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INTRODUCCION

El objetivo es analizar el sistema de una empresa de television de paga por medio de
la extraccidn histérica de bases de datos para asi estimar las ventas mensuales con
el fin de proveer informacion consistente y oportuna para ayudar a la toma de

decisiones de la empresa.

En el primer capitulo se muestra una introduccion del sector de telecomunicaciones
en México, empezando por conocer la empresa de television de paga Dish®, sus
productos y las politicas de servicio. Posteriormente se muestra el marco regulatorio
de las entidades que rigen el sector de telecomunicaciones. Por lo anterior, el
objetivo del primer capitulo es comprender el entorno en el que se desarrolla la

empresa.

El capitulo dos muestra los conceptos basicos para realizar el Sistema de base de
datos para la venta de suscriptores de television de paga. Las caracteristicas de la
Base de Datos Relacional, lenguaje SQL, el programa Visual FoxPro® que fue donde
se realiz6 la explotacion de la base de datos, los Modelos Entidad-Relacion y
Relacional y finalmente la metodologia de Regresién Lineal. El objetivo de este
capitulo es tener bien fundamentaba la teoria.

En el tercer capitulo se muestra mi experiencia profesional en la empresa,
empezando por los requerimientos solicitados de la Gerencia para el andlisis
mensual de ventas, el disefio de la base de datos de la empresa que estaba

previamente creado, el diagrama del proceso y la implementacion del mismo.

El objetivo es identificar y extraer la informacion que se necesita de la base de datos

para la planeacion y desarrollo del proceso del modelo de ventas mensual.

En el capitulo cuatro se muestran los resultados de la explotacién de la base de

datos. Se describen los criterios para el analisis, se muestra la proyeccion de ventas
1



y la interpretacion. El objetivo es proveer informacidon concreta sobre el negocio,
interpretar los resultados para realizar una estimacion mensual de las ventas y asi

ayudar a la empresa a la toma de decisiones.



CAPITULO 1.
MARCO TEORICO

1.1 Introduccién

El sector de telecomunicaciones por definicibn comprende la distribucién de sonido,
imagenes, datos u otra informacion a través de redes de cable, radiodifusion,
retransmision o satélites. En los ultimos afios, las telecomunicaciones se han
convertido en un punto crucial en el desarrollo social y econdmico de México. En
2014 se obtuvieron ingresos de 56 mil 653 millones de pesos, Unicamente de la
television de paga se quintuplicé en porcentajes el crecimiento de 2.3 % obtenido por
todo el sector de telecomunicaciones y también con respecto al producto interno

bruto (PIB) en el mismo afio.

Actualmente, es posible sefialar que de las 32 millones de casas registradas en el
INEGI con television, el 50.1% cuentan con televisién de paga.! De acuerdo con la
consultora especializada en telecomunicaciones The Competitive Intelligence Unit
(CIU) menciona que las empresas con el mayor incremento de clientes al término de
marzo 2015 fueron Megacable®, Dish® y Sky®, las cuales crecieron su participacion

en el mercado hasta 15.2, 15.4 y 40 % respectivamente.

La iniciativa llamada «Apagén Analdgico», que se efectud a finales del 2015, cort6 la
transmision de sefales analdgicas en television abierta para dar paso a la
digitalizacion de la sefial, lo cual significa un importante impulso para la industria de

la televisidbn restringida porque provoca como Unica alternativa para muchos

1 http://www.jornada.unam.mx/ultimas/2015/03/28/la-mitad-de-los-hogares-en-mexico-cuenta-con-tv-
de-paga-consultoria-1770.html
Consultada el 21 de septiembre de 2015 a las 11:30 horas
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televidentes, contratar un servicio de televisidbn de paga para poder acceder a los
contenidos televisivos. De acuerdo a estimaciones de la consultora BB Business
Bureau teniendo en cuenta factores macroecondémicos, demogréficos y de mercado,
se proyecto la situacion actual de la television de paga en México hacia el afio 2018,
donde se considera que el 81% de los hogares contard con servicios de television de
paga, estimado en 27 millones de suscriptores.

Gracias a las estimaciones que se esperan para el servicio de television de paga
satelital para los proximos afios en México, es de vital importancia considerar los
beneficios que una empresa obtendria ante la capacidad para anticipar las
condiciones del negocio antes de que éstas ocurran, por lo que estimar las ventas en
un futuro cercano sirve para hacer planes mas exactos y efectivos respecto a las
operaciones actuales. Se pueden tomar facilmente decisiones importantes respecto a
los niveles de inventario, contrataciones de empleados y sobre cada aspecto de las

operaciones del negocio.

Con el fin de obtener un panorama general de cédmo se logra aplicar el Sistema de
Base de Datos para la venta de suscriptores de television de paga se describe en el
presente capitulo, la trayectoria de la empresa de television de paga Dish® México y
posteriormente se exponen algunos conceptos basicos que seran de mucha utilidad

para la completa comprension del proceso.

1.2 Empresade Television de Paga

Dish® México es una empresa que se formo por la asociacion de Dish Networks™ y
Mvs® Comunicaciones. En Estados Unidos, Dish Networks™ es el segundo mayor
proveedor del servicio de television de paga por satélite y en México se encuentra la
sede de Mvs® comunicaciones, conglomerado que se dedica a la produccion y
distribucion de los servicios de Internet, television por cable y radio. Mvs®
comunicaciones es socio mayoritario, teniendo el 51% de acciones de Dish®,
mientras que Dish Networks™ cuenta con el porcentaje restante.
4



En 2008 comenzd operaciones Dish® México, convirtiendose en el primer
competidor para Sky® quien era el Unico proveedor de television directa al hogar en
México. A partir de 2010, Dish® comenzo a ofrecer el servicio de television en alta
definicion que permitiria a los usuarios en su hogar disfrutar de imagenes mas vivas
y claras, el nuevo producto se lanzé para el paquete «All Access Plus HD» el cual
ofrecia todos los canales disponibles y seis canales en alta definicion. En 2014 se
modificé la modalidad a que se pudieran contratar en cualquier paquete los 34

canales de alta definicién y desde 2015 se agregaron siete canales mas.

La empresa Telmex®, realiz6 un contrato con Dish® para realizar el proceso de
facturacion y de cobranza del servicio a través del recibo de pago telefénico. En 2014
Dish® comenz6 a ofrecer el servicio de «Dish Movil» que es un sitio en linea donde
los usuarios a partir del paquete basico pueden ingresar gratuitamente para ver
series, documentales, peliculas, deportes, eventos y programacion para nifios. Para
ingresar este sitio se puede hacer desde un teléfono inteligente, computadora o

tableta.
1.2.1 Productos

Dish® ofrece 10 paquetes con series, programas, documentales, peliculas, deportes,
programacion infantil y canales de alta definicion para todo tipo de gustos. Cada
paquete incluye sin costo los canales de television abierta de cada localidad ademas

de 10 canales de audio digital Dish®.

Paquete Descripcioén

Paquete para publico familiar que tiene hijos pequefios, entre los
Dish Junior canales principales se encuentran Disney Junior y Discovery Kids,
24 canales cuenta con varios programas educativos y divertidos para estimular la

inteligencia de los nifios.

Paquete general que cuenta con canales informativos y culturales para
Bésico todas las edades, para los nifios se encuentran una oferta amplia,

50 canales igualmente se encuentran canales para diversion familiar y para

aficionados a los deportes

Este paquete incluye 16 canales mas que el paquete Bésico. Entre los

principales se encuentran MTV hits, Nick Jr., Studio Universal y CNN.

