida pueda ser manipulada y analizada por diferentes areas de la empresa
del cliente.

Desde nuestro punto de vista la herramienta que mejor se adapta a nuestro
proyecto es Google Big Query, una aplicacién versétil, confiable y eficiente que

24|74



se adapta de forma muy practica a cualquier ERP alimentando su base de datos
de forma agil y eficaz.

4.2 Google Big Query alimentacion de datos:

ERP - Manufacturing
\ Qo

E-Commerce A mm

] EHE

|

Human Resources

2.2
2

Big Query
Logistics
% Finance CRM - Marketing

M 2

ILUSTRACION 9 GOOGLE BIG QUERY

Ventajas de Google Big Query:

e Arquitectura sin servidores: No es necesario administrar o configurar
servidores, Google se encarga de la infraestructura y el escalado
automaticamente.

e Analisis de Datos Masivos: Es una herramienta que optimiza los procesos
para el analisis y procesamiento de grandes volumenes de datos lo cual
lo hace ideal para el segmento de clientes de Consumer Lens.

e Andlisis en tiempo real: Es una herramienta que permite la ingesta y
analisis de datos en tiempo real de forma actualizada y confiable.

e Machine Learning integrado: BigQuery MI, permite crear y entrenar
modelos de aprendizaje automatico utilizando SQL.

e Seguridad y control: Ofrece encriptacion de datos, control de accesos
basado en roles y cumplimiento con los estandares de seguridad.

e Rapidez: Consulta y analisis en cuestion de segundos.

e Escalabilidad: Maneja datos de cualquier tamafio.

e Facilidad de uso: Ideal tanto para principiantes como para expertos en
datos.

Integracion de Google Big Query y Microsoft Power BI:
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Para poder maximizar los veneficios de dos herramientas tan utiles como lo son
Google Big Query para el almacenamiento y analisis de informacion y Microsoft
Power Bi para el manejo correcto de la informacién y generacion de cuadros para
optimizar la toma de decisiones en veneficio del cliente.

Esta integracion genera beneficios de forma circular e integral, vitales para las
operaciones de Consumer Lens, Siendo esta integracion una solucion poderosa
para realizar andlisis y visualizacion de datos, Permitiendo utilizar el rendimiento
y la escalabilidad de Big Query como almacén de datos en la nube, mientras que
Power Bl como herramienta de visualizacion de dashboards e informes
interactivos.

Ventajas de Integracion de Big Query y Power BI:

e Andlisis en tiempo real: Big Query puede manejar datos en streaming y
Power Bl permite visualizarlos en tiempo real.

e Escalabilidad: Se puede aalizar grandes volimenes de datos
almacenados en Big Query y visualizarlos sin necesidad de moverlos.

¢ Integracion sin complicaciones: Power Bl cuenta con un conector nativo
para Big Query lo que simplifica la conexion y la transferencia de datos.

e Flexibilidad de visualizacion: Se puede crear Dashboards personalizados
y dindmicos a partir de consultas ejecutadas en Big Query.

4.3 Seleccionar los usuarios y perfiles de cada dashboard
Seleccionar usuarios y perfiles de dashboard en Power Bl implica configurar
permisos de acceso y roles para garantizar que los datos y visualizaciones sean
visibles solo para las personas adecuadas.

4.3.1 Creacion de Roles y Perfiles de Usuario
Roles de Seguridad: Power Bl permite definir roles y perfiles dentro de un informe
o dashboard mediante la funcionalidad de "seguridad a nivel de fila" (Row-Level
Security, RLS). Esto permite que diferentes usuarios vean solo los datos que les
corresponden segun su rol.

4.3.2. Asignacion de Usuarios a Roles

Después de definir los roles en Power Bl Desktop, debes asignar los usuarios
correspondientes en el servicio de Power Bl (Power Bl Service).

Tipos de Usuarios a Asignar: Usuarios con Roles Especificos: Por ejemplo, un
rol para “Gerentes" que vea solo ciertas regiones de ventas.

433 Acceso a los Dashboards en Power Bl Service
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Publicar y Compartir Dashboards: Una vez configurados los roles, puedes
compartir los dashboards con los usuarios. Existen varias maneras de hacerlo:

Publicacion a la web: Puedes compartir dashboards mediante un enlace, pero
ten en cuenta que esta opcion no es segura.

Compatrtir directamente: Desde Power Bl Service, puedes compartir el informe o
dashboard con otros usuarios especificos a través de su direccion de correo
electronico, asegurandote de que solo los usuarios autorizados tengan acceso.

Accesos de lectura vs. escritura: Ten en cuenta si solo necesitas permitir la
visualizacion de los dashboards o si también deseas permitir que los usuarios
realicen modificaciones. Para ello, asegurate de seleccionar el tipo de acceso
adecuado.

Botones de Radio

4 Software
Nacionalidad

1 Listas Desplegables

Satisfaccién del Usuario ) b
1 ~

4

",

I Tiempo gh el Entorno Digital

Objetivos - Preferencias de Uso
___Tipo de Plataforma o Sistema o
Aplicacioned T - e
; Perfil de Usuario
v ~ ) Variantes Regionales
/ o
Intencién de Uso / Caracteristicas Sociodemograficas

_ - *  Edad
Adaptabilidad de Idioma
Sexo

¥
"l

Sitios Web ) / / Nivel Educativo
/ .
¥ v

Profesion
Arrastrar y Soltar Lengua

ILUSTRACION 10 RED DE ACCESOS A DASHBOARD

4.4  Tipos de usuarios:

e Usuario Temporal
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Este tipo de perfil permite acceder a la plataforma, sitio web o aplicacion sin
necesidad de iniciar sesion. Por ello, la interaccion se realiza de forma genérica,
sin personalizacion. Esto impide que se carguen preferencias, historiales de
navegacion o configuraciones predeterminadas, limitando la experiencia del
usuario.

e Usuario Movil

Los usuarios moviles acceden a los entornos digitales mediante un nombre de
usuario y contrasefia desde cualquier dispositivo o computadora. Esto les
permite operar con sus configuraciones habituales y registrar sus acciones
segun el perfil configurado.

e Usuario Local

Este perfil guarda los datos de navegacion directamente en el disco duro del
dispositivo 0 computadora que se utiliza para acceder. Esta caracteristica facilita
a las empresas restringir el acceso a sus plataformas, permitiendo que los
usuarios solo puedan ingresar desde un equipo autorizado o especifico.

e Usuario por Funcionalidad

Este perfil organiza las actividades del usuario segun el rol asignado. Los tipos
mas comunes incluyen:

o Administrador: Tiene control total sobre la plataforma, permitiendo
cambiar configuraciones o0 asignar responsabilidades en cualquier
momento.

e Técnico: Se encarga del monitoreo y de realizar mejoras técnicas,
generalmente a cargo de los desarrolladores.

e Supervisor: Supervisay revisa las acciones realizadas por otros usuarios.

« Ejecutor: Realiza las actividades principales, como modificar, ingresar o
eliminar datos esenciales.

e Lector: También llamado "modo solo lectura". No tiene permiso para
modificar la informacién principal, aunque puede agregar comentarios
relacionados con su funcion.

45 Perfiles de cada dashboard
4.5.1 Perfil de Dashboard para Gerente

Objetivo: Proveer una vista general del desempefio de la empresa o
unidad de negocio, con indicadores clave de rendimiento (KPIs).

Accesos:
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o KPIs de alto nivel: Ventas, rentabilidad, eficiencia operativa,
satisfaccion del cliente.

o Andlisis de tendencias: Graficas que muestren el rendimiento a lo
largo del tiempo (por ejemplo, grafico de barras o lineas con datos
de meses o trimestres).

o Datos comparativos: Comparacion entre diferentes regiones,
productos o periodos.

o Alertas y notificaciones: Indicadores de alerta si algun KPI esta
fuera de los valores esperados.

Permisos:

o Acceso atodos los datos: El gerente debe tener acceso a todos los
datos de la organizacion, ya que necesita tomar decisiones
estratégicas basadas en una vision global.

o Vision de alto nivel: Acceso a dashboards agregados y resimenes.

Componentes del Dashboard para Gerente:

Indicadores clave (KPIs) como ingresos, crecimiento, retorno sobre la
inversion (ROI).

Graficos comparativos por areas o unidades de negocio.

Proyecciones de tendencias a futuro.

Alertas de desempefio si alguna métrica cae por debajo del umbral
deseado.

Perfil de Dashboard para Supervisor

Objetivo: Monitorear el rendimiento de equipos o0 procesos especificos y
tomar decisiones tacticas.
Accesos:

o Desempefio de equipo o departamento: Visualizacion de datos a
nivel de equipo o area de trabajo.

o Productividad y eficiencia: Datos sobre el rendimiento de los
colaboradores o equipos bajo su supervision.

o Alertas operativas: Si los resultados o tareas no se estan
cumpliendo segun lo esperado.

Permisos:

o Acceso a datos especificos de su area: Un supervisor no debe ver
datos de toda la organizacién, sino solo los de su equipo o
departamento.

o Filtros dinamicos: Para que el supervisor pueda personalizar su
vista de acuerdo a diferentes criterios como fechas, empleados,
proyectos o tareas.

Componentes del Dashboard para Supervisor:
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4.5.3

Graficos de rendimiento por empleado o equipo.
Indicadores de productividad y eficiencia.
Alertas para monitorear cualquier incumplimiento o desviacion en tiempo

real.

Visibilidad de los proyectos o tareas en progreso.

Perfil de Dashboard para Sistemas (Departamento de TI)

Objetivo: Monitorear la infraestructura tecnoldgica, el estado de los
sistemas y detectar problemas técnicos.
Accesos:

O

O

Estado del sistema: Datos sobre el estado de los servidores, bases
de datos, redes y otros componentes tecnoldgicos.

Alertas y eventos: Notificaciones sobre incidencias, fallos del
sistema o vulnerabilidades.

Rendimiento de la infraestructura: Métricas de tiempo de actividad,
uso de recursos y consumo de ancho de banda.

Permisos:

(o]

(o]

Acceso técnico y de rendimiento: El departamento de Tl necesita
ver datos de funcionamiento técnico y de recursos utilizados.
Visualizacion avanzada: Acceso a configuraciones detalladas, logs
de eventos y métricas técnicas.

Componentes del Dashboard para Sistemas:

Graficos de disponibilidad de servidores y sistemas criticos.

Alertas de incidentes en tiempo real.

Métricas de consumo de recursos, como CPU, RAM, y almacenamiento.
Historial de incidencias y eventos criticos.

45.4

Perfil de Dashboard para Cliente

Objetivo: Proveer una vista sencilla y clara del servicio o producto
adquirido, con datos relevantes y personalizados.
Accesos:

O

(0]

Informacién sobre el producto/servicio: El cliente debe poder ver
informacion relevante sobre su compra, como estado del pedido,
fecha de entrega, historial de compras, etc.

Soporte y consultas: Visualizacion de tickets de soporte, preguntas
frecuentes y estado de resolucion.

Satisfaccion del cliente: Si es posible, acceso a encuestas de
satisfaccion y feedback del servicio.

Permisos:

30|74



o Acceso solo a datos relacionados con su cuenta: El cliente no debe
tener acceso a datos ajenos a su propia interaccion con la
empresa.

o Visualizacién simplificada: Un dashboard con un disefio claro y facil
de usar, sin demasiados detalles técnicos.

