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RESUMEN

En el siguiente trabajo se detalla como en una empresa dedicada a la
produccion en linea de cosméticos y farmaceéuticos, se implementd un
Sistema de Visualizacion de Datos, para compartir conocimiento, analizar

datos y servir como herramienta de apoyo en la toma de decisiones.

Esta industria se vio en la necesidad de innovar y hacer uso de las
herramientas tecnoldgicas para poder tener un mejor control en sus areas
gue demandan su atencién tanto de producciéon como en su fuerza de ventas
estableciendo asi indicadores que facilitaran la toma de decisiones en las

gerencias incluso llegando a mostrar informacion resumida al directorio.

El uso de esta herramienta, Qlik Sense Desktop, ha facilitado el flujo de la
informacion agil entre todos los colaboradores que tienen que ver con el giro
del negocio. Permitiendo que el Area de Marketing, Proyectos, Ventas,

Produccion, Administrativo Financiero puedan ser mas eficientes al



momento de brindar informacion veraz y consistente ante la demanda de la

misma por los altos ejecutivos.
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INTRODUCCION

El constante crecimiento anual de la informacién dentro de la empresa, y la
diversificacion de los productos hace que la tarea de tabular estos datos y su
interpretacion cada vez se vuelva mas complicada, llegando al limite de
consumo de tiempo y recursos humanos. Con tendencia a cometer errores

dando como resultado una informacion poco confiable y a destiempo.

Al empezar este documento en el primer capitulo, encontraremos una
descripcion del problema asi como la solucidon que se propuso. En el
segundo capitulo, se encuentra la organizacion, recopilacion de la
informacion, disefio de los reportes, aceptacion y ajustes. En el tercer
capitulo mostraremos el analisis de la informacion, los graficos en resumen y

la exportacion de los datos.



CAPITULO 1

GENERALIDADES

1.1

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

La empresa empez6é con un sistema desarrollado en FOX PRO,
manejando la informacion manualmente en archivos Excel. Con el paso
de los afios este sistema se fue migrando de a poco a Visual Basic con
una base de datos en SQL, la generacién de reportes ahora es mas
amigable. Pero aun asi el manejo de los datos de ventas, costos de
produccion, clientes, y demas informacion necesaria, pero se seguia

manejando en Excel y tablas dinamicas.



1.2

Estas tablas dinamicas son de gran ayuda para el trabajo diario de las
personas encargadas de ejercer el control de ventas y cobranzas. El
gran volumen de informacion y crecimiento de la empresa hace que
estos datos no puedan ser analizados por los métodos tradicionales
existentes en la empresa dificultando el trabajo de los altos ejecutivos,
ya que mucha informacion importante quedaba sepultada y los sistemas

actuales dentro de la empresa no soportaban el nuevo reto.

SOLUCION PROPUESTA

Es necesario tener un repositorio unificado para todos los datos
recogidos por los sistemas de la empresa, que sea precisa y de alta
calidad para de esta forma dar soporte a la toma de decisiones de la

empresa.

La herramienta que se propuso para alcanzar este objetivo fue Qlik
Sense Desktop, la cual en su version de escritorio y de licencia libre.
Esta herramienta permite la consolidacion de datos, analisis y
generacion de informes con diferentes niveles de agregacion y

personalizacion.



Se establecido como prioridades tener a mano la siguiente informacion:

e Resumen de Ventas en Dolares.

e Resumen de Ventas en Unidades.
e Resumen de Ventas por Cliente.

e Resumen de Ventas por Provincias.

e Ventas vs Presupuesto de Ventas.



CAPITULO 2

METODOLOGIA DE DESARROLLO DE LA SOLUCION

La metodologia usada es la mas apegada a la realidad y necesidades de la
empresa. Con Qlik Sense Desktop, empezamos revisando los requerimientos
de la empresa, detectando las debilidades en la falta de informacion y la

perspectiva del negocio y analizando el origen de los datos.