Basico Mas
66 canales




Paquete Descripcién

All Access Plus Incluye los canales del paquete Basico Mas ademas de 10 canales
76 canales Premium.
Este paquete ofrece canales de alta definicién, los colores son mas

76D'52n2|2 s claros y vivos con imagenes dg hasta 6 veces mas resolucién. Consta
de los canales del paquete Basico conl6 canales HD.
HBO MAX HD Incluye los canales del paquete Basico ademas de 5 canales HD y 5
60 canales canales estdndar de HBO y MAX.
FOX+ HD Este paquete consta del paquete Basico ademas de 9 canales Fox, de
60 canales los cuales son 3 de alta definicion y también cuenta con Cinecanal HD

Canales adicionales al paquete con un costo extra.
Canales para

Adultos 3 canales

Paquete adicional de programacién en linea disponible para

Dish Online computadora o laptop

23 canales

Cuadro 1.1 Descripcién de los productos de la empresa de television de paga

Para los suscriptores que tienen un paquete «Basico Mas» en adelante, cuentan con
la nueva prestacion de la empresa que se llama «Dish® Mdavil» que es un sitio en
linea donde los suscriptores pueden ingresar desde su teléfono inteligente,
computadora o tableta, para ver mas de cinco mil contenidos en peliculas, series,
eventos, documentales, programacion infantil, deportes y canales para adultos. Este

servicio es gratuito.

1.2.2 Politicas de Servicio.

El servicio de Dish® consta de un paquete de programacion que se trasmite al
suscriptor por medio de un equipo que se conecta a la television. Todos los paquetes
de programacion son previamente aprobados por la Comisibn Federal de

Telecomunicaciones.

Existen dos tipos de equipos: «sencillo» que permite recibir la sefial de la
programacion para una sola television con un control remoto y «doble» que permite
la sefial en dos televisiones con programacion independiente del paquete contratado
con dos controles. El uso del equipo lo otorga la empresa temporalmente al
suscriptor en calidad de arrendamiento, por lo que éste se compromete a pagar el

importe correspondiente a la renta de cada equipo.

6



El cliente tiene que pagar mensualmente el importe del paquete contratado, la renta
del equipo y los impuestos correspondientes por mes vencido. Hay tres formas para
realizar el pago: 1. pago domiciliado al recibo telefénico; 2. talonario de pagos?; y 3.

con cargo automatico a tarjeta de crédito o débito.

La fecha de corte de facturacion corresponde a 30 dias naturales posteriores a la
fecha de instalacion. La fecha de limite de pago con descuento es seis dias después
de su fecha de corte de facturacion y la fecha limite de pago son 10 dias naturales
después de su fecha de corte de facturacion. Si no se realiza el pago antes de la
fecha limite, se procede con la suspension del servicio o corte de sefial. En el caso
de mora de dos o0 mas mensualidades, se cancela el contrato y se presenta el
encargado de los equipos en el domicilio para desinstalar y retirarlo. El suscriptor

cuenta con 30 dias calendario para realizar aclaraciones sobre los servicios.

El plazo minimo forzoso para la contratacion del servicio en Dish® es de 18 meses.
Una vez cumplido el plazo en el caso de no cancelarlo, de manera automatica se
hace una renovacion por seis meses mas y so6lo podra darse por terminado por parte

del suscriptor.

1.2.3 Marco regulatorio

En México, las empresas operadoras de television de paga pueden prestar sus
servicios sujetandose a la supervision de distintas entidades y entes reguladores con
el firme proposito de cumplir los derechos y obligaciones de los usuarios y de los
operadores.

En la Figura 1.1 se muestran las entidades que tienen mayor injerencia en el sector

de las telecomunicaciones y posteriormente se describen brevemente sus funciones:

2 El talonario de pagos es un cuaderno con talones desprendibles que es utilizado para el
pago mensual de los servicios, dentro de este se determinan las fechas de corte de
facturacion, la fecha del limite de pago con descuento y la fecha de limite de pago.

7



— | Instituto Federalde Telecomunicaciones

Comision Federal de Competencia
Econdmica

Reglamento de Telecomnicaciones

Secretaria de Comunicaciones y Transportes

Ley Federal de Proteccional Consumidor

Figura 1.1 Entidades regulatorias en materia de telecomunicaciones

Instituto Federal de Telecomunicaciones. Anteriormente la Comision
Federal de Telecomunicaciones era la organizacién encargada en regular el
sector de telecomunicaciones en México. En septiembre de 2013 se modificd
la Ley Federal de Telecomunicaciones creando el Instituto Federal de
Telecomunicaciones, el cual adquirio las funciones de la CFT, que eran
regular, promover y supervisar el desarrollo de las telecomunicaciones y la
radiodifusion.

Comision Federal de Competencia Econdémica (COFECE). Organo
auténomo que su funcién es vigilar, promover y garantizar la libre competencia
y concurrencia en el mercado de México.

Reglamento de Telecomunicaciones. El objetivo del Reglamento es regular
la instalacion, establecimiento, mantenimiento, operacién y explotacion de
redes de telecomunicacion.

Ley Federal de Protecciéon al Consumidor. Su finalidad es promover y
proteger los derechos y cultura del consumidor y procurar la equidad, certeza

y seguridad juridica en las relaciones entre proveedores y consumidores.

8



CAPITULO 2.
CONCEPTOS BASICOS

2.1 Introduccioén

En este capitulo se muestran las referencias conceptuales, herramientas y
fundamentos tedricos que se utilizaron para comprender la fase de disefio,
programacion y ejecucion del Sistema de base de datos para la venta de suscriptores

de television de paga.

Es importante tener claros los conceptos basicos necesarios de este proyecto para
reconocer los limites y alcances que se pueden dar. Es decir, en este caso las
limitaciones o los alcances pueden ser las caracteristicas de la base de datos
relacional, la versién con la que se ejecutaba el programa Visual FoxPro®, el
lenguaje SQL® para realizar las consultas, comprender la transformacion del Modelo
Entidad-Relacién al Relacional y la metodologia para realizar una regresion lineal.

Por lo tanto, para una mayor comprensién, a continuacién, se desarrollan los

principales conceptos necesarios para el sistema.

2.2 Base de Datos Relacional

Una base de datos relacional es una coleccion de elementos de datos organizados
en un conjunto de tablas formalmente descritas desde la que se puede acceder a los
datos de muchas maneras diferentes sin tener que reorganizar las tablas de la base.

La base de datos relacional fue inventada por E.F. Codd en IBM en 1970.3

3 http://searchdatacenter.techtarget.com/es/definicion/Base-de-datos-relacional
Consultada el 17 de febrero de 2016 a las 21:27 horas
9



http://searchdatacenter.techtarget.com/es/definicion/Base-de-datos-relacional

Las 12 Reglas de Codd muestran las caracteristicas a seguir para que un Sistema de
Base de Datos sea relacional, las reglas son las siguientes:
¢ Regla O: El sistema debe ser relacional
e Regla 1. Toda la informacion en la base de datos es representada
unidireccionalmente, por valores en posiciones de las columnas dentro de filas
de tablas
e Regla 2: Todos los datos deben ser accesibles sin ambigiiedad
e Regla 3: Tratamiento sistemético de valores nulos
¢ Regla 4: Catalogo dinamico en linea basado en el modelo relacional
¢ Regla 5: La regla comprensiva del sublenguaje de los datos
e Regla 6: Todas las vistas deben ser actualizables por el sistema
e Regla 7: El sistema debe soportar suministrar datos en el mismo tiempo que
se inserte, actualiza o esté borrando
¢ Regla 8: Independencia fisica de los datos
e Regla 9: Independencia légica de los datos
¢ Regla 10: Independencia de la integridad
e Regla 11: Independencia de la distribucion

e Regla 12: No subversion en el sistema.