Componentes del Dashboard para Cliente:

« Estado de pedidos o servicios contratados.

« Historial de compras o interacciones.

e Soporte y atencion al cliente: Estado de solicitudes o tickets.

e Encuestas de satisfaccion con las opciones de calificacibn o comentarios.

4.6 Implementacién en Power Bl

Para implementar estos perfiles en Power Bl, debemos considerar las siguientes
acciones:

1. Seguridad a nivel de fila (RLS):

o Implementa reglas de RLS para garantizar que los usuarios solo
vean los datos que les corresponden. Por ejemplo, para un
Gerente, puedes habilitar acceso a todos los datos, mientras que
para un Supervisor, solo los datos de su equipo.

2. Disefio del Dashboard:

o Utiliza filtros interactivos y segmentaciones para permitir que los
usuarios ajusten la informacién visible en el dashboard. Por
ejemplo, un Supervisor podria filtrar por equipo o fecha.

o Paralos clientes, asegurate de que el disefio sea sencillo, con solo
los datos mas relevantes, como el estado de su pedido o servicio.

3. Publicacion y acceso:

o Publica los informes de Power Bl en el servicio de Power Bl y
asigna los roles adecuados a los usuarios segun sus perfiles.
Asegurate de configurar permisos de acceso correctamente.

4. Personalizacion:

o Personaliza el dashboard segun las necesidades de cada rol para
proporcionar la informaciéon mas relevante y Util para la toma de
decisiones.

Resumen de los perfiles:
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Vision general del Acceso total a los KPIs,

desempeiio organizacional. métricas de rentabilidad y
tendencias.

Monitorear el desempefio de Acceso a datos de su area,

Su equipo o departamento. métricas de productividad y
alertas.

Monitorear la infraestructura Acceso técnico a logs,

tecnoldgica. servidores, y métricas de
recursos.

Ver el estado de pedidos y Solo acceso a su cuenta,

servicios contratados. historial de compras y soporte.

ILUSTRACION 11 TABLA DE RESUMEN DE PERFILES

Este enfoque te permite crear dashboards eficaces y ajustados a las
necesidades de cada usuario dentro de la organizacion o fuera de ella.

4.7 Necesidades de informacién y accesos por departamento y
perfil.

e Necesidades de informacion:

Es imprescindible la informacién para la idea de negocio que hemos planteado
sea segura y confiable, por lo tanto, consideramos de suma relevancia que la
informacion debe provenir de fuentes relacionadas con nuestro trabajo, con el fin
de garantizar la validacion de dicha informacion esperar los resultados correctos.

Se espera que con la informacién correcta podamos, contar con la gran mayoria
de las siguientes caracteristicas:

» Conocer mejor a nuestros clientes.

> Identificar tendencias y oportunidades

> Resolver problemas de manera mas eficientey en el menor tiempo
posible.

» Tomar decisiones mas acertadas con menor cantidad de recursos.

» Anticiparse a las necesidades de sus clientes buscando siempre la venta
y el beneficio en el cliente.

» Eliminar areas problematicas antes de que afecten la reputacion.

» Prever la demanda de los clientes en temporadas no esperadas.

e Accesos por departamento y perfil:

Al establecer el acceso por perfil es fundamental establecer una estructura
organizacional en el cual existas diferentes departamentos, todos ellos manejan
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diferentes funcionalidades y cualidades que necesita la empresa, todo esto
permite llevar a cabo sus actividades.

Por lo tanto, es importante separar la informacién para el personal tanto
“administrativo”, este departamento manejara informacion crucial e importante
para la empresa, ademas que la informacion debe estar procesada, esta con el
fin de que se puedan llevar rpidamente a la toma de decisiones por parte de los
directivos.

El personal “operativo” esta mas ampliamente relacionado con la parte operativa,
los cuales desarrollan y envian la informacion cruda y se encuentra en grandes
cantidades, esta informacion es necesaria para su posterior procesamiento.

A continuacion, se describe la tabla con sus respectivos perfiles:

Departamento Perfil Descripcion

Directivos Administrador Cuenta con la gran mayoria de
herramientas y datos
necesarios.

Administrativos Medio e Encargados de depurar la

informacion y permitir que
esta sea fiable.

Operativo Basico e EI perfil basico permite
realizar consultas
restringidas.

3

\ 7 <
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=
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ILUSTRACION 12 TABLA DE PERFILES UTILIZADOS

4.8 Alineacion con los Objetivos Iniciales
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Objetivo principal: El proyecto busca implementar un sistema Bl y Big Data que
permita un analisis detallado del cliente, aumentando las ventas mediante
campanfas publicitarias efectivas y potenciando el comercio electrénico.

o Progreso logrado:
= Se ha definido claramente el enfoque técnico con
herramientas como Google Big Query y Power BI, lo que
cumple con el requisito de integrar sistemas para el analisis
avanzado.
= Eldisefio de dashboards y la personalizacion segun perfiles
(gerente, supervisor, cliente, etc.) alinean las herramientas
con la experiencia del cliente y la toma de decisiones
estratégicas.

Datawarehouse y procesamiento de datos:

o Progreso logrado:
= Se detallan los procesos ETL y la capacidad de integracion
con data lakes, lo que fortalece la escalabilidad y la
adaptabilidad del sistema a las necesidades del cliente
= La eleccion de Google Big Query, destacada por su
capacidad de analisis masivo en tiempo real, esta bien
justificada para el modelo de negocio

Embudo de Implementacion del Proyecto

~— & &é/j Q‘E’B Definir Enfoque Técnico

8 Ba

&g)& 58555 (%8)& 8g Disefiar Dashboards
o &

c9](‘9‘) 8) (% 8) && ﬁj‘ Implementar Procesos ETL
& &

(% & & & ‘% f’jﬂﬁ) Integrar Data Lakes

& 8) & & & @ Alcanzar Objetivos

Empresariales

ILUSTRACION 13 DATAWAREHOUSE Y PROCESAMIENTO DE DATOS
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Cumplimiento de los Objetivos

1. Cumplimiento técnico:

o Laintegracion entre Google Big Query y Power Bl permite analisis
en tiempo real y generacion de insights practicos para la empresa,
cubriendo los requerimientos técnicos esenciales.

2. Calidad de datos:

o Lacalidady veracidad de los datos obtenidos mediante facturacion
electronica asegura la confiabilidad del sistema. Esto cumple con
el estdndar requerido para la toma de decisiones estratégicas.

3. Escalabilidad y Flexibilidad:

o El proyecto ha contemplado herramientas modernas vy flexibles,
como Big Query y Power Bl, que son escalables y permiten
adaptarse a diferentes entornos de datos, tanto estructurados
como no estructurados.

4. Gestion de datos y accesibilidad:

o Se detalla el proceso de carga y acceso eficiente a los datos, lo
gque mejora la experiencia para todas las partes interesadas y
optimiza la operacion general.

[Cumplimiento Técnico E%J

Integracién de Google Big Query -

T
r - Facturacién Electrénica
1
r- Veracidad de los Datos

Integracién de Power BI --

Andlisis en Tiempo Real - - . KEY -- Toma de Decisiones Estratégicas

Objetivos del
Proyecto

r=-

PR e R | IDI

L

Escalabilidad y Flexibilidad J

Herramientas Modernas

-

Carga Eficiente de Datos -
Soluciones Flexibles

Acceso Mejorado - 4

~ Datos Estructurados y No

Operaciones Optimizadas -- Estructurados

ILUSTRACION 14 ESQUEMA DE OBJETIVOS DEL PROYECTO

El proyecto "Consumer Lens" esta bien alineado con los objetivos iniciales,
aprovechando herramientas modernas y metodologias soélidas para cumplir las
metas.
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CAPITULO 5: CREACION DEL AREA DE Bl
5.1 Situacioén actual del departamento de BI.

Consumer Lens comenzard sus operaciones con la implementacion del
departamento de Bl en Libreria Studium, una empresa reconocida en el Ecuador
que busca aumentar sus ventas en linea, asi como generar beneficios
personalizados a cada tipo de cliente aumentando la propuesta de valor y
mejorando en su servicio frente a la imagen recibida por el cliente.

En la actualidad la empresa no cuenta con un departamento de Bl, quieren optar
por este departamento por que hace un afio implementaron un ERP nuevo para
la empresa que es ODOO como beneficios de este ERP es la facilidad que brinda
para la obtencion de informacion, asi como la cantidad de informacion util que
brinda.

Esta informacion debe ser bien administrada en un Datawarehouse
almacenando historiales que categoricen a clientes y su consumo para generar
ofertas especificas y beneficios en descuentos de sus libros preferidos, asi
mismo al ser una libreria que vende libros escolares anticipar el cobro de la venta
de libros para el proximo afio escolar a cambio de descuentos especiales, esto
facilitara el proceso de pago a las editoriales que brindan beneficios econémicos
a la libreria asi como tener una ventaja competitiva frente a la competencia.

La implementacion de un departamento de Bl permitira que gerencia optimice
sus decisiones en base a analisis de datos méas precisos, optimizando la toma
de decisiones basandose en datos mas exactos y detallados, que permitan de
forma objetiva y real la mejora de procesos operativos., lo que representaria en
un futuro cercano una reduccion de costos de forma positiva para la empresa.

No podemos dejar de lado que el poder implementar correctamente un
departamento de Bl en la libreria permitira que la misma pueda tener una
correcta segmentacién de sus clientes y brindar beneficios personalizados a los
clientes de sus ofertas 0 nuevas adquisiciones generando un vinculo con el
cliente mas fuerte, fidelizandolo y aumentando su expectativa de compra lo que
representa mayores ingresos para la empresa.
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Segmentacion y
personalizacion

Seguimiento a
Kpi's

Ventajas Aumento de
competivas ventas

Aumento de
propuesta de
valor.

Mejora de toma
de decisiones

ILUSTRACION 15 SITUACION ACTUAL DEL DEPARTAMENTO DE Bl
5.2 Definicién en las carencias en formacién y recursos.

Tomando en cuenta que es una implementacibn de un departamento
practicamente nuevo como es el de Bl y que la operacion se va a realizar en
base a un ERP relativamente nuevo para la empresa en donde varios desafios
apareceran por el camino es muy importante para el éxito del proyecto identificar
previamente las carencias y desafios que el proyecto representa frente al cliente
gue pueden representar amenazas para el éxito del proyecto, pero si nos
anticipamos a las adversidades puede ser un factor fundamental para el éxito del
proyecto y se vea reflejado en la satisfaccion del cliente.

Al ser un departamento nuevo en la empresa la principal carencia sera la de
conocimiento, se debe preparar al personal desde cero lo que representa varias
horas en capacitaciones de la misma forma la implementacion tendra mayores
dificultades por la falta de conocimiento y manipulacién de las herramientas
tecnoldgicas brindadas a la empresa. Por lo que la obtencion de la informacién
al principio por parte del personal de la empresa puede que no sea correcta o
exacta.

Por otro lado, en los directivos o supervisores, la falta de conocimiento puede
traer dificultades al momento de analisis de la informacion brindada, asi como
traer dificultades al inicio ya que no saben requerir de forma precisa y concisa la
informacién que quieren obtener por lo que se puede ofrecer mucha informacion
gue no va a ser necesaria.
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Al ser un proyecto nuevo se debe implementar la estructura desde cero por lo
que el proyecto puede requerir mas recursos de los planteados.

Ahora las soluciones a estos problemas que se pueden presentar consideramos

los siguientes:

comunicacion

asertivay
precisa.