2.1

ORGANIZACION DEL PROYECTO

Para la organizacion del proyecto se usd la metodologia Hefesto y

consta de las siguientes etapas:

211

Analisis de requerimientos
Analisis de los datos
Modelo Légico

Integracion

Caracteristicas

El uso de esta metodologia tiene las siguientes caracteristicas:

e Facil distincion de los objetivos y resultados.

e Rapida adaptacion a los cambios del negocio.

e Poca resistencia al cambio, porque se involucra al usuario en
cada etapa.

e Analisis e interpretacion sencilla basada en modelos logicos.

¢ Independiente de las herramientas usadas.



e Independiente de las estructuras del repositorio y de su

distribucion.

2.2 RECOPILACION DE INFORMACION

En este punto es donde empezaremos a desarrollar cada una de las

etapas.

2.2.1 Analisis de requerimientos

Partimos del proceso de ventas para determinar las necesidades
de la informacion. Identificamos que es lo que necesitaban

conocer y como afectaba a la toma de decisiones.

Las preguntas obtenidas:

e Cuanto vendi en cantidades de un producto? O en otras
palabras: Unidades vendidas de un producto en un lapso de

tiempo



2.2.2

e Cuanto vendi en monto de un producto? O en otras palabras:
Monto de ventas de un producto en un lapso de tiempo

e Cuanto vendi en cantidades de un producto a un cliente? O
en otras palabras: Unidades vendidas de un producto a un
cliente en un lapso de tiempo

e Cuanto vendi por provincia? O en otras palabras: Monto de
ventas por provincia en un lapso de tiempo

e Cual es el cumplimiento de ventas vs el presupuesto anual?
O en otras palabras: Monto de ventas de un producto
comparado con el presupuesto anual de ventas de un

producto

Identificar indicadores y perspectivas

Con las preguntas del negocio realizadas procederemos a
dividirlas para establecer los indicadores y perspectivas que se

usaran en nuestro modelo conceptual.



o Pnidades vendidasj de un\producto en un lapso de tiemp}o

INDIéADOR PERSPYECTIVA

o \ Monto de ventas}de un qroducto en un lapso de tiempo}

|
IND‘CADOR PERSPECTIVA

e Unidades vendidas
\ J
INDICADOR

de un producto a un cliente en un lapso de tiempo

\ J
|

PERSPECTIVA

o \Monto de ventas p?or Provincia en un lapso de tiempP

[ [
INDICADOR PERSPECTIVA

e Monto de ventas
\ J

INDICIADOR

producto comparado con el presupuesto anual de ventas
\de un producto |

PERSPECTIVA

Figura 2.1. Indicadores y perspectivas



Los indicadores que se obtuvieron son:

e Unidades Vendidas

e Monto de Ventas

Y las perspectivas:

e Productos
e Clientes
e Tiempo

e Presupuesto

2.2.3 Analisis de los datos

Se procede a analizar las fuentes de donde se obtendran los
datos para establecer el calculo de los indicadores y la definicion

de las perspectivas en nuestro modelo.
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La funcién de agregacién de suma se usara para calcular
el monto de ventas totales.

La funcion de agregacion de conteo se usara para
cuantificar las unidades vendidas.

La perspectiva Productos se tomara de la facturacion de la
empresa.

La perspectiva Clientes se tomara de la facturacion de la
empresa a quien se le realizo el documento.

La perspectiva Tiempo se tomara de la facturacién de la
empresa la fecha del documento.

La perspectiva Presupuesto se tomara del forecast de

venta establecido por el departamento comercial
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2.3 DISENO DE LOS REPORTES

En esta etapa procederemos a establecer los disefios de la solucion

como el modelo légico y su integracion.

2.3.1 Modelo légico

Procederemos a disefiar el modelo logico teniendo en
consideracion los indicadores y perspectivas establecidas

anteriormente.

