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I. Introduccién

Las empresas que venden productos por comercio electronico generan diariamente numerosas
ordenes de venta, lo que aumenta la necesidad de analizar patrones de venta a lo largo del
tiempo: qué productos se venden més, cuando y en qué cantidad. Los sistemas transaccionales
tradicionales presentan limitaciones para este tipo de andlisis, y aqui es donde surge el concepto
de Data Warehouse (DW), un almacén centralizado que integra datos de sistemas
transaccionales y realiza transformaciones que facilitan su consulta y analisis, permitiendo una

mejor toma de decisiones.

Este proyecto se centra en desarrollar un DW adaptado a las necesidades de negocio de la
empresa "Alas de Plata”, que fabrica y vende productos de carton a través de Zoho Commerce.
Ademas, Alas de Plata utiliza Zoho Campaigns para gestionar campafias de marketing, y el

DW propuesto ayudard a analizar el impacto de estas campafias en las ventas.

La estructura del documento se divide en dos capitulos clave. El primero describe la situacion
actual de la empresa, el problema de los datos y las herramientas que se utilizaran, incluyendo
objetivos y alcance. El segundo capitulo abarca el analisis y disefio de la solucién, cubriendo
la metodologia de trabajo y la arquitectura propuesta para el DW, que utilizara modelado
dimensional para la definicion de granularidad, identificacion de dimensiones y hechos.

Se espera que el DW ofrezca a "Alas de Plata" beneficios significativos para optimizar el
analisis de campafias y la toma de decisiones estratégicas, facilitando el acceso a datos de

transacciones extraidos mediante la Rest API de Zoho.



Il. Objetivos

A. Objetivo General

Desarrollar una solucion de analisis empresarial para la empresa Alas de Plata que, mediante
un modelo dimensional, facilite la extraccion, transformacion y carga de datos relacionados
con las campafias de marketing y las ventas, permitiendo su andlisis y presentacion en

diferentes componentes graficos que apoyen la toma de decisiones gerenciales.

B. Objetivos Especificos

e Analizar la informacién relevante obtenida de las APIs de Zoho Commerce y Zoho
Campaigns, identificando métricas clave y datos necesarios para la generacion de

informes que apoyen la toma de decisiones en la empresa.

e Diseflar un modelo dimensional que represente la arquitectura del prototipo de Data
Warehouse, incluyendo la estructura de la tabla de hechos y sus dimensiones,
organizadas en un esquema de estrella que se alinee con los objetivos de analisis del

negocio.

e Desarrollar procesos de extraccion, transformacion y carga (ETL) utilizando SQL
Server Integration Services (SSIS) y Microsoft Power Bl, para procesar los datos
obtenidos de las APIs de Zoho y crear informes que faciliten el andlisis y la toma de
decisiones para los gerentes de la organizacion, atendiendo a sus necesidades y

requerimientos especificos.



I11. Alcances

Desarrollar un Data Warehouse que permita al equipo de Alas de Plata analizar cémo
las campafas de marketing afectan las ventas. Esto les ayudard a identificar qué

campafas generan mayores ingresos y cuales pueden mejorar.

Implementar un proceso de ETL utilizando SSIS para automatizar la carga y
transformacion de datos, asegurando que la informacién de cada campafia esté

organizada y lista para el analisis en el Data Warehouse.

Facilitar la visualizacién de datos a través de Power BI, permitiendo al equipo
administrativo generar reportes claros sobre el rendimiento de las campafas de
marketing y su impacto en las ventas, para respaldar decisiones informadas y mejorar

futuras estrategias.



IVV. Situacion Actual

A. Antecedentes

Alas de Plata es una empresa salvadorefia que se dedicada a la fabricacion y venta de productos

de cartén, como lo son: cajas, empaques y accesorios diversos, etc.

La empresa ha creado diversas campafias de marketing a traves del envio de correos
electronicos dirigidos a sus clientes, principalmente durante fechas especiales como
festividades, y promociones aleatorias en el transcurso del afio. Estas campafias han
desempefiado un papel significativo en el incremento de las ventas, atrayendo nuevos clientes
y elevando los ingresos de la empresa. No obstante, hasta el momento, la empresa carece de un
sistema que permita evaluar detalladamente el rendimiento y alcance de dichas camparfias de

marketing y su impacto sobre el comportamiento de ventade hacia sus consumidores.

La falta de un analisis detallado ha restringido la comprension acerca de la eficacia de cada
campafia de mercadeo, complicando la toma de decisiones estratégicas informadas y la
optimizacion de futuras campafas. Este proyecto se presenta como una respuesta a esta
necesidad, con el proposito de implementar una metodologia que permita a Alas de Plata
evaluar en profundidad el éxito de cada accién publicitaria y maximizar su eficacia en futuras

actividades de marketing.

B. Descripcién del Problema

Actualmente, Alas de Plata enfrenta ciertas dificultades para evaluar el impacto de sus
campafas de marketing respecto a las ventas que realizan por medio de ellas. Se carece de una
metodologia que ayude a analizar las métricas de cada campafia, lo cual dificulta la capacidad
para identificar estrategias efectivas, lo que se puede resumir en que no se hace un uso eficiente

de los recursos invertidos en marketing.
En términos operativos, la empresa presenta las siguientes deficiencias:

1. Falta de visibilidad en la interaccion de los clientes: Nunca se han tenido datos

precisos sobre el nimero de correos abiertos, clics en las promociones, ni en el nivel de



respuesta de los clientes a cada camparnia. Esta carencia limita su capacidad para evaluar
si los mensajes estan alcanzando a la audiencia esperada, lo cual impide cuantificar las

ventas realizadas de cada campafia.

2. Desconocimiento sobre fallos en la entrega de correos: La empresa no tiene un
control sobre posibles problemas en la entrega de mensajes, como correos rechazados
0 no recibidos. Esta situacién genera incertidumbre sobre la cobertura real de las
campafias, lo cual se traduce en ventas perdidas y, potencialmente, en la pérdida de

clientes que no estan recibiendo la comunicacion de promociones.

3. Limitaciones para identificar el impacto de cada promocion en las ventas: La
empresa no puede medir cudnto de su incremento en ventas se debe especificamente a
las campafias de marketing, ni tiene forma de saber cual promocion fue mas efectiva en
términos de ingresos generados. Esto limita la asignacién futura de presupuesto en
fabricacion de productos nuevos y los esfuerzos en las camparfias que podrian resultar

mas rentables para la empresa.

