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RESUMEN

El presente proyecto consiste en la gestion que se da a los procesos para ser apoyo en cada una de
las actividades que se manejan en el Area Comercial de AVIANCA S.A, buscando el mejoramiento en
cada una de las partes claves que le conforman, utilizando informacion clara y confiable procesada
mediante el uso del Business Intelligence: Power Bl para el manejo de cifras y reportes semanales y
mensuales. El objetivo es apoyar al equipo en la regional Nororiente y analistas Colombia para evaluar
el comportamiento de indicadores de gestién para llegar de manera directa a sus clientes (agencias y
empresas); asi como la generacion de estrategias y herramientas que permitan la toma de decisiones
para el cumplimiento de los objetivos, y las metas claras y alcanzables que integran a todos los
canales que se involucran en la compafia. En este documento se presentan como resultados
alcanzados 32 actualizaciones en Power Bi, video tutorial para actualizar los 4 reportes, 10 reportes
para actualizar en el SharePoint, plantillas de Excel para crear el plan operativo el cual va ligado al
analisis de competencias, plantilla para presentacion de informe con cifras (regional, agencia o cuenta
corporativa), plantilla para lanzamiento de nueva ruta, y algunas otras actividades complementarias
gue alimentaron la experiencia como profesional en la practica
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AUTHOR(S): Silvia Alejandra Barragan Calderén

FACULTY: Facultad de Ingenieria Industrial

DIRECTOR: MSc. Lupita Serrano Gomez
ABSTRACT

The present project consists of the management that takes place in the processes for the support in
each one of the activities that are managed in the Commercial Area of AVIANCA SA, looking for the
improvement in each one of the key parts that conform, using the information clear Reliable processing
through the use of Business Intelligence: Power Bl for the management of figures and weekly and
monthly reports. The objective is to support the team in the northeastern region and Colombia analysts
to evaluate the behavior of the management indicators to reach their clients directly (agencies and
companies); as well as the generation of strategies and tools that allow decision making for the
fulfillment of the objectives, and clear and achievable goals that integrate all the channels that are
involved in the company. This document presents 32 results in Power Bi, video tutorial to update the
4 reports, 10 reports to update in the SharePoint, Excel templates to create the operational plan which
is linked to the analysis of competences, template for presentation the report with figures (regional,
agency or corporate account), template for the launch of a new route, and other complementary
activities that feed the experience as a professional in practice.
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Introduccion 4

El presente trabajo fue desarrollado en la empresa AVIANCA S.A en el drea
Comercial de Bucaramanga, teniendo como objetivo la gestion de procesos de apoyo con el
proposito de cumplir las metas asociadas a los indicadores establecidos en la estrategia
comercial de la compafiia, durante el segundo semestre del afio 2018.

Factores importantes como el manejo de la herramienta de Business Intelligence,
Power Bl para la actualizacion de los reportes se aplicaron dentro de la gestion de procesos de
la empresa obteniendo informacion vital para el area comercial; asi mismo se actualiza la
documentacion de los procesos que tiene el cargo de aprendiz del area, ya que cada uno de
estos sirven de apoyo al jefe y ejecutivas de ventas de Bucaramanga y a los analistas para toda
Colombia.

Es importante que toda la informacién que se actualiza en la compafiia sea clara y
confiable para poder tomar decisiones y crear estrategias que lleven a la revision,
actualizacion, proteccion, disponibilidad, conservacion y disposicion de la misma, para
evaluar el comportamiento que tiene AVIANCA S.A en el mercado y llegar de manera directa
a sus clientes (agencias y empresas).

Durante el desarrollo de la practica empresarial se gestionaron las actualizaciones de
Power Bi durante 6 meses, en los cuales una plantilla que contiene 3 reportes, se actualizé 26
veces (semanalmente) y la otra plantilla que contiene un reporte se actualizé 6 veces
(mensual), quedando al dia hasta el mes de Enero/2019, a su vez semanalmente se
actualizaba en el SharePoint los 10 reportes que se descargan de otros SharePoints y a los que

se les hacia analisis si tenian tendencia negativa en cuanto a Rutas, en el tiempo de la practica



se cred un Plan Operativo trimestral, el cual cuenta con la plantilla en Excel anclada a
formulas permitiendo saber la frecuencia y capacidad de los vuelos directos tanto de Avianca
como de la competencia.