Personas (ackGeneraldbo)  _ | Tablas (acxGeneral.dbo)
; * (Todas las columnas)

= |
I: N
[¢]NombreComercial 6= |K> |TIvescripcion =
[ RazonSocial ~| [ Auwiliar -
[ facturaCab C
=1, PedidosCab _|

-l |* (Todas las columnas) -
——e—__|5&
— || NumPedido
>,/ ] CodCliente .
— ] Direccion i~ []CodCliente
— (I Telefono

[ facturaDet
@ Zonas ;I

[_]* (Todas las columnas)

(A

E 5o [_]* (Todas las columnas)
Unidades _ = |SptoVta _
b [ nombre =
B~ | numFacty = .
[ codigo = Facura El [ Jvendedor = =
b [estado [_I* (Todas las columnas) a

’L_- (Todas las columnas)

[ descripcion ["] Codigo
[Iredondear InfoCliente (adxContab.dbo) A [Clave
[v]abreviatura = T]* (Todas las columnas) [_|Descripcion =
cia [ Awiliar v
[ | CodCliente
’\:E:‘dh\/;ndedm &) Tablas 1 |_ |
= |_|* (Todas las columnas) A

A |Fcodigo

LI

T

Lo

d

[@ Articulos J h] @ Familias o=

|* (Todas las columnas) - ; ~|
Clca e oy

[]Descripcién =
[IVentas

|| Codigo
[¥]Nemonico = [
| Descripcion =] ‘

Figura 2.2. Modelo relacional de tablas
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Para nuestro modelo légico utilizaremos el modelo estrella que

cubre todas las necesidades con sus caracteristicas y ventajas.

Las dimensiones establecidas por jerarquias para nuestro

modelo:

e Compaiia

e Grupo de fabricacién
e Marcas

e Familia

e Variantes

e Presentacion

Y las medidas para nuestro ejercicio:

e Monto de ventas (Ventas)

e Unidades Vendidas (Cantidades)
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2.3.2 Integracion

Para realizar la integracion de nuestra solucion se deben

configurar algunos parametros de conexion.

e Establecer conexidon a nuestra base de datos donde reposa la

transaccionalidad del médulo comercial.

Crear nueva conexion (OLE DB)

Proveedor
S0OL Server Native Client 11.0 v

Fuente de datos (ruta al archivo o nombre del servidor)

’ ocalmsd ‘

Seguridad integrada Windows

El nombre especifico de usuario y su contrasena

Nombre de usuario
s5a

Contrasena

' Prueba correcta. Probar conexion

Base de datos

Cargar

Nombre

ocalhost

‘CAnc\elaerar‘

Figura 2.3. Conexion de Qlik a la bases de datos



e En el editor de carga de datos se establece la conexion que

hemos creado.

Figura 2.4. Uso de la conexién en Qlik

e Se define la estructura creada a partir de nuestro modelo.

CuboQlik:
LOAD Documento,
Num (Date# (Fecha, 'DD/MM/YYYY')) as FechaNum,
Date (Date# (Fecha, 'DD/MM/YYYY')) as Fecha,
Nemonico,
Articulo,
Cliente,
Familia,
Provincia,
Vendedor,
Cantidad As cantidad,
"Total" As TotalVta,
Iva,
Tipo,
Zona,

Figura 2.5. Carga de datos
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2.4 ACEPTACION

La gerencia solicito crear dos aplicaciones las cuales contengan la
informacion de las ventas y otra que pueda hacer el match con el

presupuesto.

Para lograr este cometido se crearon las aplicaciones para cada uno de

los temas solicitados:

() Qlik Sense Desktop - O X
Centro de control de Qlik Sense Desktop App Gerencial - .. [ App Ventas |vi.. B
‘ ® v‘ ‘ = v‘ Guardar | App Ventas @

Nombre de archivo: C:\Users\Desarrollo\Documents\Qlik\ SenselApps\Ventas-co...

App Ventas
Uttima recarga de datos: 18 dic. 2817 11:25

Hojas [] Marcadores (3] Historias Crear nueva hoja ‘ E =
(U nl (U ul = ul )
ul
f "4 o "4 "4 nl 4
Resumen Ventas Resumen Ventas Resumen Vtas. Resumen Vtas. por
(3) (Unid.) Clientes (USDS) Provincia (USD$)

Figura 2.6. Aplicacién de Ventas
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(=) Qlik Sense Desktop — O X

Centro de control de Qlik Sense Desktop App Gerendal | ... [ App Ventas | Vi...

