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Resumen

El presente documento analiza la implementaciola digeligencia de negocios
en el grupo Startv, compara las empresas de agbe gntes y después de una posible
ejecucion de business intelligence, evalla desd@ueto de vista financiero la
rentabilidad y ventajas competitivas de las empgreEaplica el manejo del sistema
Scordsoft, un software encargado de almacenar dltosctividades de operaciones
diarias propias del giro del negocio y emitir répsrconsiderados aun datos antes de

evaluarlos con criterio de Inteligencia de Negocios

Para ello sustenta el proceso de construcciomdaadelo multidimensional a
partir de los datos almacenados en el sistema Suforéstos datos, luego de un proceso
de extraccion y limpieza son cargados a un moplieiat para la emision de reportes e
informes. La estructura multidimensional del modedstrella permite avaluar
dimensiones desde varias facetas. Los reportebtasty graficos dinamicos facilitan la
interpretacion y permite colocar la informacién @os variables, generalmente en
cantidad o valor y tiempo. Dicha informacién es@borte para la seleccién y desarrollo

posterior de posibles estrategias que maximiceent@abilidad.

Finalmente el documento plantea un analisis deilsibdad de la Utilidad
Operacional y Neta. Expone dos posibles estratpgiasincrementar los ingresos y una
de minimizacién costos. Cumple asi el objetivo carapmediante ratios financieros la

ventaja de la implementacion de Inteligencia deddags en el Grupo Startv.
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Introduccion

La presente investigacion contiene el desarrollardenodelo de inteligencia de
negocios a partir de la utilizacion de una platafmtecnoldgica encargada de administrar
una base de datos o base de abonados, deternaimdri&n el grado de influencia en la
rentabilidad de una empresa de television pagadaalslara del apoyo tecnoldgico para
la minimizacidén de costos y la maximizacion dedatabilidad. Se analizara posibles
comportamientos y tendencias de mercado para lalemgntacion estrategias
comerciales. Comparativamente en el tiempo deduosesi una gestion en inteligencia

de negocios aportara o no al grupo Startv.
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Justificacion

El objeto de esta investigacion radica en expkraconsecuencia logica de como
la utilizacion de un sistema informético puede ayucbn el manejo operativo de una
base de datos y asi contribuir al control intermmegando mayor rentabilidad al
minimizar costos. La carencia actual de un sistdisefiado a la medida, especificamente
relacionado al servicio de television pagada es imitada hacia la oferta de pequefas
empresas que brindan el servicio en el Ecuador.eBter motivo se puede considerar
atractiva una investigacion que motive a que gssdobtiene retornos con la utilizacion

de tecnologia disponible.

Una investigacion empirica indicara la importart@da informatica en el mundo
globalizado, al mismo tiempo es paraddjico pensas tps empresas que venden
tecnologia no siempre la utilizan para sus procegemos. El grupo Startv ha generado
la oportunidad de facilitar informacién 6ptima yaz de su manejo operativo en relacion
con su cartera, es decir, a la base de datosmbestgue poseen sus empresas. El andlisis
de los datos concluird el costo-beneficio de imgletar o no un software especializado.
Este tipo de investigacion tendrd como objetivdiaaavariables cuantitativas que dara
lugar a una conclusion real basado en la medigdmatibs de rentabilidad y operaciones

antes y durante su implementacion.
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Pregunta Central

¢, Como la inteligencia de negocios contribuye a mear la rentabilidad en el

Grupo Startv?
Objetivo General

Realizar un estudio para determinar como la irgeliga de negocios en la

administracion de una base de datos contribuyg@anda rentabilidad del grupo Startv
Objetivo Especifico

v Conceptualizar de manera tedrica la inteligenciaatmcios y la rentabilidad en
las pequeiias y medianas empresas.

v Definir cuantitativamente la rentabilidad del gruptartv antes de la utilizacién
de inteligencia financiera.

v Conocer la administracion del sistema Scordsoéttgrthinar como este software
alimentara los datos en un modelo de inteligeneiaadjocios.

v Cuantificar el impacto financiero que produce aplia inteligencia de negocios

en las empresas del grupo Startv.
Hipotesis
Implementar la inteligencia de negocios ayuda aimaar la utilidad del grupo

Startv, genera competitividad y es un instrumentib €n la toma de decisiones

estratégicas.
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Capitulo | Marco Tedrico
1.1.Inteligencia de Negocios

1.1.1. Definicidon

La inteligencia de negocios o0 Bl supera un cormcegdicional de uso de
informacion en la toma de decisiones a nivel geaénBu objetivo principal es medir y
exponer posibles problemas o cumplimiento de mieéasindose en la informacion y
parametros cuantificables en cada unidad, cargegmento de mercado. Se la puede
definir como aquella que “[...] permite a las persome todos los niveles de una
organizacion tener acceso, interactuar y analifarmacion para analizar el negocio,
mejorar el rendimiento, descubrir oportunidadeparar eficientemente” (Howson 2009,
2). En resumen, la inteligencia de negocios etilizacion de los datos convertidos en

informacion a fin de mejorar o cumplir un objetiempresarial.

Referente a la competitividad, es factible menaiolza importancia de la
inteligencia de negocios para las telecomunicasidree oferta de la tecnologia marca un
ritmo constante de crecimiento empresarial en cagienes inmersas en este sector. “En
el mundo competitivo de las telecomunicacioneglientes escogen sus proveedores de
servicio. Los requerimientos del cliente no soltedainan los productos a ofrecerse sino
también impactan en la empresa en la forma ensjaese organiza para cumplir con los
requerimientos”. (Espinoza 2006, 14) La aplicacd® Bl radica en interpretar la
informacion con fines especificos. Busca anticipamportamientos de mercado y
generar oportunidades de inversion. Hoy en diodlacceso a la tecnologia hace que
empresas de este campo direccionen sus esfueerdsraler y utilizar Bl para ser mas

competitivos en el mercado.

La aplicacion de Bl conlleva a la mejora de prosgsara la planeacion. Analizar

la informacién mediante reportes es mencionar evaju relacionar a: empleados,
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clientes, proveedores, competidores, distribuidore&., es decir, a todos los sujetos
relacionados con el ejercicio del negocio. “[...]|Bds&n lo anterior, puede describirse
como un conjunto de procesos y herramientas quelamyua la empresa que lo
implemente, a transformar sus datos en informaci@enada y valiosa. Entre las
herramientas a utilizar se encuentran: Sistem&®pgerte de Decisiones (DSS), Sistemas
de Informacidon Ejecutivos (EIS), DatawarehousinglaBce ScoreCard, Mineria de

Datos entre otras.[...]” (Gonzalez 2012, 5)

La inteligencia de negocios se resume en utilaanformacion para la toma de
decisiones empresariales. Los gerentes y admitisa al utilizar informacion del
comportamiento del mercado y de las operacionesrnas buscan mejoran la
probabilidad de que las decisiones sean acerthdasumulacion de datos genera valor
para una empresa cuando se la convierte en infa@madl. Desde el nivel de ventas
hasta la distribucion geogréfica de los clientas,dimensiones son utiles en la analitica
profesional, exponen problemas y posibles vias deici®n para mejorar la
competitividad e ingresos. La transformacion y rpalacion de la informacion generan
valor para la organizaciéon, no solo la gerencibzatBl para estudiar la factibilidad de
un proyecto o inversion, sino también es de utiligara las areas operativas para medir
variables como: tiempo promedio de produccién,idadtde retrabajo por periodo de

tiempo, entre otros. (Recasens 2011)

- Amplia Puede ser Utilizada en toda la empresa,

en cualquier nivel jerarquico

- Integradora Datos Obtenidos de Varias fuentes

Guarda el historial de datos
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- Precisa Datos limpios e informacion veraz para

resultados reales
- Rapida Reportes facilmente obtenidos

Los datos obtenidos en un proceso deben pasan@dmacén o data warehotise
a fin de cumplir con la analitica de informaciéon@plicaciones como rentabilidad de
producto o planeacién de la fuerza de trabajo. LatiBza estos datos y la convierte en
informacion atil por medio de herramientas, arrdaneportes, informes, etc. Todo este

proceso se fundamenta en la extraccion, transfoémgocarga.

Grafico 1 Esquema de Inteligencia de Negocios

/
Contratos
Data warehouse
Facturas —— = _Informe]
Ty
— |=l1 Estadistic}
Servicios
OLAP — | = Repor@
Producto
J

Autor: Javier Larco. Fuente: (Montiel 2013)

1.1.2. Estrategia Competitiva

Eliminar una acciéon implica una decisién de archivadar de baja, se debe
identificar las variables mas susceptibles que rhal= proceso un inconveniente, es
decir, se elimina lo innecesario. Se puede defahitermino estrategia “como: la

maximizacion de los recursos humanos, materialéaneteriales —disponibles y

1 “Coleccién de Datos Orientados a un tema, intezgado volatiles e historiados, organizados para da

soporte al proceso de ayuda a la toma de decisiflngsa Martinez 2006, 10)
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obtenibles— con el fin de alcanzar progresivameeterminados objetivgs..]” (Leiro

2008, 161) La competitividad de una empresa depende dedpcidades:

“1.- Racionalidad econdmica, para que los recuss@otenciales de la empresa se
gestionen bajo criterios econémicos, con el fimldanzar altos niveles de productividad
Yy, en consecuencia, que no se produzca despiltEresos recursos y puedan ser
aplicados con éxito en la estrategia competitivalalempresa. 2.- Capacidad de
coordinacién y adecuacion con el entorno, ya qu@ smpresa no responde de manera
rapiday flexible a sus mercados, [...] 3.- Capacitadireccion y organizacion que eleve
los niveles de eficiencia en los aspectos relados@on la direccion y gestion de los

recursos”(Marketing Publishing 2007, 5)

Uno de los pilares de leadena de valosegin Michael Porter incluye a las
operaciones, sin duda este puede ser un puntdégstampara lograr diferenciacion y
convertir atributos de la organizacion factores de éxitoLa tecnologia considerada
como un factor de soporte aplica ventaja compatiéivas actividades primarias. Una
organizacion mantiene una posicion cuando es fiexibcambio y adopta tecnologias en

mejora de la calidad interna y externa para l@ntds.

La cadena de valor mantiene un propdésito de rednag costos, cada actividad
incurre en un desembolso efecto del ejercicio nbdeaus operaciones. Sin embargo,
todas las organizaciones tienen un propdésito démizacion de utilidades por via costos.
Analizar la cadena de valor “[...] implica una comB®n profunda de las actividades
desarrolladas en la empresa, capaces de genenayel valor para los clientes, lo cual
la transforma en un sistema de informacién que @udeterminar cuales son las
actividades que agregan mayor valor, cuales soad@gdades que no agregan valor

pero si consumen o demandan costos” (Morillo 280%,
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Gréfico 2 Cadena de Valor de Michael Porter

inﬂa_e__struct_u:a dela empresa

Gestion de Recursos Humanos
Actividades |

de apoyo Desarrollo tecnoldgico

Aprovisionamiento

Logistica :Operacwﬁes Logistica Marketing

interna externa y ventas Servicios

Actividades primarias

Fuente: (Empresas y Web 2012)

1.1.3. Dimensiones

El Capital Humano se encuentra referido a las cdpdes del personal, basado
en su destreza con relacion a la tecnologia qadmgte para llevar a cabo la inteligencia
de negocios. La herramienta fundamental es larnrdtca desde el punto de vista
analitico, su optimizacién depende de las cualislgdeonocimientos del personal en el
manejo de la informacion. Un aspecto critico astéddo por la cultura organizacional,
explicita en la amenaza de la tecnologia contracérgos tradicionales, percibida la
fuerza laboral como un peligro de remplazo y extimclel puesto de trabajo propiamente

dicho. (Howson 2009).

El Proceso para Generar Conocimiento es enterwdidm una estandarizacion
de procesos y toma de decisiones a partir de isedmdatos histérica utilizada como
informacion fidedigna. La estandarizacion permit@antener parametros minimos
principalmente de calidad, lo que contribuye a@@l nivel satisfaccion de los usuarios
finales. El Just In Time es un pilar de la llamaw@nufactura esbelta, su principio es
evitar el despilfarro ajustando los procesos prodos a fin de que no exista tiempo
desperdiciado en una cadena productiva. “los do8oexactos, en el plazo de tiempo y

en las cantidades solicitadas” (Rajadell Carrefd€215). La estandarizacion crea un
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proceso apto para el trabajo basado en estadipacasninimizar desperdicios y costos,

lo que implica un mejor control de inventario y reginde desperdicio.

La siguiente dimension ratifica la utilizacion @s kcreencias, valores y practicas
englobadas dentro del término Cultura con el priopdle direccionar un modelo nuevo
con la utilizacion de informacién. [...] la culturgue esta relacionada con los valores y
creencias comunes que inciden en el comportamieniee afecta ademas al estilo de
direccion y a los aspectos no formales. [...] (Mzal Briones 2009, 13). La cultura es
consecuencia de un proceso a lo largo del tiengtglécida por la influencia de los
directivos en las tomas de decisiones no repedityvguiadas por la rutina de la toma
decisiones diarias del nivel operativo. Un pilandamental hace alusion a know How
permite gestionar la informacion para crear urvadtitangible referente a una posicion
competitiva. Esto es posible basandose en la aséptde incorporar un nuevo método

de Bl siempre que la cultura organizacional la teppra perdurar en el tiempo.

Una cuarta dimensién se refiere a la infraestragturcluye al hardware y
software necesario en la maduracion de la Bl. Bssgnema de capturar la informacion,
segmentar, realizar reportes y cargar a fin dézatibs en toda la empresa. Un data
warehouse es el responsable de almacenar la infarmg estandarizarla para su uso
general. Este es el punto de partida para un andélkés modelo multidimensional de

OLAP?, se lo puede entender como “la forma de organprasentar y analizar datos

2 El Know how como término en inglés no contempla definicién textual en idioma Espafiol, se refiere
al “conocimiento” y “saber como hacer las cosaséketampo de negocios.