Las presentaciones que se realizaron para entrega de informes, mesas de trabajo,
interareas y presentaciones de nuevos destinos operados por Avianca, seran apoyo estructural
para futuras reuniones. Es importante aclarar que cada uno de estos recursos quedan
debidamente guardados y documentados ya que se seguiran actualizando y estaran como base
fidedigna para el desarrollo del area comercial Bucaramanga y del apoyo de analistas

Colombia.



Capitulo 1 6

Generalidades de la Empresa

Identificacion de la Empresa
AEROVIAS DEL CONTINENTE AMERICANO AVIANCA SA.

AVIANCA S.A es la marca comercial que representa a las aerolineas latinoamericanas
integradas en Avianca Holdings S.A. Con las aerolineas Avianca, especializadas en el
transporte de pasajeros y carga, Avianca atiende en forma directa mas de 100 destinos en 26
paises de América y Europa a bordo de una moderna flota de 172 aeronaves de corto,
mediano y largo alcance. A través de su membresia con Star Alliance, ofrece conectividad a
maés de 1.300 destinos en 192 paises de los cinco continentes. Su programa de lealtad
LifeMiles cuenta con mas de 7 millones de socios, que dia a dia disfrutan de los maltiples

beneficios y ventajas exclusivas que ofrece este esquema de fidelidad.

Los viajeros cuentan con posibilidades de conexidn entre destinos operados
directamente o a traves de acuerdos de cddigo compartido, asi como a traves de la red de las
aerolineas miembro de Star Alliance. La aerolinea, por medio de sus unidades de negocios
Deprisa, Avianca Services y Avianca Tours tiene una oferta de servicios de mensajeria y

Courier, servicios de mantenimiento mayor y servicios turisticos. (Avianca S.A, 2018)

AVIANCA S.A en su busqueda constante por ofrecer el mejor servicio, resalta en su
mision: “Conectamos al mundo con Latinoamérica, buscando dar siempre mas.” Y en su
vision: “Con la mejor gente y tecnologia para una experiencia excepcional, seremos la
aerolinea latinoamericana preferida en el mundo.” Su equipo humano, integrado por més de

21.000 colaboradores, destacandose por su excelencia en el servicio. (Avianca S.A, 2018)
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Gerardo Grajales Lopez Silvia Mosquera Gonzalez
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Vicepresidente Senior Digital y Tecnologia
Santiago Aldana

Director Auditorfa Interna
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Cumplimiento
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Figura 1. Estructura Organizacional-Organigrama

Fuente: Avianca, SIGA (Descripcion de Cargo/Puesto, SIGA Avianca, 2018)

Los datos de contacto de AVIANCA S.A en la ciudad de Bucaramanga son:

6573888 Bucaramanga, Calle 52 #35*-10— Cabecera

Figura 2. Informacién de Contacto

Fuente: Avianca.com



Resefa Historica
El5 de diciembre de 1919, la aerolinea bandera de Colombia fue fundada bajo la
razon social Sociedad Colombo Alemana de Transporte Aéreo, SCADTA. En 1920 llegaron
los primeros aviones para la aerolinea, los Junkers y se realizé el primer vuelo entre
Barranquilla y Puerto Berrio. SCADTA lleg6 a operar posteriormente 25 aeronaves del tipo
F-13, un Junker W33 y un W34. En 1921 se establecieron las rutas entre las ciudades de
Barranquilla, Girardot y Neiva y el 23 de julio de 1929 se establecieron las rutas regulares

entre Girardot y Bogota.

Una década mas tarde, el 14 de junio de 1940, se constituyd Aerovias Nacionales de
Colombia S.A. — Avianca, razdn social que resulto de la integracion de SCADTAYy la
compafiia Servicio Aéreo Colombiano — SACO. En 1946 la compaiiia expandio su vuelo.
Quito, Lima, Panama y luego Miami, Nueva York y Europa fueron las rutas operadas por

Avianca en DC4 y C54.

En 1981 las posibilidades de servicio en tierra para los Pasajeros en Bogota se
ampliaron gracias a la construccion y puesta en servicio del moderno Terminal Puente Aéreo
de Avianca, desde donde se sirvieron inicialmente las rutas a Miami, Nueva York, Cali,

Medellin, Pasto y Monteria.

En 1994 se establecié una alianza estratégica que vincul6 a las tres empresas mas
importantes del sector aeronautico en Colombia: Avianca, SAM (Sociedad Aeronautica de
Medellin) y HELICOL (Helicépteros Nacionales de Colombia), lo que dié vida al Sistema

Avianca.