4. Ausencia de un modelo de optimizacion de campafas: Sin una metodologia que
permita analizar el rendimiento de las campafias de manera detallada, la empresa no
puede realizar mejoras basadas en datos, ni tomar decisiones informadas para
maximizar la eficacia de sus campafas. Esto genera una pérdida potencial de ingresos,
pues no es posible ajustar o redirigir las estrategias hacia los clientes y canales que

mejor responden a cada promocion.

Estas deficiencias representan un costo de oportunidad para Alas de Plata, ya que el
desconocimiento del impacto real de sus campafias implica una inversion de sobreesfuerzo en
la creacidn de estrategias de marketing poco efectivas. Econdmicamente, la falta de una
estrategia de creacion de camparias se traduce en la posibilidad de menores ingresos, y en una

menor efectividad del presupuesto destinado a la fabricacion de los productos mas cotizados.



C. Planteamiento del Problema

El planteamiento del problema se realiza en funcion del modelo de caja negra, donde se

visualiza lo siguiente para cada elemento:

e Las entradas, seran todos aquellos datos que se obtienen de las aplicaciones de Zoho
(Commerce y Campaign), haciendo uso de la API de estas y asi, obtener los archivos
JSON planos.

e En las funciones, se hace referencia a todas aquellas herramientas que se utilizan en el
analisis de los datos, los cuales son: Visual Studio con la herramienta de SSIS (SQL
Server Integration Services), donde se realiza la carga de los datos por medio de Script
Tasks para cargar los archivos Json y asi obtener la informacion lista para ser
transformada y luego cargada dentro de una base de datos en SQL Server, que
finalmente funcionara para visualizar los datos ya transformados, haciendo uso de la

herramienta Power Bl.

e Las salidas seran representadas con los diferentes reportes que se podran obtener por
medio de la herramienta Power Bl, como podrian ser: Cantidad de ventas realizadas por

campafa, Cantidad de correos electronicos enviados por camparia, etc.

En la siguiente imagen, se puede visualizar el planteamiento del problema como modelo de

caja negra:

Entradas Salidas
Funciones

——— —-

ETL en Visual Studio
Reportes de Visualizacion

Datos en archivos Json de Datos en Power B

Imagen 1: Diagrama de Caja Negra.



V. Hipdtesis

La implementacion de un sistema que ayuda a analizar las campafias de marketing
permitira que la empresa identifique qué promociones son mas efectivas en términos

de ventas generadas, optimizando asi el uso de sus recursos de marketing.

La obtencidn de métricas detalladas sobre la interaccion de los clientes, como lo puede
ser la tasa de apertura de correos, los clics en las promociones podran facilitar la
optimizacion de campafias futuras, incrementando la cantidad de clientes que

completan una compra tras recibir una promocion.

La implementacién de Power Bl en la empresa, proporcionara herramientas de
visualizacion que facilitaran la comprension del impacto de las camparias de marketing
en las ventas, permitiendo al equipo poder identificar rapidamente qué estrategias son

mas efectivas, mejorando asi la toma de decisiones gerenciales.



VI. Justificacion

Alas de Plata enfrenta el desafio de medir el impacto de sus campafias de marketing en las
ventas, ya que actualmente no cuenta con datos esenciales sobre la interaccion de los clientes,
como el nimero de correos abiertos, clics en promociones y correos rechazados. Esta falta de
informacion impide a la empresa evaluar la efectividad de cada campafia, lo que a su vez limita

su capacidad para tomar decisiones informadas y estratégicas.

La implementacion de un Data Warehouse permitira a Alas de Plata organizar y analizar toda
esta informacion de manera centralizada. Utilizando herramientas como SSIS para el proceso
de ETL y Power BI para la visualizacion de datos, el equipo administrativo podré generar
reportes claros y detallados que muestren el rendimiento de cada campafia. Esto facilitara la
identificacion de las promociones mas exitosas y permitira ajustar las estrategias de marketing

en funcidn de resultados concretos y medibles.

Con este enfoque basado en datos, la empresa podra maximizar la efectividad de sus campafias
y hacer un uso mas eficiente de sus recursos de marketing. Al entender mejor el
comportamiento de sus clientes y el impacto de sus campafias, Alas de Plata fortalecera su

posicion competitiva en el mercado y podré impulsar su crecimiento de manera mas efectiva.



VIl. Metodologia de Trabajo

Para el desarrollo del proyecto “Alas de Plata”, se adoptara un enfoque que integra dos
metodologias distintas, una relacionada con el proceso de investigacion y otra enfocada en la
elaboracion de la propuesta de solucion. Este enfoque permitira avanzar de manera estructurada

y adaptativa, facilitando el analisis y la implementacion efectiva del Data Warehouse.

A. Descripcion de la Metodologia

La metodologia de trabajo para el desarrollo del proyecto de Data Warehouse de "Alas de
Plata" se basard en un enfoque incremental. Comenzaremos con una planificacion inicial de
los objetivos y roles del equipo. Durante la investigacion, se recopilara informacion y datos de
la API de Zoho. Luego, se realizara un andlisis detallado de los datos, identificando patrones y
calidad de los mismos. Para el desarrollo del ETL, se planea utilizar la herramienta SSIS en
Visual Studio, la cual es muy interactiva y amigable para poder efectuar las funciones de
transformacion de los datos. Por Gltimo, una vez finalizada la carga de los datos en el DW, se
utilizara la herramienta Power Bl para crear los tableros necesarios para mostrar la informacion

recopilada.

B. Origeny Obtencion de los Datos

Para la obtencidn de datos como origen para el Data Warehouse, se utilizaran las APIs de Zoho
Commerce y Zoho Campaigns. Se comenzara identificando los endpoints relevantes que
proporcionan acceso a datos esenciales como productos, érdenes de venta, clientes y métricas
de campafas. Luego, se analizaran los requerimientos del proyecto para definir los datos
necesarios y se estableceran los mecanismos de autenticacion para garantizar un acceso seguro
a las APIs. Posteriormente, se realizaran solicitudes manuales a las APIs durante los dias de
prueba disponibles, extrayendo datos en formato JSON y almacenandolos en archivos para su

posterior uso.



C. Proceso para el Anélisis del Modelo Dimensional

El andlisis dimensional del Data Warehouse de "Alas de Plata" se llevara a cabo utilizando la
arquitectura de Kimball, que es un enfoque centrado en la creacion de modelos dimensionales
intuitivos y faciles de usar para el andlisis de datos. Se comenzarad por definir el modelo
dimensional, utilizando esquemas en estrella que conectan tablas de hechos con dimensiones
relevantes. Se identificaran las métricas clave para las tablas de hechos, como las ventas
realizadas y los reportes de campafias, y se definiran dimensiones que incluiran informacion

sobre productos, campafas, clientes y tiempo.