3 “Se entiende por OLAP, o proceso analitico enaljre@ método agil y flexible para organizar datos,
especialmente metadatos, sobre un objeto o jeeamdpiiobjetos como en un sistema u organizaciéon
multidimensional, y cuyo objetivo es recuperar ynipalar datos y combinaciones de los mismos a $ravé

de consultas o incluso informes.” (Curto Diaz 2CH6),
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considerando dimensiones del negocio tales comotasepor region, ventas por
producto, por vendedor, por tiempo” (Montiel 2013).informacion se la puede analizar
mediante un Pivot para analizar diferentes facetasices entre las posibles variables

segmentadas.

La segmentacion de variables a partir de un almdeétatos se entendera como
las caracteristicas comunes que un grupo de indigidomparten. Para la investigacion
se considera variables demograficas y de frecuateciconsumo. El resultado es; "Lo
que te da beneficios inmediatos como la capacidaal gobernar la empresa con toda la
informacion que se genera en su interior, ver suabeiones y procesos son rentables y
cuales no, para cada area de la compania” (Gudl@®d4). La meta que persigue una
analitica de datos es identificar los factoresxit® & las debilidades en distintas areas de

una compania.

La utilidad de BI es aplicable a diversos campawmiastrativos. Tal como lo
describe Ricardo Sanchez en su libro Businesdigigete es posible aprovechar en los
departamentos de Ventas, Marketing, Finanzas, Maturfh y Embarques (Sanchez
Montoya 2009, 5). Cada area genera datos que sie peaerar informaciéon importante
relacionada para otras areas. Por ejemplo, depamtarde Ventas mantiene una estrecha
relacion no solo con el area de manufactura paatizae la comercializacion de
productos, sino también con despacho a fin de bbire o servicio llegue en Gptimas
condiciones al cliente y con el departamento danfzas encargados de mantener la
operatividad global de la empresa. Entonces ldigetecia de negocios es factible
utilizarla en cada campo considerando las relasien&re departamentos, con la meta de

mejorar la productividad general de la compaiiia.
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En el departamento de ventas el objetivo princgsth en la proyeccion de
unidades vendidas en un periodo de tiempo reladmahcomportamiento histérico del
mercado. Asi mismo es posible utilizarla en deteamque ofrecer a los clientes. Ayuda
a un analisis de posible introduccion de nuevosdymims principalmente
complementarios y sustitutos. También aplica eerdehar la importancia de ciertos
clientes los cuales se los distribuye por cantidaexligencia de calidad en las compras de

un bien o servicio, plazo exigido y forma de pago.

En marketing la Bl se aplica con el criterio de mezbultados de posicionamiento
de productos, respuesta de los compradores, caleléal estrategia de marketing, entre
otros. También permite segmentar potenciales ekemgara dirigir estrategias de
posicionamiento a nichos de mercado especificintetigencia de negocios es mas que
comprender en qué medida el marketing aporta@tercializacion de la marca, también
expone donde la organizacion debe emprender asciooeectivas o eficaces con el

objetivo de mejorar su posicionamiento.

Para las finanzas la inteligencia de negocios cerupl papel de evaluacién
imprescindible de éxito empresarial. Su analista egjeto a la medicién de gastos y
recuperaciéon de cartera en periodos de tiempoidefinLa importancia de comparar
mediante un analisis horizontal el desempefio d&rdanizacion previene la fuga de
fondos o gastos innecesarios principalmente. Lelig@ncia de negocios en el campo
financiero expone puntos de vista importantes camplimiento de politicas internas,
desempenfio de otros departamentos, manejo intelinfod@acion, entre otros. Entre los
principales ratios de medicion tenemos: rotacidlaaartera, dias de cobro, dias de pago

proveedores, comportamiento de costos y gastas, etc

Referente a la manufactura la contribucién de Braocimportancia en el

desempefo de la organizacion conforme a la caligagdu producto con relacion a la

20



eficiencia que implica producir. Los desperdicielstiempo de produccion, la cantidad
de recursos empleados y el re-trabajo de prodsoctoalgunos de las mediciones con las
cuales la inteligencia de negocios aporta en lgpetitividad y el mercado. El propdsito
de utilizar informacion esta sujeto a minimizamntpo y recursos en la produccion de

bienes y servicios de calidad a bajo costo.

En la distribucion de productos la Bl es aplicald@sultado y control que el bien
o servicio llegue al consumidor final. Esta infooidam confirma la satisfaccion o
inconformidad del cliente si existe una demoraseenitrega del producto, puede detallar
las causas y posibles acciones correctivas enaloales de distribucion. El tiempo de
entrega desde que el producto abandona la fabaita ka distribucion geografica de la
plaza de comercializacion es parte vital de Idiideion de un cliente. El producto debe
llegar a los clientes en el menor tiempo y sin dafjano, de esto depende que se genere
una nueva compra. Un analisis de distribucion tieoeno objetivo mejorar la

rentabilidad al minimizar costos de envio.

Cuadro 1 Aplicacion de la Inteligencia de Negociosn una organizacion

Bl para: Objetivo de: Andlisis para BI:
Vent Maximizar las  ventagUbicacién y tendencia de compra de |os
entas
(cantidad). consumidores en cantidad de productos.
. Posicionar el producto en |&Respuesta a la marca conforme a la cantidad
Marketing '
mente del consumidor. de ventas.
_ Proyectar ingresos y gastpRecuperacion de cartera'y pago a proveedores
Finanzas

para elaborar presupuestos.en monto y tiempo.

Minimizar  recursos Yy Unidades disponibles para la venta y recufsos
Manufactura | maximizar  calidad  deleconomicos y de tiempo empleados.

producto.
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Minimizar e

Embarques | entrega vy

distribucion

| tiempo de

el costo deproductos terminados.

Reclamos y gasto de distribucién

de

Fuente: (Sanchez Montoya 200®)utor : Javier Larco

Podemos decir que la inteligencia de negocios lesabfe a diversas areas de una

organizacion.

Asi también es utilizada para divergiros del negocio. El siguiente

cuadro expone ejemplos de actividades economicias e la inteligencia de negocios

puede ser considerada:

Cuadro 2 Ejemplos de aplicacién de la Inteligencide Negocios

Area o segmento aplicable]

Ejemplo de aplicacion:

Gerencia Deteccion de oportunidades y rentabilitiai unidad
de negocio
Proyectos Deteccion de nichos de mercado potescipieal

explotacion

Departamento de Talen

(cCantidad de personal necesario en ventas/produ

Adquisicion y compras

Estimacion adecuada de com@mraateria prima par

produccion de bienes

Cartera

Identificacion de posibles circunstancias onciden

en las cuentas y documentos por cobrar

Unidades de negocio
aplicables para Bl

Hoteleria y Juegos de Azar

Identifica clientes potes, mejora de experiend

del huésped y servicio al cliente

Venta al por menor

Estudia a los clientes del sefpsepara la mejo

entrega del producto, servicios y ofertas temperalg

Alimentacion y bebidas

Optimiza la eficiencia enlatzamiento de nuevc

productos

|
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ccion

Humano estacionales.

Tesoreria Epocas o dias de liquidez necesaria paga a
proveedores o mejores fechas para pago de créditos

Produccion Planeacion de produccion para épocasmdaynanda

a

a

r
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Viajes, Transporte y Optimiza operaciones, se aplica en la distribugyda
Logistica gestion de flotas, gastos de combustible.

Comunicaciones y Medios ddReconocer nuevas fuentes de ingresos, racion&izar

Comunicacion operaciones y entregar valor agregado con la

experiencia del cliente.

Energia y Servicios Predecir con precision la defaammaximizar 13

produccion y evaluar el riesgo de un mercado cada v
mas competitivo.

(Prayaga s/f)

1.1.4. Proceso para implementar un sistema de Inteligencide Negocios

Un proceso de implementacién de inteligencia deocieg responde a una
secuencia estandar generada por factores o redeltds que la empresa mantiene.
Incluye acciones desde ingreso de datos, almacenton(DWH), mineria de datos o
procesamiento y visualizacion. El siguiente gragepone los componentes necesarios

para la implementacion de Bl en una compaiiia:

Grafico 3 Componentes de un Sistema de Inteligenctle Negocios

Decisiones

Optimizacidn
Elegir la mejor alternativa

Mineria de Datos
Modelos para aprender de los datos

Exploracién de los Datos
Analisis Estadistico y visualizacidn

Almacenes de Datos
Andlisis de cubo multidimensional

Fuentes de Datos
Datos operativos, documentos, datos externos

(Garcia Reyes 2012, 14)
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De esta manera podemos citar las etapas invokemra la implementacion de

inteligencia de negocios:

Etapa 1.Problema: Identificacion del problema, se consideroblema a una
situacion o acto del proceso que mantiene costoa@bs en un proceso, a la disminucion
de la cantidad vendida o a la gestion para maxcidnade la rentabilidad. También

comprende identificar a los usuarios que utilizaaainformacion para utilizarla en BI.

Etapa 2.Captura de Datos: Considera los datos referenf@®blema, donde se
generan y como capturarlos con la utilizacion deangientas digitales. La utilizacion de

DWH, modelo OLAP, entre otros.

Etapa 3.Definicion de un modelo y su estructura: Incléa@es como la eleccion
del modelo a utilizar, segmentacion, identificacm las dimensiones y el disefio o

estructura a que tendra el modelo.

Etapa 4. Procesamiento de datos: Aqui los datos son transfiws en

informacion conforme al modelo y disefio elegiddeegtapa 3

Etapa 5.Desarrollo visual: Es la etapa en la cual los slaton representados
mediante gréficos o tablas para ser utilizadoss&nategias competitivas, producto final

del proceso de datos e inicial de la inteligeneiaeégocios.

Cada una de las etapas genera un costo espekEifloeneficio se obtiene cuando
la informacién es analizada, procesada, y ejecutadastrategias para mejorar el
posicionamiento de las empresas. Asi mismo sengletigue todo modelo requiere
evaluacion continua tanto de informacién como deilltados obtenidos (Garcia Reyes

2012) .
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1.1.5. Razones y Ratios de Medicién

Las razones o ratios permiten medir o comparar esempenio, nivel de
operatividad, comportamiento o efectividad de unaresa, sea en relacioén con otras del
mismo sector o0 consigo misma. El objetivo de meldiomportamiento radica en mejorar
los procesos y practicas para transformarlos deeraaficiente y generar valor agregado
a un cliente. Otro punto direcciona la practica cftrol en la valoracion a fin de
mantener la competitividad y lograr la especial@acomo organizacion limitada por la
calidad de manejo interno. De forma concluyentedimes corregir o mejorar tanto

procesos y practicas operativas como administiativa

El objetivo de realizar el célculo de ciertas ramayuda a la compafiia a medir
su desempefio a través del tiempo y con indusirralaees, estos datos proporciona una
idea mas detallada de problemas o beneficios geelepuestar ocurriendo sin la
percepcion real de los administradores, por ejenaldisminucion o el incremento de
las cuentas por cobrar medidas desde su rotagpeativa es un indicador eficiente de
las politicas de créditos que mantiene la empieatos como estos ayudan afinar las

situaciones administrativas y financieras. (Vanréa2010)

Las mediciones son comparaciones o relaciones dog factores, pueden ser
estos monetarios, de tiempo, de unidades producidzantidad de produccién. Los
parametros de medicion pueden estar en funciéruédades producidas en una unidad
de tiempo o basadas en la cantidad de unidadestami@asecon relacion al nivel de
productividad. Cualquier relacion se puede enteredaro una medicién siempre que

cumpla con parametros como: comparable y estdradde un rango de tiempo.

1.1.6. Operaciones
Existen varios indices que determinan la calidedntidad de operaciones en una

empresa. De manera general existe una tendentiizarumodelos establecidos como
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es el periodo medio de cobranza, ventas sobreoadijes 0 sobre activos totales. En la
practica surgen nuevas maneras de entender y cayedes de operacion, un modelo de
inteligencia de negocios Pivot permite ejecutarfigpa y cuadros comparables. La
importancia de medir el nivel de operaciones mej@realidad del producto o servicio

que percibe el a corto y largo plazo durante la&wadle valor para el cliente.
Periodo Medio de Cobranza

Cuentas y Documentos por Cobrar x 365

Ventas

Mide la habilidad de la empresa para recuperairgrd de sus ventas, se lo
calcula con las cuentas por cobrar a corto plazdinalidad es cuantificar si las politicas
de crédito son correctas es necesario una restaoain de la gestion de cobros en caso
de ser ineficiente para asi mejorar la operaciigudez de la empresa a corto plazo.

(Van Horne 2010).

Ventas sobre Activos Fijos

Ventas

Activos Fijos

Mide la forma en que la empresa usa sus actives ¢ipn relacion a las ventas.
Este porcentaje indica en qué medida los actiyos ¢ontribuyen a generar ingresos por
concepto de ventas. Esta medicion muestra commfaesa aprovecha los recursos

existentes. (Raza D. s.f.).

1.1.7. Rentabilidad

El objetivo fundamental de toda empresa es gemigagza o rendimientos para
sus duefios, éste debe ser satisfactorio y obviammeatlible. La capacidad del nivel
operativo se ve reflejada en la rentabilidad dertgresa. Estos ratios muestra cada

partida del estado de pérdidas y ganancias enmgajes con relacion a las ventas netas,
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esta razon expresa a la utilidad como tal, maonmmce obtuvo esa utilidad con relaciéon

a unos activos.