Para el afio 2005 la Compafiia modificé su razon social y se registré como Aerovias 2
del Continente Americano S.A. El 7 de octubre de 2009, Synergy Ae rospace Corp. duefia de
Avianca y Kingsland Holding Limited, propietaria de TACA, hicieron publica la intencion de
unir las aerolineas para afianzar su posicion estratégica en la region y potenciar su capacidad
de crecimiento en la industria y en febrero de 2010 se oficializo la unidn estratégica de sus

negocios.

El 21 de junio de 2012, Avianca y TACA ingresaron oficialmente a Star Alliance, la
red global de aerolineas mas importante del mundo en términos de vuelos diarios, cubrimiento
y servicios, multiplicando asi las opciones y ventajas para los Pasajeros. En marzo de 2013 en
la asamblea se decidié cambiar el nombre del holding de AviancaTaca Holding S.A. a

Avianca Holdings S.A.

El 28 de mayo de 2013 se realizé el lanzamiento y presentacion de la nueva imagen
de Avianca y Avianca Cargo para las aerolineas del grupo. En noviembre de 2013, el holding
entrd con paso firme en el mercado de capitales internacionales a la Bolsa de Nueva York.

(Avianca S.A, 2018)

Descripcion del area especifica de trabajo
El cargo desempefiado por la practicante esta vinculado al &rea comercial de
AVIANCA S.A Bucaramanga, perteneciente a la Regional Nororiente de Ventas de la
compariia en Colombia, la cual estad conformada por diez (10) ciudades: Bucaramanga
(BGA), Monteria (MTR), Cuacuta (CUC), Barrancabermeja (EJA), Riohacha (RCH),
Valledupar (VUP), Barranquilla (BAQ), Cartagena (CTG), Santa Marta (SMR), y San Andrés

(ADZ). El area esta encargada de realizar actividades tales como, analizar indicadores de



ventas y buscar estrategias para su incremento, llevar seguimiento de éstas en las agencias 10
de viajes y las empresas, analizar la competencia en los escenarios nacionales e
internacionales, analizar el cumplimiento de metas, identificar tendencias negativas y generar
alertas

El &rea comercial Bucaramanga se encuentra en la subdivisién de Zona Oriente y es
coordinada por Gladys Liliana Moyano Acosta, Jefe de ventas Santanderes, asi mismo ella
lidera 6 ciudades: Bucaramanga, Clcuta, Barrancabermeja, Monteria, Valledupar y San

Andrés.



Capitulo 2 11

Diagnostico de la Empresa

El &rea comercial de AVIANCA S.A base Bucaramanga, cuenta con ejecutivas de
ventas las cuales acttan como canal de comunicacién y negociacién entre la empresa y sus
clientes aliados como son: los agentes de viajes y los clientes corporativos.

Las responsabilidades de las ejecutivas de ventas se encuentran plasmadas en la
descripcion de cargos de la empresa (Descripcion de Cargo/Puesto, SIGA Avianca, 2018), las
cuales se deben ejecutar asi:

e Evaluar y medir los resultados y comportamientos del canal y los clientes, para
saber el grado de cumplimiento con las metas propuestas por AVIANCA S.A.

e Proporcionar a los agentes de viajes ideas y herramientas que les permitan mejorar
las ventas y tener una mayor participacion en el mercado.

e Crear lealtad en los clientes corporativos.

e Realizar visitas comerciales de calidad y altura a clientes para llevar resultados
semanales.

e Entregar, controlar y hacer seguimiento a los diferentes modelos de incentivos.

En cuanto la preparacion para la realizacion de una visita comercial, esta implica el analisis de
cifras e indicadores de gestion para la realizacion de informes en donde se evalde el
cumplimiento de metas para llevar a los clientes informacion fidedigna y actualizada que les

sirva y les beneficie para sus estrategias comerciales.



Para la generacion de informes del 4rea, se realiza un andlisis de informacion suministrada 12
en las bases de datos en Excel, ésta es compartida mediante el SharePoint desde la oficina
principal en Bogota, y todas las areas comerciales del pais pueden tener acceso a ella.
Posteriormente, se deben mostrar las cifras e indicadores de forma visual para analizar como
estd AVIANCA S.A 'y cuél es el comportamiento en el sector.

Los informes de resultados muestran los diferentes datos que permiten analizar el
comportamiento que tiene cada una de las partes que componen una empresa, es fundamental
el uso de estos indicadores para tener una vision clara, y asi mismo tomar decisiones de coémo
gestionar los procesos que se desarrollan en la compaiiia.