A lo largo del proceso, se analizaran los datos extraidos para determinar la granularidad
adecuada de cada tabla de hechos. Por ejemplo, las ventas se registraran a nivel de transaccion
por campafia, mientras que los reportes se generaran a nivel de fotografia diaria por campafia.
Esta definicion de granularidad permitira obtener un nivel de detalle suficiente para el analisis

de rendimiento de las campafias y las tendencias de ventas.

Ademas, se documentaran las relaciones entre las tablas de hechos y dimensiones para asegurar
la integridad del modelo. Se aplicaran técnicas de Slowly Changing Dimensions (SCD) para
manejar los cambios en las dimensiones, permitiendo asi capturar el historial de datos. Todo
este proceso se estructurard de manera que facilite la comprension y el uso de los datos,
mejorando asi la capacidad de "Alas de Plata" para tomar decisiones informadas basadas en

analisis precisos y actualizados.

Fuente de datos %ggg_-j}%

’ Procesos ETL Almacén de datos %\ %}\
1 = Extraccién s

1 Mercado de datos

> Transformacion )
Sistema Operacional )

-> Carga )
v
J i : Metadatos |
] l : J
s
Sistema Operacional Area Heon o% Datos crudos \
resumen
almacenamiento 4
intermedio ;
)\ Usuarios

Archivos planos

Imagen 2: Arquitectura General Propuesta por Ralph Kimball.
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D. Proceso para la Construccién del ETL

El proceso de ETL para la todo el proceso de transformacion y carga de datos para el Data
Warehouse, se llevara a cabo utilizando SQL Server Integration Services (SSIS). Se disefiaran
paquetes especificos para la creacion de dimensiones y tablas de hechos, donde cada paquete
se encargara de extraer los datos desde los archivos JSON almacenados. Durante la fase de
transformacion, se aplicaran limpiezas y normalizaciones necesarias para asegurar la calidad
de los datos, asi como mapeos para alinear la estructura de los datos con el modelo dimensional
definido. Finalmente, los paquetes cargardn los datos transformados en las tablas
correspondientes del Data Warehouse, garantizando una integracion fluida y eficiente de la

informacidn para su posterior analisis.

|
j Excel Clientes

Y

v

f Lookup - Buscar clientes 1\
[] existentes en DW _—

v

>
h 4

O
S p] Conditional Split - Obtener sdlo los nuevos clientes

Solo Nuevos T

T

j‘l-' DW Clientes .\

Imagen 3: Ejemplo de Componentes en un Paquete de SSIS.

E. Visualizacion de Datos en Power Bl

Para la creacion y visualizacion de los tableros en Power Bl para el Data Warehouse, se
establecera la conexion entre Power Bl y el Data Warehouse, lo que permitira acceder a los
datos integrados y actualizados. A continuacion, se identificaran las métricas clave que seran

relevantes para el andlisis de ventas y campafias de marketing.
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Se disefiaran tableros interactivos utilizando visualizaciones efectivas que permitan a los
usuarios explorar los datos de manera intuitiva. Estos diferentes componentes que facilitaran
el andlisis de los datos, asi como el rendimiento de las campafias, y comparaciones entre
diferentes periodos y categorias de productos, etc. Ademas, se aseguraran de que los tableros
sean facilmente comprensibles y accesibles para los diferentes niveles de usuarios dentro de la
empresa, proporcionando asi una herramienta valiosa para la toma de decisiones estratégicas
basada en datos.
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VIIl. Descripcion de la Propuesta de Solucion

La solucion propuesta para la empresa Alas de Plata es un enfoque integral del analisis de datos
y Bl que les permitiran obtener valor de sus datos y apoyar la toma de decisiones. Con esta
solucién, la empresa tendré acceso a informacion confiable y detallada que los respalde en

operaciones diarias y planificacion futura.

Este proceso se divide en etapas claras y bien definidas que facilitaran el flujo de trabajo y
garantizaran resultados de alta calidad en cada etapa. La organizacién de las actividades de los
proyectos permitird a Alas de Plata avanzar de manera sistemética y coherente, minimizar
errores potenciales y controlar cada actividad en detalle. Al mismo tiempo, esta estructura es
suficientemente flexible y escalable para permitir cambios, por lo que la empresa no enfrentara

problemas para adaptarse a las nuevas necesidades.

Cada etapa de este proyecto no solo les permitira mejorar las operaciones actuales sino también
profundizar en el andlisis. Como resultado, este enfoque ayudara a la empresa a identificar
patrones, oportunidades y areas de mejora. A largo plazo, estos resultados facilitaran la toma
de decisiones, lo que ayudara a Alas de Plata a mantener una posicién solida en el mercado. La
solucién propuesta permitira a Alas de Plata adaptarse a las cambiantes condiciones del
mercado, también ayudara a la empresa a anticipar tendencias futuras y mejorar su oferta de
productos. Gracias a los informes y andlisis visuales, Alas de Plata podra comunicarse

eficazmente en todas las areas.
En este apartado estaremos hablando de dos procesos operativos

1. Creacidn de campafias publicitarias enviadas por correo electrénico.

2. Ventas online.

Analisis de los Procesos Operativos Actuales: El proyecto fue iniciado mediante la revision
detallada de todos los procesos operativos que involucraban el marketing con las ventas desde
la parte de Alas de Plata. Por lo que, después de la etapa, era posible comprender en detalle
todas las reglas de negocio y qué tipo de interaccidn entre los datos de ventas con las campafias
y los flujos de informacidn. La Gltima parte se lleva a cabo basicamente a través de las APIs de
la plataforma Zoho. Fue la etapa en la que varios factores apoyaron el disefio y la
implementacion de un sistema Data Warehouse; total comprension de todas las métricas de

rendimiento involucradas y de KPI de Proceso, ademas de identificar oportunidades, etc. Por

13



ende, todos los pasos anteriores pudieron ser completados de manera mas eficiente para

abastecer varias demandas en la organizacion.

Andlisis de Data Transaccional: Esta etapa requeriria el analisis de la estructura de disefio de
la base de datos transaccional. Sin embargo, en este caso, la empresa utiliza una solucion en la
nube en la que no es posible acceder a la estructura de la base de datos existente. En su lugar,
la plataforma Zoho proporciona una API robusta que permite realizar consultas y recuperar
informacion relevante sobre productos, clientes, cupones y camparfias, entre otros. Esta
configuracién trae sus propias ventajas y desafios. Por un lado, la API proporciona datos
procesados y estructurados, lo que facilita la lectura y el analisis al eliminar la necesidad de
procesar la informacion cruda. Por otro lado, la recuperacion de datos estd limitada a los
detalles que la plataforma considera esenciales, ocultando algunos detalles operativos que
podrian ser Utiles para analisis mas profundos. Esta realidad dual requiere una optimizacion del
modelo dimensional y una adaptacion del proceso ETL para obtener el mayor valor de los datos

disponibles.