Margen Operacional

Utilidad Operacional

Venta

Indica si el negocio es o no lucrativo, de esta erarse excluye los gastos
administrativos y financieros ya que se puede opgraellos. El resultado indica el
porcentual de las UAIl con relacién al ingreso p@ntas. Se entiende como el
rendimiento de la empresa en funcion de sus omeresi El resultado debe ser el mayor

posible, lo que demuestra eficiencia en operacidives Horne 2010).
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2. Capitulo 1l Datos Generales del Grupo Startv previca incorporar la

Inteligencia de Negocios

2.1. Definicion del Grupo

2.1.1. Composicién

El grupo Startv comprende cuatro sucursales doaadpera o brinda el servicio
de television pagada. Cada sucursal comprende udacdiespecifica, entre ellas se
encuentra: Daule, La Aurora, Naranjito y Coronelrédtino Maridueiia. Todas las
sucursales se ubican en el nororiente de la priavohel Guayas. Una de las visiones
principales de los socios es mantener competitivaian relacion a empresas nacionales
e internacionales que brindan un servicio de smaslaaracteristicas. Para ellos se acordo
involucrar los niveles operativos con la finaliddd compartir informacién bajo el

esquema de analisis de negocios.

Las cuatro ciudades antes mencionadas se companeatosd concesionarios
denominadas: Startv y Naranjito TV. Startv concesia en la ciudad de Daule y La
Aurora, mientras que Naranjito TV opera en las ade$ de Naranjito y Coronel
Marcelino Mariduefia. La consolidacion de informacidperativa se encuentra en la
ciudad de Quito, es por ello que el afio 2013 sbkste que las dos empresas manejan
similar tipo de informacion dando lugar a la fooda del grupo Startv. La
administracion considera que se cubre en Red Ppahei 85% en cada ciudad donde
operan, es decir, cada empresa tiene la posibilidaatisfacer la demanda geografica en

este porcentaje.

Administrativamente, cada concesionaria opera deemaindependiente. El
manejo como grupo Startv se fundamenta en retreati#n procesos internos y mejorar

la gestion operativa. El trabajo mancomunado t@meo punto de partida la eficiencia
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del manejo interno, promueve constantes analisigoacativos entre las sucursales con

el objetivo de mantener los niveles 6ptimos degsgs, costos y gastos.

2.1.2. Estructura del Negocio

El grupo Startv mantiene similares procesos eesddollo de la cadena de valor.
Todas las sucursales manejan el mismo esquematigpeatabido a la relacion familiar
entre propietarios y a la experiencia en ejecu@anproyectos similares. Las dos
empresas poseen un esquema de direccion en déhswsitrategias o decisiones en nivel
gerencia son tomadas en conjunto por un cuerporgstraitivo, mas no por una sola
persona. En el gréfico N° 4 se presenta los modazrganizacion de cada una de las

organizaciones.

El modelo basico de la empresa se divide en depantms administrativos y
operativos. El nivel administrativo son los ususrie la informacion proveniente del
cuerpo operacional, de aqui proviene la informagiara ser utilizada en la toma de
decisiones y estrategias de cobro. La alimentadérdatos proviene del cargo de
secretarias, la alimentacion se genera a partiaslesentas y cobros realizados. Las
sucursales se encuentran en la provincia del Guaggsor esto que la informacion se
enviaba via Web hacia la matriz ubicada en Quito snando esta es solicitada. La
informacion receptada sin tratamiento o analisisosesidera inapropiada para cualquier
toma de decisiones, pese a eso, se ha utilizado sostento o guia en el mejoramiento

de procesos o en toma de decisiones.

Cuadro 3 Estructura de Cargos con relaciéon al usoallnformacion

Cargo Descripcidnusode Datos Apoyo o Alimentacion de Datos

Presidencia y | Estrategias de cobros | Apoyo: Cantidad de Cobros y Ventas

Gerencia recuperacion de cartera. | mensuales.
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Jefe Operativo| Establecer zonas de vent Apoyo: Cantidad de cobros Vs
cobros. Seguimiento. cartera pendiente mensual.
Jefe Aprobacion de Presupuest| Cartera mensual.
Administrativo | de Ingresos y Pagos.
Financiero/ | Proyeccion de ingresos | Apoyo: Comportamiento de
Legal/lRRHH | gastos para elaboracion | recaudacion mensual y gastos
Presupuestos. operativos/administrativos.
Técnico Uso de oOrdenes pg Alimentacion de Datos: tiempo |y
ejecuciones técnicas. cantidad de instalacion, de corte.
Secretaria Elaboracion de reportes| Alimentacion de Datos de reportes
cartera. técnicos y cobros/ventas.
Cobradores | Cobros diarios. Alimentacion de Datos: cantidad de
/Vendedores cobros.

Autor: Javier Larcd-uente: Investigacion Estructural y Manual de Funciones

empresas del grupo Startv

Gréfico 4 Organigrama de Startv y Naranijito TV

Junta General d¢
Accionistas

Y

Directorio

DECISIONES

— — — — P ESTRATEGICASYDF 4 — — — — Gerente
Gerente OPERACION Propietario
{ ' |
Jefe e & Jgfe efe
Adminsitrativo Adminsitrativo 1
Tegaly|[T Y ! ; Y v v ¥ v
Financiero| écnico|| Secretaria|| Secretaria) | Técnico . 2
L Legal acni 1 | Secretaria] | Técnico
RRHH || paule Daule || LaAurora| | LaAurora Financiero gay Tecm?o Secretaria| M M
RRHH 1| Naranjto || Naranjto - -
¢ Mariduefia | Mariduefial
g i @ Ayudarterc'y |_c+2||c1||cz| d
C?2 Técnico ATyu gnte
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Autor: Javier Larcd-uente: Investigacion Organizacional y Manual de FunciatesGrupo

Startv
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Grafico 5 Cadena de Valor Grupo Startv

Actividades de Apoyo

Departamento Financiero, Talento Humano, Legahtded Administrativa, Secretarias Operativas, Ciddmes

Organigrama:

Gestion de Recursos Humanos:

Contratacion, Capacitacion, Seguridad Industri@dajud Ocupacional

Desarrollo Tecnologico:

Canal Local con programacién propia

Contratos con cadenas internacionales, equipospt@es, trasmisores, de grabacion; Materiales GAINipos de Cémputo

Aprovisionamiento:

Logistica Interna

Coordinacion de Ordenes d
Servicio y manejo de bodeg
de Materiales de instalacig
y de Red Principal

Operaciones

Instalacion del servicio de
television pagada anéloga

Logistica externa

Mantenimiento de Red
Principal y Headend

Actividades de
importacion de Materialeg

Marketing y Ventas

Venta puerta a Puerta,
publicidad y promocion de
television pagada

Servicios

Servicio postventa en
reparaciones y asistencia
técnica a los abonados

Actividades Primarias

Autor: Javier Larcd-uente: Administradores de las empresas del Grupo Startv
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2.1.3. Productos que ofertan

El Unico producto que se comercializa es la teléwigpagada. La red de
distribucion es mediante cable fisico coaxial RG50@s plazas donde se
comercializa el servicio se limita a las areasateesion en cada una de las ciudades
mencionadas en Bomposicion del grupo Startias dos organizaciones poseen sus
propias cabeceras, mantienen enlaces de fibraapptiano de Daule-La Aurora y el
otro Naranjito-Marcelino Mariduefia. El producto née como caracteristicas

principales:

Canales Nacionales: 15 canales.

Canal Local o propia de la ciudad: 1 canal.
Canales Internacionales: 44 canales.
Tarifa mensual: US$13.20 + impuestos.

Duracion: Ininterrumpida mensual.

N N N N RN

Medio de pago: Cobro en domicilio, depdsito bamcariransferencia.

2.2.Procesos anteriores para el manejo de la Base detbsa

2.2.1. Definicidon del manejo de la Base de Datos previolaincorporacion
de un software especializado
La base de datdsde clientes constituye el activo corriente depgr&tartv. Esta

compuesta por un conjunto de nombres en los cealis uno representa un cliente o
abonado. La base de datos es la cuenta contalaetokel que sera convertido en efectivo

a corto plazo o de manera mensual. La base de daoejada con la herramienta

4Una base de datos o (banco de datos) es un sistfmaatizado cuyo objetivo es almacenar y mantener
la informacién, de modo que puede ser recuperasteormente. La base de datos como tal es Unidemen

el conjunto de los datos [...]. (Ibarra Sixto 2018) 1
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Microsoft Excel contribuyé de manera Optima al marmgerativo a inicios del ciclo del

negocio.

La base consta de informacion basica de cada abauado nombre, direccion,
teléfono y un cédigo unico. También detalla suesitdn actual: si es un cliente que utiliza
el servicio se denomina abonadatdivo, en caso de ya no demandar el servicio se conoce
comocortadoy si es una persona que demando hace mas de 4 see$e considera
retirado. Adicionalmente se detalla la informacion de padacturacion como: mes de
deuda, numero de documento pago y valor. En eleabhee representa el modelo de una

base de datos en formato Microsoft Excel del gibiamty.

No existe una base de datos que contenga el histiercada cliente como: fecha
de instalacion, fecha de corte, solicitud de susipancambio de domicilio y pirateria de
sefial. Unicamente existe un registro de dafios lpaagistencia oportuna de parte del
departamento técnico y tiempo de soluciones a pnudd de sefial. EI material de
instalacion y red principal controlado mediantatiizacion de tarjetas kardex, lo que no
concilia con la existencia fisica de los bienetadempresa. En el anexo nimero 2y 3 se
exponen el formato en Microsoft Excel utilizado gbrgrupo Startv para el control y

servicio técnico asi como los modelos de inventatilzados.

Cuadro 4 Variables de la base de datos de abonadmstes del proceso de
incorporar un sistema administrador

Generales: Geograficas: Facturacion: Técnico:
Cadigo Ciudad Cantidad Puntos adicionales
Nombre Direccion Fecha de Cobrg Fecha corte

Secuencial de _
Fecha de contratg Zona Fecha reconexién
factura
Sector

Autor: Javier Larcd-uente: Archivo de Bases de datos de empresas Grupo Startv
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Cabe mencionar que las variables anteriores pessemt una base de datos de
abonados estandar del grupo Startv son limitadasti€hen parametros basicos sin
representar tendencias o comportamientos del mer&Gatece también de dimensiones
como: gustos y preferencias de los consumidorefenencias en el tipo de pago, datos
de conocimiento de la marca, cantidad de insumgsleawios en la generacion del

servicio, entre otros.

2.2.2. Ratios de medicion de Productividad

El grupo Startv ha mantenido un esquema uniformgrdeesos en las ciudades.
Las politicas y sistemas empleados a nivel opergtiécnico son similares en cada plaza.
La utilizacion de datos como: tiempo de instalactiampo de cobro, cantidad promedio
de material por instalacion y capacidad instal&tiauadro siguiente indica un indice de
ocupaciéon de hora técnico, es decir, la funcionitéccumple en su entera capacidad
llegando al 96.15%. Queda entendido que el 3.85%earen mantenimientos de Red
principal y movilizacion. Cualquier aspecto técnicomo construccion de Red o

modificacion especial amerita la contratacién deeonde obra eventual.

Cuadro 5Horas utilizadas por el Técnico en labores técnicas

Horas laboradas mes 160
Horas utilizadas en labores Técnicas 158.83
Porcentaje de MO (Técnico) 96.15%

Autor: Javier Larcd~uente:indices de Calidad de las concesiones Startv y

NaranijitoTv presentados a la SUPERTEL 2013

Los registros durante el primer semestre en recautaorresponden al afio 2013.
La siguiente grafica expone un promedio diario dieras para cada dia en un periodo

mensual. El modelo existente en la época reflejal@lo por servicio segun las fechas de

34



contratacion de paquete, mas no ciclos estableddosobro. Existe una tendencia a
reducir el nivel de recaudacion los ultimos cincasdle cada mes. La distribucion zonal
de abonados es equitativa para cada cobradordarceadad existe tres zonas limitadas
geograficamente de manera arbitraria por cada esapras zonas se las distribuye segun
el numero de abonados, es decir, el total de alsndividido para el nimero de

cobradores.

Grafico 6 Tendencia de Cobros con relacion a las Eleas del 1er semestre 2013
Grupo Startv
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Autor: Javier Larcd-uente: Balances de Startv/Naranjito Tv. cortados al 1arestre

2013

No es posible establecer el nimero de visitas qudiente genera para nuestra
empresa. No existe registro alguno que demuestgandencia clara de nimeros de
cobros con relacién a la gestion de los cobraddesspor ello que no es posible
determinar el nivel de eficiencia que se mantiGegun un sondeo con el personal se
establece que un cliente amerita 1.4 visitas ateqsersuadir el cobro. Este valor es un
promedio de la generacién de datos obtenidos ntedéatrevista a nueve cobradores. Se
calcula en 49.19 cobros diarios segun una muestrespondiente al primer semestre del
afio 2013 del grupo Startv, lo que promedia a 168%0s por empleado (tres) y un

tiempo promedio de recaudacion de 29.27 minutos.
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Cuadro 6 Ratio de Productividad Ventas/ Activos Fips para empresas del Grupo

Startv

2012 2013 Crecimiento
STARTV
Ventas en dolares 155,692.93 182,466.67 0.17
Activos Fijos en dolarés| 29,071.18 213,238.34 6.34
Ventas/ Activos Fijos 5.36 0.86
NARANJITO TV
Ventas en dolares 221,500.89 242,589.77 0.10
Activos Fijos en dolares 76,061.27 69,294. (0.09)
Ventas/ Activos Fijos 291 3.50
PROMEDIOS: 4.13 2.18

Autor: Javier Larcd-uente: Balances de Situacion Financiera y Estado de Rekast

2012-2013 Startv/Naranjito Tv.

Con relacion al balance general y al estado ddtag®is se calcula el nivel
operativo que el grupo ha mantenido en los afio2 02013. Al ser empresas en el
campo de telecomunicaciones en un negocio de edande escala. En Startv se
evidencia una disminucion considerable del Ratiot&&Activo Fijo para el afio 2013
consecuencia de una inversion en aumento de Redudo de esto se ha generado un
crecimiento de esta cuenta del activo en 6.34figestido el comportamiento de la razén.