ILUSTRACION 16 DIAGRAMA DE CARENCIA Y FORMACION DE RECURSOS
5.3 Coordinacion de los flujos entre otras areas.

La coordinar es imprescindible en una empresa y mas aun cuando existen
grupos de trabajo entre los cuales depende en gran medida la colaboracién entre
muchos de ellos con el fin de sacar en el mercado un producto final o servicio.
Por lo tanto, hemos decidido utilizar los siguientes criterios para establecer la
coordinacion de los flujos entre areas:

e Establecer canales de comunicacion claros
Es importante tener canales de comunicacion internos bien definidos para
garantizar un flujo de informacién y comunicacion entre las diferentes areas de
la empresa, por lo tanto ese proceso se volver asistematico por lo tanto debe ser
confiable y seguro, ser susceptible a las fallas.

e Mantener una comunicacion simple

Es importante ser preciso con la informacion que se comparte y evitar el exceso
de informacion, por lo tanto la simplicidad permite de manera agil y sin
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desperdiciar muchos recursos la comunicacion entre los miembros del equipo
logrando coordinar de manera rapida y eficiente.

e Utilizar herramientas colaborativas

Las herramientas colaborativas permiten automatizar procesos y facilitar la
comunicacion entre equipos. Estas herramientas deben ser lo suficientemente
rapidas, seguras que permita un rapido actuar por parte de los colaboradores o
personal encargado de ejecutar dichas acciones dentro de la empresa.

e Dar seguimiento al progreso

El gerente de proyectos debe dar seguimiento al progreso del trabajo y al
presupuesto del proyecto, efectivamente la supervision y control de cada una de
las areas es importante. Al lograr supervisar y cubrir gran parte de las areas,
estas podran bien ser mas eficientes o ciertamente bajar su rendimiento por lo
tanto es importante la constante monitorizacion.

e Eliminar obstaculos

Es importante eliminar obstaculos que no permitan desarrollarse con normalidad
las actividades de la empresa, fundamental que todas las partes actien con
responsabilidad y cabalidad del caso, con una misién y visibn en comun de la
empresa.

Pero para que todo esto funcione, necesariamente debe existes la
responsabilidad y la colaboracion por parte de los colaboradores con el fin de
alcanzar las metas plateadas.

5.4 Organigrama

El proyecto de Bl & Big Data de Consumer Lens incluye las siguientes areas
clave dentro de su organigrama:

1. Junta Directiva: Define la estrategia corporativa y supervisa el progreso
del proyecto.

2. Equipo de Direccién: Ejecuta la estrategia y monitorea nuevas lineas
de negocio, apoyado por equipos especializados en tecnologia.

3. Departamento de Implementacion: Responsable de integrar el
proyecto a la estructura organizacional, asegurando que las soluciones
se alineen con los objetivos generales.
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ILUSTRACION 17 ESQUEMA DEL DEPARTAMENTO DE IMPLEMENTACION

5.5 Dependencia de Otras Areas

e Ventas y Marketing: Proporcionan datos clave para analizar tendencias
de clientes y disefiar campafas publicitarias personalizadas.

e TI(Tecnologias de Informacién): Garantiza la correcta implementacion
de herramientas como Google Big Query y Power Bl para la integracion,
analisis y visualizacién de datos.

e Operaciones: Contribuyen al flujo de datos operativos necesarios para
la automatizacién y optimizacién de procesos.
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ILUSTRACION 18 ESQUEMA DEL PROCESO BASADO EN DATOS

5.6 Solucién de Problemas

El proyecto plantea las siguientes estrategias para abordar desafios:

1. Gestion de Calidad de Datos:

o Uso de procesos ETL para asegurar la limpieza y transformacién
adecuada de datos.

o Integracion de herramientas de andlisis masivo como Google Big
Query para garantizar precision y confiabilidad en tiempo real.

2. Seguridad y Control de Acceso:

o Implementacion de reglas de seguridad a nivel de fila (RLS) en
Power Bl para proteger datos sensibles y garantizar accesos
apropiados.

3. Escalabilidad y Flexibilidad:

o Eleccién de plataformas escalables que se adapten a diferentes

voliumenes de datos y necesidades analiticas futuras.
4. Personalizacion y Eficiencia:

o Disefo de dashboards especificos para cada perfil de usuario
(gerente, supervisor, cliente) para maximizar la utilidad de los
datos y apoyar la toma de decisiones estratégicas.
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Logrando la Excelencia en la Gestion de Datos

Personalizacion y Eficiencia

Disefiar dashboards especificos para
usuarios para mejorar la toma de
decisiones.

Escalabilidad y Flexibilidad

Elegir plataformas escalables para
acomodar diversas necesidades de
datos.

Seguridad y Control de Acceso

Aplicar seguridad a nivel de fila en @

Power Bl para proteger datos sensibles.

Gestion de Calidad de Datos

Implementar procesos ETL e integrar
herramientas de anélisis para la
precision de los datos.

ILUSTRACION 19 PROCEDIMIENTO DE GESTION DE DATOS

5.7 Recursos externos Destinados: Subcontratacion

Para implementar un departamento de Business Intelligence (Bl) en una
empresa como Comsumer Lents, se pueden utilizar una variedad de recursos
externos que abarcan tecnologia, personal especializado, y servicios de
consultoria.

5.7.1 Software y herramientas de Bl
Estas herramientas ayudan a recopilar, analizar y visualizar datos:

o Herramientas de analisis y visualizacion:
o Tableau: Visualizacion interactiva y analisis de datos.
o Power Bl (Microsoft): Visualizacion y andlisis de datos con
integracion de Microsoft 365.
Qlik Sense: Herramienta avanzada de analisis asociativo.
o Google Data Studio: Solucion gratuita de Google para
visualizacion.
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o Looker: Plataforma moderna para modelado de datos vy
visualizacion.
« Bases de datos y almacenamiento de datos:
o Amazon Redshift: Almacenamiento de datos en la nube.
o Snowflake: Almacenamiento de datos basado en la nube.
o Microsoft SQL Server. Bases de datos relacionales con
capacidades analiticas.
o Google BigQuery: Almacenamiento y analisis de grandes
volumenes de datos.
« Integracion de datos:
o Talend: Integracion de datosy ETL.
o Informatica: Plataforma robusta para integracion y gobernanza de
datos.
Fivetran: Sincronizacion automética de datos de multiples fuentes.
Apache Kafka: Sistema de mensajeria para procesamiento de
datos en tiempo real.

5.7.2 Consultoria especializada

El soporte de consultores puede agilizar la implementacion y garantizar el éxito
del departamento:

« Empresas de consultoria global:
o Accenture: Especialistas en Bl y transformacion digital.
o Deloitte: Amplia experiencia en estrategias de Bl y big data.
o PwC: Consultoria en analisis de datos y automatizacion.
o KPMG: Servicios de analisis de datos y BI.
« Consultoras especializadas en BI:
o Bismart: Consultora enfocada en soluciones de Bl y big data.
o Hitachi Vantara: Consultoria para soluciones de almacenamiento y
analisis.
o Keyrus: Servicios de Bl, big data y analitica avanzada.

5.7.3 Capacitacion y certificaciones
Es importante capacitar a los empleados y formar un equipo especializado:

o Cursos y certificaciones:
o Microsoft Power BI Certification: Certificaciones para dominar
Power Bl.
Tableau Certification: Certificacion para especializarse en Tableau.
DataCamp: Cursos en linea sobre Bl, ciencia de datos y analisis.
Coursera: Programas de Bl de universidades y empresas como
Google y IBM.
o edX: Cursos sobre Bl, big data y analisis de datos.
« Capacitacién personalizada:
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o Contratar a empresas especializadas que ofrezcan talleres

personalizados.
o Participar en bootcamps intensivos sobre BI.

5.7.4 Infraestructura tecnoldgica
El soporte de hardware y software adecuado es esencial para implementar Bl:

o Proveedores de nube:
o AWS: Servicios para analisis y almacenamiento de datos.
o Microsoft Azure: Infraestructura en la nube y servicios especificos
para BI.
o Google Cloud Platform: Herramientas de almacenamiento y
analisis en la nube.
« Plataformas de big data:
o Hadoop: Ecosistema para procesar grandes volimenes de datos.

o Apache Spark: Procesamiento de datos en tiempo real.
5.7.5 Reclutamiento de talento
Un equipo adecuado es fundamental para el éxito del departamento de BI:

« Perfiles clave:
o Analista de Bl: Responsable del analisis y visualizacion de datos.
o Ingeniero de datos: Encargado de construir pipelines de datos.
o Cientifico de datos: Analiza datos complejos para encontrar
patrones y tendencias.
o Gerente de Bl: Coordina el departamento y alinea la estrategia con
los objetivos empresariales.
« Plataformas de reclutamiento:
o LinkedIn: Publicacion de vacantes y busqueda de perfiles
especializados.
Glassdoor: Evaluacién de candidatos con experiencia en BI.
Hays IT Services: Especialistas en contratacion de tecnologia.

5.7.6 Libros y recursos adicionales
Para lideres y empleados interesados en aprender mas sobre Bl:

e Libros recomendados:
o The Data Warehouse Toolkit de Ralph Kimball.
o Storytelling with Data de Cole Nussbaumer Knaflic.
o Data Strategy de Bernard Marr.
e Comunidades y foros:
o Kaggle: Comunidad de ciencia de datos y analisis.
o Tableau Community: Recursos y foros para usuarios de Tableau.
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o Reddit: Subreddits como r/Businessintelligence y
r/DataEngineering.

5.8 Business Case de costes y beneficios.

Consumer Lents busca implementar un departamento de Business Intelligence
(Bl) para mejorar la toma de decisiones basada en datos, optimizar procesos y
aumentar la competitividad en el mercado ecuatoriano. Este documento detalla
los costos y beneficios asociados, asi como el retorno de la inversion (ROI).

5.8.1 Objetivos del Proyecto

o Centralizary estructurar los datos provenientes de diversas areas (ventas,
inventarios, marketing, etc.).

« Mejorar la toma de decisiones mediante reportes y dashboards en tiempo
real.

« ldentificar oportunidades de ahorro de costos y aumento de ingresos.

« Reducir el tiempo dedicado a andlisis manual y mejorar la precision de las
proyecciones.

5.8.2 Costos Estimados

a) Costos iniciales

1. Software de BI:
o Licencias de herramientas como Power Bl, Tableau o Looker.
= Power BI (20 licencias): $3,000 anuales.
= Alternativas como Tableau podrian costar $5,000 anuales.
2. Infraestructura tecnoldgica:
o Servidor en la nube (Amazon Redshift, Google BigQuery): $6,000
anuales.
o Almacenamiento de datos y seguridad: $2,000 anuales.
3. Implementacion:
o Contratacién de consultores para setup inicial (60 horas): $15,000.
o Disefio de ETL (Extract, Transform, Load): $8,000.
4. Capacitacion:
o Cursos para empleados clave (10 personas): $5,000.
5. Reclutamiento:
o Seleccién y contratacion de talento especializado (analistas e
ingenieros de datos): $10,000.

b) Costos recurrentes (anuales)
1. Salarios del equipo de BI:
o Analista de Bl: $24,000.

o Ingeniero de datos: $30,000.
o Gerente de BI: $40,000.
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o Total: $94,000.
2. Mantenimiento de infraestructura y licencias: $15,000.