Una de las limitaciones clave que se encontr6 durante el andlisis de los datos fue la falta de una
conexion nativa entre las plataformas Zoho Commerce y Zoho Campaigns. Debido a esto, fue
dificil rastrear el impacto directo de las camparfias de marketing en las ventas, ya que los datos
de estas dos plataformas no estaban interconectados automaticamente y no se podian comparar
directamente. Para resolver este problema, era necesario encontrar un campo que fuera comdn
para los registros y que se pudiera utilizar como identificador. La mejor solucién en este caso
que se identificé fue usar los codigos de los cupones que se generaba en Zoho Commerce como
nombres de las campafias de marketing en Zoho Campaigns, lo que permitié unir los dos
conjuntos de datos y determinar el impacto que tuvieron las campafias de marketing en las
ventas, a pesar de que las plataformas no estan integradas. Sin embargo, esta solucién cre6 una
dependencia sobre los codigos de cupones, por lo que se necesita precaucion para hacerla

correctamente y garantizar la precision.

Modelo Dimensional: A partir del anélisis realizado, se disefi6 un modelo dimensional basado
en un esquema de estrella, el cual estd compuesto por dos tablas de hechos centrales. Estas
tablas de hechos recogen las métricas clave de las campafias de marketing y las ventas, y estan
rodeadas por varias tablas de dimensiones que capturan informacion relevante de cada area,

como detalles de las camparias, productos, clientes y fechas. Este modelo facilita la integracion
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de datos de distintas fuentes y permite un analisis agil y eficiente, asegurando que las consultas

y visualizaciones respondan a las preguntas estratégicas planteadas por el equipo gerencial.

1) Granularidad

e Proceso de venta de producto por campafia: Una fila de datos en el proceso
representa una transaccion de venta realizada mediante una campafa de marketing,

donde se puede visualizar el descuento que se tuvo.

e Proceso de reporte por campafia: Una fila de datos en el proceso representa una

fotografia de la evaluacion que se ha realizado a la campafia por dia.

2) Métricas del Proceso de Venta de Producto por Campafia

e Precio unitario de producto.

e Cantidad de producto vendido.

e Descuento: Valor del descuento en base al cupédn y aplicado a la venta (Equivalente a

aplicarlo por producto).

e Monto total en base al producto: Precio unitario x Cantidad de Producto.

e Monto total con descuento: Monto total - (Monto total * VValor de descuento) o Monto

total — Valor de descuento (Dependera del tipo de descuento).

e Pecio unitario del producto con descuento: Precio unitario - (Precio unitario * Valor

de descuento) o Precio unitario — Valor de descuento (Dependera del tipo de descuento).

3) Meétricas del Proceso de Reportes por Campafia

e Rebotes permanentes: Numero de correos electronicos que no llegaron a destino por

problemas permanentes, como una direccion de correo no valida o inexistente.
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No enviados: NUmero de correos que no pudieron ser enviados, ya sea por problemas

técnicos o restricciones.

No abiertos: Cantidad de correos electronicos entregados, pero que los destinatarios

no abrieron.

Marcados como spam: NUmero de correos electronicos que los destinatarios marcaron

como spam.

Entregados: Numero total de correos que llegaron exitosamente a las bandejas de

entrada de los destinatarios.

Quejas: Cantidad de quejas o reportes de spam recibidos por los destinatarios tras

recibir el correo electronico.

Respuestas automaticas: NUmero de respuestas automaticas (¢j. “Fuera de la oficina™)

recibidas como respuesta a la campafia.

Rebotes temporales: Cantidad de correos que no pudieron ser entregados
temporalmente debido a problemas como una bandeja de entrada llena o problemas de
conexion del servidor.

Aperturas: Numero total de veces que se abrid el correo electrénico de la campafa.

Clics unicos: Numero de destinatarios tnicos que hicieron clic en al menos un enlace

dentro del correo electrénico de la campafia.

Rebotes: Total de correos que no llegaron a la bandeja de entrada (suma de rebotes

permanentes y temporales).

Reenviados: NUmero de veces que los destinatarios reenviaron el correo electronico a

otros contactos.
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e Correos enviados: Total de correos enviados para la campafa, independientemente de

si fueron entregados o no.

4) Dimensiones

Conjunto de dimensiones disefiadas para capturar los atributos especificos y relevantes de cada

entidad clave involucrada en el proceso de analisis:

e DimProducto: Representa los detalles de cada producto relevante para la campafia,

permitiendo analizar el impacto de las campafas sobre productos especificos.

e DimCampania: Almacena la informacion de cada campafia de marketing, incluyendo
atributos como su tipo, fecha de envio, nombre (corresponde al mismo nombre del

cupon promocional), etc.

e DimCliente: Contiene los atributos de los clientes a quienes estan dirigidas las

campanas.

e DimCupon: Define los detalles de los cupones utilizados en las campafias, permitiendo

evaluar el uso de descuentos en las interacciones.

e DimTiempo: Proporciona la estructura temporal para el analisis, permitiendo medir el
rendimiento de las campafias a lo largo del tiempo en varios niveles (dia, mes, afio,

etc.).

5) Tablas de Hechos

Conjunto de tablas de hechos disefiadas para capturar y almacenar las métricas y transacciones

clave de las camparfias de marketing, proporcionando una base para el analisis cuantitativo:

1. FactVentasPorCampania: Registra las ventas generadas directamente a partir de cada
campafa, incluyendo el detalle de productos comprados, descuentos aplicados y

clientes, lo cual permite medir la conversion y el impacto en ventas de cada campafia.
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2. FactReporteCampaniaFotoDiaria: Almacena una captura diaria del rendimiento de
cada campanfa, recopilando métricas como aperturas, clics y rebotes, y permitiendo un

analisis detallado de su comportamiento y efectividad a lo largo del tiempo.

Creacion ETL: El proceso de Extraccion, Transformacion y Carga (ETL) consiste en extraer
los datos desde una fuente de origen, que suele ser una base de datos transaccional; en este caso
particular, se utilizan archivos JSON obtenidos directamente de la API de Zoho. La etapa de
transformacion aplica las modificaciones necesarias a los datos extraidos, como conversiones
de tipos y otras adaptaciones. Finalmente, la fase de carga corresponde al proceso de llenado
de nuestro modelo dimensional. Para implementar este flujo ETL, se utiliza la herramienta SQL
Server Integration Services (SSIS), una solucion de Microsoft reconocida por su potencia y
flexibilidad, junto con SQL Server, también de Microsoft, para almacenar y proteger el modelo

dimensional resultante.