A nivel de grupo se consolida en 1.5 para el afi20

> Segun los érganos reguladores la depreciacionlparequipos de headend y red principal deben estar
depreciados al 33.33% al igual que los equiposodgpatacion, sin embargo, la vida util de los egsipo
puede superar los 8 afios. Los valores tomadosgbaralculo estan respaldados en los balances que

mantienen las normas legales para su valoracidémamtificacion.
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2.2.3. Ratios de medicion de Rentabilidad

Un método efectivo de rentabilidad es la relacidiidad Operacional / Ventas.
Expone como el grupo ha respondido con relaci@sabstos de produccion. El ratio
que ha generado el grupo basados en una muests @ariodos 2011 al 2013 promedia
5.67% exceptuando el comportamiento de la empriesty Slurante el afio 2012 en el

cual se incurrié a un costo de cambio de cable R@®&Ja Red Principal.

Los costos de operacion corresponden la mano @eyatesembolsos propios de
la actividad como: material de instalacion, sepsdicnicos, gestion de cobranzas puerta
a puerta y rubro de pago de canales internacionaleacionales. Estos costos se
relacionan directamente con la operatividad del p@ruLos gastos operacionales
implican: movilizaciones, compra de materiales d&d ry headend, personal

administrativo y pago de arriendos.

Cuadro 7 Rentabilidad Utilidad Operativa / Ventas Gupo Startv

Utilidad Operativa/Ventas® 2011 2012 2013
Startv 4.01% -5.10% 5.36%
Naranjito TV 7.95% 5.83% 5.18%

Autor: Javier Larcd-uente: Balances de Pérdidas y Ganancias Startv / Nardnjito
2011-2013

Con la ayuda de un analisis horizontal, el gruot$evidencia en promedio un
crecimiento del 22% anual en los ingresos. Durastafios 2012 hasta 2013 se establece
una reduccion en costos de produccién del serdieib6.5%. El incremento en la cuenta

gastos operativos responde al plan de sustitu@@qdipos de red y cabecera que tiene

5 El grupo se encuentra en un proceso de sustitaei@yuipos de Red y Cabecera para la adecuacion de
la troncal para la prestacion de servicio de vafpegado de Internet. Por este motivo experimariaja

rentabilidad. La proyeccidon mantiene un gasto @niethasta el afio 2015.
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el grupo en preparacion para mejora del servigierporacion de nuevos productos.

En el anexo nimero 4 se muestra el calculo gederlals balances de resultado.

A nivel general la composicion de los ingresos seestra favorable. El
crecimiento de abonados es un factor determinantdaevida del negocio. La
minimizacion de los costos de produccion considesadirectos es un indicador de
mejora. En conclusion la rentabilidad que muedtraestados de resultados son estables
considerando los gastos de sustitucion de equipansiderados en rubros de nueva
inversion. Se interpreta a la rentabilidad coma Ipgra las empresas del grupo. El gasto
de operaciones comprende el pago del impuesto aolesumos especiales ICE que

influye directamente en el indicador analizado.

2.2.4. Estrategias competitivas

El grupo Startv ha optado por la diferenciacionag lzosto. Las empresas han
direccionado desde sus inicios a clientes objetiNsados en el segmento popular. Esto
justifica la implementacion de un sistema analogi@ @l servicio de television pagada.
El enfoque principal de la diferenciacion a bajcstooradica atraer al segmento
desatendido para las grandes empresas. Con estidefse elimina la necesidad de
cobros mediante cuantas bancarias o tarjetas d®e dé@recaudacion puerta a puerta ha

marcado una formatal de negocio para el grupo Startv.

Este tipo de diferenciacion crea barreras de @msréuertes, el modelo de negocio
permite fidelizar a los clientes. Al interactuaiente-vendedor de manera mensual
acompafado de la buena calidad del servicio germnfianza al usuario. Tanto la
flexibilidad en la espera del pago, asi como ladegpen las soluciones técnicas aportan
a fortalecer la barrera para que nuevos competdogeesen al mercado en cada ciudad.

Una factor de éxito es la ubicacion local de lapr@sas, al ser empresas que centran su
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mercado en una plaza especifica permite atendem@yor personalizacion que las

empresas regionales o nacionales.

El poder de negociacion con los proveedores dep&iStartv contribuye a
mantener relaciones comerciales satisfactorias yeflsosas. Esto ha permitido
mantener un costo de canales internacionales ¢airoEl poder en la negociacion de
materiales asi como la obtencion de fuentes dadiamiento son aspectos que permiten
la consolidacién como grupo. Todo esto reflejeagd Iprecio del paquete Unico de canales

comercializado por el grupo Startv.
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3. Capitulo lll Software para el Manejo de la Base déatos de Abonado
3.1. Caracteristicas principales

3.1.1. Estructura del Sistema

El sistema Scordsoft se encuentra en una platafaiméne que almacena,
organiza y reporta la informacion de las basesatlesdiel grupo Startv. El desarrollo del
sistema exclusivo para cable operadores ha sidarrddado sobre un lenguaje VB
Net2010, SQL SERVER 2008, ASP Net2010, Jquery y>AJAa estructura simple hace
posible una interaccion amigable con los usuatéawgp en el ingreso como en la entrega
de reportes. La plataforma hace posible la uti@aen un analisis de datos OLAP. La
cantidad de datos brutos expone a Scordsoft aartppfrogramas anexos para el desarrollo
de inteligencia de negocios. Los reportes emitidos por lo general de caracter
operativos y simples con un enfoque a corto plencel cuadro nimero 7 se expone las

caracteristicas principales de Scordsoft.

El sistema esta dirigido para usuarios con basic@l de conocimiento
informatico. En su nivel primario de carga de dategcundario como consumidores de
la informacion. La plataforma disefiada mantienegsos directos y amigables en todas
las etapas y modulos operativos como: cobranzasejmae inventarios y operaciones
técnicas. La estructura visual establece simplicideonfiabilidad para el usuario; limita
permisos para uso y control de la informacion asi@restringe accesos dando lugar a
la independencia entre departamentos, es asi ctimmae el flujo de informacion

innecesaria para usuarios de distintas areas ddmieoorganizacion.
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Cuadro 8 Caracteristicas del Sistema Scordsoft

Detalle

Caracteristicas

Restriccidon o Limitacion

Tipo del sistema

Sistema on line.

Funciona con conexién a

internet.
Lenguaje y Visual Basic Net2010, ASP
desarrollo Net2010, Jquery y AJAX
Seguridad Proteccion por parte del HosExposicion a robo virtual de

y de soporte técnico basaddg

en validacion de usuarios.

informacion.
Validacién simple de

ingreso.

Almacenamiento

Host: No se revela ubicacio
exacta.

SQL SERVER 2008

NExposicion a pérdida de
datos por error o ataque

cibernético al host

Ingreso de Datos

Ingreso manual

Extraccién de la

Informacién o Datos

Reportes simples dirigidos 4

nivel operativo.

INo emite informacion directs
para Bl. Requiere de un

software independieren

Moédulos de trabajo

Cartera / Cobranzas
Técnicos

Inventario

Autor: Javier Larcd-uente: EmpresaScordsoft / Javier Rios
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A continuacion se muestra un diagrama estructughlstema Scordsoft que
permite la funcionalidad del software, el anexo aton5 detalla la composicion del

programa responsable en cada etapa del sistema

Grafico 7 Diseflo de Estructura del Sistema Scordspf

Capa de Manejo de Datos

Capa de Acceso a Datos

Capa de Infraestructura Transversal
(Colecciones, Entidades, Seguridad)

Autor: Javier Riog-uente: Empres&Scordsoft / Javier Rios

3.1.2. Carga e Ingreso de datos al Sistema

Los datos diarios son ingresados de forma manualggousuarios asignados
(secretarias, técnicos, cobradores). En cada moédelodigita la informacion
correspondiente incluso de manera simultanea. &éindlidad de minimizar el tiempo
se dispone de buscadores que facilitan el regigrms datos a ingresar. Cada maédulo
mantiene un ingreso de datos distinto, puedenfaeturas, materiales, inventarios de
activos fijos, trabajos técnicos, entre otros. Cemgieso de datos se respalda en un
documento fisico de uso interno que sustentadarimdcion, este proceso facilita ejecutar
controles sobre las actividades operativas, mirdmip errores o delitos intencionales
causantes de perjuicios al grupo Startv. Estoseéiexe en procesos basicos de funciones
gue descargan la responsabilidad a quienes efeentagreso de datos, dando lugar al

control interno.
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Cuadro 9Recursos para carga de Datos

Maodulo Datos de Ingreso Detalle de Datos de ingreso
Datos del Cliente
Contratos — —
Descripcion del servicio
Cobranza -
Facturas Numero y fecha
Valor Cancelado
Datos de la Orden
L. Fichas técnicas Tiempos de instalaciéon
Técnico

Estado del cliente

Cantidad de Materiales Registro de materiales tisec
Fecha y niumero de guia de remision
Cantidad y descripcion de materiales
Inventarios| Utilizacién de activos de inv.| Reporte de utilizaten las Redes
Tiempos de inspecciones
Suspensiones

Ingreso de activos

Reporte robo de sefal

Autor: Javier Larcdruente: SistemaScordsoft

El sistema mantiene restricciones con la finalidadlimentar las bases de datos
de manera correcta. Para esto exige completarogi@ampos considerados como
necesarios. El fundamento principal es realizansdds procesos de manera adecuada y
sin omisiones, apoyados en manuales de funciomestablecidos. De esta manera se
establece que los datos obtenidos e ingresadosos@ttos y mantienen un estandar de

obtencion comdn que permite considerar la infordgraconfiable y real.

El proceso de ingreso de datos es una secuend@atig@ades Unicas en cada
departamento. Cada modulo amerita un singular poopara ingresar los datos, sin
embargo, a nivel general puede ser estandarizagprgsado en actividades basicas que
se cumplen de manera obligatoria en el sistemaelEmexo niumero 9 se expresa el

flujograma de como se alimenta las bases de dateksistema.
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3.2.Reportes

3.2.1. Informes

Los informes emitidos por el sistema son archiviags. Son considerados
reportes al conjunto de datos con caracteristicaitages delimitados en tiempo y valor
o tiempo y cantidad; siempre variablesy) perfectamente delimitadas. Los informes
resumen cuantitativamente una proporcion del almanéento de datos que el sistema
engloba. Los reportes o informes son generados aenchivo .xIs en forma de tablas, no
se representan graficamente ni de manera dinadElisstema posibilita generar archivos
XlIs de las bases de datos de manera segmenttdes esada médulo genera un informe

independiente de otro.

El disefio de los reportes cumple con la necesiddd filincién a nivel operativo.
Un ejemplo es la generacion de reporte de carterssnal o la utilizacion de material
para instalaciones de manera semanal. A nivel aslimgtivo la informacion generada es
escasa, no genera proyecciones basados en dafogbss sin embargo, se puede migrar
las bases de datos planas en formato .xls a umgomnaganexo como Power Pivot en

Microsoft Excel para la construccion de un modsiedia.

Los informes antes mencionados generan basesa@eqglat se pueden usar en la
implementacion de un modelo multidimensional enFRit si solos son utilizados en las
operaciones diarias con simple criterio de intégmién, como: monto alcanzado por
ingresos operativos en un mes especifico y listeedabonados pendiente de cobros. Se
limita funcionalmente a un esquema operacionalcbagi es generado tanto por el
personal de staff como por la parte ejecutiva dapg Startv, sin embargo, carece de
expresiones graficas o tablas dinamicas compasafjwya a nivel administrativo otorguen

la capacidad para generar BI.

44



Cuadro 10Reportes Generados por Scordsoft para Inteligencide Negocios

Formato
i Nombre del Reporte para Generar Detalle de
Moédulo de
Base de Datos _ Informe
archivo
Informativo/
Detalle de Abonados Xls o
Geografico
Ingreso por concepto xls | Contable
Financiero
Reporte de Deuda Xls / PDF _
Operacional
Registro de Ventas General xls | Marketing
Técnico | Record Técnico xls | Operacional
Técnico | Record Vendedores xls | Operacional
Técnico | Record de Ordenes de Servicio xld Operacional
Técnico | Abonados Pendientes de Instalacion xlg Operacional
o Cronograma de Trabajo (Ordenes D¢ Informativo
Tecnico B xls _
Servicio) Operacional

Autor: Javier Larcd-uente: Modulo de Reportes del Sistema Scordsoft

3.2.2. Mediciones

El sistema emite reportes mediante un pardmet@cdmulacion, es decir, con
funciones de sumas de valores registrados en undpede tiempo definido. Estos
normalmente son mensuales y se entiende como la denvalores monetarios o de
unidades como: cantidad recaudada, cantidadezaglids de materiales o ejecuciones de
ordenes técnicas. Actualmente no genera informael@vante respecto a periodos de

tiempo a mediano plazo o valores histéricos conipeseo variables relacionadas como:
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densidad de valores recaudados basandose endatetifaes y la utilizacion de recursos

versus cantidad de trabajos técnicos ejecutados.

En el area operativa el sistema genera un solateegel nivel de recaudacion
comparativo con relacion al mes anterior. De made®a expresa el comportamiento
del departamento de cobranzas contribuyendo a marltes ingresos y generando asi un
estandar minimo para la recuperacion de la catiei@onados. Una opcion de reporte

entrega la cantidad de abonados activos o retirados

El proceso que aplica el sistema para ingres@nianto y obtencion de reportes

es posible resumir en el siguiente cuadro:

Grafico 8 Diagrama de ruta de informacion del sistema Scord$b

™ ' N
Tratamiento de los .
. Salida de
Entrada de datos »| datos para convertir > -
R ., Informacion
en informacion
J N J
Almacenamiento de
Datos
J
Elaboracion de

Ingreso de Datos: Y N Reportes:
Contratos, facturas, Organizacion de los Detalle de

pagos, materiales, datos Abonados,
entre otros facturacion, kardex,
entre otros.

Proceso

matematicos de los
Valores

Autor: Javier Larcdruente: Software Scordsoft

3.3. Restricciones y Seguridad

3.3.1. Limitaciones en el Acceso al Sistema Informatico

El sistema Scordsoft permite asignar médulos eBpesi a determinados
departamentos. Este sistema consta con una cadigarbase que limita el acceso y da

opciones especificas a los departamentos de: @artécnico, financiero y de
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adquisiciones y compras. El objetivo es no expaiesistema a cargas erroneas o
duplicacion de ingreso de datos en distintas afeasel usuario administrador quien

otorga los permisos y restricciones necesariasnslegtonveniencia de la organizacion.