Resumen de costos:

o Costos iniciales: $49,000.
e Costos anuales recurrentes: $109,000.

5.8.3 Beneficios Esperados

a) Beneficios econdmicos directos

1. Optimizacién de inventarios:
o Reduccién de 15% en costos de inventario debido a prondsticos
precisos.
o Ahorro estimado: $50,000 anuales.
2. Aumento de ventas:
o ldentificacion de productos mas rentables y estrategias de cross-
selling.
o Incremento del 10% en ventas (ingreso adicional estimado):
$100,000 anuales.
3. Reduccién de costos operativos:
o Disminucién de andlisis manual y errores (20% de ahorro en tiempo
de trabajo).
o Ahorro estimado en salarios por eficiencia: $20,000 anuales.

b) Beneficios cualitativos

1. Tomade decisiones basada en datos:
o Dashboards en tiempo real para ejecutivos.
o Mejora en la precision de proyecciones y estrategias.
2. Satisfaccion del cliente:
o Personalizacion de ofertas y mejora en tiempos de entrega.
o Aumento en la lealtad y retencion de clientes.
3. Ventaja competitiva:
o ldentificacion temprana de tendencias del mercado.
o Capacidad de reaccionar rapidamente frente a cambios en la
demanda.

5.8.4 Anaélisis de Retorno de Inversion (ROI)
Ingresos adicionales y ahorros anuales:

o Optimizacion de inventarios: $50,000.

« Incremento de ventas: $100,000.
» Reduccion de costos operativos: $20,000.
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e« Total de beneficios anuales: $170,000.
Inversion total en el primer afio:

o Costos iniciales: $49,000.

o Costos recurrentes: $109,000.

o Total del primer afio: $158,000.

ROI (a partir del segundo afo):

Beneficio neto anual: $170,000 - $109,000 = $61,000.
ROI estimado: 57% anual a partir del segundo afio.

5.8.5 Plan de Implementacion

Fase 1: Anédlisis inicial (Mes 1-2):
o Contratacion de consultores y disefio de la arquitectura Bl.
o Seleccion de software y herramientas.
Fase 2: Implementacion técnica (Mes 3-5):
o Integracion de fuentes de datos.
o Desarrollo de pipelines de datos y dashboards iniciales.
Fase 3: Capacitacion y pruebas (Mes 6):
o Entrenamiento del personal clave.
o Pruebas y ajustes antes de la implementacion total.
Fase 4: Lanzamiento y optimizacion continua (Mes 7 en adelante):

o Monitoreo del rendimiento del sistema.
Incorporacién de mejoras y expansion de funcionalidades.
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PARTE Il
CAPITULO 1: BIG DATA

Para el Proyecto que tiene Consumer Lens con su primer cliente que es libreria
Studium, la informacion obtenida en su gran mayoria serd obtenida por parte de
fuentes de datos estructuradas, principalmente del ERP de la empresa.

1.1 Fuentes de informacion obtenidas (Estructuradas internas):

Libreria Studium su ERP es Odoo un ERP bastante completo que de forma eficaz
clasifica muy bien la informacion, la misma que es obtenida en el mismo sistema
con la ayuda de filtros y otros comandos dentro del programa. El programa tiene
diferentes modulos segmentando la informacion para que diferentes areas de la
empresa la utilicen de forma muy acertada y precisa. Médulos como contabilidad,
CRM, ventas, etc.

Es importante mencionar que la informacion es descargable en diferentes tipos
de archivos lo que permite subirlo a las otras herramientas tecnoldgicas que
seran de ayuda para el analisis de datos y la elaboracion de cuadros dinamicos
y préacticos para la elaboracién o supervision de nuevas estrategias ya sean
comerciales u operativas.

M Contabilidad Tablero Clientes  Proveedores  Contabilidad  Informe  Configuracién ®' @7 P rerer Martinez Valentin Daniel
Facturas E empresa * [ Publicado isqueda. Q
m suBlR & TFiltros  ® Agruparper % Favoritos a0/75522 € > =
* AARON ARCE (4) 147,30 147,30 0,00 N
* AARON ARCOS (2)

* AARON AUNGUIN SACA (2) 42,00 42,00

" AARON BIRNBERG (1) 41,45 41,45

* AARON CALDERON (1)

* AARON CHACAGUASAY (1) 25,00 2508 0,00

* AARON GUEVARA (1)

* AARON LOPEZ ALVARADO (1)

¥ AARON MAJI YEPEZ (1)

* AARON ORELLANA (1)

* AARON VILLON (1)

¥ ABACA DARWIN (1) 0,18 30,1

* ABAD ALEJANDRO (1) 169,00 69,00 0,00

¥ ABAD ANA (1) 74,62

* ABAD ANGELITA (2) AD,64 A0, 64

* ABAD ASTUDILLO WILSON (1) .74 74

* ABAD BARZOLA MARIA PAULA (1)

* ABAD BERMEO SAMARA MELLY (1)

* ABAD CALLE JORGE (2) 179,73 798

0,00 ~

ILUSTRACION 20: EJEMPLO DE COMO SE OBTIENE LA INFORMACION EN BASE A FILTROS, Y
AGRUPACIONES PROPIAS DE LA PLATAFORMA
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Contactos

AARON ARCOS
QUITO, Eeuador
saronarcaspra22@gmaitcom

-

AARON CHACAGUASAY

BRASIL 1500 ENTRE QUITO ¥ MACHALA
Ecuador

ssronchacaguassy@gmailcom

AAROM ORELLANA
Ecuador
saron-sebas@hotmail com

ABAD ANA

ABAD BARZOLA MARIA PAULA
CAP. LEONARDO ABAD = DAULE
SANTA ELENA, Ecuader

e_andla@hatmail.com

AARON AUNGUIN SACA
MACHALA, Ecuador
asronanguisaca@gmailcom

@ [

AARON GUEVARA
Ecuador
asraquev@espol.edu.ec

(o] -

AARON VILLON

GYEE

bavillon@espol.edu.sc

@ -

ABAD ANGELITA
ZAMORA, Ecuador

davidzhinin11@gmailcom
o] a:
ABAD BERMEO SAMARA MELLY

CUENCA, Ecuador

samaramabad@hotmail.com

Bisqueda.

Thiltos @ Agruparpor W Favoritos 1eos00000 €3 F = @ @

AARON BIRNBERG AARON CALDERON
PICHINCHA, Ecuador Ecuader
‘aaronbimberg@gmail com aaroncalderon2 12003@gmail.com

o] - o] - [0}
AARON LOPEZ ALVARADO AARON MAJI YEPEZ

o] a o] i o]
ABACA DARWIN ABAD ALEJANDRO
Ecusdor Ecuader
erab2811@gmail.com aabadv25@hotmail.com

o] - o] - [0}
ABAD ASTUDILLO WILSON ABAD BARROS SILVIA VALERIA
CUENCA, Ecuador = CUENCA ® Sudamericanc
weas2807@gmailcom Cuenca, Ecuador

valeriaabadad4@hotmailcom

@ & [©] ©
ABAD CALLE JORGE ABAD CARLOS
GUAYAQUIL Ecuador CUENCA, Ecuados
jorge abadc@hotmail com mabad6a@icloud.com

ILUSTRACION 21 MODULO DE CONTACTOS, DETALLA INFORMACION DEL CLIENTE Y SU HISTORICO
COMPRAS

Contactos  Contactos

DE

Contactos / ABAD BERMEO SAMARA MELLY

£ Accién 38/80 € ?

0 0 0 o | 0 Todavia ... » $ 39,60 .
Reuniones Oportuni... Ventas [ | Pedidos ... Compras Tasa De E... C’, Facturado Ms ~
© Individuo Compaiiia I I

ABAD BERMEO SAMARA MELLY ’

Compaiiia relacionada Nombre de la empresa...

Contacto

Numero de
Identificacion *

Omitir validacion
RUC/Ced ’

SRI Tipo de
Contribuyente *

SRI Parte relacionada ?

Contactos y direcciones

CIUDADELA TOMEBAMBA
Calle 2...
CUENCA Azuay (EC) C.P.

Ecuador

Cédula
0107474793

Ventas y compras =~ Contabilidad

Puesto de trabajo p. €j. director de ventas

Teléfono 0983861704

Mavil

Correo electrénico samaramabad@hotmail.com

Sitio web p. €j. https://www.odoo.com
Titulo p. €j. Sefor

Etiquetas p- €j., "B2B", "VIP", "consultoria”, ...

Institucion Educativa

Notas internas

ILUSTRACION 22 EJEMPLO DE COMO OBTENEMOS LA INFORMACION DETALLADA DE QUE

PRODUCTO COMPRO EN PEDIDOS Y ASi COMO EL HISTORICO DE VALOR DE COMPRA
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. Factura

h' LIBRER{A 007-057-000027455
’ STUDIUM
Ambiente: Produccién Emisign: Narmal
LIBRERIA STUDIUM ClA LTDWA.
Mimera de autorizackdn: Z204 2024011791 110331001 2000570000274 553121521418
RUC: 1791110331001
Direcridn Matriz &Y. DE LA REPUBLICA
DE3-a31 ENTRE AMERICA ¥ MAROSCA
QLT
Direccitn Sucarsak AV, 10 DE AGOSTO 4- 1418
25 ¥ FRANCISCO MOSCOS0 CUENCA
Mumere Contribuyente Especial: 155
Obligade a llevar contabilidad: 5i
Razdn Social/Mombres v Apellidos: Fecha de factura: Fecha de vencimiento:Origen: Reference:
ABAD BERMED SAMARA MELLY 221042024 22/04/2024 Cuenca 007 - Cuenca 00/-
Cédula: 0107474793 057/0 26 G5 70926
Ciédipo Principal  Descripcidn Cantidad Precio Impuestos Imporie
Unitario
FTE110BBA2271 [9781108862271] AMERICAN EMPOWER STARTER A1 STUDEMTS 100 3% 600000 VA D% 53960

BOOK A WITH DIGITAL PACK

ILUSTRACION 23 EJEMPLO DE COMO PODEMOS DESCARGAR LA FACTURA Y VER QUE COMPRO EL
CLIENTE

Como podemos ver en las imagenes, esta es la forma que obtenemos
informacion del programa que usa la empresa, esto si se maneja de forma
objetiva en campafias de marketing, tendrdn mejores resultados ya que las
campafias van direccionadas de forma directa incentivando la compra.

1.2 Fuentes de Informacién (Semiestructuradas internas)

Libreria Studium cambio hace mas de un afio de ERP por lo que disponen de
bastante informacioén en su antiguo ERP este se puede obtener la informacion
descargandola en EXCEL, pero no esta categorizada adecuadamente por lo que
esta fuente de informacion va a requerir mas trabajo.

La informacién en esta base de datos es muy importante porque tiene un
histérico de varios afios lo cual nos permite personalizar mas la informaciéon de
los clientes identificandolos de mejor manera.

1.3 Fuentes de informacién (Semiestructurada externa):

Por otro lado, tenemos las fuentes de informacién gubernamentales como el SRI
(Servicio de Rentas Internas) Empresas como Libreria Studium y otras estan
obligadas a facturar de forma electrénica y subir esta informacién de inmediato
al portal del SRI para recibir la autorizacién de inmediato por parte de esta
entidad.