2.3 Lenguaje SQL®

SQL (Structured Query Language por su término en inglés) es el lenguaje estandar
para definir, manipular y controlar una base de datos relacional. Este lenguaje ofrece
la posibilidad de obtener informacion de las bases mediante consultas con un

lenguaje declarativo, donde sélo hay que indicar qué se quiere hacer.

El SQL se convirtié oficialmente en el lenguaje estandar de ANSI (American National
Standards Institute) en el afio 1986, y de ISO (International Standards Organization)
en 1987.

10
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2.4 Programa Visual FoxPro®

Visual FoxPro® es un lenguaje de programacion procedural, orientado a objetos
producido por Microsoft que posee un Sistema Gestor de Bases de datos y un

Sistema administrador de bases de datos relacionales.

Visual FoxPro® proviene de FoxPro®, el cual fue disefiado por una compaiiia
llamada Fox Software™ para que, posteriormente debido a su éxito, fuera absorbido
por Microsoft®. Basicamente es un programa de almacenamiento donde se puede
procesar numerosas cantidades de datos y guardarlas en una base. Desde Visual
FoxPro® se pueden crear formularios, base de datos, informes, vistas, proyectos

entre otros. Visual FoxPro 9.0 es la ultima versidbn comercial.

Entre sus caracteristicas se puede enumerar:
v Lenguaje de Programacion Orientado a Objetos.
v Utiliza sentencias SQL.
v Su propio gestor de bases de datos incorporado, mediante el almacenamiento,
modificacion y extraccion de la informacion en una base de datos.
v. Se puede conectar con servidores de base de datos, tales
como Oracle®, Microsoft SQL Server® o MySQL®.

2.5 Modelo Entidad-Relacién

El «Modelo Entidad-Relacion» estd formado por una coleccion de entidades,
atributos y las relaciones entre ellas. Este se considera un modelo conceptual y esta

formado por entidades, atributos, dominio, llave y la relacion entre ellas.

La «entidad» es un objeto independiente que existe en el mundo real de forma
conceptual o fisica; los «atributos» son las caracteristicas de la entidad, el conjunto

de atributos se llama «dominio». De entre los atributos hay uno o varios que lo
11
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identifican de manera Unica y a estos se les llama «llave», cuando la entidad no tiene
un valor en el atributo se le conoce como «valor nulo» y finalmente la relacion es la

dependencia entre entidades.

La relacion puede ser de 1:1, es decir, de un lado de la relacion depende de la
existencia una entidad al otro lado, 1:n que es cuando un lado de la relacién depende
de la existencia de n entidades al otro lado, n:1 en viceversa y n:n que seria de n
entidades a n entidades. En este tipo de diagrama los rectangulos representan las

entidades, los circulos los atributos y los rombos definen las relaciones.

El «Modelo Entidad-Relacion» sirve para plasmar una visiéon del mundo real en una
representacion de un diagrama, es el modelo mas sencillo y el mas apegado a la
forma humana de organizar informacién, permite identificar areas de mejora en los
procesos diarios de la empresa como: optimizar el tiempo de las consultas,
implementar nuevas aportaciones de acuerdo a la asociacion de entidades e

identificar los campos Unicos de una base de datos.

2.6 Modelo Relacional

El «Modelo Relacional» es un conjunto de tablas que proporciona una manera simple
de representar los datos en una tabla bidimensional llamada relacion y esta formado
por esquemas, atributos, «tuplas» y dominio. Los esquemas son el nombre o titulo
gue se da a la relacion, se les llama atributos a las columnas de una tabla, las
«tuplas» es cada uno de los renglones en una relacion y el dominio define los valores

permitidos para el atributo.

En el caso general, para transformar un modelo «Entidad-Relacion» a un modelo
«Relacional» las entidades se convierten en tablas y los atributos pasan a ser
automaticamente las columnas, las relaciones igualmente se transforman a tablas y
los campos unicos de ésta son las llaves primarias. En las relaciones 1:n la llave

primaria de la entidad con cardinalidad 1 pasa a la tabla de la entidad cuya
12



cardinalidad es n. Toda relacion n:n se convierte en una tabla que tendra como llave

primaria las dos llaves primarias de las entidades que se asocian.

La llave primaria es para la llave principal de la tabla y llave foranea es para aquella
que se relaciona a otra tabla donde es llave primaria. Se debe mantener el nimero

minimo de relaciones que componen la base de datos.

2.7 Metodologia de Regresion Lineal

El analisis de regresibn es una técnica estadistica para investigar la relacion
funcional que existe entre una variable dependiente (Y) y una 0 mas
variables independientes(xi,X2,X3,..). El caso mas sencillo de regresion lineal es el
modelo de linea recta, ya que utiliza una sola variable de regresién. La estimacion de
los parametros supone encontrar la ordenada en el origen y la pendiente de una

recta que mejor se aproxime a los puntos.

Si se quiere predecir un valor Yia partir de un valor concreto de xi, se utiliza la

siguiente expresion de la ecuacion donde a 'y b son conocidos:

y#i=a+ bx,

El pardmetro a es el término independiente, la ordenada en el origen, en otras
palabras, es la altura a la que la recta corta al eje Y, nos indica cuanto es Y; cuando
xi=0. El parametro b también conocido como pendiente es la inclinacion de la recta,
es decir, indica cuanto aumenta y por cada aumento de una unidad en x. De la
misma manera, es posible analizar la relacion entre dos o mas variables a través de

ecuaciones, lo que se denomina regresion lineal multiple.
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CAPITULO 3.
EXPERIENCIA PROFESIONAL

3.1 Introduccién

En el presente capitulo explicaré el trabajo desarrollado durante mi contratacion
como apoyo al Area de Cobranza. El resultado de este trabajo fue un sistema
denominado “Sistema de bases de datos para la venta de suscriptores de television
de paga” el cual estimaba mensualmente las ventas de la empresa, a partir de ahora
se le llamara «Sistema de Ventas». El Sistema estaba formado por un proceso de 5
etapas: Recepcion de Informacion, Agrupacion, Explotacién, Andlisis de los
resultados y Proyeccion.

3.2 Levantamiento de Requerimientos

El Gerente del area de Cobranza Preventiva me solicitd como Supervisora, que
realizara un Sistema con el cual pudiera analizar las ventas histéricas de la empresa.
Para obtener Unicamente la informaciébn necesaria para el proyecto, realicé 3
programas automatizados en cascada que explotaban la base de datos. Estos
programas requerian ejecutarse en una plataforma que ya estaba en produccion y se
le llamaba «Formulario», posteriormente en el capitulo se describen los programas y
el «Formulario» con mayor detalle. Los programas daban como resultado una tabla

final con la cual se realizaba en Excel una estimacion de las ventas mensuales.

Para la recepcion de informacion y el disefio de la base de datos tuve que apoyarme
de otras dos areas para obtener la informacién de las tablas actualizadas; sin
embargo, la implementacion y ejecucion del reporte fue creacién propia. Una vez
terminado el reporte, éste se distribuia al area de Direccion de Cobranza, Cobranza

Presencial, Cobranza Telefonica y Preventiva para informar los resultados.
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La recepcion de informacion requerida para el disefio del «Sistema de Ventas»
dependia directamente de las areas de Sistemas y Facturacion. Estas é&reas
ejecutaban procesos diarios donde se actualizaban las tablas hasta el dia anterior,
posteriormente depositaban las tablas en una carpeta compartida que era donde yo
las descargaba. Para el acceso de la carpeta compartida se necesitaba solicitar el
permiso por usuario a las dos areas mencionadas para salvaguardar la seguridad e

integridad de las tablas.