A cada empleado se lo registra en el sistema.&stevez debe ser especificado
para un cargo o perfil. Son los médulos quienememstiados a los cargos, de esta manera
se puede cambiar en funciones a un empleado &tezha asignandolo a un nuevo cargo
y de manera automatica mantendra acceso Unicamemievo modulo. En el siguiente
gréfico se expone un ejemplo de codmo interviengplaaformas y cargos en el sistema

Scordsoft.

Grafico 9 Base de Datos Generadas por Scordsoft para Inteligeia de Negocios

Modulo Perfil’Plataforma Opciones

Registro de Ordenes

Empleado Perfil Ingresos OS
Carlos |Técnico | |- Técnico Técnico Consultas OS

Asistente Técnico Modificacion OS

Cobrador Anulacion Q8

Administrador Pagos Varios

Tngresos

Consultas

Caa Caero Modificacion

Anul acion

Inprimir

Pago Comprobante

Lo L L L

Modulo Perfil’Plataforma Opciones
Registro de Ordenes
Ingresos OS
Técnico Técnico Consultas O8
Modificacion OS
Empleado Perfil Anulacién Q8
Técnico Pagos Varios
Asistente Técnico Ingresos

Cobrador o | — Consultas

Admini strador Caa Caero Modificarion

Anul acién

Imprimir J
Pago Comprobante

David

Lo L L L

Autor: Javier Larcd-uente: Modulo de Empleados d8&listema Scordsoft
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3.3.2. Historial de Manejo y Alertas de Manipulacion

El software al trabajar por medio de usuarios onesee hace posible el registro
en términos de direccion IP, fecha, hora y nomleréagersona que manipula o ingresa
cualquier tipo de informacion. Cada una de lasstaciones que un usuario ejecute o
tenga acceso se registra en una lista independesteepuede ser visualizada mediante
lenguaje de programacion. Cada uno de los repeviegencia el nivel de seguridad al
mostrar el usuario quien genera o extrae cualdigerde informacion. De la misma
manera es posible cerrar el sistema en horaritebooables de manera automatica para

crear seguridad contra posibles ataques cibersético

Actualmente el sistema no posee alertas automaiichksadoras de posibles
atagues. Scordsoft depende totalmente de progidersegyuridad propias de las empresas
encargadas de almacenar las bases, es decir,passas de alquiler de host. Al estar los
datos almacenados en “nubes” electronicas o “closmfi las compariias arrendatarias
quienes brindan este servicio y actian como gaatgeseguridad en la informacion
almacenada. Para esto envian sistemas de alerianmeedorreos electronicos a los
usuarios administradores, es este caso, los ewcargdel sistema Scordsoft son
notificados en caso de registrar trafico de infarida no legitima. El software contiene
parametrizacion como se abordo en el teméidgtaciones en el Acceso al Sistema
Informéaticoreferente a la autentificacion de usuarios. Aedotde creador del sistema

Scordsoft se puede considerar un nivel de seguestzhdar.
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4. Capitulo IV Analisis de la Utilizacion del Softwarepara Inteligencia de

Negocios

4.1.Elaboracién de un Modelo para Bl

La extraccion de datos del sistema y la colocaeioun modelo multidimensional
es la funcion principal de la inteligencia de negecEl grupo Startv no ha ejecutado
anteriormente este tipo de estrategia para evayaoyectar informacion vital para
efectos de competitividad y nuevas inversionegsiblece extraer informacion al 30 de
Septiembre de 2014, fecha en la cual el sistemagrde un afio de funcionamiento.
Esta informacion se la considera primaria o denadarsimples datos. Estos datos se los
ubica en tablas dinamicas que permiten elaborgepoiones y expresan parametros de
comportamiento en las operaciones del grupo Staara estructurar el analisis se utiliza
en la aplicacion de Microsoft Excel denominada Rd®reot, la caracteristica principal
de esta aplicacion es el manejo de gran cantidathids expuestos en graficos y tablas

dinAmicas.

El sistema genera informes que pueden ser utilzadain modelo de inteligencia
de negocios. Existen cuatro informes en format® gxle pueden ser migrados a Power
Pivot con el fin de analizar el comportamiento ckda una de las empresas del grupo,
estos son: Detalle de abonados, Facturacion, MetiviTécnica y Record Técnico. A
continuacion se expone mediante un organigrameoekpo necesario para manejar un
esquema de BI, y en el anexo niumero 11 se expane cada reporte se encuentra

involucrado en la composicion del modelo.

Cabe destacar que el sistema no genera reporteinesrBl, por esta razén se
ajusta los reportes actuales para ser transformaddanensiones Optimas que permiten
evaluar el comportamiento del negocio. Los ajustesde tipo formato con el fin de

clasificar mejor la informacién, con ello se esp®is objetividad en las interpretaciones
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de cada base de datos. Una vez cargada la infamimaa Power Pivot se facilita la

interpretacion con relacion al nivel de conocimierde negocio que tienen los

administradores actuales. En el siguiente item ggor de manera clara el

comportamiento de los abonados y del mercado prarite dicho. Se espera un nivel

medio de conocimiento informatico a fin de genésbias o graficos dinamicos a partir

de la informacién entregada por el sistema. Ldig#ecia de negocios se ejerce de la

calidad de datos que el sistema Scordsoft provee.réportes actuales alimentan de

manera confiable con datos Utiles y necesariosipgri@mentar y gestionar Bl.

Gréfico 10 Proceso a Seguir en la elaboracidon del modelo de Bara Startv

FOR BUSINESS

SCORD

SOFTWARE

Carga de informacion
* Ingreso de datos:
* Facturas
» Ordenes de Servicio Técnico

Almacenamiento y organizacion de datos

* Funcion de Data warehouse
» Organizacion de datos para alimentacion de un sistema de

_ ELABORACION DE UN MODELO DE BI

il + Tratamiento de datos para extraccion informacion métricas

» Diseno de la estructura » Elaboracion de modelo
» Evaluacién de los datos

I . Reportes mensuales

Elaboracion de Estrategias

» Andlisis de reportes por la gerencia del grupo Startv
* Estrategias de implementar

Fuente: Elaboracién Propia a partir de sistema Scordsdésarrollo del marco

conceptual
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La carga de la informacion y el almacenamientoganizacion de datos son dos
de los procesos que se encuentran en ejecuciohgeape Stratv. Laelaboracion del
Modelo de Bly laelaboracion de estrategiaon las actividades a seguir con el objetivo

de implementar el uso de inteligencia de negociolstgner mayor rentabilidad.

Organigrama N° 1

. . Generacion de
Validacion del

) Migracién de
Usuario reportes: las bases en

inicio o - Detalle Abonados—»
Administrador formato .xml a

. - Facturacion
al sistema .. formato .accdb
- Record Técnico

\ 4

h 4

- Construccion
Elaboracién dg Carga de las
. Reportes ) del modelo/
Fin P gréficos, tablag€— ., 4— bases en Power
NP relacion de .
dinamicas . . Pivot
dimensiones

Fuente: Elaboracion Propia a partir de la investigaciohMi@rco Teorico aplicada al grupo

Startv

El organigrama disefiado consta de procesos sireplés generacion de BI. El
proceso de creacion, manejo y carga de dimensil@vasun tiempo de estimado de dos
horas. Tanto el conocimiento en el dominio delesist Scordsoft como en Microsoft
Excel es fundamental en un rango intermedio. ESmeadable que un encargado del
area administrativa genere los datos y elaboredkfo para la obtencion de los reportes,
asi mismo, es recomendable la obtencion mensumabpaeguimiento y correccion de las
posibles estrategias empleadas. El siguiente cran@ymuestra el tiempo empleado a
fin de construir un modelo multidimensional con keos proporcionados. También

expone los pasos que implica la creacion del modsiccomo su orden especifico.
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Cuadro 11 Cronograma de Elaboracion del Modelo de Bpara el Grupo Startv

Tiempo en minutos

Z
o

Actividad

Validacion en el ingreso al sistema Scordsoft

Emision de reportes Detalle de Abonados

Formato al reportes Detalle de Abonados

Emision de reportes Facturacion

Formato al reportes Facturacion

Emision de reportes Actividad Técnica

Formato al reportes Actividad Técnica

Emision de reportes Recod Técnico

OO |IN|OO OB [WIN |-

Formato al reportes Record Técnico

[
o

Migracion a formato Access

[ —
[

Migracion a Power Pivot

=
N

Estructura del modelo (Relacién Dimensiones)

=
w

Prueba del Modelo y regeneracion de reportes

Fuente: Elaboracion Propia a partir del desarrollo del Blodvultidimencional para la

puede emplear el modelo a fin de generar reporesodthportamiento, tendencias,
preferencias, entre otros, de las actividadesicgladas con la operatividad del negocio.
Asi mismo, otorga facilidad de interpretacion parvisualizacion de graficos como

barras, columnas, dispersion, etc. También permigxistencia de filtros para incluir u

Las métricas que se obtienen en la implementa@dnatielo pueden distribuirse desde

el area financiera, operativa, de recursos humagaosica y de marketing. Entre ellas

aplicacion de Bl al grupo Startv

De esta manera se puede visualizar que en un tiampaayor a 120 minutos se

omitir ciertas variables.

tenemos:
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- Financiera:
» Ingreso de efectivo o nivel de recaudacion
» Periodos de recaudacion altos y bajos
= Canal de recaudacion
- Operativa:
» Plan de cobros por sectores
» Evaluacion de la gestion de cobro
- Recursos Humanos:
= Cantidad de MO utilizada
- Técnica:
» Cantidad de Ordenes de Servicio atendidas
» Materiales ocupados
- Marketing:
» Evaluacion de sectores de baja demanda

= Comportamiento del cliente

Los indicadores mencionados cumplen una funcioh t@amaximizacion de la
utilidad representada en indicadores financiersta Eiuy estrechamente relacionada con
gestionar mayor cantidad de ingreso y en mininmgta&agreso o costo. A nivel operativo
este modelo contribuye a estrategias de acciédaduifocada por si solas en la eficacia;
mientras que a nivel administrativo, el objetivoetgposicionamiento del grupo con
relacion a la competencia desde la eficiencia. éstsategias estan sustentadas en
combinar utilizar el comportamiento histérico que dbtenido el grupo Startv en el

tiempo que ha capturado la informacion.

53



4.2.Medicién de la utilizaciéon del Sistema Informéatico

4.2.1. Nivel de uso de la informacion para la toma de Degibnes y
generacion de estrategias competitivas
La utilidad del modelo de inteligencia financieaalica en que la informacién sea

clara y real. Desde el punto de vista administoatla informacion no muestra valor

alguno, para esto debe existir una comprensiorrigidsa de una situacion especifica. El
grupo Startv centra su atencion en maximizar stabdidad con la reduccion de costos
y mejora en el proceso de recuperacion de cafemrao ya se menciond, el objetivo del
grupo es mantener la competitividad frente a lasdgs empresas con un nivel 6ptimo

de calidad, es decir, con procesos derivados deegitas adecuadas al mercado.

El nivel de la informacién esta directamente relaado con el comportamiento
del mercado en las ciudades donde operan las emspded grupo Startv. A nivel
operativo se establecen parametros para mejoraesoe de recuperacion de cartera,
abastecer los inventarios, determinar la cantiéadateriales necesarios para instalacion,
entre otros. El siguiente cuadro expone como kig#ncia de negocios aporta a tener
procesos mas aptos y ajustados a la realidad detite Se han elegido tres actividades
0 acciones que permiten la evaluacién y toma disidees competitivas extraidas desde

la base de datos manejada por el sistema Scordsoft.
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Cuadro 12 Posibles estrategias de Bl para el grupo

Actividad /

Accion

Utilizacién de Bl

Métrica/ Medicion del

Impacto financiero

Posible Estrategia a emplear

con Bl

Posible Factor de

Competitividad

Recuperacion
de Abonados
Cortados

Cantidad de abonados
cortados, incidencia en

total de activos

Numero de abonados
activos y cortados.
Margen de Utilidad Bruta

Renegociar cartera con abonad
en mora e incluirlos en base de

datos de abonados activos.

oMlayor liquidez debido al
incremento de ingresos.
Mejor posicionamiento en

mercado.

Atenuacion de

Cantidad de abonados qt

u&liimero de televisiones

Implementacion de materiales

Mayor calidad del servicio Y

sefal demandan puntos adicionales registradas. antirrobo de senal. menor cantidad de dafios.
adicionales. Margen de Utilidad Bruta
Tiempo de Tiempo demandado en | NUmero y caracteristica de| Maximizar el uso de la mano de Eficiencia en responder a

labor técnica

labores técnicas
(instalacion, corte, planta

externa)

acciones ordenes de servigiobra al evitar tiempo 0cioso.

técnicas.
Margen de Utilidad Bruta

problemas de sefial y

servicio
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A continuacion se establece tres estrategias catmpstde posible aplicacion
para cada una de las empresas del grupo Startde@gpunto de vista financiero la
maximizacion de utilidades se encuentra limitado gdldncremento de ingresos la
disminucidn de costofor esta razon se detalla dos estrategias ligaolmsementar los
ingresos (recuperacion de abonados cortados yotatdrpirateria) y la estrategia de
minimizar costo de mano de obra (departamentodeate asistencia en dafos a nivel de

grupo Startv).

- Recuperacion de abonados cortados

La naturaleza propia del negocio permite la pifatey la evasion de
responsabilidad por parte de los clientes de t&@lavipagada. El grupo Startv no es ajeno
a tener gran cantidad de registro de abonados tadoesortado. Una caracteristica
fundamental del negocio radica en la flexibilidack ge tiene con el cliente al gestionar
fechas topes de cancelacion por la mensualidagedieicio. Basados en conversatorios
con los administradores del grupo Startv es pos#séblecer tres situaciones

fundamentales al evaluar la pérdida de abonados:

* Abonados que no se los visita a tiempo, acumwdaday no tienen capacidad
de ponerse al dia, por ello enfrentan corte.