‘ ® v’ ‘ E= v‘ Guardar = App Gerencial &

App Gerencial

Uttima recarga de datos: 18 dic. 2817 11:29
Nombre de archivo: C:\Users\Desarrollo\Documents\Qlik\Sense\Apps\Presupues..

Indices de Gestion de Ventas, Presupuesto, Costos y Gastos

Hojas n Marcadores EI Historias Crear nueva hoja ‘ E

Crearnuevahoja !

Ventas Vs CONSULTADE . .

Presupuesto DATOS
Figura 2.7. Aplicacién Gerencial

Acto seguido se analiza cada una de las hojas dentro de las

aplicaciones para aprobar su disefo.



e Resumen de Ventas en Doélares.

Ao Participacién % * Comparativo mensual

Resumen Ottimos 15 meses

Cia v || Grupo v | Marcas v

Anio v Mes v

Familia v || Variantes v

Presentacion v | Articulo v

BB .
S~ 38307
715 Las
o 2017
© EMPRESADEMO 409246258
© Demovtas 333695058
© ANTISEPTICOS 3031261
© AavoR ase20800
© esencia 43601889
© FAVORESENCIA
710601
ALMENORA

Figura 2.8. Resumen de Ventas en Délares

Resumen de Ventas en Unidades.

Ado Participacion % *

Comparativo mensual

Resumen

Uttimos 15 meses
Cia v | Grupo v | Marcas v Anio v Mes v
famifiaOriginal v || Variantes v

Presentacion v || Articulo v

24516k
o 2017 '
© EMPRESADEMO 362,018
© Demovtas 229027
© ANTISEPTICOS s
© RAVOR as1222
© micoz 302,587
© PiR 6.383
© REPELENTES 10,404

Figura 2.9. Resumen de Ventas en Unidades



Ao Mes
Resumen

Cliente v | Famiia ¥ || Articslo v
Totals

© CORPORACION ELROSADO S.A.

CORPORACION FAVORITACA.
TIENDAS INDUSTRIALES ASOCIADAS S.A.

Unicad de Negocio

Anio ¥

coo

FARMACIAS Y COMISARIATOS DE MEDICINAS SA.
FARCOMED

ECONOFARM SA.

‘GERARDO ORTIZE HLJOS CIA.LTDA.

DIPASOS.A.

NARVAEZ ORTIZ LAURA LEONOR

MEGA SANTAMARIA S A

‘GONZALEZ DEL SALTO CARMEN IVONNE

cocoo

oo

Uitimos 15 meses

Figura 2.10.

Resumen de Ventas

Unidad de Negocio

Figura 2.11.

Venaedor

© 2017

409246254
1209,502.41
65337477
w2eram1
246,840.48

bt

1

15984420
13249865
10683881
2,800.00
7136371
59,

2.67

Resumen de Ventas por Cliente.

Incremento aho anterior vs aho

sctustamescompite ~9.2 1567

Resumen por cliente

34803

Resumen de Ventas por Cliente

Resumen de Ventas por Provincias.

Vtas. Total

Provincia v | Famila v || Articulo v

LosRios
Manabi

Pieincha

Santa lena

Sto. Domingo de Los Tachias

°
°
°
°
°
°
© Lo
°
°
°
°
°
© Tungurahea

Utimos 15 meses

3395k

Resumen de Ventas por Provincias

18

Incremento afo anterior vs ko

sctaiaateca ~3.56% 7

Afo v

Mes v

© 2017

8213128
213875085
1620975
9778052
5200087
a2
111566825
ssesss
15878063
48983

E



Ventas vs Presupuesto de Ventas.

Ventas 2017 *

Variacién 2017

cia v

Grupo v || Marcas v

Articlo ¥

© EMPRESADEMO

900000000

micoz
POR
REPELENTES

Familia v

Grupo Mareas

Variantes v || Presentacion v

Figura 2.12.

Famiia Varisntes

Medicas

$5,362,384.33
$3.418,40923
$292,750.03
s476,400.88
s0.00
$365,758.10
$12,836.49
se.00
$1,489,132.96
$39,100.82
$727,027.79
sisaaris

N
S v

Presentacion

.