En esta etapa del proyecto encontré algunos inconvenientes entre ellos: que no
estaban actualizadas las tablas o se encontraban con errores de captura, los cuales
se detectaban principalmente a simple vista ya que al consultar las tablas se
mostraba la informacion con simbolos en lugar de letras o numeros. Sin embargo,
con la correcta comunicacion con las dos areas responsables fueron disminuyendo
estos incidentes. Se les informaba inmediatamente el error que se habia detectado
por medio de un correo electrénico, el tiempo de respuesta era de aproximadamente

un dia.

Habia tres tipos de tablas: la primera era la que se actualizaba Unicamente con la
informacion del dia vencido; la segunda era una tabla histérica que iba acumulando
la informacién y por dltimo los catalogos que eran tablas que Unicamente se

actualizaban en determinadas ocasiones.

Las tablas estaban en formato “.dbf “, es decir, Data Base File (archivo de bases de
datos) y se manejaban en el programa FoxPro® (acrénimo de FoxBASE
Professional), utilizando la dltima version comercial de Visual FoxPro®, VFP9.
A continuacion, se describen las 6 tablas que descargaba para el «Sistema de
Ventas»:
1. Ventas. Tabla donde se encontraba la informacion de las ventas historicas.
Esta tabla se actualizaba diariamente en la medida en que se incorporaban

nuevos suscriptores.
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2. Clientes. Tabla de datos de los clientes. Esta tabla se actualizaba diariamente
en la medida en que se incorporaban nuevos suscriptores.

3. Direcciones. Tabla que contenia informacion de la direccién del cliente. Esta
tabla era igualmente actualizaba diariamente en la medida en que se
incorporaban nuevos suscriptores.

4. Estados. Lista de los estados de la Republica Mexicana. Esta tabla no contaba
con un periodo determinado de actualizacion ya que contaba con datos
previamente establecidos.

5. Municipios. Lista de las delegaciones y municipios de la Republica Mexicana.
Esta tabla no contaba con un periodo determinado de actualizacion ya que
contaba con datos previamente establecidos.

6. Promocion. Lista de todas las promociones histéricas y se procesaba diario la
informacion. Esta tabla no contaba con un periodo determinado de
actualizacion debido a que dependia de las promociones que lanzaba el area

de Ventas.

3.3 Disefio de la base de datos

El disefio de la base de datos ya estaba previamente creado por la empresa, por lo
gue mi trabajo para desarrollar el «Sistema de Ventas» fue comprender el
funcionamiento del Modelo Entidad-Relacién y el Modelo Relacional con el que
estaba estructurada la base de datos para utilizarlo en los cédigos de programacion.

En mi experiencia, me adecué eficientemente a la base de datos, para comprender
en su totalidad este disefio fue fundamental crear un codigo de programacion que
extrajera Unicamente la informacidén que se necesitaba para el «Sistema de Ventas»

y que lo realizara de una manera concisa para agilizar el proceso.
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3.3.1 Disefio de campos y tablas

Para una mayor comprension de las tablas se enlista a continuacion un catalogo de
campos:

Cliente: Persona moral o fisica que a cambio de un pago recibe el servicio de
television satelital.

Nombre: Nombre del cliente.

A_paterno: Apellido paterno del cliente.

A_Materno: Apellido materno del cliente.

Fecha_vent: Fecha en que se realizo la venta.

Forma_pag: Forma de pago con la que se realiz0 la venta, puede tomar valores
como efectivo y tarjeta de crédito o débito.

Imp_comp: Cantidad de dinero que se pago en la fecha de compra y este se
realiza en pesos mexicanos.

Tienda: Sucursal en la que se realizé la venta.

Vendedor: Namero de vendedor que realizé la venta.

Forma_cob: Forma de cobro elegida por el cliente para los posteriores pagos
mensuales.

Promo_cod: Cdodigo alfanumérico de promocién con el que se realizé la venta.
Paquete: Servicio de paquete contratado.

Estado_cod: Caodigo numérico con el que se identifica el estado.

Mun_cod: Cédigo numérico con el que se identifica el municipio o delegacion.
Calle: Calle de la direccion de donde se va a brindar el servicio.

Numero_ext: Numero exterior de la direccién de donde se va a brindar el servicio
Numero_int: Namero interior de la direccion de donde se va a brindar el servicio
Colonia: Colonia de la direccion de donde se va a brindar el servicio

Telefono: Teléfono de la direccion de donde se va a brindar el servicio

Estado: Descripcion del cédigo del estado

Zona: Division territorial de la Republica Mexicana

Municipio: Descripcién del codigo del municipio

Promocion: Descripcién del cédigo de promocién

En los cuadros 2.2 a 2.7 se describe la estructura de las tablas: Ventas, Clientes,
Direcciones, Estados, Municipios y Promocion; cada una cuenta con el nombre, tipo,
longitud en enteros, longitud en decimales y si el campo acepta valor nulo. Para este
analisis soOlo se utilizan cuatro tipos de campos: Integer (entero), Character
(caracter), Date (fecha) y Numeric (numérico).
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NOMBRE TIPO LONGITUD DECIMALES NULO
CLIENTE | 4 0 FALSO
FECHA VENT D 8 0 FALSO
FORMA PAG C 4 0 FALSO
IMP_COMP N 14 2 FALSO
TIENDA C 6 0 FALSO
VENDEDOR C 7 0 FALSO
FORMA COB C 20 0 FALSO
PROMO_COD | 4 0 VERDADERO
PAQUETE C 60 0 FALSO
Cuadro 3.1 Descripcién de la tabla Ventas
NOMBRE TIPO LONGITUD DECIMALES NULO
CLIENTE | 4 0 FALSO
NOMBRE C 60 0 FALSO
A_PATERNO C 40 0 FALSO
A MATERNO N 40 2 FALSO
Cuadro 3.2 Descripcién de la tabla Clientes
NOMBRE TIPO LONGITUD DECIMALES NULO
CLIENTE | 4 0 FALSO
ESTADO_COD C 4 0 FALSO
MUN_COD | 5 0 FALSO
CALLE C 50 0 FALSO
NUMERO_EXT C 10 0 FALSO
NUMERO_INT C 15 0 VERDADERO
COLONIA C 50 0 FALSO
TELEFONO C 18 0 FALSO
Cuadro 3.3 Descripcién de la tabla Direcciones
NOMBRE TIPO LONGITUD DECIMALES NULO
ESTADO_COD C 4 0 FALSO
ESTADO C 35 0 FALSO
ZONA C 30 0 FALSO
Cuadro 3.4 Descripcién de la tabla Estados
NOMBRE TIPO LONGITUD DECIMALES NULO
MUN_COD I 5 0 FALSO
MUNICIPIO C 35 0 FALSO
Cuadro 3.5 Descripcién de la tabla Municipios
NOMBRE TIPO LONGITUD DECIMALES NULO
PROMO_COD | 4 0 FALSO
PROMOCION C 70 0 FALSO

Cuadro 3.6 Descripcién de la tabla Promocién
3.3.2 Disefio de Modelos Entidad-Relacidon y Relacional

Para que el Modelo Entidad-Relacion sea compatible con un Sistema Gestor de

Bases de Datos fue necesario comprender la transformacion previamente creada por
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la empresa a un esquema mejor conocido como el Modelo Relacional, el cual es
utilizado por la mayoria de los SGBD existentes en el mercado.