Esta informacion es en base a lo que durante la facturacion electronica se reporta
al SRI obligatoriamente, esta plataforma entrega un historico de la misma forma,
pero no esta categorizado por lo que se debe afadir filtros y comandos
especificos para poder interpretar y manipular la informacion.
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1.4 Objetivos planteados

Para encontrar y definir la relacién de los datos, es importante que recordemos
los objetivos de este proyecto que tiene la empresa:

Objetivo 1: Enfocar la promocion de libros adelantando la venta en
temporada escolar

Este objetivo es alcanzable si manejamos correctamente el historial de las
compras de clientes segmentando al cliente por colegio de sus hijos y cursos,
por ende, podemos antes de que se acabe el aiflo escolar ofrecer la compra de
libros del proximo afio.

Por ejemplo: El sefior Juan tiene un hijo en el colegio de Liga que actualmente
cursa el segundo de béasica, en mayo, junio se envia publicidad para que compre
los libros de tercero de basica del colegio de Liga.

Beneficio para la empresa:

e Anticipa una venta lo cual le permite no utilizar el crédito de proveedores
y aplicar a un descuento mayor y tener mejores condiciones de
negociacion.

¢ Reservar libros generando una mejor experiencia para el cliente.

e Mejorar el manejo de Stocks en las bodegas, no tener sobre almacenaje.

e Reducir colas y tiempo de espera del cliente que compra en los
almacenes.

Objetivo 2: Aumentar la venta web de libros y test con publicidad enfocada
en segmentos especificos

Después de la pandemia, la empresa empez6 a notar que las ventas en linea
eran una fuente de ingreso importante, de tal forma que se generd un punto de
venta independiente dando como resultado uno de los puntos con mayor venta
en la empresa en la actualidad, pero su mayor venta es de libros escolares.

Aprovechando la informacion la empresa puede realizar campafias publicitarias
promocionando productos nuevos en base a los segmentos de los clientes, es
decir si llegan libros de autoayuda enviar correos informando estas novedades y
con un link directo de compra.

Beneficio para la empresa:

e Aumento de ventas y mayor rotacion de productos.

¢ Negociacién con proveedores para generar campafas especificas
promocionando ciertas series o colecciones actuales.

e Mayor interaccion con el cliente, facilitando la compra.

e Mantener al cliente informado.
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e Fomentar la lectura en diferentes edades enfocandose en gustos
especificos.

Objetivo 3: Crear un sistema de fidelizaciéon que premie al cliente con
puntos y beneficios para futuras compras.

Para Libreria Studium es muy importante fidelizar al cliente hoy por hoy la
competencia es fuerte y muchas librerias son parte de corporaciones gigantes
que les brindan una fortaleza econdémica considerable, lo cual les permite tener
locales en centros comerciales, supermercados etc.

Si se crea un programa de fidelizacion en base a generacion de puntos que les
permiten acceder a descuentos especiales, asi como charlas gratuitas y cursos
diversos, esto fideliza al cliente al obtener un beneficio adicional por la compra
recordemos que muchas compras son valores considerables en textos
escolares, los mismos le dan puntos para que puedan aplicar a descuentos en
libros de la preferencia del padre de familia aumentando de la misma forma las
ventas.

Beneficio para la empresa:

e Fidelizacion de clientes

e Canal 6ptimo para interactuar con el cliente

e Categorizacién de clientes identificando cuales son los claves o tienen
mayores ventas

e Generar beneficios al cliente que mejoren la imagen de la empresa.

1.5 Casos paraincorporar modelo de BI:

Como hemos venido revisando, podemos ver que varios son los objetivos de la
empresa los mismos que se cumplen con la incorporacion de nuestro
departamento de Bl en la empresa. pero de forma general podemos analizar que
la incorporacion de este departamento sera util y Optimo para varias areas de la
empresa, permitiendo optimizar procesos y toma de decisiones de forma éptima.

Ahora con la implementacién del departamento de Bl la empresa puede optimizar
diferentes operaciones en diferentes areas, pero revisemos en detalle su utilidad.

e Optimizacion de procesos internos.

e Toma de decisiones en base a mayor informacién, asi como mas
detallada.

e Prevencion y vision a futuro mas estructurada y con mayor probabilidad
de acierto.
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1.6

Mejor resultados en la supervision de resultados, asi como revision de
estrategias, control eficaz de KPI's

Impacto de Big Data

Es importante entender que toda la informacién esta disponible y depende de
cada jefe de area y supervisor su correcto uso y manejo de la misma es por eso
que este proyecto puede ser util para todas las areas y de diferentes formas
como, por ejemplo:

Bodega: optimizacion de rotacion de Stocks control de pedidos e
importaciones.

Importaciones y compras: optimizacion de compras en base a historicos
calculando tendencias actuales y futuras.

Contabilidad: mejora del flujo de caja, optimizacion de procesos de
cobranzas.

Comercial: cumplimiento de KPI's que aumentan las ventas, informacién
personalizada del cliente sus gustos y preferencias factor diferencial para
las ventas.

Almacén: aumento de ventas con ayuda de promociones y publicidad
enfocada y segmentada en clientes especificos de forma personalizada,
aumento de ventas web.

Financiero: Mejores condiciones de negociacion con el proveedor, asi
como los clientes de crédito, mejorando el flujo de efectivo y las
proyecciones financieras.

Gerencia: Optimizacion de toma de decisiones metas y objetivos
exigentes y reales.

Finalmente, la incorporacion de un departamento de Big Data y Bl es factor
diferencial frente a la competencia, asi como una herramienta muy 0til para estar
a la vanguardia y poder realizar andlisis profundos en base a la informacion que
esta a disposicidon de la empresa, recordemos que el entorno es cambiante y no
adaptarse a él causa que muchas empresas cierren.
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CAPITULO 2: ARQUITECTURA DE DATOS EN ENTORNOS CLOUD: SAAS
2.1 Alternativas de cloud computing

El cloud computing o computacion en la nube, es una herramienta muy util y
vanguardista que permite es un modelo que permite el acceso a recursos
informaticos (servidores, almacenamiento, bases de datos, redes, software) a
través de Internet. Hay varias alternativas y proveedores en el ambito del Cloud
computing que se destacan en la industria por sus caracteristicas y servicios
ofrecidos.

Identifiguemos los tres modelos que existen de Cloud computing y sus
caracteristicas:

Proporciona la infraestructura basica para que

los usuarios puedan implementar y gestionar
laaS (Infrastructure as a Service)  sistemas operativos, aplicaciones, y
almacenamiento sin necesidad de gestionar el
hardware fisico.
Ofrece una plataforma completa para que los
desarrolladores construyan, gestionen y
desplieguen aplicaciones sin necesidad de
preocuparse por la infraestructura subyacente.
Ofrece aplicaciones de software completas
accesibles a través de la web. El proveedor es
responsable de todo, desde el hardware hasta
el software.

PaaS (Platform as a Service)

SaaS (Software as a Service)

2.2 laaS Infraestructure as a Service

Es un modelo muy practivo, como ventajas tiene que es facil de personalizar y
modificar, por lo que ampliar o agregar informacién o médulos para diferentes
areas de la empresa es muy util. Sus costos son convenientes por que la
infraestructura que requiere no es tan costosa, es un modelo que requiere estar
conectados a internet siempre.

Proveedores:

Ofrece servicios similares a AWS, con una fuerte
Microsoft Azure integracion con productos de Microsoft, como Windows
Server, Active Directory, y SQL Server.
Google Cloud Platform Se destaca en soluciones de escalabilidad, Big Data y
(GCP) machine learning.
Ofrece una amplia gama de servicios de infraestructura,

Amazon Web Services incluyendo Amazon EC2 (instancias de servidores

(AWS) virtuales) y Amazon S3 (almacenamiento).
Ofrece soluciones robustas de infraestructura y
IBM Cloud: herramientas para inteligencia artificial, blockchain y

contenedores.
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2.3 PaaS Platform as a service

Es un modelo muy completo se enfoca en ofrecer una plataforma para que se
desarrolle, gestione, construya y despliegue diferentes aplicaciones sin tener que
preocuparse de la infraestructura ya establecida, Simplifica el desarrollo de
aplicaciones, aunque es un modelo con poca flexibilidad y su costo no es tan
conveniente.

Permite crear aplicaciones web y méviles
utilizando varios lenguajes de programacion.
Herramientas para desarrollar y administrar
aplicaciones web.

Popular entre los desarrolladores debido a su
simplicidad para implementar aplicaciones.

Google App Engine
Microsoft Azure App Services

Heroku:

2.4 SaaS Software as a Service

Es un modelo practico que ofrece aplicaciones de software completas y
accesibles a través de la web, trabaja de la mano con el hardware y software
establecidos de la empresa, es de facil acceso, asi como de facil uso y
mantenimiento.

CRM basado en la nube, muy utilizado en
ventas y marketing.

Herramientas de productividad como Gmail,
Google Docs, Sheets, Drive, etc.

Incluye aplicaciones como Word, Excel,
PowerPoint, Teams y OneDrive en la nube.
Plataforma de comunicacion colaborativa en
equipo.

Salesforce
Google Workspace (antes G Suite)
Microsoft 365

Slack

2.5 Seleccion del cloud computing

Después de analizar todas las opciones sus caracteristicas ventajas y
desventajas, consideramos que la mejor opcion para incorporar al cliente que es
Libreria Studium considerando el tamafio de la empresa y que diferentes areas
dentro de la empresa en un futuro cercano van a usar y trabajar de la mano con
el departamento de Bl de Consumer Lens, la mejor opcién es optar por una laaS
es decir infraestructura como servicio, esto porque es una herramienta que tiene
una mayor escalabilidad lo cual se puede adaptar poco a poco para que se
incorpore en cada area de la empresa, asi mismo los proveedores que maneja
trabajan bien con la arquitectura del data warehouse y del departamento de Bi
gue ya planteamos en otros entregables, consideraos que tanto Microsoft azure,
Google cloud platform y Amazon Web services son proveedores confiables que
tienen excelente infraestructura y un producto idéneo para cumplir con los
requisitos planteados en este proyecto.
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CAPITULO 3: PRINCIPALES TECNOLOGIAS OPEN SOURCE DEL
UNIVERSO BIG DATA

Consumer Lens con su Proyecto de implementacion de un departamento de BI
para sus clientes, comenzando con Libreria Studium consideramos muy
importante la incorporacion dentro de la estrategia Big Datade herramientas
Open source, las mismas que son muy utiles para el manejo de informacion, asi
como de personalizacion de frameworks y ecosistemas de colaboracién de forma
simple y sin las complicaciones de desarrollo que representa el ser una
herramienta Open source.

Las herramientas tienen un sin numero de aplicaciones, asi como de utilidades,
primero la eficiencia que brinda una herramienta que no necesita niveles altos
de programacion, asi como procesos muy estructurados, luego genera
aplicaciones faciles de usar y personalizables a los requerimientos especificos
de cada area, el analisis de la informacién se complementa muy bien con las
herramientas ya mencionadas anteriormente, en capitulos previos a este.

Al ser modificable y adaptable a los requerimientos especificos de cada area, se
convierte en una herramienta que mejora continuamente adaptandose de forma
rapida a los nuevos requerimientos y necesidades de la empresa, no podemos
dejar de lado que estas herramientas no son costosas y no requiere de contratos
demandantes que hacen que la empresa pierda muchos de los controles
afectando sus finanzas, complementando el servicio brindando al ser una
herramienta eficaz y eficiente que optimiza recursos.