Visualizacion en Power BIl: Finalmente, toda la informacion almacenada en el modelo
dimensional mediante el proceso ETL debe poder visualizarse de manera eficiente. Para ello,
contamos con Power BI, otra herramienta de Microsoft, que permite generar visualizaciones
interactivas y detalladas. Esta capacidad de visualizacion facilita a los stakeholders obtener una
vision clara y precisa del comportamiento de cada campafia publicitaria, lo que les permite

tomar decisiones estratégicas fundamentadas.
Con base a lo descrito anterior se presentan los dos modelos dimensionales propuestos

e Ventas por camparia, compuesta por una tabla de hechos y cinco dimensiones (imagen
2).

e Fotografia diaria de reporte de campafias, compuesta por una tabla de hechos y dos

dimensiones (imagen 3).
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Imagen 4: Modelo de Estrella de Ventas por Campafia.
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IX. Descripcién de la Tecnologia a Utilizar

A. Zoho

Zoho es un conjunto de aplicaciones cloud el cual permiten gestionar el flujo de trabajo de una

empresa sin importar su categoria ya sea pequefia, mediana o grande ya que cuentan con

diferentes opciones. La plataforma ofrece periodos de prueba relativamente cortos que van

desde los 15 a 20 dias en este periodo todas las funcionalidades estdn habilidades sin

restriccion, al terminar este periodo mucha de las opciones importantes se bloquea ya que no

cuentan con un plan gratuito. Para el presente caso de estudio se han abordado las siguientes

herramientas.

Zoho Commerce: Una de las principales herramientas que utiliza la empresa es la
tienda en linea la cual registra cada una de las ventas realizadas en especifico el médulo
que se ha utilizado es la API que nos proporcional la API permite un sin fin de
posibilidades que van desde la creacion de una venta hasta la lectura de productos y

ventas registradas.

Zoho Campaigns: Permite la creacion de diferentes tipos de campafias la empresa Alas
de Plata solo se dedica a la creacion de campafias mediante a correos electronicos una
de las ventajas de este mddulo es que permite la integracion con algunas de las tiendas
online més famosas. Al igual que la herramienta anterior se utilizaré la API para poder

obtener la informacion relevante.

Zoho Mail: Permite crear un dominio propio de correo el cual es totalmente necesario
para poder enviar campafias cuenta con una versién gratuita totalmente funcional lo
Gnico que se debe de tener es un dominio activo y cuenta con una configuracion

amigable y facil de realizar.

Zoho Contacts: Permite mantener los contactos en un solo lugar para después ser
importados facilmente en cualquiera de las plataformas que nos ofrece Zoho como por
ejemplo en Zoho Campaigns para poder enviar las campafias a un listado de clientes

especificos.
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B. SQL Server

Microsoft SQL Server es un sistema de gestion de bases de datos relacional (RDBMS)

reconocido por su capacidad para manejar grandes volimenes de datos y ofrecer un

rendimiento y escalabilidad excepcionales en entornos empresariales. Disefiado para garantizar

la integridad, seguridad y alta disponibilidad de los datos, SQL Server se destaca por su

capacidad de soportar aplicaciones criticas de negocio con un enfoque en el procesamiento

rapido y eficiente de transacciones.

Entre las principales ventajas de SQL Server se incluyen:

Alto rendimiento: Optimizado para manejar consultas complejas y grandes cargas de
trabajo, SQL Server utiliza algoritmos avanzados y mecanismos de almacenamiento en

caché gque maximizan la eficiencia en el acceso a los datos.

Seguridad avanzada: Con caracteristicas de encriptacion de datos, control de acceso
basado en roles y autenticacion de multiples factores, SQL Server asegura que la

informacion esté protegida contra accesos no autorizados.

Escalabilidad y flexibilidad: SQL Server permite escalar tanto vertical como
horizontalmente, lo que facilita su adaptacion a las necesidades cambiantes de las

empresas en términos de almacenamiento y procesamiento de datos.

Alta disponibilidad y recuperacion ante desastres: Funciones como Always On,
replicacion y backup incrementales aseguran que la informacion esté disponible incluso

ante fallos inesperados, garantizando la continuidad operativa.

Integracion con otras soluciones de Microsoft: SQL Server se integra perfectamente
con herramientas de Bl, analisis de datos y aplicaciones de desarrollo de Microsoft, lo
que lo convierte en una eleccion ideal para empresas que buscan un ecosistema

interconectado.
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C. SQL Server Integration Services (SSIS)

Microsoft Integration Services es una plataforma robusta para construir soluciones de
integracion de datos de alto rendimiento, disefiada para facilitar la transformacién y migracion
de grandes volumenes de informacion entre sistemas heterogéneos. Esta herramienta permite
a las organizaciones consolidar datos provenientes de multiples fuentes, ejecutar flujos de
trabajo complejos y aplicar transformaciones avanzadas que aseguran la consistencia y calidad
de los datos. Al integrar funciones de administracion y control de tareas automatizadas,
Integration Services optimiza los procesos de ETL (Extraccion, Transformacion y Carga),
ofreciendo un marco confiable y escalable para proyectos de integracion empresarial. Ademas,
su interfaz intuitiva y amplia compatibilidad con otras soluciones de Microsoft facilitan su uso
y expansion en entornos de datos complejos, permitiendo una mayor eficiencia en la gestion y

andlisis de datos.
Las principales ventajas de utilizar SSIS incluyen:

e Rendimiento y escalabilidad: Con un disefio optimizado para gestionar grandes
volumenes de datos, SSIS ejecuta flujos de trabajo de alto rendimiento, adaptandose

tanto a cargas moderadas como a requerimientos de procesamiento masivo.

e Amplia gama de conectores: SSIS permite la conexion directa con diversas bases de
datos y sistemas empresariales (incluyendo SQL Server, Oracle, SAP, entre otros),

facilitando la integracion entre plataformas dispares.

e Automatizacion avanzada de flujos de trabajo: La herramienta permite automatizar
procesos complejos mediante programacién de tareas y control de errores, lo que

incrementa la eficiencia y reduce la intervencion manual.

e Herramientas de transformacion de datos: SSIS incluye un conjunto integral de
componentes para transformar datos en tiempo real, lo cual asegura que la informacion

esté en el formato y calidad requeridos para su analisis.

e Integracion con el ecosistema de Microsoft: Su compatibilidad con otras
herramientas de Microsoft, como SQL Server y Power BI, permite una integracion

perfecta en el entorno empresarial, favoreciendo la centralizacion y andlisis de datos.
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D. Power Bl