1:1
Cliente Venta
N:1
Promocion
1:1
N:1
Direccion Municipio
Estado
N:1 Figura 3.1 Modelo entidad-relacion

A continuacion, la figura 2.4 muestra el modelo relacional del «Sistema de Ventas»

gue ejemplifiqué en MYSQL.
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| Ventas v | Estados l

Facha_wvent DATE Estado_«<od W ARCHARLS)
Forma_pag W AR.CHAR[S) Esftado WARCHAR]3S)
_] Clientes v
Imp_com p NILERIC Fona WARCHAR(30)
Chiene INT
Tienda ¥ ARCHAR(E) »
Phom bre VEAR{CH AR(50)
Vendedor VARCHEND))  —H— T
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Forma_ped WARCHAR(20
A_makerno VARCHAR [40) Estado_cod VARCHAR (%) |
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Promo_cod INT Mun_cod INT
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Promodion VARCHAR 7]

» | 3

Figura 3.2 Modelo relacional de ventas

3.4 Proceso del Sistema

El proceso del «Sistema de Ventas» era el siguiente:

1. Recepcién de informacion. Esta consistia en realizar de forma manual,
haciendo uso de una computadora, en seleccionar los directorios compartidos
donde se encontraban las tablas en formato “dbf’ y estas eran copiadas al
directorio donde se ejecutaria el «Sistema de Ventas».

2. Agrupacion. Esta etapa se realizaba con la ejecucion del Programa 1 en el
«Formulario» de FoxPro®. El Programa 1 consistia en estructurar y organizar
la informacion de la tabla «Ventas» de acuerdo a su fecha de venta, es decir,
por afio y mes.

3. Explotaciéon. Se desarrollaba por medio de la seleccion de los Programas 2y 3
en el «Formulario» en FoxPro®. El objetivo del Programa 2 era unificar la
informacion de las seis tablas de acuerdo a los clientes a los que se les vendi6
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el servicio. Finalmente, el Programa 3 acumulaba las tablas de las fechas
solicitadas y exportaba la tabla final a formato en Excel®.

4. Analisis de los resultados. Para identificar los factores que influian en las
ventas de la empresa de television de paga analizaba los resultados en
Excel®.

5. Proyeccion. A partir del analisis de los resultados se realizaba en Excel® una

Proyeccion de Ventas para la estimacion mensual.

Recepcion

= Agrupacion Explotacion Analisis Proyeccién
Informacidn

Figura 3.3 Diagrama del Sistema de Ventas

3.4.1 Usuarios

Como supervisora y encargada de elaborar el «Sistema de Ventas» fui el usuario
principal, sin embargo, al quedarse el proceso en produccion, capacité a los analistas
con un manual del procedimiento para que igualmente como usuarios pudieran
realizar todo el proceso en mi ausencia. Llegué a realizar pruebas con un analista del

area para comprobar que ejecutara el proceso correctamente.

3.4.2 Restricciones durante el desarrollo

En mi experiencia las restricciones que encontré realizando el sistema fueron:
e En el proceso de recepcion de informacion debi ajustarme al disefio de la base
de datos predefinido por la empresa, es decir, el disefio de tablas y campos,
modelo Entidad-Relacion y modelo Relacional. Este disefio fue elemental

comprenderlo para obtener mediante las consultas de los programas la
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3.5

informacion solicitada de la base de datos y asi realizar eficientemente el
«Sistema de Ventas».

La segunda restriccion que encontré tenia que ver con los acuerdos de
privacidad solicitados por la empresa a sus empleados, para evitar difundir la
informacion confidencial, por lo que en el presente documento se encuentran
modificados los datos de las tablas utilizadas, asi como el coédigo de los
programas.

La tercera restriccion fue que cada cliente sélo puede comprar una sola
suscripcion por lo que el «Sistema de Ventas» realmente evalla clientes
nuevos.

Los programas que corren en el Sistema se tenian que ejecutar en una
plataforma previamente establecida por el Area de Cobranza Preventiva

llamada «Formulario».

Implementacion y Ejecucion

En Dish® el equipo de Cobranza Preventiva contaba con una interfaz grafica en

FoxPro® donde se ejecutaban todos los reportes del area. Esta interfaz grafica que

le llamabamos «Formulario», mostraba un menud donde uno podia seleccionar el

programa a ejecutar y el rango de fechas en las que se requeria la informacion. El

«Sistema de Ventas» tenia que ser incorporado a esta plataforma. En la figura 3.4

se muestra un ejemplo simplificado de la plataforma.

SISTEMA DE BASE DE DATOS PARA LAVENTA MENSUAL

Programa 1

Fecha Inicio: -
Fecha Cierre: -

Programa 2

Programa 3

Figura 3.4 Formulario
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Los cdodigos que presento en este trabajo los he modificado y son fracciones del

codigo original por cuestion de privacidad de la empresa. Los tres programas que

forman parte del «Sistema de Ventas» son los siguientes:

Programa 1. El cédigo que escribi para este programa servia para segmentar
y agrupar por fecha de venta (afio y mes) los clientes de la tabla «Ventas». El
programa utilizaba una tabla pivote llamada «Base» que solo utilizaba como
variable cada registro, es decir, su primer registro era “200901” que
correspondia al mes de enero en el afio 2009, y el Ultimo registro era el afio
actual concatenado con el mes actual.

Base
200901
200802
200803
200904
200805
2008906
200807
200908

|

Figura 3.5 Tabla Base

A continuacion, se muestra un fragmento del cédigo del Programa 1. En las
lineas 1 al 7 se encuentran las instrucciones béasicas que utilizabamos al
principio de todos los programas, lo que realizaban estas sentencias era:
generar espacio en la memoria para ejecutar el programa, cerrar todas las
tablas que estuvieran abiertas previo al programa, no permitir que aparecieran
mensajes a pantalla durante la ejecucion, establecer los campos numéricos a
2 decimales, establecer fecha con formato “Dia/Mes/Afo” y habilitar
compatibilidad entre distintas versiones de FoxPro®. En la linea 9 se declaran
las variables de la fecha de inicio/ cierre, y en lo que resta del codigo se
encuentran las instrucciones para abrir las tablas «Ventas» y «Base» para
trabajar con ellas de acuerdo a las fechas previamente seleccionadas en el

«Formulario».
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1 8

2 UsSE

3 EXCLUSIVE

4 CLOSE ALL

5 TALK OFF

6 DECIMALS TO 2

7 DY

8 ENGINEBEHAVIOR 70

16 x_dia_de_retro = val(PADL(ALLTRIM(STR(x afic_retro)),4,"8")+PADL(ALLTRIM(STR(x_mes_retra)),2,"8"))
11 x_dia_de_cierre = VAL(PADL(ALLTRIM(STR(x_afic_cierre)),4,"8")+PADL(ALLTRIM(STR(x_mes_cierre)},2,"8"))
1L