Las empresas buscan dar cumplimiento a sus objetivos mediante la coordinacion de
recursos que permitan llegar a la meta que se han propuesto; AVIANCA S.A actualmente
trabaja con la herramienta de analisis empresarial Power Bi mediante el uso de plantillas
donde se actualizan reportes como: MIDT Bookings, Venta Integrada, Venta Corporativa,
Venta Corporativa VVolado, Mayoreo, Tablero de Incentivos, Data pack con el cumplimiento
de metas y Sales Tracker. El uso de este Business Intelligence permite recopilar y tener
acceso a la informacidn de manera mas visual, de una forma interactiva se generan graficos
filtrando informacion relevante y de acuerdo con las necesidades del area, ya sea por region,
ciudad, agencia o empresa con el fin de dar cumplimiento a las reuniones de seguimiento. Se

cuenta con plantillas en donde se relacionan varios indicadores para generar los reportes.

El Power Bi es actualizado semanalmente por la aprendiz del area comercial en

Bucaramanga, autora del presente documento. Y ademas de las actualizaciones semanales, se



generan los informes y las respetivas presentaciones que permiten ver los resultados

conglomerados.

13
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Antecedentes

Durante afios en el area comercial AVIANCA S.A Bucaramanga, se han manejado
cifras haciendo uso exclusivo de bases de datos y de informes en Excel, las cuales son
reportadas y compartidas por la base principal en Bogot4, es asi, como cada ciudad mediante
las tablas dindmicas que llegaban en los reportes generaban las presentaciones que se llevaban
para realizar las visitas a los clientes; en donde la informacion era sujeta a datos
conglomerados en tablas y en algunos casos las propias bases creaban sus propios gréaficos,
para generar un mejor entendimiento en las negociaciones con las agencias y empresas.

Era importante el uso e implementacion de una herramienta que permitiera generar
informes con resultados en forma dinamica e interactiva, en donde se consolidaran cifras para
facilitar el analisis e interpretacion del estado actual de la compafiia, su cumplimiento de
metas y la posterior toma de decisiones en el manejo de tendencias, oportunidades y
alternativas de mejora, lo cual generaria un mejor uso del tiempo y claridad en los datos de las
visitas a agencias y empresas. Es asi como surge la idea de implementar un Business
Intelligence para generar informacion mas asertiva para el proceso comercial.

La aprendiz que se encontraba anteriormente en el Area comercial de AVIANCA S.A
Bucaramanga hizo la implementacion de la herramienta Power Bi, quedando documentado en
su plan de trabajo titulado “Plan de soporte de la toma de decisiones tacticas del Area
Comercial Avianca S.A Bucaramanga, a través de la herramienta Power Bi” (Mantilla Ruiz,

2018).



Cuyo objetivo general era disefiar un plan de soporte de la toma de decisiones
tacticas del area comercia AVIANCA S.A. Bucaramanga, a través de la herramienta Power
Bi. Y dentro de los objetivos especificos se contemplaron: la generacién de informacion
confiable a través de reportes de resultados de ventas, para el analisis y toma de decisiones
orientadas al cumplimiento de indicadores del area comercial Bucaramanga; la
documentacion del proceso de captura, organizacién, almacenamiento y actualizacion de los
datos para facilitar el uso de los mismos en el futuro; y la elaboracion del manual de
operaciones de la herramienta seleccionada para realizar el soporte de la toma de decisiones
tacticas; asi como la capacitacion a los colaboradores correspondientes, sobre el uso del plan
de soporte de decisiones.

Por tanto, el proposito de la presente practica empresarial esta en dar continuidad al
proceso de actualizacion y alimentacion de las plantillas del Power Bi para facilitar la
creacion de los informes de los indicadores que apoyan la toma de decisiones del Area
Comercial AVIANCA S.A., a su vez generar nUevos recursos que permitan seguir apoyando

la gestion de los procesos de esta area de la compariia y las mejoras en la misma.
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Justificacion

Un sistema de informacion para una empresa consiste en el conjunto de recursos
técnicos, humanos y econdmicos, interrelacionados dindmicamente y organizados entorno al
objetivo de satisfacer las necesidades de informacion de la organizacién empresarial para la
adopcion de decisiones; interactuando elementos como: informacidn, personas, equipos de
tratamiento de la informacion y normas de trabajo en donde se encuentra todo capturado,
almacenado, procesado y distribuido a través el sistema (de Pablos Heredero, Lopez hermoso
, Romero, & Medina Salgado, 2011, pag. 21)