Microsoft Power Bl es una plataforma de andlisis y visualizacion de datos que permite a las
organizaciones transformar grandes volimenes de informacion en informes interactivos y
visualizaciones de facil interpretacion. Disefiada para potenciar la toma de decisiones en todos
los niveles empresariales, Power Bl facilita el acceso a insights en tiempo real a través de un

entorno intuitivo y conectado con una amplia gama de fuentes de datos.
Las principales ventajas de Power Bl incluyen:

e Visualizacion interactiva de datos: Con un conjunto robusto de herramientas de
visualizacion, Power BI permite crear dashboards y graficos dinamicos que facilitan la

comprension de datos complejos de manera rapida y atractiva.

e Conectividad a multiples fuentes de datos: Power Bl se conecta a una variedad de
fuentes, desde bases de datos y archivos de Excel hasta servicios en la nube y sistemas

ERP, lo cual permite centralizar la informacion para una vision integral del negocio.

e Anadlisis en tiempo real: La plataforma ofrece actualizaciones en tiempo real, lo que
permite a los usuarios monitorear indicadores clave de rendimiento (KPIs) y tomar

decisiones basadas en datos actuales y relevantes.

e Escalabilidad y colaboracion: Power Bl permite compartir informes y dashboards con
facilidad, favoreciendo la colaboracién y el analisis compartido entre equipos y niveles
jerarquicos dentro de la empresa.

e Integracion con el ecosistema de Microsoft: Su integracion con herramientas como
Excel, Azure y SQL Server facilita la extension de capacidades analiticas y el uso de

datos ya existentes, optimizando la inversién en infraestructura tecnoldgica.
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X. Diagrama Arquitectonico de la Solucion

Representacion del diagrama arquitectonico de la solucidn, el cual se compone del origen de datos, el cual es la API de Zoho y que se obtienen los
archivos JSON, luego el proceso ETL que se lleva a cabo haciendo uso de SSIS, donde al transformarse los datos, se almacenan en un Data
Warehouse en SQL Server, y, por ultimo, la herramienta Power B, donde se hacen las representaciones gréficas de la solucion.

Extraccion,

Fuentes de Transformacion y DataWarehouse Presentacion

Datos Carga (ETL)

Zoho

API

oMo erver S "'“'. lr'm PUWEI’ BI
Integration Servces WMicrosoft* .
QL Server
[ ]
Json
Archivos
JSON

Imagen 6: Diagrama Arquitecténico de la Solucion.
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XI.  Descripcion de Cada Componente de la Solucion

A. Fuentes de Datos

Como se ha mencionado anteriormente la principal fuente de datos en este proyecto sale un
poco de lo comun ya que normalmente se utiliza una base de datos relacional, pero en este caso
la principal fuente de datos sera la APl de Zoho. Para esto debemos de establecer una conexion
mediante la consola y los diferentes tokens y scopes de este mismo. Esto permitira la creacion

de los Archivos JSON los cuales seran consumidos después por el ETL.
Las principales fuentes de datos vienen de Zoho Campaigns y de Zoho Commerce.

e Zoho Campaigns Api: Desde la documentacion, pudimos obtener los endpoints que
nos permiten gestionar la lista de contactos, obtener los reportes de las campafias, las

listas de las camparias y el detalle de cada una.

e Zoho Commerce Api: Desde la documentacion, de pudimos obtener los endpoints que
nos permiten obtener los datos de los cupones promocionales, los productos (que ya
incluyen informacion de la categoria), las Ordenes de compra, que seria nuestra

principal fuente de datos.

Para la obtencion de los datos planos, utilizamos una plataforma web llamada hoppscotch, en

la cual, se ejecutaron los diferentes endpoints para obtener un Dataset inicial.
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Imagen 7: Peticion a endpoint de Zoho Campaigns API.

B. Procesos de Extraccion, Transformaciony Carga (ETL)

Se utilizd SQL Server Integration Services (SSIS) de Visual Studio como herramienta para la
creacion del proceso ETL (Extraccion, Transformacién y Carga). Con esta herramienta,
podemaos extraer los datos acumulados de nuestros archivos JSON, que son nuestro origen, para
luego transformarlos y adecuarlos a los requisitos del Data Warehouse y finalmente cargarlos
en el sistema de almacenamiento. Las etapas de este proceso incluyen la extraccion de datos
relevantes desde el sistema de origen (APl de Zoho a formato JSON), su transformacion para
asegurar consistencia y precision en el analisis, y su carga en las tablas del Data Warehouse

para su posterior visualizacion en Power BI.

Las conexiones utilizadas para la extraccion y carga de datos. En nuestro caso, se emplean dos
tipos de conexiones: ADO .NET y OLE DB.

e ADO .NET es un conjunto de componentes que permiten acceder a datos y servicios
en .NET, optimizando la interaccidn con bases de datos. Es particularmente eficaz para
trabajar con datos en aplicaciones .NET, ya que proporciona una experiencia mas

integrada y optimizada para esos entornos.
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OLE DB, por otro lado, es una tecnologia mas antigua que permite acceder a diferentes
fuentes de datos, incluyendo bases de datos relacionales y no relacionales. Ofrece una
mayor flexibilidad al permitir la conexion a una variedad de fuentes de datos, pero

puede ser menos eficiente en entornos estrictamente .NET.

Ambos tipos de conexiones son Utiles en el contexto de ETL, y la eleccion entre ADO .NET y

OLE DB depende de los requisitos especificos del proyecto y la naturaleza de las fuentes de

datos involucradas.

Extraccion: Para la extraccion de datos desde archivos JSON, se emplearon
componentes Script Task en SSIS. Estos scripts se configuraron para interpretar y
procesar los archivos JSON, transformandolos en un formato adecuado para el flujo de
datos de ETL. Asi, se garantiza que la informacion extraida esté lista para su
procesamiento en las siguientes etapas de transformacion y carga. Ademas, SSIS
permite realizar esta extraccion tanto en lotes como en tiempo real, o mediante métodos

de captura de cambios, segun la naturaleza de los datos.

IT Seript Transformation Editor m] K

Access Microsoft Visual Studio Tools for Applications (VSTA) to write scripts using Microsoft Visual Basic 2022 or Microsoft Visual C#
2022, and configure compenent properties,

Inputs and Outputs
Connection Managers Propiedades:
v Propiedades comunes
ComponentClassiD {C1463F00-2

ContactInfo Includes and runs cus script code. For example
Description Includes and runs custom script code, For example,

D 51

IdentificationString
IsDefaultlocale

LocalelD

MName

PipelineVersion
UsesDispositions
ValidateExternalMetadata
Version

Propiedades personalizadas
ReadOnlyVariables
ReadWriteVariahles

Lectura Archive JSON
True

Inglés (Estados Unidos)
Lectura Archivo JSON

False
True

SPackagenJsonFilePath

Name
Especifica el nombre del componente.