13 8

14 USE &x_Unidad_X\&x_Carpeta\Tablas\Ventas I!l @ EXCLUSIVE ALIAS TABLA

16 a

17 USE &x Unidad_X\&x_Carpeta\Tablas\Base Il @ EXCLUSIVE

19 Base

20 RECALL ALL

21 Base 'BETWEEN (VAL(Base.base),x dia_de_retro, x dia_de_cierre)

22

23 x_ventas="ventas_"+Base.base

24

25 Base

26 SCAN

27

28 TABLA fecha_vent (VAL(LEFT(ALLTRIM(BASE, base) ,4) ), VAL (RIGHT (ALLTRIM(BASE . base), 2)),81) INTO CURSOR query

29 COPY TO &x_Unidad_X\&x Carpeta\Segmentacion_ventas\Entrada\dx_ventas

Figura 3.6 Programa 1

e Programa 2. Este programa se ejecutaba igualmente por medio de la
plataforma «Formulario» de Cobranza Preventiva y reunia toda la informacion
necesaria de las ventas. En la figura 3.7 se muestra una fraccién del codigo
del programa 2. En las lineas 1 al 14 del codigo se abren las tablas Clientes,
Direcciones, Estados, Municipios, Promocion y nuevamente se utiliza la tabla
Base. Esta Ultima servia como pivote para seleccionar de las tablas los
registros que estuvieran en el rango habilitado en el «Formulario».
Posteriormente a partir de la linea 39 el programa realiza una union de datos

entre todas las tablas donde la llave primaria es el nUmero de cliente.
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s oo

8
UJSE &x_unidad_X\&x_Carpeta\Tablas\Clientes @ EXCLUSIVE

8
USE &x_unidad_X\&x_Carpeta\Tablas\Direcciones IN @ EXCLUSIVE

@
USE &x_unidad_X\&x_Carpeta\Tablas\Estados B EXCLUSIVE

8
USE &x_unidad_X\&x_Carpeta\Tablas\Promocion INl @ EXCLUSIVE

8
USE &x_Unidad_X\&x_Carpeta\Tahlas'Base 8 EXCLUSIVE

Base
RECALL ALL
Base IBETWEEN (VAL(Base.base),x_dia_de_retro, x_dia_de_cierre)

Base
SCAN
x_ventas="ventas_"+Base.base

8
UUSE &x_Unidad_X\&x_Carpeta\Segmentacion_ventas\Entrada\&x_ventas aliaz Tabla_Ventas

Tabla_Ventas ADD nombre c(g8);
ADD A_paterno c(48);
ADD A_materno c(48);
ADD calle c(58);
ADD numero_ext c(18);
ADD numero_int c(15);
ADD colonia c(58);
ADD teléfono c(18);)
ADD Estado_cod c(4);
ADD Mun_cod 1(4);
ADD Promocion c(78)

Tabla_Ventas Tabla_Ventas.nombre=Clientes.nombre, ;
Tabla_Ventas.A_paterno=Clientes.A_paterno,;
Tabla_Ventas.A_materno=Clientes.A_materno;

Tabla_Ventas.cliente==Clientes.cliente;
(lientes

Figura 3.7 Programa 2

Programa 3. Con el apoyo nuevamente de la tabla Base, el Programa 3
acumulaba las tablas resultantes del Programa 2 que estuviera en el rango de
fechas seleccionadas en el «Formulario». En la Figura 3.8 se muestra en las
lineas 1 al 7 que se abre la tabla Layout y Base. Layout era una tabla que
contaba con la estructura final de la Tabla_Ventas creada en el Programa 2.
En la linea 8 se borraban los registros de Layout para que en el resto del
cédigo empezaran a insertar y acumular las tablas. Al final del programa

original se utilizaba una sentencia SELECT y GROUP BY para seleccionar y
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agrupar los clientes dependiendo de las variables previamente establecidas.
Este programa generaba la tabla final histérica Ventas en formato Excel.

el
L4

USE &x_Unidad_}\&x_Carpeta\Tablas\Layout @ EXCLUSIVE

fr

UUSE &x_Unidad_X\&x_Carpeta\Tablas\Base @ EXCLUSIVE

Layout
IAP
Base
RECALL ALL
Baze IBETWEEN (VAL(Base.base),x_dia_de_inicio, x_dia_de_cierre)
14 x_ventas="ventas_"+Base.base
Base
SCAN
Layout

APPEND &x_Unidad_X\&x_Carpeta‘\Segmentacion_ventas\Entrada\\&x_ventas
ENDSCAN

Figura 3.8 Programa 3

3.5.1 Deteccién de Puntos Criticos

Por medio del andlisis de puntos criticos pude establecer posibles soluciones y
planes de accion para implementar la mejora del «Sistema de Ventas», efectuando
los ajustes necesarios asi como un monitoreo constante. A continuacion, muestro

como identificaba los puntos criticos:

1. Lo primero que hice fue describir cada parte del proceso; esto me ayudd para
localizar los momentos en los que se podia identificar una falla para

posteriormente tener un control de esa etapa.

2. Una vez identificada la falla fue imperativo analizar el entorno en el que se
desarrollaba para determinar los factores que la propiciaban, por lo que la
automatizacion de los procesos fue una forma de eliminar la posibilidad de las
fallas, ademas que ayudo en la disminucién del tiempo del proceso. Las fallas

principalmente las detecté al crear el «Sistema de Ventas», por ejemplo, en
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los codigos de programacion o al encontrar errores en las tablas. Los codigos
de programacién una vez creados eficientemente y sin errores lo automaticé
incorporandolo al Formulario para evitar posibles errores futuros y que fuera
facil su ejecucion. En los errores de las tablas los factores que lo propiciaban
eran principalmente relacionados con el area de Sistemas y Facturacion, por
lo que diariamente se revisaban las tablas para corroborar su informacion, era
un proceso independiente del «Sistema de Ventas» ya que varios reportes y

areas dependian de las tablas.

Establecer un periodo o frecuencia para actualizar el proceso. Esto
principalmente se realizaba por los cambios de los campos en las tablas que
implementaba el area de Sistemas, como la modificacion en los tipos de

datos, insertar nuevos campos y actualizacion de la informacion.
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CAPITULO 4.
RESULTADOS

4.1 Introduccion

Una estrategia de venta no so6lo ayuda a retener clientes sino ademas ayuda a ganar
nuevos. El andlisis de ventas permite hacer frente a los retos que se aproximan para
la toma de decisiones, ademas de un control mas eficiente sobre el negocio, permite
ver la direccion hacia la que se dirigen los resultados para generar respuestas a las
necesidades y objetivos del negocio. Para una empresa de television de paga las
ventas reflejan el posicionamiento en el mercado de telecomunicaciones, asi como la

lucha por el liderazgo en el sector.

Dada la importancia de una correcta estimacion de las ventas, en el presente
capitulo se muestra el proceso en el «Sistema de Ventas» donde se analizan en
Excel los resultados de la explotacion de la base de datos de FoxPro® vy
posteriormente se muestra la proyeccion final de ventas. Utilicé Excel debido a los
requerimientos solicitados por la Gerencia y al ser los resultados agrupados por mes
no hubo dificultades con la capacidad de almacenamiento ni la necesidad de un

software especializado en estadistica.

El sistema que realicé emitia un reporte que fue fundamental para la toma de
decisiones de la empresa principalmente para estimar el presupuesto y promociones

del Area de Cobranza Preventiva.

4.2 Criterios para el analisis

El analisis de ventas tenia el objetivo de proyectar el volumen de ventas en
unidades e importes para el mes siguiente inmediato, las variables que consideraba

por los requerimientos de la Gerencia eran las promociones de la empresa de
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television de paga; el numero de ventas anual y mensual; el importe anual y

mensual de ventas y los dias habiles, entre otras variables que en este caso no se

utilizaran.