207k 38888k

$4,616,519.76
$3.244,746.59
$303,337.19
$503,536.11
s13.02
s372,708.05
$45,652.20

Articulo

—.
39897 g —
3395k

$4,092,462.5¢

$419,368.23
$25,638.87
$18,026.53
$1.424,129.49
$13,766.15
$624,085.43
s1sams6n

Ventas Vs Presupuesto

-11.385%
284
230x

7.41%
-100.00%
12.52%
-43.84%

-s0.26%
-5.81%
anex

Presup

38145k

$4,564,079.97
$3.579.277.39
s3as258.60
$513,587.09
s0.00
$403,799.97
s39.521.61
s28,487.85

19

29.67%
93.23%

s0.78%
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2.5 AJUSTES A LA SOLUCION

Cada una de las hojas dentro de cada aplicativo, requirieron de ajustes
para que se acoplen y brinden informacion exacta de lo que estaba

sucediendo en cada entorno a analizar.

De esta manera se disefi6 indicadores y formulas que permitan navegar
entre la informacion con una simplicidad absoluta. A continuacion

detallo el trabajo realizado en cada seccion usada dentro de la solucién.

e Dimension Articulos.

ddArticulo

Tipo de dimension:

Jerarquico

tipoltem

articulolr

ina

L]

Figura 2.13. Dimensién Articulos



e Dimension Clientes

ddClientes

Tipo de dimension:
Jerarquico
Campos:

Cliente
familiaOriginal

articuloQriginal

Figura 2.14. Dimensién Clientes

e Dimension Grupo de Produccion

ddGrupoProduccion

Tipo de dimension:

Jerarquico

Campos:
grupoProduccion
Marcas
familiaOriginal

Variantes

Figura 2.15. Dimensién Grupo de Produccién

21
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Dimensioén Provincia

ddProvincia

Tipo de dimension:

Jerarguico

Campos:
Provincia

Clisnte

-
=)

familiaOriginal

articuloQOriginal

Figura 2.16. Dimensién Provincia

Calculo para mostrar tiempos especificos en un grafico. Por ejemplo
las ventas de los ultimos 15 meses.

Editar expresion
0))"i>} )

= {">=% (=MonthStart (Today(), -15)) <& (=MonthStart(Today(),

1 SUM({< =0 =r

Figura 2.17. Formula para mostar ventas de los ultimos 15 meses

Calculo del indice de incremento de las ventas del afio anterior vs el

afno actual a mes cumplido.

Editar expresion

1 (SOM({< tart (Today()))"}>}
(MonthStart (teday()),-1)) ">}

2 /SUM({<

Figura 2.18. Formula kpi incremento ventas anuales mes cumplido
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Calculo del indice de incremento de las ventas del afio anterior vs el

ano actual a la fecha.

Editar expresion
(SUM({{< = = = Today())) <%(=Todav())"}>} )
2 /SUM({< =- =- = <§ (=addyears (today () ,-1)) "}>} ))-1

Figura 2.19. Formula kpi incremento ventas anuales a la fecha



CAPITULO 3

ANALISIS DE RESULTADOS

La busqueda de tener una informacion en tiempo real, que sea efectiva y
real, llevo a realizar este esfuerzo en el desarrollo de una aplicacion que
permita la toma agil de decisiones, ademas de tener una herramienta de

consulta desde varias perspectivas del negocio.

A continuacidon mostramos la manera en que la herramienta ofrece la
navegacion para poder responder algunas preguntas frecuentes en la parte

comercial y gerencial.
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3.1 ANALISIS DE LA INFORMACION

En el trabajo diario nos encontramos con interrogantes que necesitan

ser satisfechas, a continuacion unos ejemplos de casos comunes:

e Ventas anuales por grupo de Produccion para el afio 2017.

Participacion % Comparativo mensual

Figura 2.20. Venta anual por grupo de produccion

Realizando el uso de los filtros configurados para la aplicacion
rapidamente tenemos la informacion de las ventas anuales por cada
grupo de produccién de la empresa para el afo 2017. Podemos
observar que se selecciond el afio en curso y los grupos de interés

en el analisis planteado.
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Cuanto le vendi a un cliente de un producto en el mes de Mayo del

2017.