Editar script...

Aceptar l Cancelar Ayuda

Imagen 8: Componente Script Task.

Transformacion: En esta etapa del proceso, los datos pasan por un proceso de

limpieza, filtrado y reestructuracion. Se utilizan componentes de busqueda que son

27



fundamentales para la transformacion, ya que permiten asociar las llaves
correspondientes a cada registro. Esto incluye la conversion de identificadores naturales
a identificadores de dimension necesarios para el Data Warehouse. El proceso de
transformacion puede incluir varias actividades, como la conversion de tipos de datos,
la eliminacion de duplicados y la estructuracion de la informacion en un formato
coherente y uniforme. Para cada uno de estos procesos, se utilizan paquetes diferentes
en SSIS, tanto para las dimensiones como para las tablas de hechos. Esta organizacion
permite gestionar de manera eficiente las transformaciones necesarias y asegurar la
calidad de los datos antes de su carga en la tabla de hechos, garantizando asi que la

informacidn sea precisa y consistente para el analisis posterior.

—
! I Lectura Data Json 1 Verificacion Existe Registro
u

Lockup Ne Match Output

e(- Inzertar nuevos registro Eﬂ Actuzlizar registros existentes

Imagen 9: Ejemplo de ETL para una dimension.

Carga: En la Gltima etapa, los datos transformados seran cargados a un destino final.
En nuestro caso, para una de las tablas de hechos, se realiza una carga incremental, que
depende de un parametro de la Gltima fecha de insercion de datos. Esto permite que
solo se agreguen los registros nuevos que no se encuentran registrados, optimizando asi
el rendimiento del proceso. Por otro lado, la otra tabla de hechos se carga de manera
completa, adoptando un enfoque de fotografia que refleja el estado de los datos en un
momento especifico. Este método asegura que se tenga una vista precisa de la
informacidn en el Data Warehouse en un punto determinado en el tiempo. En cuanto a
las dimensiones, algunas se gestionan como Slowly Changing Dimensions (SCD),
donde se utiliza SCD1 para aquellas dimensiones que simplemente actualizan los datos

existentes, y SCD2 para las que requieren mantener un historial de cambios, creando
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nuevas entradas en lugar de sobrescribir las existentes. La carga de estas dimensiones
se realiza de acuerdo con las reglas especificas de SCD, garantizando que se conserve

la integridad historica y la precision de los datos para el analisis posterior.

C. Data Warehouse:

El componente del Data Warehouse se implementa utilizando SQL Server como motor de bases
de datos, lo que proporciona un entorno robusto y escalable para la gestion de datos. En esta
plataforma, se almacenan tanto las dimensiones como las tablas de hechos, que son
fundamentales para el disefio del modelo dimensional.

Ademas, se han desarrollado procesos almacenados que facilitan la implementacion y el
manejo de los Slowly Changing Dimensions (SCD1 y SCD2). Estos procesos almacenados
permiten actualizar y mantener la integridad de los datos, asegurando que se conserve el

historial de cambios cuando sea necesario.

SQL Server no solo soporta el almacenamiento eficiente de grandes volimenes de datos
histdricos, sino que también permite generar directamente los esquemas de estrella. Esta
estructura simplificada optimiza las consultas y mejora el rendimiento en las operaciones de
lectura, lo que resulta esencial para el andlisis y la toma de decisiones empresariales. En
conjunto, estas caracteristicas hacen de SQL Server una eleccion adecuada para el desarrollo

del Data Warehouse en el proyecto actual.

D. Presentacion

En la etapa final del proyecto, vamos a utilizar Power Bl como la herramienta principal para la
presentacion de los datos del Data Warehouse. Power Bl nos ofrece la capacidad de crear
aplicaciones interactivas y visualizaciones graficas que responden a los diversos
requerimientos analiticos del negocio. Sus tableros son altamente flexibles, permitiéndonos
incorporar una amplia variedad de graficos, como graficos de pastel, de barras y tablas

dindmicas, lo que facilita la comprension de la informacion.

Ademas, Power Bl permite el uso de filtros, lo que nos ayuda a segmentar los datos y

profundizar en analisis especificos segun las necesidades de los usuarios. Esta herramienta no
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solo mejora la presentacion de los datos, sino que también optimiza la toma de decisiones
empresariales al proporcionar informacion clara y accesible de manera visual. En resumen,
elegir Power Bl como nuestro componente de presentacion es una decision estratégica que
potenciara nuestra capacidad de andlisis y facilitara la comunicacion de insights valiosos a
todas las partes interesadas.
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XIl.  Cronograma de Actividades

Este cronograma abarca el desarrollo de una solucion de analisis empresarial para Alas de Plata, dividido en tres etapas entre el 30 de mayo y el 4
de noviembre. La primera fase se dedico al analisis de los datos y al disefio del modelo dimensional del Data Warehouse, asegurando que cumpla
con las necesidades de analisis de campafias y ventas. La segunda fase se enfoco en la implementacion de procesos ETL mediante paquetes de
SSIS en Visual Studio, realizando las transformaciones y validaciones necesarias para cargar los datos. Finalmente, la tercera fase consistio en la

creacion de tableros interactivos en Power Bl para la visualizacion de métricas clave que faciliten la toma de decisiones gerenciales.

< S B
AR :__:.-’ | T T T T T T T
Marme Begindate  End date w‘.‘_‘,k 2 "_','.‘_‘," o mfwt 2 w“'t 2 w?"t & w?,k 2 w“k » w"': X

Analisis y Disefio 5130024 627524 P 1

Introduccion al Provecto 53024 a2 [

Andlisis delos Reque... Bi2i24 GIB/24 | I |

Andlisis del Dataset B17i24 BI14i24 | —

Mapping de Datos (Ide... BI1524 619/24 | —

Definicion de Necesid.., Br20i24 BI22/24 [ ] [ ] [ ] :T [ ] [ ] [ ] [ ]

Disefio del Modelo Dim... 6I23/24 6/27i24  I—
Implementacion v ETL 21724 Q1224

Configuratidn de SSIS.., 21724 83724

Desarrollo de Paguete... 214124 21424

Desarrollo de Faguete... 81524 #2524

Pruebas y validacidn ... HI26/24 624

Carga de Datos en el .. QT4 Q12524
Creacidn de Tableros ... 913724 1174124

Conexidn del Data War... 913724 15024

Diserio de Tableros en.. 9624 B/26/24

Revision y Ajustes de., WATI24 1172/24

Entrega Final v Docurm... 1103724 1174724
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X1, Presupuesto

El presupuesto para el desarrollo del Data Warehouse (DW) de "Alas de Plata" esta

estructurado en varias partidas clave, que incluyen tanto los recursos de software necesarios

para la implementacion del DW como los recursos humanos especializados que llevaran a cabo

el disefio, desarrollo y soporte del proyecto. Es importante sefialar que los precios de las

herramientas de Zoho que se mencionan a continuacion son descriptivos y se asume que la

empresa ya posee dichas licencias.