Numero de Ventas Anual 600,738.84

Numero Promedio de 50,061.57

Ventas Mensual

Importe Anual de Ventas $210,876,410.00

Importe Promedio Mensual $17,573,034.21

de Ventas

Importe por cliente de De $0 a $600

Venta

Dias hébiles Mensual Menor o igual a 25 dias

Paquete Dish Junior. Basico, Basico Més, All Access Plus, Dish HD, HBO
MAX HD, FOX+ HD, Canales para Adultos y Dish Online

Promocién Més de 1,000 promociones

Estado 31 estados de la Republica Mexicana y 1 Distrito Federal

Municipio o Delegacion 2,440 Municipios y 16 delegaciones del Distrito Federal

Forma de pago Efectivo, Tarjeta de crédito y de débito

Forma de cobro Efectivo, Recibo Telmex y Talonario

Cuadro 4.1 Descripcion de las variables

4.3 Proyeccion de ventas

La proyecciéon es informacién con cierto grado de probabilidad de lo que pudiera
pasar, es una herramienta clave para una adecuada planeacién y operacién en un
negocio. En este apartado mostraré los resultados de este tipo de andlisis, el cual se
realiza a partir de la explotacion de bases de datos. El pronéstico se realizaba
mensualmente con la técnica matematica de regresion lineal en Excel, la cual

permitia estimar las ventas de acuerdo a las variables dependientes.

En mi experiencia identifigué que es necesario analizar e interpretar los resultados
para identificar los factores que influyen en el incremento de ventas en el mercado.
En particular, en esta empresa coadyuvé con la realizacion de un exitoso «Sistema
de Ventas» que contribuyé para la toma de decisiones en el area de Cobranza

Preventiva de la empresa.
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El modelo estadistico de regresion lineal tenia como finalidad ser una herramienta
de prondstico de ventas y reducir el rango de incertidumbre en la estimacion;
ademas de proporcionar informacion robusta para la toma de decisiones de la

empresa.

Para realizar la Proyeccién de Ventas necesité analizar los resultados, por lo que a
continuacion se muestra un ejemplo de la vista de los resultados de los procesos:

1. Vista de la Tabla Direcciones. En esta tabla se muestra los codigos de Cliente,
Estados y Municipios, ademas de la Calle, Niumero exterior, Numero Interior,
Colonia y Teléfono.

¥,  Direcciones-MicrosoftVisualForo |

Archivo Edicién Ver Herramientas Programa Tabla Ventana Ayuda

Dl S| &lel@| ol L -lela sl& sl el
__| Cliente |Estado_cod | Calle Numero_ext| Numero_int | Colonia Telefono
1 13106 - 1 5071542857979
)
2660
307,
403 2
s ST 1509
1014 GRIENTE 164 CAga2
FRANCISCO | MADERD 78
AV JUAREZ 103
AVHIDALGD 605
114iCAMING REAL & SAN DIEGD 779
i 8511 A UNLADD DE L
i 24 8
4 114/AVE 4108
15 41 AVENIDA REVOLUCION 286 F
18 T4 ETA 410 2
1721 201:ZINC 32
1821 114iCANAL SANTA CRUZ BUENAVISTA 1 2
1911 20:PASAJE 2 A
2011 41:COLINA DIAMANTE 1
2 20: VA 4
p2] 20: AVENIDA REVOLUCION 03
pi] 41:COLINA DIAMANTE 76
34 20:PASAIE 1 3
%5 20/ HACIENDA EL NACIMIENTO 433 A
6 20.TINTO 6 i
7111 20: SAN JOSE DEL MAGUEY 6 A 4758 10175647
1 114 VICENTE GUERRERD SN 55714071
1 120/ FUEBLA 1334 1555326763
1 0. BLVD NORTE HERGES 5 DE MAYD 2410 5 45628663
1 1141BLVD ATLIXCO 30 260, 25628553
k| 114;COLINA DIBMANTE 83 5 2931 25623563
b 321 201 MAXIMO SERDAN 4123 61167210033
34 20:PASEO DE LOS COLIBRIES 1 1670:61487528
ki 140 AVENIDA REVALUCION 178 18 2506, 5
3 20:ZINC 45 1
5 H0VA 471 28 63645584

Figura 4.1 Vista de la Tabla: Direcciones

2. La ejecucion de los 3 programas del «Sistema de Ventas» daban como
resultado una tabla con el siguiente formato que contenia «Fecha (Mes y
Afo)», el numero de ventas realizadas, dias habiles en el mes y niumero de
ventas del mes anterior y su importe; comenzando desde enero 2011 hasta el

mes actual.
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A B = ] E

1 Fecha VENTAS (¥]  DIASX(1) MES_ANTERIOR (X2) IMPORTE COMPRA (%3]
2 |1/2011 55,257 20 37,862 18,437,570
3 2/2011 38,872 19 55,257 16,453,132
a |3/2011 50,209 20 38,872 10,218,273
5 4/2011 57,201 22 50,209 19,179,773
& |5/2011 56,500 21 57,201 16,816,041
7 | 6/2011 50,200 22 56,500 19,000,602
8 |7/2011 45,720 10 50,200 16,952,025
o | 8f2011 50,000 20 46,720 12,050,266
10 [9/2011 42,553 20 50,000 17,267,558
11 1042011 41,105 21 42,553 17,347,712
12 [11/2011 51,735 12 41,105 18,561,008
13 [12/2011 41,772 19 51,735 18,614,028
14 (172012 51,735 20 41,772 17,347,071
15 [2/2012 42,553 19 51,735 18,561,708
16 (3/2012 55,257 22 42,553 17,347,271
17 |4/2012 50,209 21 55,257 17,267,552
18 |5/2012 42,553 22 50,209 10,085,649
19 |6/2012 50,493 20 42,553 10,050,967
20 |[7/2012 42,753 19 50,493 16,585,202
21 |8/2012 60,266 12 42,753 16,381,605
22 (92012 51,735 20 60,266 16,290,652
23 [10/2012 51,262 20 51,735 11,928,273
24 (11/2012 52,444 20 51,269 16,425,132

Figura 4.2 Creacion de la Tabla Ventas

3. Con la informacién depurada y ordenada, se realizaba el pronéstico por medio
de wuna regresidn lineal en Excel. Se seleccionaban las variables
dependientes, en este caso las variables dependientes eran los dias habiles
de cada mes (x1), el nimero de ventas del mes anterior (x2) y el importe de
compra (x3). Como resultado del andlisis de regresion lineal se forma una
ecuacion con la forma del punto 1.3.6. que se encuentra en la metodologia del
capitulo 1. En la Figura 4.3 se muestra un ejemplo de los coeficientes y de la

ecuacion.

Coeficientes
Intercepcion 0
DIAS X(1) 3016.239697
MES ANTERIOR (X2) -0.2668458468
IMPORTE COMPRA. (%3] 0.000131402

y=3016.239697x1-0.266848468x2+0.000131402x3

Figura 4.3 Regresion Lineal
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4. Esta ecuacion servia para proyectar los datos del mes siguiente, buscando
que los prondsticos se aproximaran a los datos reales. En la figura 4.4 se

muestra un ejemplo de los resultados de la ecuacion de la regresion lineal.