El area comercial de AVIANCA S.A, maneja un sistema de informacion que integra
diversos recursos y cuyo fin es ser apoyo en los procesos con informacion clara y confiable,
manejando las cifras mediante el uso de la herramienta de Business Intelligence Power BI,
permitiendo que se generen reportes semanales y mensuales de indicadores de gestion de
forma visual, en donde se crean estrategias que llevan a la revision, actualizacion, proteccion,
disponibilidad, conservacion y disposicion de informacion importante y necesaria para
evaluar el comportamiento que tiene AVIANCA S.A en el mercado y llegar de manera directa

a sus clientes (agencias y empresas).

Es importante el apoyo de un profesional para dar continuidad y mejora a cada una de las
partes claves que conforman la gestién de los procesos comerciales, y que tiene como eje
principal el manejo de la informacion actualizada y confiable en donde se vean los

indicadores de gestion de AVIANCA S.A para medir y tomar decisiones en donde los



objetivos de la empresa se cumplan y asi mismo generar metas claras y alcanzables que 17

integren a todos los canales que se involucran en la compafiia.
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Objetivos

Objetivo General

Gestionar los procesos de apoyo en el Area Comercial AVIANCA S.A Bucaramanga, con el

proposito de cumplir las metas asociadas a los indicadores establecidos en la estrategia comercial

de la compaiiia.

Objetivos Especificos

Identificar los procesos y la informacion de los pasos a seguir en la actualizacion de cada
uno de los Indicadores, mediante el uso de la herramienta Power BI.

Actualizar y documentar los procesos del cargo de aprendiz en el Area Comercial
AVIANCA S.A Bucaramanga.

Realizar los informes de gestidn con sus respectivos indicadores generando acciones de
mejora.

Apoyar la gestion comercial del Jefe del &rea comercial AVIANCA S.A, las ejecutivas de

ventas y analistas Colombia.
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Marco Tedrico

6.1 Gestion Comercial

De acuerdo con Herrero (Herrero Palomo, 2001): La gestion comercial lleva a cabo
la relacion de intercambio de la empresa con el mercado, comprende desde el estudio de
mercado hasta llegar a la venta o colocacion del producto a disposicion del consumidor o
cliente, incluyendo las estrategias de venta, y la politica de ventas en el ambito empresarial
(todo lo referente a fijacion de objetivos, sistema de incentivos para el caso de que sean
alcanzados tales objetivos y, en su caso, el control del incumplimiento asi como el grado y las

causas del mismo), (pag. 151).

6.2 Gestidn por procesos

La gestion por procesos hace compatibles las necesidades organizativas internas con la
satisfaccion de los clientes. El enfoque directivo a los procesos requiere el uso de
metodologias para su formalizacion y de herramientas para gestionar su aplicacion y mejora,
cuya finalidad es centrarse en lo verdaderamente importante para generar valor ahoray en el
futuro.

Para conseguir mejorar en la competitividad de la organizacion o para consolidar una
posicion de liderazgo, la gestion de los procesos es una herramienta de gestion estratégica de
incalculable valor. Su aplicacién y medicién a los procesos clave, asi como a las actividades y
negocios de servicios, descubre nuevas e importantes oportunidades para mejorar su

efectividad. Es por esto, que se ha encontrado en la gestion por procesos una fuente de



ventajas competitivas duraderas, donde se esté revelando como forma idonea de competir, 20
con fuertes repercusiones de orden cultural y organizativo. (Pérez Fernandez de Velasco,

2010, pag. 15)

RECURSOS | FACTORES
(Peracnas - Maturishes | bformacion — Fisicos)
SECUENCIA DE
INPUT | ENTRADA output/sauna | CLIENTE
> » »
PRODUCTO - GSP PRODUCTO -asp | EMPRESA
ACTIVIDADES
Procesos que:
GESTION + Interactian
+ y se Gestlonan
| - |
-— -
. causa | | EFECTO ’—»

Figura 3. Elementos de un Proceso

Fuente. Gestion por Procesos

Procesos Comerciales

Los procesos comerciales, pueden influir positivamente sobre el ciclo de venta, se
analiza desde la generacion de oportunidades comerciales y un primer contacto, hasta la
venta. ldentificados los procesos comerciales, éstos son medibles, y por tanto mejorables, su
optimizacién permite a las empresas rentabilizar las inversiones en el area de Ventas.