0 grupoProduccion Q Cliente Q articuloOriginal

2ded DISTRIBUIDORA. .. RICOTALCO CO...

Resumen Vtas. Clientes (USD$)
Afio Mes Unidad de Negocio Vendedor
Resumen Resumen por cliente
— — 4k
Cliente ¥ H Familia ¥ || Articulo ¥ ‘ Anio ¥ H Mes ¥ ‘
© 2017 3k
Totals 708.65
© DISTRIBUIDORA FARMACEUTICA ECUATORIANA DIFARE S.A. 708.65 2%
[= LK
& RICOTALCO 708.65 =
RICO TALCO CORPORAL 156 G 788.65
1k
8
Q:
ok
o
»
&
&
Figura 2.21. Venta de un producto a un cliente en un mes del 2017

Navegando por la aplicacion se puede obtener de manera rapida la
informacion solicitada para su correspondiente analisis y toma de

decisiones
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Cuales fueron las ventas en la provincia del Guayas en este afo por

cliente.

217.837.32
397,337.78

Figura 2.22. Venta por provincia y cliente en el 2017

En este grafico podemos encontrar el resumen de las ventas
anuales de la provincia del Guayas, asi como la informacién de los

clientes a los que les vendi y su monto.
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Variacion de la ventas en el 2017 de MICOZ vs las ventas del ano

pasado y su cumplimiento en el presupuesto Anual.

Variacién 2017

Cia v || Grupo v || Marcas v | Familla v || Variantes v || Presentacion ¥ Medidas
Articul

© EMPRESADEMO $365,754.10 $372,708.05 s419,368.23 12.82% $403,799.97 1e3.86%

© Demovtas $365,754.10 $372,708.05 $419,368.23 12.82% $403,799.97 103.86%

© micoz $365,754.10 s372,708.08 s419,368.23 12.52% $403,799.97 103.86%

© MICOZCREMA $22,306.84 s16.840.80 $21,589.98 28.13% $18,206.49 118.00%

© MICOZSOLUCION $45,520.92 $34,632.78 $37.961.93 9.61% $37,387.95 101.58%

© MIcOzTALCO s207.917.38 $321225.43 $359,816.32 12.01% $348,115.53 103.36%

Figura 2.23. Variacion de ventas vs Presupuesto
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3.2 GRAFICOS RESUMENES CATEGORIZADOS

Gracias a la navegacion amigable de la aplicacién esta nos permite
revisar graficos resumenes. Como muestro a continuacién algunos

ejemplos.

AnioVtaAcum FamiliaVtasAcum
© 201 MICOZ © icozTaL o

Ventas 2017

MICOZ TALCO SET

MICOZ TALCO 98 GR

27.6%

MICOZ TALCO 45 GR

Figura 2.24. Participaciéon de un producto sobre las ventas
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3.3 EXPORTACION DE RESULTADOS.

La herramienta Qlik permite exportar de manera rapida el resultado de
la informacion analizada a diferentes formatos para su envio y

comparticion eficaz.

Tomar captura

©

El

Abrir libreria de capturas

Exportar como imagen

i§ (o

DDF

Exportar

[aE]

Exportar datos

¥

Figura 2.25. Menu de exportacion a diferentes format



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

1. La herramienta Qlik Sense Desktop es una herramienta muy potente que
nos permite tener informacion eficaz, en linea, para ayudar a la toma de
decisiones de los altos ejecutivos. Ha sido una enorme contribucién para
esta empresa y por ende no dudaria que también seria aplicable en

cualquier tipo de negocio.

RECOMENDACIONES

1. Hay que tener claro los objetivos que se quieren analizar, y no cometer el
error comun de querer abarcar demasiado, lo cual genera graficos muy
cargados de informacion.

2. Saber cual tipo de grafico elegir, nos ayudara al momento distinguir areas
y su correcta comparacion

3. Establecer una correcta gama de colores

4. Los datos deben ser seleccionados cuidadosamente asi evitaremos leer

informacion errada.
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