Tomando en cuenta la informacién anterior, podemos hablar ahora del
framework personalizable que podemos utilizar para este proyecto, un
framework es un conjunto de herramientas, bibliotecas y reglas predefinidas que
facilitan el desarrollo de software, el framework funciona como una estructura
base sobre la cual los desarrolladores pueden construir aplicaciones sin tener
gue escribir todo desde cero.

El Framework brinda un sin nimero de ventajas como, por ejemplo:

e Cddigo reutilizable.

e Estructura predefinida

e Estandarizacién del desarrollo
e Ahorro de tiempo.

e Costos bajos o0 moderados.

Existen diferentes tipos de frameworks, pero el que mas utilizaremos es el de
Backend, muy Uutil para manejar bases de datos asi como su logica e
interpretacion.
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3.1 Tipos de Frameworks Open Source

Existen algunas opciones para el servicio que buscamos brindar como
Consumer Lens a Libreria Studium, pero analicemos a detalle cada una y cual
seria la mejor herramienta para este proyecto.

Apache Hadoop:

Es un Framework de cédigo abierto disefiado para almacenar y procesar grandes
voliumenes de datos, funciona en diferentes clusters de servidores de manera
distribuida.

Fue desarrollado por Apache software foundation y se basa en el modelo de
procesamiento paralelo de map reduce de Google.

e Divide los datos en fragmentos y los procesa simultaneamente en
diferentes nodos.

e Puede crecer afiadiendo mas servidores sin afectar el rendimiento.

e Replica los datos en varios nodos para evitar pérdidas.

¢ Tiene capacidad de almacenamiento masivo es compatible con petabytes
de datos estructurados y no estructurados.

e Al ser open source libre para modificar y se adapta a diferentes
necesidades.

e Tiene actividades compartidas ideal para que diferentes modulos y areas
de la empresa funcionen unos con otros correctamente de forma

enlazada.
Ventajas Desventajas |
Maneja enormes volumenes de datos No es eficiente para datos pequefios
Escalable y distribuido Requiere hardware potente
Resistente a fallos Curva de aprendizaje elevada

Compatible con diversas fuentes de Map reduce puede ser lento.
datos

Mongo DB:

Es una base de datos noSQUL orientada a documentos, disefiada para manejar
grandes volumenes de datos de forma flexible y escalable, una herramienta que
almacena los datos en JSON o BSON, Lo que le convierte es una herramienta
muy agil en la manipulacion de datos.

Es una base de datos agil, escalable y flexible, ideal para aplicaciones modernas
como microservicios, big data e IoT.

e Es un modelo de datos flexible.
e Soporta grandes volumenes de datos y consultas rapidas.
e Puede distribuir los datos en multiples servidores faciimente.
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e Basa su almacenamiento en documentos noSQUL.
e Permite replicar datos en varios servidores para evitar pérdidas.

Ventajas Desventajas

Modelo flexible sin esquema fijo No es Optimo para transacciones
complejas

Escalable horizontalmente Usa mas almacenamiento que SQL

Consulta y agregacion potente No soporta facilmente relaciones

complejas como SQL
Maneja datos semiestructurados y no Requiere mas memoria RAM para
estructurados optimizar el rendimiento.

Apache Spark:

Es un framework open source disefiado para el procesamiento rapido de datos
a gran escala, es una alternativa mas rapidad y eficiente a Apache Hadoop, ya
que permite el procesamiento en memoria Ram en lugar de depender solo del
almacenamiento en disco. Es una herramienta potente para big data, machine
learning y analisis de datos en tiempo real.

e Es mucho més rapido de hadoop

e Compatible con multiples lenguajes soporta Python, java, Scalay R.
e Soporta procesamientos en tiempo real.

e Escalabilidad y tolerancia a fallos

e Integracion con big Data puede trabajar con otros frameworks

e Soporta machine learning y analisis de datos complejos.

Procesamiento en memoria rapido Alto consumo de memoria RAM
Compatible con otros Frameworks Configuracion compleja para
como hadoop, cassandra, hbase, etc. principiantes

Manejo de datos en tiempo real Puede ser costoso en infraestructura

Soporte para machine learningy SQL No  incluye un  Sistema de
almacenamiento propio.

3.2 Framework ideal para Consumer Lens

Después del analisis a detalle presentado, consideramos que la mejor
herramienta por la que podemos optar de todas las expuestas es la de Apache
Spark, consideramos que es la que mejor se adapta al proyecto por las ventajas
presentadas, factores muy importantes para esta decisibn es que es una
herramienta flexible que no depende de un tipo de lenguaje en especifico, por
otro lado es una herramienta amigable que puede trabajar en conjunto con otras
similares sin que se use el mismo idioma.
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Aunque entendemos que una de las desventajas es que necesita bastante
memoria adicional, es algo solucionable debido a los servidores que posee la
empresa Libreria Studium por el modelo de negocio que tienen, lo cual disminuye
considerablemente esta desventaja.

Asi mismo entendemos que el lenguaje, asi como el manejo puede ser
complicado para las y los colaboradores al principio, con un plan de
capacitaciones especifico y directo es algo que se puede solucionar y crear
muchos beneficios a futuro.

Apache Spark con que otros elementos del entorno Big data se puede
integrar para mejores resultados del proyecto.

Apache Spark es extremadamente flexible y se integra con diversas tecnologias
dentro del ecosistema de Big Data, lo que lo convierte en una opcién ideal para
procesar, almacenar, analizar y visualizar grandes volimenes de datos en
tiempo real o por lotes. A través de estas integraciones, Spark puede realizar
tareas de procesamiento por lotes (batch), streaming en tiempo real, analisis de
datos estructurados y no estructurados, Machine Learning, Deep Learning y
mucho més. La capacidad de interactuar con otras plataformas como Hadoop,
Kafka, Hive, Delta Lake, y Cassandra permite que Spark sea alin mas poderoso
y versatil en entornos de Big Data.

Algunos de los frameworks con los que se puede complementar pueden ser:

e Cassandra es una base de datos NoSQL altamente escalable, ideal para
manejar datos de alto volumen y baja latencia. Spark puede integrarse
con Cassandra para realizar procesamiento distribuido de grandes
volumenes de datos y consultas en tiempo real. Esta integracion se usa
en aplicaciones de analisis en tiempo real y Big Data que requieren alta
disponibilidad y escalabilidad.

e Presto es un motor de consultas distribuido para realizar consultas SQL
sobre grandes volumenes de datos. Se puede integrar con Apache Spark
para permitir consultas interactivas de datos almacenados en HDFS,
Cassandra, o incluso en bases de datos relacionales. La integracion de
Presto con Spark permite obtener tiempos de respuesta mas rapidos para
consultas ad hoc.

e Delta Lake es un almacenamiento de datos basado en Apache Parquet
gue permite transacciones ACID en sistemas de Big Data, proporcionando
consistencia y fiabilidad en entornos de datos masivos. Se integra muy
bien con Apache Spark para asegurar la integridad de los datos,
permitiendo actualizaciones, eliminaciones y combinaciones de datos con
garantias transaccionales (ACID).

e Hive proporciona un sistema de data warehouse basado en SQL para Big
Data, y puede ser usado con Spark a través de Spark SQL. Esta
integracion permite ejecutar consultas SQL sobre grandes volumenes de
datos almacenados en HDFS o en otros sistemas de almacenamiento.
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Ademas, Spark puede aprovechar las optimizaciones de ejecucion de
Hive para mejorar el rendimiento de las consultas.

CAPITULO 4: MACHINE LEARNING E INTELIGENICA ARTIFICIAL
4.1 Modelo de aplicacion de data Science y machine learning

El objetivo principal de este proyecto es el de mejorar la toma de decisiones
para la empresa mediante el analisis de datos optimizando las operaciones
comerciales y personalizar la experiencia al cliente, aumentando el valor
agregado al mejorar el servicio y de la misma forma aumentar los ingresos al
crear campanfas que incentiven al consumidor a comprar ofreciendo productos
y ofertas que cumplan con las necesidades del cliente.

Pero al crear un departamento de Bl en la empresa debemos optimizar esta
inversion al generar mayores beneficios por lo que los objetivos de la empresa
se vuelven varios, pero detallémoslos a continuacion:

e Mejorar los pronésticos de compras anticipando las ventas y realizando
pagos anticipados a los proveedores para tener mayores descuentos al
no requerir de crédito, optimizar el inventario reduciendo costos por
exceso o falta de stock, fomentando la venta de los productos por
ofertas y campafas publicitarias.

¢ Andlisis de clientes y segmentacion, usando algoritmos de aprendizaje
no supervisado segmentamos a los clientes segun sus habitos de
compra, preferencias y ubicacion clasificandolos en diferentes clusteres
mejorando su experiencia e imagen de la empresa.

e Optimizacion de precios y promociones, analizando el impacto de
diferentes estrategias de precios mediante modelos de regresion y
series temporales, disefiando promociones efectivas segun patrones de
compra.

e Andlisis de ventas y rendimiento del negocio. Utilizando herramientas de
Bl para visualizar tendencias de ventas comparando con periodos y
evaluar el impacto de las campafias de marketing, identificando
oportunidades de crecimiento y optimizacion operativa.

Finalmente debemos tener en claro que el enfoque basado en Data Science y
Machine Learning permitira que Libreria Studium pueda tomar decisiones
informadas, aumentando la eficiencia y eficacia operativa en varias areas
mejorando considerablemente la satisfaccion del cliente y por ende los ingresos
por ventas y optimizacién de costos.
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4.2 Fuentes de Datos:

Para implementar el departamento de Bi y Data analytics en Libreria Studium es
importante usar varias fuentes de datos para poder generar perfiles mas
especificos y claros lo que nos lleva a clusters claros y bien detallados para
enfocar los diferentes recursos y personalizar la atencion de cada segmento o
cluster.

Fuentes de Datos internas:

Son la principal fuente de datos de la empresa, tomemos en cuenta que es una
empresa con mas de 32 afios en el mercado y que tiene un sistema ODOO que
es bastante (til para la implementacion de este proyecto ya que nos ayuda con
informacion clara y detallada que puede ser segmentada por filtros y agrupada
por clientes para especificar los requerimientos que necesitamos para generar
los segmentos o clusteres que necesitamos para alguna campafa en especifico.