» Costo de instalacion inexistente, carencia de tmde salida, caso particular
dependiente de la competencia local. Abonados guee una empresa a otra,
aprovechan promociones y crean contratos con tlisttombres acumulando
deuda en cada empresa, evitando acciones legales.

» Pérdida de clientes por migracion a la competencia.

El grupo Startv tiene capacidad de condonaciéradkelida de clientes cortados

gue mantienen deuda equivalente a un mes de sersidiien estas son reportadas como
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incobrables debido a caracteristicas propias decades y por las justificaciones
expuestas anteriormente es posible utilizar estiwdoépara atraer nuevamente a los
clientes. La informacién obtenida indica que empedio un 70% de los abonados que

se los ubica como morosos se atribuye una deudaeplio de US$9.23 por cliente.

Los clientes morosos son identificados en el siatenando se registra deuda sin
que el abonado solicite el corte de manera volimtapor inspecciones de pirateria. De
esta manera se puede realizar la gestion corregmadon la finalidad de recuperar al

menos en un 10% al renegociar la cartera con losaaios cortados una sola vez.

Cuadro 13 Informacién del grupo Startv para estratgia de recuperacion de

abonados

Aurora Daule M. Mariduefia| Naranijito
Abonados Activos 287 1378 1018 2261
Abonados Cortados 59 1077 531 1105
% Cortados/Activos 21% 78% 52% 49%
Morosos 46 876 416 455
% Morosos/Cortados 78% 81% 78% 41%
Promedio de deuda $ 16.47 5.62 4.03 10.81

Autor: Javier Larcd-uente: Reportes del Modelo Multidimensional en Bl grupar

La capacidad de cumplir con este objetivo depeniaetdmente de la gestion
realizada por el personal propio de la cada empigsatilizar mano de obra directa
elimina costos directos asociados a implementauéaa estrategia. De la misma manera,
el costo de reconexién implica el valor de US$@ar abonado recuperado, este costo
se deriva del calculo de material empleado. Elpieoue amerita la estrategia puede ser
cubierta plenamente en horario laboral, el persteak la capacidad de gestionar la
recuperacion en las mismas zonas donde se readizaobros diarios, por esta razén se

minimiza el gasto de movilizacién-tiempo.
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- Control de robo de sefial basado en el nUmero dwigbnes adicionales

registradas a los usuarios.

Existe la posibilidad de que los abonados o clemémgas registradas varias
televisiones al contrato del servicio con el grGpartv. Sin embargo, se puede establecer
un comportamiento considerado atipico si promedsao®registros de las bases de datos
en los sectores mas densamente poblados. La c&stcte de este analisis esta
direccionada a cuantificar posibles sectores dehd&bo de sefial es mayor. La accion a
tomar consiste en la colocacion de unos pequefiopatentes llamamos atenuadores en
las acometidas de los abonados activos, con esvitsela doble-comercializacion del
servicio por parte de terceras personas a donsailiicados junto al inmueble que consta
legalmente en la base de datos de startv, y tani@iénnexion ilegal de televisiones

adicionales al servicio de television pagada.

Existen ciudades del grupo en las cuales el vatomedio de televisiones
adicionales es bajo. Esto responde a la falta diatgor ser un sistema analogo el que
comercializa el grupo Startv. No existe un indicaaitiual del valor ideal calculado en el
cuadro numero 15 expuesto a continuacion, pese aaemos considerar como una
base de analisis 0.50, la justificacion se la oletieon el criterio del personal técnico
cuando realizan las instalaciones, ellos puedeeraéisque al menos el 50% de abonados
posee mas de una television en su vivienda, indiipate de que si estan o no registradas
en nuestra base de datos. Con esto es posibléigeribs sectores de mas bajo registro
de televisiones adicionales que justifiquen la anfdcién de una estrategia que permita

restringir el robo de sefial.
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Cuadro 14 Contratacion del servicio te television @gada en televisiones

adicionales
Promedio
Aurora Daule | Mariduefia | Naranjito | del grupo
Startv
Tv Adicionales zonas| 1 16 0.15 0.33 0.12 0.44
densamente pobladas
Tv Adicionales enlos| 1 59 0.21 0.85 0.13 0.60
sectores centro

Autor: Javier Larcd-uente: Reportes del Modelo Multidimensional en Bl grupar

La estrategia sugerida consiste en colocar el dlittpo atenuador en la acometida
del cliente para debilitar la sefial en caso deeyiga una conexion no autorizada a la
Red del grupo Startv. Estos dispositivos contraarexceso o sobrecarga de sefial,
ajustando al minimo el paso de los decibeles ngoss&on el fin de implementar este
proceso de control, se debera elaborar un ordpriat&dad de colocacion para minimizar

la carga técnica y gestionar de manera inmediatargfol:

- Abonados nuevos/recuperados/reconectados
- Abonados que tienen una sola television registrada

- Abonados con dos o mas televisiones registradas

El tiempo de colocacién es de maximo 3 minutosgbanado, en este horizonte
de tiempo se mide con un medidor de campo que fial sentrante sea optima
considerando la pérdida por la resistencia y Erfatencia de sefales que el cable coaxial

no repele.

Esta estrategia genera efectos colaterales pmsifpara la recuperacion de
abonados cortados o la venta a nuevos suscrip&ifascantidad de decibeles es limitada
se evita el robo de sefal, esto causa que abobadeficiados ilegalmente del servicio

se encuentren en la necesidad de contratar legamese incremente los ingresos para
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la empresa. Con esta estrategia se pretende ehiroto de la recaudacion en un 5%
entre abonados nuevos y aquellos que proceden adeghlizacion del servicio

televisiones adicionales. En costo de MO de la émgintacion de la estrategia esta
cargado a las funciones del personal técnico &immpliadas actualmente), y el valor

de cada atenuador es un activo que el grupo Stasee.

- Departamento técnico de asistencia en dafios a degrupo Startv

El grupo Startv cuenta con dos departamentos tEsniesponsables de la
distribucion y enlace de la sefial, asi como pédrarés de instalacion, corte y reconexion.
En cada ciudad se encuentra un técnico respongahbileayudante que colabora en las
soluciones de los inconvenientes y las laboresliamias. Cada accion técnica se deriva
previa orden de trabajo denominada OS, la mismgpqeterior al trabajo ejecutado se
procede a descargar en el sistema, de esta manarangiene un registro de tiempo y

actividad técnica realizada.

Una estrategia para minimizar costos radica enmdinos gastos innecesarios o
sobrevalorados en una empresa. Desde el puntcstéefwianciero, la justificacion del
costo de mano de obra cumple con el retorno qgersera al recibir el ingreso. Desde el
punto de vista operativo cumplir con la calidadrptdel servicio es indispensable para
lograr competitividad y fortalezas. La estratedanfeada radica en minimizar costos al
reducir la mano de obra innecesaria. De esta ma®ersubcontrata a especialistas

técnicos en caso de existir dafios mayores.

La construccion del modelo para ejercer inteligema negocios permite evaluar
la calidad de mano de obra necesaria en las aatiggitécnicas. Cada empresa del grupo
ha contratado a técnicos y asistentes técnicos.té@scos son responsables de la

Cabecera y de la Planta Externa, en tanto, loteatgstécnicos son responsables de las
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instalaciones, cortes y reconexiones a los abondtis este efecto se ha tomado los
meses de diciembre 2013 a mayo 2014 consideradosyla actividad segun el criterio

de los administradores. En el cuadro siguientexpere la manera como la carga de

trabajo diaria es realizada por el departamentudéc

Cuadro 15 Carga de trabajo diaria de Técnicos y Astentes Técnicos

Startv Startv Startv Naranjito-
Aurora Daule MM
Numero de personal:
Técnico 1 1 2
Asistente técnico 1 1 2
Carga Diaria de Ordenes de Servicio:
Instalaciones 1.82 0.56 2.64
Corte 0.26 2.02 3.91
Reconexiones 0.05 1.15 2.00
Total carga para Asistente
o 2.12 3.73 8.55
Técnico
Planta Externa 0.00 0.12 0.01
Cabecera 0.00 0.03 0.02
Total carga para Técnico 0.00 0.15 0.03

Autor: Javier Larcd-uente: Reportes del Modelo Multidimensional en Bl grupar

El criterio para separar las ciudades de Daule yAleora asi como el de
consolidar Naranjito y Marcelino Mariduefia se laliz por la distancia entre las
localidades. Al realizar el andlisis correspondiese puede determinar que existe mano
de obra capacitada que no ejerce sus funcionesderenconstante (técnicos). Esta mano
de obra realiza actividades consideradas basieapupden ser ejecutadas por asistentes
técnicos. En el servicio de television pagada ssidera que un asistente técnico realiza

de ocho a diez 6rdenes de servicios diarias, selglacuerdo con este razonamiento es
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viable suprimir un técnico en Startv Daule-La Aargrun técnico en Startv Naranjito

Mariduefia. El costo por técnico es de US$700,00soredas mas beneficios de ley.

4.2.2. Medicion de la Rentabilidad

El incremento de la rentabilidad estéa relacionamtola gestion de las estrategias,
las metas alcanzadas responden a la eficienc@sgedcesos. La finalidad de realizar en
analisis se sensibilidad es proyectar posiblesltestas en los cuales las estrategias
influyen directamente al aplicarlas. Las estra®e@plicadas en este caso pueden ser
llevadas a cabo de manera paralela. Es por ésha tare un analisis previo incluye
situaciones y escenarios para cuantificar comdafaaitilidad bruta y neta. Los cuadros

siguientes explican la afectacion de los ingresds ks costos:

Cuadro 16 Estado de Resultados Consolidado

Startv Daule-La Startv Consolidado
Aurora Naranjito-MM
Ventas 182,466.67 242.589.77 425,056.44
Costos Y Gastos 172,680.83 230,012.80 402,693.63
Utilidad Bruta 9,785.84 12,576.97 22,362.81
Participacion
_ 1,467.88 1,886.55 3,354.42
Trabajadores
Utilidad antes de
8,317.96 10,690.42 19,008.39
Impuestos
Imp. Renta 1,829.95 2,351.89 4,181.85
Utilidad Del Ejercicio 6,488.01 8,338.53 14,826.54

Autor: Javier Larcd-uente: Estado de Pérdidas y Ganancias empresas Stadwjitiatv

La base del andlisis es la posicion consolida gpeesenta a todo el grupo Startv.
El impacto en las utilidades plantea la combinadi@nlas dos estrategias para la
maximizacion de ingresos, esto implica actuar esrdbs de manera simultdnea. De esta

manera se puede esperar en incremento del ingeed@ti5% y asi evaluar la situacion.
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Este analisis se ejecuta siempre y cuando los £@stanantienen estables y no sufren
impacto, es asi que el gasto de implementaciéncestémplado en utilizar la mano de
obra actual del personal en funciones. El cuadpaiesnte refleja el cambio de utilidad al

incrementar porcentualmente el ingreso anual.

Cuadro 17Andlisis de Sensibilidad para el grupo Startv con B

Estrategia 1 y 2. Recuperacion de abonados y Col@idn de Atenuadores

- Utilidad antes de Utilidad Del
Utilidad Bruta L
Impuestos Ejercicio
Incremento Ventas 22,362.81 19,008.39 14,826.54
1% 26,613.37 22,621.37 17,644.67
2% 30,863.94 26,234.35 20,462.79
3% 35,114.50 29,847.33 23,280.92
4% 39,365.07 33,460.31 26,099.04
5% 43,615.63 37,073.29 28,917.16

Fuente: Elaboracion propia a partir del Estado de Pérdidaanancias grupo Startv

El siguiente andlisis contempla la estrategia deiageién de costo, los ingresos
permanecen estables. El impacto se genera al rddudmina de trabajadores técnicos
en uno o dos y subcontratar los servicios a ungeaéi especializada en caso de dafio
severo de la red principal o de la cabecera siegueestos no pueden ser solucionados
por el personal de planta (asistentes técnicogu&dro siguiente muestra el impacto en

las utilidades al gestionar esta estrategia:
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Cuadro 18 Analisis de Sensibilidad para el grupo Startv con B

Estrategia 3. Reduccion de mano de Obra

Utilidad Utilidad Del
UAI \dad L
Bruta Ejercicio
Opcién: Reduccion | 5, 365 81 19,008.39 14.826.54
Costos
Reduccion 1 9,433.20 31,796.01 27.026.61 21,080.75
Técnico
Reduccion 2 18,866.40 | 41,229.21 | 35,044.83 27.334.97
Técnicos

Fuente: Elaboracion propia a partir del Estado de Pérdjdaanancias grupo Startv

A continuacion se mide el impacto de aplicar las testrategias de manera

simultanea. El grupo Startv tiene la capacidadi¢@ate implementar todas las estrategias

de manera sincronizada, con esto se logra maximaizatilidades al mejorar los ingresos

y al reducir los costos, es la ecuacion perfectlelel punto de vista financiero. Sin

embargo, administrativamente es posible generarycaonfusion en las interpretaciones

de procesos de implementacion y ejecucion.