A. Software con Posibles Implementaciones

Precio Precio
Servicio Plan Descripcion Mensual | Anua
(USD) I(USD)
Zoho Starter Hasta 200 productos, 2 usuarios, | $22 $264
Commerc . - . .
o funciones basicas de tienda en linea.
Profesional | Hasta 2,000 productos, 5 usuarios, | $60 $720
herramientas avanzadas de
personalizacion y analisis.
Zoho Forever Envio de hasta 6,000 correos mensuales | $0 $0
Sampalgn Free a 2,000 contactos; ideal para probar el
servicio.
Standard Automatizacion basica, plantillas de | $4(por Variable
] . , , ) contacto)
correo; el precio varia segun la cantidad
de contactos.
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Profesional | Incluye segmentacion, A/B testing y | $6 (por | Variable
L o contacto)

automatizacion avanzada para campafas
personalizadas.

Base de | Standard - | Disefiada para empresas de tamafio | $230 Variable

Datos CAL . . :

soL mediano que requieren un conjunto

Server completo de funcionalidades de base de

datos, pero sin la escalabilidad vy
caracteristicas avanzadas de las
versiones Enterprise. Esta version
permite un licenciamiento basado en el
nimero de usuarios o dispositivos que
accederan al servidor de SQL, lo cual
puede ser mas rentable en ambientes con

un nimero controlado de conexiones.

B. Recursos Humanos

Para el proyecto “Alas de Plata”, se requiere un equipo compuesto por desarrolladores de Data

Warehouse y analistas de datos. Los desarrolladores seran responsables del disefio e

implementacién del DW, enfocéandose en la integracion y optimizacion de los datos, mientras

que los analistas se encargaran de interpretar la informacién y generar insights estratégicos a

través de reportes y dashboards. Juntos, este equipo garantizara que la empresa pueda tomar

decisiones informadas basadas en un analisis efectivo de sus datos de ventas y campafas.

1) Resumen General

Descripcion

Valor

Costo de horas por persona

$5
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Cantidad personas (2 desarrolladores y 2 analistas) 4
Horas por semana por persona 22 horas
Promedio de semanas al mes 4.33
Periodo de trabajo 8 meses

2) Calculo de Horas y Costos Mensuales
Concepto Célculo Resultado
Horas trabajadas por semana 22 horas/semana x 4 personas 88 horas
Horas trabajadas al mes 88 horas/semana x 4.33 semanas 381.04 horas

Costo mensual

381.04 horas x $5 por hora

$1,905.20 USD

3) Costo Total Referente a Recursos Humanos

e 8 meses x $1,905.20 = $15, 241.60 USD

El costo total del recurso humano se representa en los salarios mensuales correspondientes a

los cuatro profesionales responsables del desarrollo del proyecto, todos contratados bajo un

esquema de servicios profesionales. Este presupuesto garantiza la cobertura de los

conocimientos y habilidades especializadas necesarias para cada etapa del proceso, asegurando

asi la calidad y cumplimiento de los objetivos establecidos.
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XIV. Conclusiones y Recomendaciones

. Conclusiones

Se realizd un analisis detallado de los datos disponibles sobre las campafias de
marketing y sus respectivas ventas, lo que permitié identificar las métricas clave y los
indicadores de rendimiento que seran fundamentales para evaluar la efectividad de cada
campafia dentro del Data Warehouse implementado.

Aplicando los conceptos aprendidos sobre Data Warehousing y el modelo dimensional,
se disefiaron dos modelos de estrella que facilitan a la organizacion los datos referentes
a las camparfias de marketing, permitiendo un acceso agil y eficiente a la informacion

necesaria para la toma de decisiones.

Mediante el uso de SSIS, se implementaron diferentes procesos ETL en distintos
paquetes, que aseguran la correcta extraccion, transformacion y carga de los datos,
garantizando que la informacién de las campafias de marketing esté disponible y lista

para su analisis en el Data Warehouse.

Con el desarrollo de esta solucion, se espera que la empresa “Alas de Plata” pueda
optimizar sus estrategias de marketing y ventas, apoyandose en datos concretos para
mejorar su rendimiento comercial y maximizar los ingresos generados por cada

campania.

. Recomendaciones

Se sugiere considerar la implementacion de soluciones de almacenamiento y
procesamiento de datos locales en lugar de depender exclusivamente de servicios en la
nube, dado que las opciones en la nube pueden resultar costosas para una pequefia o

mediana empresa. Esto permitiria un mayor control sobre los costos y la infraestructura.

Las herramientas utilizadas, como SSIS y Power Bl, son altamente efectivas para el

manejo y visualizacion de datos. No obstante, es importante estar conscientes de sus
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limitaciones, ya que algunas funcionalidades avanzadas pueden requerir licencias de

pago. Se recomienda evaluar estas opciones antes de su implementacion.

Es fundamental contar con hardware adecuado que soporte el procesamiento de grandes
volimenes de datos, por lo que se recomienda invertir en equipos de gama media-alta

que aseguren un rendimiento 6ptimo durante las operaciones del Data Warehouse.

Aunque los datos utilizados en este proyecto son simulados y generados artificialmente,
se aconseja aplicar técnicas de ciencia de datos en un entorno de produccion real, donde
los datos sean auténticos. Esto garantizard que los andlisis sean mas precisos y

representativos del comportamiento del mercado.

Los analisis de rendimiento y métricas deben realizarse de manera periddica. Sin
embargo, se deja a criterio del gerente o coordinador de la empresa definir la frecuencia
de estos estudios, ya que debe alinearse con los ciclos de venta'y campafias de marketing

especificas de la organizacion.
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XV. Anexos

A continuacién, se proporciona el enlace al repositorio del proyecto, donde se encuentran

almacenados todos los archivos relevantes para la implementacion de la solucion:

e Archivos SQL utilizados para la creacion y carga de las tablas en el Data Warehouse,

asi como los procesos almacenados utilizados y algunas inserciones necesarias.

e Archivos de configuracién y solucion del proyecto en SSIS, incluyendo los paquetes de
ETL.

e Ejemplos de formatos JSON con datos extraidos de las APIs.

URL del repositorio del proyecto: https://github.com/jasonsau/IDAlasDePlataDW.git
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