A B c D E F G
1 Fecha VENTAS (Y] DIASX{1) MES_ANTERIOR (x2)  IMPORTE COMPRA (X3) PROY
2 |1/2011 55,257 20 37,862 18,437,570 52,775.52
3 |2/2011 38,879 19 55,257 16,453,139 4472529
4 |3f2011 50,209 20 38,879 19,218,273 52,475.32
5 42011 57,201 2 50,209 18,179,773 55,479.35
& |5/2011 56,500 21 57,201 16,816,041 50,286.70
7 6/2011 50,209 2 56,500 19,000,602 53,777.06
8 |7/2011 46,729 19 50,209 16,952,025 46,137.90
9 |8/2011 58,000 20 46,729 18,050,966 50,358.57
10 |9/2011 42,553 20 59,000 17,267,558 46,849.73
11 |10/2011 41,105 21 43,553 17,347,712 54,265.36
12 |11/2011 51,735 19 41,105 18,561,008 48778.71
13 12/2011 41,772 19 51,735 18,614,028 45,949 08
14 1/2012 51,735 20 21,772 17,347,071 51,457.45
15 2/2012 432,553 19 51,735 18,561,708 45,943 20
16 3/2012 55,257 2 43553 17,347,271 57,281.54
17 4/2012 50,209 21 55,257 17,267,552 50,864.78
18 5/2012 42,553 2 50,209 18,085,549 55,466.98
19 6/2012 59,493 20 43,553 18,050,967 51,472.93
20 |7/2012 42,753 19 58,493 16,595,202 43,613.59
21 8f2012 60,266 19 42,753 16,381,605 48,052.56
22 9/2012 51,735 20 60,266 16,290,652 46,383.53
23 10/2012 51,269 20 51,735 11,928,273 48,086.79
24 11/2012 52,444 20 51,269 16,425,139 4880204

Figura 4.4 Proyeccion de Ventas

5. En la figura 4.5 se muestra la grafica de la proyeccion de ventas versus las
ventas reales. La construccién de la grafica me proporcionaba un mayor
panorama de las ventas, la principal funcién de esta gréfica era para analizar
el patron de ventas del pasado hasta la fecha actual, por lo que se tomaba
toda la informacién histérica. El desglose mensual del analisis era imperativo
para mostrar la tendencia de venta, el crecimiento y las variaciones

estacionales.
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Ventas
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Figura 4.5 Grafica de la Proyeccion de Ventas

6. Como informacién complementaria la Figura 4.6 muestra la estadistica
descriptiva de la muestra de ventas de la television de paga, su finalidad era
encontrar las caracteristicas principales de los datos y clasificarlos para hacer
una buena interpretacion. lgualmente lo utilizaba como resumen de todos los

datos de la muestra.

VENTAS (Y)
Media 30,061.57
Error tipico 1,364.38
Mediana 51,269.00
Moda 50,209.00
Desviacidn estandar 6,545.75
Varianza de la muestra  42,846,903.17
Curtosis -1.17
Coeficiente de asimetria -0.15
Rango 21,387.00
Minimo 38,879.00
Maximo 60,266.00
Suma 1,151,416.00
Cuenta 23.00

Figura 4.6 Estadistica Descriptiva
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4.4

Interpretacion

Las ventas historicas servian para analizar el comportamiento de la empresa a través

del tiempo, principalmente para comparar datos del afio anterior con el actual. Las

causas que influian en el crecimiento histérico de las ventas eran de vital importancia

con el fin de estimar si nuevamente pueden influir en las operaciones futuras. La

proyeccion de ventas servia para que el area de Cobranza Preventiva y la Direccion

de Cobranza tuvieran una mayor vision de los ingresos de la compaiiia y asi generar

una planificacién anticipada de estrategias de venta y de cobranza.

De acuerdo a mi experiencia, los factores que determiné que influian en las ventas

eran las promociones, los productos y la estacionalidad. Los factores se muestran a

continuacion con mayor detalle:

Las promociones de ventas tenian una gran influencia en las ventas, servian
para crear, mantener o incrementar la demanda de los servicios. Si se lanzaba
una promocion que impactard notoriamente en las ventas se determinaba
como una buena estrategia para aplicar de nuevo posteriormente o en el caso

contrario para implementar una estrategia diferente.

Para determinar si era necesario eliminar, modificar o introducir productos
surgia la necesidad de analizar el mercado. La influencia del mercado
determinaba los productos dependiendo de la competencia, los precios varian
de acuerdo a la situacion econdmica del pais, ademas de que la tecnologia es
un factor muy importante en el tipo de producto a ofrecer o a modificar, por

ejemplo, los paquetes que incluyen canales HD o en los servicios en linea.

La estacionalidad sélo lo utilizabamos para comprender las alzas y bajas en el
namero de ventas en ciertos meses, por ejemplo, en los meses de noviembre
y diciembre hay incremento en las ventas debido a las promociones que se
lanzan para fechas importantes como el Buen Fin, Navidad y Fin de afio.
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Para el andlisis de ventas por producto y promocion se pretendia realizar un reporte
especifico, fue un proyecto que quedd pendiente de implementar al «Sistema de

Ventas» para posteriormente realizar un analisis de mayor profundidad.

En mi caso las ventas de la empresa de televisidn de paga eran el resultado de las
decisiones administrativas que se planeaban cuidadosamente sobre productos,
promociones, canales de distribucion, tecnologia y precios. Un crecimiento
considerable en las ventas se atribuia sin duda a una estrategia efectiva, en el caso
contrario, es decir, una disminucién en las ventas mensuales, normalmente sugerian

un error comercial que la empresa intentaba corregir en el nuevo plan.

Finalmente, el objetivo de la proyeccion de ventas no era contar con una cifra exacta,

sino aspirar al mayor aproximado posible.
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CONCLUSIONES

En el primer capitulo se describi6 como el sector de telecomunicaciones esta
constituido principalmente por varias tecnologias como: television, teléfono, telefonia
movil, radio, comunicacion de datos, redes informaticas e Internet. En este caso
particular se describié a mayor detalle la empresa de television de paga Dish®; se
mostraron sus politicas de servicio, los productos que ofrecian y el marco regulatorio

del sector de telecomunicaciones para operar en la Republica Mexicana.

Posteriormente en el capitulo dos mostré los conceptos basicos necesarios para
comprender el Sistema de Bases de Datos para la Venta de suscriptores, el
significado de una base de datos relacional, el Lenguaje SQL con el que se trabajaba
en el programa Visual FoxPro®, el Modelo Entidad-Relacion que es de vital
importancia para comprender el disefio de la base de datos y asi transformarlo en un
Modelo Relacional. Por ultimo, se mencion6 la metodologia de regresion lineal para

tener como base este conocimiento para la creacion de la Proyeccion de Ventas.

En el tercer capitulo mostré cual fue mi experiencia como supervisora en la empresa
de televisién de paga Dish®, donde me fue asignado el desarrollo del «Sistema de
Ventas». Se mostrd que el sistema estaba formado por cinco etapas: la recepcion de
informacion, agrupacion de la tabla Ventas en FoxPro®, explotacion de la base de
datos con la ejecucion de 3 programas en la plataforma Formulario con el programa

de FoxPro®, andlisis de resultados y la Proyeccion de Ventas en Excel®.

El disefio de la base de datos fue previamente creado por la empresa y fue necesario
comprenderlo para una correcta explotacion. Por consiguiente, se analiz6 el disefio
de las tablas, el tipo de dato de cada columna para comprender la informaciéon del

Modelo Entidad-Relacion y posteriormente adecuarlo al Modelo Relacional. En la
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implementacion y ejecucion del «Sistema de Ventas» se mostraron fragmentos de

los 3 programas que se utilizaban.

En el capitulo 4 mostré los resultados de la explotacion de la base de datos y los
resultados de la Proyeccion de Ventas en Excel. Fue importante destacar la
importancia del prondstico de ventas para una empresa, por lo que en mi experiencia
como Supervisora aporté con la realizacion del Sistema de base de datos para la

venta de suscriptores de television de paga.

La prioridad fue realizar un anadlisis certero para mostrar mensualmente los
resultados de la Proyeccion. Lo desarrollé de una manera eficiente y eficaz para que
continuara en produccion, convirtiéndose en un reporte fundamental y preponderante

para la toma de decisiones de alta gerencia del area de Cobranza Preventiva.
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