### Contabilidad Tablero Clientes  Proveedores  Contabilidad  Informe  Configuracién

Facturas [ calles gabriela x| Buscar..
m SUBIR & YFiltros € Agrupar por % Favoritos
-

FALL UUZ-UIH-UUUUSIO0 T CALLES UADMCLA US/TUrzUes v  avowu 3 30,00
Fact 002-054-000045637 CALLES GABRIELA 30/09/2024 (0] $131,26 $131,26
Fact 002-054-000045563 CALLES GABRIELA 16/09/2024 ® $32,60 $ 32,60
Fact 002-054-000045543 CALLES GABRIELA 12/09/2024 (0] $ 196,75 $ 196,75
Fact 002-054-000045263 CALLES GABRIELA 18/06/2024 @ $32,89 $ 32,89
Fact 002-054-000045242 CALLES GABRIELA 29/05/2024 (0] $ 6549 $ 65,49
Fact 002-054-000045227 CALLES GABRIELA 17/05/2024 (0] $ 6549 $ 65,49
Fact 002-054-000045211 CALLES GABRIELA 07/05/2024 (0] $ 164,15 $ 164,15
Fact 002-054-000045207 CALLES GABRIELA 02/05/2024 @ $ 196,46 $ 196,46
Fact 002-054-000045204 CALLES GABRIELA 02/05/2024 (0] $97,80 $ 97,80
Fact 002-054-000045198 CALLES GABRIELA 29/04/2024 ® $492,43 $ 492,43
Fact 002-054-000045177 CALLES GABRIELA 22/04/2024 (0] $ 6549 $ 65,49
Fact 002-054-000045152 CALLES GABRIELA 09/04/2024 @ §32,60 $ 32,60
Fact 002-054-000045149 CALLES GABRIELA 08/04/2024 @ $38.77 $ 38,77
Fact 002-054-000045109 CALLES GABRIELA 15/03/2024 ® 597,80 $ 97,80
Fact 002-054-000045103 CALLES GABRIELA 11/03/2024 @ $32,60 $ 32,60
Fact 002-054-000045101 CALLES GABRIELA 11/03/2024 (0] $32,60 $ 32,60
e oo ~

ILUSTRACION 24 FUENTES DE DATOS INTERNAS

Como podemos ver en la imagen el sistema nos provee de forma general el
histérico de compras del cliente en este caso es Gabriela Calles, las fechas de
compra, la factura y el monto de compra, informaciéon muy util para entender
cuando realiza compras.
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i Contabilidad Tablero  Cliente:

Facturas / Fact 002-054-000045207

£4 Pedidos

Factura de cliente

Fact 002-054-000045207

2073121521414

02052024011791110331001200205

Detalle de factura | Apuntes contables  Otra Informacion

ILUSTRACION 25 EJEMPLO DE FACTURA PARA ANALISIS

Si damos clic en una factura podemos obtener la informacién del cliente asi
como la factura de la compra, esta informacién detallada nos permite saber que
compra, que costo tiene descuentos que le parecen atractivos para realizar la
compra.

Toda esta informacion interna que obtenemos del cliente nos permite alimentar
nuestra fuente de datos para que la herramienta de Bl sea mas til y poder
tener un mejor analisis de datos por parte de la gerencia que permitan crear
campafias que aumenten las ventas, asi como también herramientas de
optimizacién de costos.

Por otro lado, en el tema de productos para optimizar la rotacién de productos,
asi como poder identificar y clasificar productos como best Sellers, asi como
los que mas ingresos generan, los que no tienen buenas ventas o casi no
generan ingresos tenemos dentro del sistema de la empresa bastante
informacion que es muy Uutil.

# Inventario Informacion general  Operaciones

Productos roductos * | AR cambridge * | Busca

L =

YFiltros @ Agrupar por % Favoritos s61640/642 € > [P

=™ CAMBRIDGE STORYBOOKS 2 THE CLEVER 1Y
TORTOISE

"y 8 CAMBRIDGE STORYBOOKS 3 THE FLYING 7
FOR DRAGONS READING S FOOTBALL

i
B 19780521007054; JQ_; (9780521

Precio

CAMBRIDGE STORYBOOKS 1LOOKING 17 F==" CAMBRIDGE STORYBOOKS 2 EVERYONE IS 77

CAMBRIDGE WORKBOOK 8 LOWER CAMBRIDGE YOUNG LEARNERS 9
ENGLISH TEST STARTERS ANSWER

= SECONDARY SCIENCE 2ED WITH DIGITAL )
s ACCESS (1 YEAR) BOOKLET
MR (5761100742056 M978110746434

Precio: §

¥ CAMBRIDGE STORYBOOKS 3 WELL DONES '
. sam

CAMBRIDGE YOUNG LEARNERS ENGLISH 17

TEST MOVERS ANSWER BOOKLET 9
[MO78110746424

CAMBRIDGE YOUNG LEARNERS ENGLISH 1

TESTS STARTERS + CD

CAMBRIDGE YOUNG LEARNERS ENGLISH 7

TEST STARTERS STUDENTS BOOK 6
(9780521730337

CAMBRIDGE YOUNG LEARNERS ENGLISH 77
)

TESTS T.B. MOVERS + C!
(9780194577182
Pre

= CAMBRIDGE YOUNG LEARNERS ENGLISH 17
8 TEST STARTERS STUDENTS BOOK 9
(978110746387

Unidades

CAMBRIDGE YOUNG LEARNERS ENGLISH 17

TESTS T.B. STARTERS + CD
(9780194577137,

CAMBRIDGE YOUNG LEARNERS ENGLISH 17

TESTS MOVERS + CD
[9780194577199]

Unidades

CAMBRIDGE YOUNG LEARNERS FLYERS 9 Y7

STUDENTS BOOK ENGLISH TEST
[M9781107464315

ILUSTRACION 26 OBTENCION DE INFORMACION DE FUENTES INTERNAS
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Como podemos ver en la imagen tenemos un filtro por editorial en este caso es
Cambridge, eso nos despliega diferentes productos, su precio ISBN y stock a
mano.

Productos
[9781108742856] CAMBRIDGE WORKBOOK 8 LOWER SECONDARY S...

IMPRIMIR ETIQUETAS REPONER

S| Olbws | R &S5 |8 D% | Wnegast ;
¢ CAMBRIDGE WORKBOOK 8 LOWER SECOND ;
B puede ser vendido B Puede ser comprado E

Informacién general | Atributos y variant

Tipo de producto jucto almacenab Precio de venta

Politica de Facturacién

Impuestos cliente VA 4 t t x
Volver a facturar los on

gastos
Costo

Categoria de producto
Referencia Interna
Codigo de Barras

Cédigo Auxiliar

Tipo
Permitir Stock

ILUSTRACION 27 INFORMACION DE OBTENCION DE FUENTES DE DATOS INTERNAS

Si damos click en el producto obtenemos informacién mas especifica del
producto, asi como cantidad en stock, costo, si tiene impuestos y si va a llegar
alguna carga con este producto.

Fuentes de datos Externas:

En este caso tenemos la informacion de las editoriales que disponen sobre
estudios de mercados, asi como de analisis de ventas de sus distribuidores que
son entregados obligatoriamente cada afio.

4.3 Areade aplicacion y departamentos de negocios implicados:

Como hemos detallado anteriormente, es muy importante por la inversion tanto
en dinero como en recursos que este proyecto representa que la incorporacion
de la mayoria de departamentos de la empresa sea parte y utilice de forma
eficaz la informacién y herramientas brindadas por el departamento de BI,
incluso para disminuir su carga laboral y enfocarse en cometer menos errores,
pero detallemos la utilidad por area.

¢ Ventas: aumento de ventas, asi como optimizacion de ventas de la
pagina web en la actualidad es uno de los puntos de venta mas
rentables y que mas ventas genera, pero se debe optimizar su uso
vendiendo mas, de la misma forma la personalizacion de oferta al cliente
para que tenga una mejor experiencia generando un mejor servicio y un
aumento del valor agregado
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4.4

Comercial: El generar facilidades de compra, asi como la anticipacion de
la venta ayuda mucho a que los colegios prefieran trabajar con Studium
por el servicio y la facilidad de obtener los libros, haciendo que el equipo
comercial obtenga mas pedidos de las instituciones educativas.

Bodega: les permite mejorar su rotacion de productos, asi como el
control de inventarios mejorando la rapidez de entrega y eficiencia del
departamento.

Importaciones: Al tener informacion detallada de la rotacion, asi como la
venta de productos por segmentacion y organizacion de clusteres
mejora el control de stock lo que hace mas facil el proceso de compra.

Contabilidad y finanzas: Control mas eficiente de cobros, asi como de
pagos, mejorando el flujo de caja optimizacién de inventarios
disminuyendo los costos.

Gerencia: Obtencién de datos claros y especificos mejora la toma de
decisiones, creacion de campanfas efectivas, segmentacion y depuracion
de estrategias, analisis de resultados, correcciones etc.

Marketing: mejora de campafas, campafias mas especificas, medicion
de resultados y desemperio.

Identificacion de la mejora esperada:

La implementacién de Machine Learning y data science permitir4 optimizar los
procesos mejorando la toma de decisiones en diversas areas del negocio,
algunas de las mejoras esperadas son:

Optimizacion de la gestién de inventario.

Incremento de ventas y fidelizacion de clientes.

Mejora en la planificacién de estrategias de precios y promociones
Mayor precision en la toma de decisiones

Mejora en la experiencia del cliente

Reduccidn de riesgos y deteccion de anomalias.

En general la implementacion de un departamento de Bl y Data Analisis
permitira una mayor eficiencia operativa reduccion de costos y una experiencia
de compra mejorada generando un impacto positivo en la rentabilidad y
crecimiento del negocio.

4.5

Cuantificacion de la mejora en el area de aplicacion:

Propuesta de valor:
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o Optimizacion de inventario: reduccion del 20% en costos por sobre
stock o falta de libros.

o Aumento de ventas: Incremento de un 20% inicialmente de ingresos
mediante recomendaciones personalizadas. Mejora de la experiencia
del cliente reduccién de los tiempos de espera obteniendo los libros
antes de lo esperado.

Segmentos de clientes:

o Analisis de clientes frecuentes aumentando la fidelizacion.

o Segmentacion de clientes aumentando la venta por promocion o
publicidad.

Canales de venta y distribucion

o Aumentar un 25% las ventas de la pagina web mejorando la
experiencia de compra al no hacer filas y obteniendo los libros en su
casa.

o Estrategia de precios dindmicos aumentando el margen de beneficio
un 10%

Relacion con los clientes:

o Fidelizacién de clientes mejorando la experiencia de compra,
automatizacion de recomendaciones para ofrecer libros que el
cliente no conocia o no sabia que estaban disponibles en su ciudad.
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CAPITULO 5: ANALISIS EN TIEMPO REAL. FORECAST Y DATA STREAM
5.1 Aplicaciéon del modelo de aplicacion de Real time

Comenzando con el proyecto de la incorporacion de un departamento de Bl para
Libreria Studium consideramos importante que se utilicen las herramientas de
real time como una herramienta para fidelizar y crear mejores interacciones con
el cliente frente a la marca de esta forma podemos aumentar las ventas por
promociones enfocadas correctamente y por qué conocemos mejor al cliente sus
gustos y preferencias y otra informacion que termina siendo trascendental al
momento de la compra.

Objetivos de aplicacion de Real Time:

¢ Fidelizacion de clientes por medio de un sistema de rewards por compras
lo que permite identificar los gustos y preferencias de nuestros clientes
dandonos un mapa para segmentar tanto nuestros clientes con los
productos que se acoplan a sus requerimientos.

e Creacion de clusteres y segmentos agrupando clientes por sus gustos y
preferencias viendo con herramientas de tiempo real en streaming como
es su comportamiento dentro de la pagina web asi como su historial de
compras y su actividad con las redes sociales de la empresa, esto
permitird entender en detalle al cliente personalizando la atencién las
ofertas volviendo que la marca sea el top of mind del cliente tomando en
cuenta para todas sus compras de libros.

e Aumento del Engagement con el cliente, al tener herramientas de
respuesta en tiempo real se optimiza la comunicacion con el cliente
generando una satisfaccion instantanea. Facilitando los procesos de
reservas de libros y posteriormente la obtencion del libro para que le
llegue al cliente en la comodidad de su casa sin que tenga que visitar el
cliente.

e Optimizacion de las cobranzas de la empresa, por medio del envio de
correos de forma diaria para optimizar el proceso de pago por parte del
cliente.