Cuadro 19 Combinaciéon de TRES estrategias generadds Bl

UTILIDAD BRUTA

Reduccién 1 Técnico

Reduccién 2 Técnicos

22,362.81 9,433.20 18,866.40
1% 36,046.57 45,479.77
2% 40,297.14 49,730.34
3% 44,547.70 53,980.90
4% 48,798.27 58,231.47
5% 53,048.83 62,482.03

UTILIDAD NETA

Reduccion 1 Técnico

Reduccion 2 Técnicos

14,826.54 9,433.20 18,866.40
1% 23,898.88 30,153.09
2% 26,717.00 32,971.21

64



3% 29,535.13 35,789.34
4% 32,353.25 38,607.46
5% 35,171.38 41,425.59

Fuente: Elaboracion propia a partir del Estado de Pérdjdaanancias grupo Startv

Los resultados obtenidos en el analisis de semstil demuestran que el
incremento del 5% en ingresos y la reduccion etosaie dos técnicos es la mejor opcion
cuantitativa. La combinacion de estrategias esé&iomada a la competitividad, si bien
financieramente la mayor rentabilidad es mejor rajpeamente no siempre es asi, la
reduccion de costos tiene un limite donde el prmdfical expone su calidad, por eso,

esta clase de estrategia no siempre es la meja@mopc

4.2.2.1. Ratios de Medicion de Rentabilidad
El margen de utilidad depende del nivel de ingrgsie los costos y gastos, al
mantener o disminuir los costos y elevar los ingged ratio incrementa de manera
sustancial. Esto se evidencia en el cuadro sigaielet como la combinacion de las
estrategias favorece la rentabilidad del grupaebsabilidad esperada con las nuevas
estrategias mejoraria notablemente el desempefoetamion a la situacion actual

ubicada en el 5.26%.

Cuadro 20 Margen De Utilidad con las tres estrategs generadas de Bl

Incremento en Ventas Reduccién 1 Técnico Reducci@Técnico
1% 8.40% 10.59%
2% 9.29% 11.47%
3% 10.18% 12.33%
4% 11.04% 13.17%
5% 11.89% 14.00%

Fuente: Elaboracion propia a partir del Estado de Pérdjdaanancias grupo Startv
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Una métrica del desemperio directo es la rentadilidste indicador es la clave
para consolidar la estabilidad del grupo. Entre aitissea el valor, el grupo mantiene
fortaleza financiera, lo que permite direccionadtvidad econdmica a futuro generando
mas productos de valor agregado para comerciagafsta razén mide la eficiencia
actual e indica la gestion de manejo interno, tanovel operativo como administrativo.
De esta manera se mide la estabilidad de negotaocgpacidad para captar nuevos

inversionistas, lo cual mejora con la implementadé las estrategias expuestas.

De la misma manera al incrementar el nivel de weyntalacionarlas con el activo
fijo el nivel en que los activos generan ingresoapal grupo. Para este caso no
consideramos los costos y gastos y valorizamosafgate la capacidad los equipos y
bienes para generar recursos. Con las estratdgi#ggdas mejora a la situacion inicial
de 1.5 calculada en el afio 2013. Los valores ptagies consideran que el activo fijo se
mantiene estable consecuencia inversiones en aBad@s que modernizaron el sistema,

por lo que debe generar en cambio significativo.

Cuadro 21 Ratio de Ventas / Activos fijos con lassirategias planteadas en Bl

Incremento en _
Ventas / Activos
Ventas
1% 1.52
2% 1.53
3% 1.55
4% 1.57
5% 1.58

Fuente: Elaboracion propia a partir del Estado de Pérdjdaanancias grupo Startv
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4.2.2.2. Ratios de Medicion de Liquidez

La liquidez del grupo esté relacionada con el mieeVentas, se registra las ventas
al instante que el dinero o su equivalente ingaggmupo. En consecuencia el indicador
con estrategias debe mejorar de manera signifacaBin embargo, el valor obtenido
dependera en gran medida del momento en que salioe; debido a ésto no es viable la

proyeccion del ratio en cuestion.

4.2.3. Resultado de incorporar la Inteligencia de Negociogn el Grupo
Startv

La aplicacién de inteligencia de negocios en apgrStartv como actividad
generadora de rentabilidad es posible identificadano positiva apoyados en las
proyecciones ejecutadas en el estudio. Los datotosaque se ejecuta un modelo de Bl
estan a disposicion de los administradores. Laiején de las estrategias planteadas y la
capacidad de los administradores para evaluar rfonmacion oportuna que permita
realizar correcciones a las estrategias generam@yomrentabilidad. Es asi que la
aplicacion de estrategias alcanzaria hasta el % @8 rentabilidad, a diferencia del
5.26% que si no se aplicara. Lo que permite gegti@cticas para mejorar la rentabilidad
es la informacién a disposicion de los administradoPara la elaboracion del modelo de
Bl, la informacion obtenida del sistema Scordssftnggrada comdatos a ser analizados
y proyectados en reportes de manera plana, cofireseeobservé el comportamiento de

los clientes, lo que da lugar a las estrategias.

Las proyecciones del balance de resultados sejareflen los indicadores
financieros calculados. El incremento conformeetieniento de ventas y la disminucién
de costos es el comportamiento esperado. Los adijes son mas productivos y no se

requiere de nuevas inversiones para mejorar labeiciad.
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Conclusiones

La implementacion de un analisis de inteligencianegocios para el grupo
Startv ayuda a incrementar la rentabilidad en 24,00nejora el
posicionamiento al aumentar sus ingresos Y ratlficeentaja de utilizar la
informacion disponible como soporte en la formwacide estrategias
competitivas.

La aplicacion de inteligencia de negocios es utofadave en la generacion
de mayor rentabilidad, actualmente el grupo maatiema utilidad neta de
US$14,826.54 lo que se puede considbega. Las estrategias desarrolladas
para este fin deben estar plenamente justificadas aduerdo al
comportamiento del mercado. La inteligencia de negopermite analizar de
manera coherente el historial del negocio llamaake de datos de abonados
mediante un modelo dimensional.

El analisis de un modelo de inteligencia de negouiplica adoptar nuevos
procesos al grupo Startv, desde el tratamientmsleldtos hasta realizar un
analisis de sensibilidad con probables estratedgagestion; basadas en la
naturaleza propia del target objetivo en el cuarapa organizacion

El impacto financiero proyectado al gestionar urdeto de inteligencia de
negocios para la recuperacion de los abonadosdesren un 5% respondera
en un aumento del 95.03% de la utilidad neta. M@sngque una reduccién de
costos técnicos justificada por la aplicacion dgd@hera un incremento neto
del 84.16% en la utilidad neta. Mientras que la loimiacion de estrategias de
ingreso y costo simultaneamente genera hasta U £rdel incremento de

las utilidades netas.
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Recomendaciones

El grupo Startv carece dmantidadde informacion almacenada en el sistema
Scordsoft. Por lo que se recomienda implementavosugrocesos de
recoleccion de datos y alimentacion a este sistgongparte del personal
operativo.

El sistema Scordsoft genera reportes con informaeipetitivay sucig por

lo que es recomendable trabajar en el sistema el ki@ lenguaje de
programacion, con esto se generara mejores infogoegermitan alimentar
datos para trabajar en la implementacién de Busimslligence.

La implementacion de una estrategia de inteligedeiaegocios en el grupo
Startv es viable tal como lo demuestra el presesiigdio, por este motivo es
necesario que el grupo cuente conespecialista externen el manejo de
informacion y asesoramiento de estrategias de mercan esto se evita la
centralizacion de criterios que pueden generarsig®s repetitivas y
obsoletas por parte de los administradores.

Se recomienda realizar una investigacion de merqaddndique las causas
probables que generahurn en el grupo, para conocer la cuota real de

mercado y determinar el nivel de pirateria exigtent
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Anexos

Anexo N°1

Modelo de una base de datos de abonados en Micraskcel

BASE DE DATOS START

DATOS Estado Enero Febrero
C6 | Dia Telé | Z Nro | Valor a Fac Fac
dig | Cobr | Nom | Apelli | Céd fon | o | Est de | Cancela | Valor | tur | Valor | tur
0 [o] bre do ula Direccion Referencia 0 na|ado | TV r Canc. a | Canc. a
HitH HH
Jorg | Zamb | ### | Guayaquil y Diagonal al fizizd Acti 000
1 11 |e rado [ # 10 de Agosto | Municipio # 3|vo 1 17 17 | 016
HH
Dani | Recal Sucre y Casa color fizizd Cort 000 000
2 9 ela de Olmedo verde # 1| ado 3 19 11| 09 5| 017
it H#i# Reti
Carlo | Roda | ### Junto a it rad
3 22 |s s # 3rayla 5ta Escuela # 3]o 2 18
H#itH HH
Sam | Mufio | ### | Javier Marcos | Frente a it Acti 000
4 5 anta |z # principal mecanica # 2| vo 1 17 17| 08
HitH
Cristi ### | Riosy Casa de dos Acti 000
5 19 |na Sosa | # Solanda pisos 1]|vo 2 18 17 | 013
it H#i#
Gualo | ### | Cdla. Cache Enuna it Acti 000 000
6 13 | José |tufia | # casa E3 tienda # 1|vo 4 20 20 | 015 20 | 015
2 do piso. fizizd Reti
Sociedad de Padre Aguirre | Establecimie | #### rad
7 6 Agricultores s/n nto # 3]o 1 17
### | La Y junto al Hittt
Patri ### | intercambiado | Al salir de #itt Acti 000 000
8 1 cia Brito | # r Daule # 2| vo 1 17 17| 08 17 | 011
it H#i#
Anto | Alule | ### | Nicolas Cotto | Casa #Hitt Cort
9 14 | nio ma # Infante esquinera # 1 | ado 1 18
Fuente: Grupo Startv
Anexo N°2
Modelo del registro de actividades técnicas en Miosoft Excel
REPORTE TECNICO MENSUAL
Hora
Féc Nombre Direccién reléfono Dafio Fecha ggra de Detalle
ha Notificado de Visita Inicio Finali-
zacion
Juan Aguirre y Sin sefial Programa-
11- | Carlos Tamayo pantalla cion TV
oct | Ruiz esq. negra telefonica
Gabriela |D’cache en Programacio
11- | Samanie |la6tay Sefial n TV sin
oct | go principal lluviosa 11-oct| 11:00| 11:10 | control
Frente a
12- | Elizabeth | Centro Agua en
oct | Rios Comercial Ruido 12-oct| 8:30| 8:50 | Splitters
Quito Diagonal a
13- | Huayama | estacionami Sefial en Cable
oct | ve ento estética 13-oct| 15:40| 16:00 | arrancado
Fallas
14- | David momenta Pirateria,
oct | Yanez Rubi O53 neas 15-oct| 8:00| 9:00|Suspension

Fuente: Grupo Startv
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Modelo del registro de materiales técnicos en Micenft Excel

Anexo N°3

REGISTRO DE MATERIAL

Material:  Cable RG6 Unidad: metros
Fecha Detalle Ingreso Egreso | Saldo

02-oct | Adquisicion Fidelidad Fact 1292 915 915

02-oct | Entrega semanal técnico 305 610

09-oct | Entrega semanal técnico 305 305

20-ene | Entrega semanal técnico 305 0

Fuente: Grupo Startv
Anexo N°4
Analisis de Estados de Resultados Empresas del Grustartv
STARTV
Crecimiento
2011 - 2012 -
2011 2012 2013|2012 2013
155,692.9

VENTAS 134,989.97 3 182,466.67 0.15 0.17
COSTO
OPERACIONALES 50,215.25| 69,761.40 53,607.54 0.39 (0.23)
GASTOS
OPERACIONALES 79,355.34| 93,877.20 119,073.29 0.18 0.27
UTILIDAD
OPERATIVA 5,419.38 | -7,945.67 9,785.84
GASTOS NO
OPERACIONALES 187.02 1,162.31
UAII 5,419.38 | -8,132.69 8,623.53
PARTICIPACION
TRABAJADORES 812.91 1,293.53
IMPUESTO A LA
RENTA 1,013.42 1,612.60
UTILIDAD NETA 3,593.05 | -8,132.69 5,717.40
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NARANJITO TV

Crecimiento
2011- | 2012 -
2011 2012 2013 2012 2013
221,500.8
VENTAS 151,971.37 9 242,589.77 0.46 0.10
COSTO 208,581.2
OPERACIONALES 135,000.00 0 187,147.47 0.55 (0.10)
GASTOS
OPERACIONALES 4,886.46 42,865.33 1.00
UTILIDAD
OPERATIVA 12,084.91| 12,919.69 12,576.97
GASTOS NO
OPERACIONALES
UAII 12,084.91| 12,919.69 12,576.97
PARTICIPACION
TRABAJADORES 1,937.95| 1,886.55
IMPUESTO A LA
RENTA 2,658.68 | 2,415.98  2,351.89
UTILIDAD NETA 9,426.23 | 8,565.79  8,338.53

Fuente: Grupo Startv

Anexo N°5

Disefio de Estructura del Sistema Scordsoft

Capa de Presentacion

ASP Met 2010

Client Code - lguery Library (Crossbrow ser development)

lguery soportado por Internet Explorer, Mozilla Firefox, Google
AJAY, Chrome, Safari y Opera.
Capa de Megzocios VB Met 2000 Capadonde se ubica el mdigo de | aaplicacion encargada de
realizar las operacione s inherentes al negodo
Capa de Manejode Datos VB Met 2010 Esta @mpa @mbien es |3 en@rgada de convertir los datos gue

devuelve la capa gue interadia con nuestra base de datos,
o sea un datatable, un datare ader o un dataset, en una lista
senéri@ o una colecd onde objetos de t poentidad.