5.2 Fuentes de datos utilizados

Para el cumplimiento de estos objetivos es muy importante que las fuentes sean
confiables y accesibles en tiempo real, permitiendo que se actualicen de forma
inmediata y confiable, pero detallemos que fuentes de datos son las mas utiles
para este proyecto.

Historial de compras: Esta informacion obtenemos de forma inmediata del
mismos ERP de la empresa que como |lo hemos detallado antes es ODOO La

66 | 74



informacion se sube de forma inmediata al terminar cada transferencia de
compra, recordemos que el cliente al momento de comprar un libro entrega su
informacion detallada como es nombre, correo, cédula, direccion, etc.

Navegaciéon en la web: En la actualidad un 20% de las ventas de la libreria se
realiza en la pagina web, lo que permite un analisis detallado de las actividades
del cliente que a su vez para su compra tienen que logearse y en el caso de que
sus hijos estén en una institucion educativa indicar cual y que curso eso permite
a la libreria en un futuro promocionar los libros del afio siguiente antes de que el
actual termine

Redes Sociales y Opiniones: Comentarios, reseflas y menciones sobre
productos o servicios.

Sistema de fidelizacion: Puntos acumulados, descuentos utilizados,
membresia VIP.

Disponibilidad e inventario: Datos en tiempo real de stock para ofrecer
alternativas si un producto esta agotado.

Fuentes de cartera de la empresa: de forma inmediata desde los 3 dias antes
de que la deuda llegue a su fin se enviaran correos para promover el pago por
parte de los clientes de crédito.

5.3 Areade aplicacion y departamentos de negocio implicados

El modelo de aplicacion en tiempo real para la fidelizacion de clientes en una
libreria se implementaria dentro del area de Marketing y Experiencia del Cliente,
con impacto en otros departamentos clave como Ventas, TI, Contabilidad,
Logistica y gerencia, pero detallemos un poco cada area.

Marketing y costumer experience:
« Desarrollo de estrategias de fidelizacion basadas en datos en tiempo real.
e Implementacion de programas de recompensas y descuentos dinamicos.

o Personalizacion de campafias publicitarias y promociones segun el
comportamiento del usuario.

« Gestion de redes sociales y andlisis de comentarios/resefias.
Ventas y Atencidn al Cliente

e Uso de datos en tiempo real para recomendaciones personalizadas en la
tienda fisica y online.

o Implementacion de chatbots y asistentes virtuales para resolver dudas al
instante.
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e Seguimiento de clientes habituales y activacion de notificaciones de
promociones o lanzamientos.

Tecnologiay Desarrollo (TI)
« Desarrollo e integracion del sistema en la web, app y sistemas internos.

e Implementacion de motores de recomendacion y procesamiento de datos
en tiempo real.

e Seguridad de datos y cumplimiento de normativas de privacidad.
o Gestion de plataformas de geolocalizacion y andlisis de trafico web.
Logistica e Inventario

e Sincronizacion del stock en tiempo real para evitar sugerencias de
productos agotados.

e Andlisis predictivo para la reposicion de libros en funcion de tendencias
de compra.

« Integracion con proveedores y sistemas de distribucion para optimizar
entregas.

Gerencia, Finanzas y Analisis de Datos
« Evaluacioén del impacto de las estrategias de fidelizacion en las ventas.
o Calculo del ROI de las promociones en tiempo real.
o Andlisis de comportamiento del cliente y segmentacion avanzada.

e Analisis y control de resultados y estrategias, asi como el cumplimiento
de objetivos.

5.4 Identificacion de la mejora esperada

La aplicacién de un modelo en tiempo real para la fidelizacion de clientes en la
libreria generara mejoras clave en diferentes areas:

Experiencia del Cliente Personalizada

« Recomendaciones mas precisas y en tiempo real basadas en su historial
de compras y preferencias.

« Notificaciones y ofertas instantdneas cuando un cliente esta en la tienda
0 navegando en la web/app.

« Interaccién rapida con chatbots o asistentes virtuales, mejorando la
atencion y resolucién de dudas.

Aumento en la Fidelizacion y Retencidn de Clientes
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o Mayor engagement a través de programas de lealtad mas dinamicos y
atractivos.

e Incentivos personalizados, como descuentos en sus géneros favoritos o
puntos adicionales por compras recurrentes.

e Reduccion de la tasa de abandono al ofrecer promociones oportunas
antes de que el cliente deje la compra incompleta.

Incremento en las Ventas y Ticket Promedio

e Cross-selling y up-selling en tiempo real, recomendando productos
complementarios o ediciones especiales.

« Promociones dindmicas basadas en el comportamiento del usuario
(ejemplo: descuento en libros de un autor favorito si el usuario ha
comprado varios titulos similares).

e Menos productos sin vender, gracias a estrategias de ofertas inteligentes
gue promuevan stock no rotativo.

Optimizacion de la Gestién de Inventarios

« Reposicion mas eficiente, ya que el sistema detectara tendencias de
compra en tiempo real.

« Reduccion del desabastecimiento, enviando alertas de stock bajo antes
de que un cliente quiera comprar un producto agotado.

Mejor Toma de Decisiones Basada en Datos

« Analisis en tiempo real de las tendencias de compra para mejorar
estrategias de ventas.

e Segmentacién avanzada de clientes para disefiar campafias mas
efectivas.

« Monitoreo de la efectividad de promociones y ajustes instantaneos
segun el desempefio.

Mejor gestion de cobranza:
e Optimizacion de los tiempos de cobranza cumpliendo con los tiempos de
crédito sin generar demoras.

o Mejor flujo de caja y manejo de efectivo.

5.5 Cuantificacion de la mejora en el area de aplicacion a través del
business case

5.5.1 Resumen Ejecutivo
Este proyecto busca mejorar la fidelizacién de clientes en una libreria mediante

un sistema en tiempo real que ofrezca recomendaciones personalizadas,
promociones dindmicas y comunicacion interactiva. Se espera aumentar la
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retencion de clientes, incrementar las ventas y optimizar la gestion del
inventario mediante la aplicacion de inteligencia de datos en tiempo real.

5.5.2 Situacion Actual y Oportunidad de Mejora
Actualmente, la libreria enfrenta los siguientes desafios:

o Baja retencion de clientes: Solo el 30% de los clientes vuelve a comprar
en los primeros 6 meses.

e Promociones poco efectivas: Solo el 15% de los clientes usa cupones o
descuentos.

e Ventas no optimizadas: Falta de personalizacion en las
recomendaciones, lo que reduce el ticket promedio.

e Problemas de stock: Productos agotados sin notificacion previa, lo que
genera pérdida de ventas.

El modelo en tiempo real busca abordar estos problemas con una estrategia
mas dinamica y centrada en el cliente.

5.5.3 Beneficios Esperados (Cuantificacion de la Mejora)

Indicador Situacion Actual Situacion Esperada ?(/)I/Oe)Jora
Tasa de retencionde |30, 50% +66%
clientes
Redencion de 15% 3504 +133%
promociones
Incremento del ticket $25 USD $35 USD +40%
promedio
Crecimiento en ventas lig; 060,000 USD ~ |$1,300,000 USD  |+30%
anuales
Reduccion de quiebres |10% de productos  |[4% de productos sin

. -60%
de stock sin stock stock

« Impacto financiero estimado: Un aumento del 30% en las ventas, lo que
equivale a $300,000 USD adicionales anuales.

e Reduccion de pérdidas por stock agotado: Aproximadamente $50,000
USD menos en pérdidas por productos no disponibles.

5.5.4 Costos del Proyecto

o Para la implementacion del sistema en tiempo real, se requerira
inversion en tecnologia y operaciones.
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\ Concepto HCosto Estimado (USD)\
|Desarro|lo e integracion del sistema||$80,000

|
Infraestructura tecnolégica 1$30,000 |
|Capacitacic')n del personal ||$10,000 \
\Costos operativos anuales H$20,000 \
Total inversion inicial 1$140,000 |

5.5.5 Retorno de Inversién (ROI)

El ROI esperado se calcula considerando el beneficio neto sobre la inversion
inicial:

« Beneficio neto anual: $300,000 USD - $20,000 USD (costos operativos)
= $280,000 USD

e Inversion inicial: $140,000 USD

« Retorno esperado del 200% en el primer afio, con recuperacion de la
inversion en 6 meses.

5.5.6 Conclusion y Recomendacion

La implementacién del modelo en tiempo real para la fidelizacion de clientes
tiene un alto potencial de retorno y una rapida recuperacion de la inversion.
Con mejoras en la experiencia del cliente, ventas y eficiencia operativa, se
recomienda avanzar con el proyecto para maximizar la competitividad de la
libreria en el mercado.
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CONCLUSIONES Y APLICACIONES

La implementacion de Business Intelligence en el proyecto Consumer Lens ha
optimizado significativamente el proceso de toma de decisiones empresariales,
permitiendo analizar grandes volumenes de datos en tiempo real y mejorar la
eficiencia operativa en distintas areas clave como logistica, inventario,
contabilidad y comercial. Esto ha derivado en una reduccion de costos y un
aumento en la productividad. Ademas, la personalizacién de la experiencia del
cliente ha sido un aspecto clave, ya que la integracién de Bl ha permitido
segmentar mejor a los consumidores, personalizar ofertas y mejorar su
fidelizacion a través de estrategias basadas en datos.

Otro aspecto fundamental ha sido el incremento en las ventas, con una
proyeccion de crecimiento del 30% anual, impulsado por una mejor gestion de
inventarios y la personalizacion en la oferta de productos. Asimismo, el uso de
analisis predictivo ha reducido de manera considerable las pérdidas derivadas
de quiebres de stock, lo que se ha traducido en un ahorro estimado de $50,000
USD anuales. En términos tecnoldgicos, la adopciéon de plataformas de Bl en la
nube ha mejorado la accesibilidad y eficiencia en el procesamiento de
informacion, permitiendo reducir tiempos de respuesta y optimizar la
infraestructura tecnoldgica.

Finalmente, la evaluacion financiera del proyecto ha demostrado un retorno de
inversion (ROI) altamente positivo. Se estima que la inversion inicial podra ser
recuperada en menos de seis meses, con un ROI del 200% en el primer afio de
implementacion. La correcta integracion de herramientas como Google Big
Query y Power Bl ha sido clave para lograr estos resultados, asegurando que la
empresa pueda tomar decisiones estratégicas basadas en datos confiables y
precisos.

Una de las aplicaciones mas destacadas del proyecto es la optimizacion de
ventas y estrategias comerciales. La implementacién de Consumer Lens ha
mejorado la rotaciobn de inventarios y ha permitido disefiar campafias
publicitarias mas eficientes, aumentando la conversibn de clientes y
maximizando la rentabilidad. A través del analisis de datos, se han identificado
patrones de compra y segmentaciones especificas que han permitido desarrollar
estrategias de marketing personalizadas, incrementando la lealtad del cliente y
reduciendo el desperdicio de recursos en campafas menos efectivas.

Otra aplicacion clave es la automatizacion de reportes y monitoreo en tiempo
real, lo que ha mejorado la gestién operativa de la empresa. La implementacion
de dashboards de Bl ha permitido visualizar en tiempo real el desempeiio de
cada area, facilitando la supervision de KPI's criticos y reduciendo errores en la
interpretacion de datos. Esto ha impactado positivamente en la eficiencia de la
toma de decisiones y ha permitido una mayor alineacion entre los objetivos
estratégicos de la empresa y la ejecucion operativa.
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