Capa de Aceso s Detos

S0L SERVER 2008

Stores Procedures

Capaenm@rgada de realizartodas |as operadones contra 13

base de datos

Autor: Javier RioFuente: Scordsoft
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Anexo N°6

Modulo de Reportes Sistema Scordsoft

r | Scordsoft
‘—

-aspix

x_

C ([0 gtvdigita!.scc-)rdsoft.com,-’CReportes;’RepfAbonados«’Estadojllter

LARCO MARANIO,  ABONADO POR ESTADO

[ sair

1AVIER
CambioClave FILIAL DAULE v] ESTADD | Topos Los estabos v
CICLO DE FACT FIN DE MES v |
= IJ,.J.BC'N»'\DOS ZONA ZONA 1 v | SECTOR | SELECCIONE v |
@ JjoRDENES sERVICIO SELECCIONE |
@ fjcwa Lz Reparte pued Gy e T —
-y | coLa. Los pauLis I
@ JiAmAcenEs oo el
ors W EL RECUERDO
I3 MATERIALES
= & - EL TRIUNFO 2
@ gliTESORERIA LOS ALAMOS
. - - MALECON
B gl FACTURACION MULTICENTRO
By OLMEDO
@ jljcosranza GEMERO,
@ JjcLanpesTinos SAN FRANCISCO

@ glleasTos
MjmFoRmes

BREP ABONADOS NUEVOS
PINFORME ABONADOS X SI
BRESUMEN DE ABONADOS
#DETALLE DE ABONADDS
PINFORME INGRESOS DEL
PRESUMEN REGISTRO COH
PRESUMEN REGISTRO COM
BINGRESD POR COBRADOF
PINGRESO POR CONCEPTC
BREPCRTE DE DEUDA
PRESUMEN KARDEX

SAN JOSE
YOLITA

Fuente: SistemaScordsoft
Anexo N°7
Reportes por Recaudador Sistema Scordsoft
H - & l&- & < InformePorCobradar (28) - Excel

INICIO INSERTAR DISENO DE PAGINA FORMULAS DATOS REVISAR VISTA DESARROLLADOR
1

AD ?; } Calibri -l A == = '3’/" %Ajustartmo General - ’——p‘h Q E'I' Ex [
Pegar < N K S~ - M. A - = &= 5= ombinary centrar ~ $ - 0f 000 0 00 Forr\t\ato Dar formato Estilos de  Insertar Eliminar For

- condicional ~ como tabla~  celda~ - -
Portapapeles & Fuente [F] Alineacion ] Ndmero ] Estilos Celdas
A2 - firll 2

A E C D E F G H 1 J

4 |INFORME DE COERANZA

5
6 |Filial: DAULE
7 |Periodo: 05/2014
8 |Fecha:11/11/2014 10:08:28 a.m.
9
10 Dia GAVILANEZ CARLOS |HIDALGO MAURICIO | MURRIETA HECTOR | OFICINA OFICINA [TOALA EDINSON | Total |Acumulado|AcumuladoABRIL | Diferencia
11 1 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1,102.00] -1,102.00
1z 2 407.00 0.00 262.00 210.00 120.00)  995.00 995.00 1,865.00 -866.00
13 3 325.00 121.00 326.35 227.00 0.00f 999.35 1,998.35 2,676.65 -678.30
14 4 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1,998.35 3,491.65| -1,493.30
15 5 535.00 0.00 516.00 115.26 356.00| 1,522.26 3,520.61 4,221.65 -701.04
16 6 380.00 0.00 409.00 136.00 204.00| 1,129.00 4,649.61 4,221.65 427.96

Fuente: SistemaScordsoft
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Anexo N°8

Reporte Resumen General Utilizado por la Administraion. Sistema Scordsoft

T

-

EOFTWARE FECHA: 1LIL2014

RESUMEN GENERAL DE ABONADOS

ACTIVO 1,376.00
CORTADO 1,077.00
RETIRADOC 2.00
POR CORTAR 3.00
ANULADO 1.00
TOTAL DE ABONADOREGISTRADOS 2,459.00

CLIENTES ACTIVOS POR TARIFA CABLE

BASICA 1353
CORTESIA 26
TOTAL 1,379

CLIENTES ACTIVOS POR TARIFA INTERNET

DEUDAS REGISTRADAS
ANTERIOR A ENERO-2014 00.00 0.00

OTROS CONCEPTOS 0.00 0.00 .

Fuente: SistemaScordsoft
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Anexo N° 9

Diagrama de Flujo, Diagrama de Flujo estandar parangreso de datos del sistema

Scordsoft

Seleccion del
Modulo

Seleccion del
sub mddulo

A 4

Error en Busqueda

Buscar objetivo de
ingreso

Error en seleccion de sub modulo

Busqueda Positiva

ngreso de
documento y
%1 (0] K&

Verificacion de

datos fisicos

Error en documento

Confirmar
registro

Si

Fin

Autor: Javier Larcd~uente: SistemaScordsoft
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Anexo N° 10

Reporte Detalle de Abonados migrado a Power PivotedMicrosoft Excel

ipoos  Rsuanieo B[O BNG Campos  Bllos ot BasONAL. % B ABONADO [|ESTADO (3| NOMBRESRAZON soCiAL A TARiFA Bl
RECONEXI... 00000298 00000298 292 D0OD02350 00002350 ACTIVO TABARA FAJARDO, CARLOSE... BASICA
RECONEXI... 00000299 00000299 299 DO0001892 00001892 ACTIVO PITA RIVAS, JOHANNA BASICA
RECONEXL... 00000300 00000300 300 DO0OO1658 00001658 ACTIVO REYES INDIO, SUSANA BASICA
RECONEXI... 00000301 00000301 301 DOD001601 00001601 ACTIVO SALAZAR SALAZAR, JUSTO BASICA
INSTALACI... 00002246 00002246 2246 DO00D2246 00002246 ACTIVO TUTIVEN CASTRO, MARIA BASICA
INSTALACI... 00002248 00002248 2248 DO0002248 00002248 CORTADO  LOPEZ CONFORME, GABRIEL... BASICA
RECONEXL... 00000001 00000001 1 D00001995 00001995 ACTIVO CONTRERAS CHAVEZ, STALIN  BASICA
OTROS-RE... REPARACION 00000003 00000003 3 D0000081S 00000818 ACTIVO CEREZO ALVAREZ, PAOLAELL.. BASICA
CORTE VOLUNTARIO 00000762 00000762 762 DOD00OS76 00000576 CORTADO  VILICA HERRERA, MARBELLA  BASICA
CORTE VOLUNTARIO 00000763 00000763 763 DOD001607 00001607 CORTADO  GARCIA MORAN, LOURDES ~ BASICA
TRASLADO ... 00000001 00000001 1 D00001601 00001601 ACTIVO SALAZAR SALAZAR, JUSTO  BASICA
INSTALAC... 00002251 00002251 2251 D00002251 00002251 ACTIVO NAVARRETE LOPEZ, MARGA... BASICA
INSTALAC... 00002252 00002252 2252 DOD002252 00002252 CORTADO  QUINTO CARPIO, ERIKA BASICA
INSTALACI... 00002253 00002253 2253 DO0002253 00002253 ACTIVO GARCIA PACHECO, DANNY J... BASICA
OTROS-RE.. REPARACION 00000005 00000005 5 DO0000784 00000784 ACTIVO GUADAMUD CORONEL, JON... BASICA

Autor: Javier Larco

Anexo N° 11

Esquema del Modelo para cada Empresa del Grupo St

B =
o [CHmEM
FH FuaL

— £ FecHA
&k detalle de ab daule .. [ -
fd =
] aBonaDo C

] aponaDO

] NRO CONTRATO Fl...
A NOMRRFSRATAN S

3

o
T 1mEm

i mroos

T susTiPG T nuevo
T muinaErn ns

Autor: Javier Larco
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Anexo N° 12

Estrategia de Recuperacion de Abonados, cuadro cariglado

Daule Aurora Naranijito Mm Mariduefia

ACTIVO 1378 287 2261 1018
Anulado 1 19 3
CORTADO 1077 59 1105 531
Por Cortar 3 1 1
Por Instalar L 1
Por Reconectar

Retirado 2 8
Total general 2461 346 3387 1563

Autor: Javier Larco

Anexo N° 13

Estrategia de Recuperacion de Abonados, Abonados Eados por sector

Daule
200
m BANIFE
150
m BELEN
100 -
50 B CDLA. ASSAD BUCARAM
0 - ® CDLA. LOS DAULIS
CORTADO
La Aurora
50
40
® ALTAGRACIA
30 ® COSMO
20 DIAMANTE
LA AURORA
10 " mRuUBI
0 e — .
CORTADO
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Naranijito

250

B ASAAD

200

150

H BUCARAN

100

50

CORTADO

m D'KCHE

H DIEGO NOBOA
H LAS CANITAS
= MAURA

m CENTRO

Marcelino Mariduefa

200

m ACAPULCO

150

100

W BRASILIA

50

CORTADO

m BUENOS AIRES
m CASCO COLONIAL

B ANGELES
m BARRIONUEVO

Estrategia de Pad, consolidado

Autor: Javier Larco

Anexo N° 14

Daule La Aurora Naranjito Marcelino Maridueia
“Promedio de TV ADD Etiquetas de columna |-T| LULLY Eiyrer ] io de TV ADD I |7 io de TV ADD Etiquetas de columna [;
“Etiquetas de fila ACTIVO Etiquetas de fila_|-T ACTIVO Etiquetasdefila | ~|ACTIVO Etiquetas de fila |~ |acnivo L
SZONA1L 0147321429 SZONAZ 116015625  ©zONA1 0.138933764 =7ZONA1 0.51606425,,
BELEN 0.075 COsMO 0.285714286 CENTRO 0134285714 ANGELES 0
CDLA. ASSAD BUCARAM 0. LA AURORA 1.210743802 SANELIAS 0.144981413 BARRIONUEVO 015384615,
CDLA. LOS DAULIS o Totalgeneral 116015625  =7ONA2 0. BRASILIA 0.1060606C,
CENTRO SUR 0.318518519 ASAAD 0.111111111 CASCO COLONIAL 0.5
ELTRIUNFO 2 0.125 BUCARAN 0.048780488 HAWAI 4.09090905,
LOS ALAMOS 0.052631579 ROLDOS 0.219178082 LA UNION 02083333,
MALECON 0.136363636 SANLUIS 0.128205128 MALECON o
MULTICENTRO 0.041666667 SZONA3 0.074856046 PAPELERA 2.35087715,
OLMEDO [ LAS CANITAS 0.027777778 PARAISO o
RUMINAHUI [ MAURA 0.083798883 PARQUES 2 0.07407407
SAN FRANCISCO 0.230769231 MNUEVO SAN ELIAS 0.064814815 PUNTILLA o
SAN JOSE 0 SAN ENRIQUE 0.102739726 SAMANES 0.09523805
YOLITA 0.090909091 VILLAS NUEVAS 0.019230769 UNION s
SZONA2 0. SZONA4 o. SZONA2 014615384,
CENTRO NORTE 0.096638655 D'KCHE 0.05511811 ACAPULCO 0.0384615%,
coOP. SENOR DELOS MILAGROS [ DIEGO NOBOA 0.098039216 BUENOS AIRES. 0.36386301,
ELTRIUNFO 0.069767442 SANTA MARGARITA 0.056603774 MARIANO GONZALEZ [LEEEREEEE
1BA 0.107142857 SANTO DOMINGO o MIRAFLORES 0.14285714,
MARIANITA 1 0.585365854 XAVIER MARCOS 0.075221233 PARQUES 0.11711711
MARIANITA 2 0.233233333 Total general 0.120300752  Total general 0.32711198
MARIANITA 3 0.2
ROSA AMIRA 0.206896552
SINDICATO DE CHOFERES 0
Total general 0.153072626

Autor: Javier Larco
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Anexo N° 16

Estrategia de Reduccion de Gastos por personal Técn, consolidado

=/OT - PLANTA EXTERNA
=2013
DICIEMBRE
=2014
FEBRERO
MARZO
MAYO
= RECONEXION

Daule
de fila b de ABONADO C 3
= CORTE 266
=2013 a7
DICIEMBRE 47
=2014 79
ABRIL 48
ENERO 52
FEBRERO 29
MARZO 45
MAYO 45
= INSTALACION 74
=2013 16
DICIEMBRE 16
=2014 58
ABRIL 9
ENERO 11
FEBRERO 17
MARZO 16
MAYO 5
=0T - CABECERA 4
=2013 1
DICIEMBRE 5§
=2014 3
ENERO 2
MARZO 1]
16
4
4
12
5
4
3
52
32

=2013

DICIEMBRE
2014

ABRIL
ENERO
FEBRERO
MARZO
MAYO

Total general

La Aurora

Recuento de TIPO OS Etiquetas de columna | ~

Etiquetas de fila

= CORTE
ABRIL
FEBRERO
MARZO
MAYO

=/INSTALACION
ABRIL
DICIEMBRE
ENERO
FEBRERO
MARZO
MAYO

= RECONEXION
ABRIL
FEBRERO
MARZO
MAYO

Total general

-T2013 2014
34
6

de TIPO OS
339
118
14
43
10
5
32
14
21
a4

Naranjito Marcelino Maridueiia
Etiquetas de fila Ej deTipoos  Etiquetasdefila)-Y
=ICORTE 692 = CORTE
22013 100 22013
ABRIL s ABRIL
DICIEMBRE 62 DICIEMBRE
ENERO 3 ENERO
FEBRERO 2 FEBRERO
MARZO 7 MARZO
MAYO 9 MAYO
=2014 592 =2014
ABRIL 120 ABRIL
DICIEMBRE 95 DICIEMBRE
ENERO 138 ENERO
FEBRERO 64 FEBRERO
MARZO 97 MARZO
MAYO 78 MAYO
=/ INSTALACION i) SINSTALAGION
52013 243 22013
ABRIL 37 ABRIL
DICIEMBRE 33 DICIEMBRE
ENERO 37 ENERO
FEBRERO 3 FEBRERO
MARZO 2 MARZO
MAYO 62 MAYO
=2014 273 =2014
ABRIL 36 ABRIL
DICIEMBRE ) DICIEMBRE
ENERO 3% ENERO
FEBRERO 2 FEBRERO
MARZO 32 MARZO
MAYO 59 MAYO
=0T - CABECERA s ZRECONEXION
52014 6 22013
ENERO 3 DICIEMBRE
FEBRERO 2 Z2014
MARZO 1 ABRIL
=0T - PLANTA EXTERNA 2 DICIEMBRE
=12014 2 ENERO
ABRIL 1 FEBRERO
DICIEMBRE 1 MARZO
= RECONEXION 166 MAYO
=2013 a9 Totalgeneral
DICIEMBRE 49
=12014 217
ABRIL 77
DICIEMBRE s8
ENERO 5
FEBRERO 31
MARZO a1
MAYO 45
Total general 1582

Autor: Javier Larco
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Anexo N° 17

Estrategia de Reduccion de Gastos por personal Técn, reporte por
actividad técnica
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