Los procesos comerciales deben apoyar la implantacion de la estrategia comercial y de
marketing y evolucionar en funcion de los cambios en el entorno empresarial y la cartera de
productos/servicios. Un proceso comercial bien definido y estandarizado permite a la
empresa: (Monferrer Tirado, 2010)

« Identificar las mejores practicas para la comercializacion de cada producto y/o servicio.

* Optimizar los métodos de comercializacion de productos y/o servicios.



« Adaptar los procesos comerciales a los cambios ocurridos en el entorno empresarial y en 21
la cartera de productos.
» Facilitar procesos de incorporacion de nuevos comerciales a la empresa.
» Gestionar, de forma efectiva, la cartera de clientes.
* Rentabilizar las relaciones con clientes.
Procesos comerciales aerolinea

Los nuevos conceptos administrativos como la administracién para la calidad total, los
sistemas de produccion justo a tiempo y la reingenieria de procesos, entre otros. La nueva
tecnologia y los conceptos administrativos produjeron mejoras impresionantes en eficacia
operacional. La mejora continua es una necesidad en las empresas.

Los objetivos propuestos se complementan entre si, ademéas de que descansan en un
conjunto de actividades que apoyan simultdneamente el logro de varios objetivos. (Mufioz

Negron, 2009)

Sin comidas o
o Sins transferencia

Tiempos de equipaje
de atencidn !
reducidos
Sin asignacion == &, = Sin conexiones con
de asientos ¥ T\ - otras aerolineas
i Uso limitado de '} N
agencias de vidje | Flota estandar Wy
! B - nas 727 7
Viselos e aviones 737
continues
y confiables
Miquinas
de autoservicio para
, emision de boletos
Bonos para
los empleados e/ Boletos
4 precios
muy bajos
Contratos sindicales
flexibles Alta
utilizacion
de los Southwest la aerolinea
aviones con tarifas bajas

Figura 4. Diagrama de actividades estratégicas

Fuente. Administracion de Operaciones. Enfoque de administracion de procesos de negocios. (Mufioz Negron,
2009)



22

Sistema Integrado de proceso de gestion Avianca

El Sistema Integrado de Gestion de Avianca Holdings S.A., articula de manera
armonica, los elementos que se utilizan en la gestion diaria para entregar productos y servicios
que cumplan no solo con todos los estandares adoptados sino también con los requisitos de los
grupos de interés y las expectativas de los usuarios y clientes, usando siempre como base la
gestion por procesos en el marco del norte estratégico de la Compafiia (Avianca Holdings

S.A, 2017, pag. 31).

GESTION

PLANEACION Y GESTION ESTRATEGICA SISTEMA INTEGRAL DE GESTION
.ﬁ'———_

RANSPOR
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:
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:
:
§
:
g
:
:

SOPORTE

Figura 5. Mapa de Macro procesos AVIANCA S.A

Fuente. Informe de Gestion 2016 Avianca Holdings S.A

Nota. Los macro procesos de nuestro Sistema de Gestion se identifican graficamente en el “Mapa de macro procesos”.
En éste, se representa la secuencia de nuestra cadena de valor, que parte de las necesidades y expectativas de los
clientes y a través de la gestion de los procesos estratégicos, de negocio y de soporte, logra la satisfaccion de éstos.
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La planificacion comercial forma parte de la planificacidn estratégica de la empresa, la
cual, consiste en analizar objetivamente las oportunidades y amenazas que presenta el entorno
de la empresa, asi como las ventajas competitivas y puntos débiles. La planificacién comercial
esta enfocada al andlisis de la situacion general tanto externa como interna a la empresa, que
la posiciona en un contexto real donde influyen distintas fuerzas directas e indirectas. Una vez
realizado el andlisis, se da paso a una fase de formulacién de los objetivos comerciales y la
consiguiente evaluacion y seleccion de la estrategia comercial mas idénea de la empresa.

La estrategia comercial es el conjunto de actividades que se planean y ponen en
marcha para alcanzar una serie de objetivos comerciales en un mercado especifico. Intenta
desarrollar ventajas competitivas sostenibles en productos, mercados, recursos o capacidades
que sean percibidas como tales por los clientes potenciales y que permitan alcanzar los

objetivos previstos. (Caballero Sanchez de Puerta, 2014, pag. 87)

disefio - atributos fisicos y de forma
« permiten la identificacion visual del producto
‘ calidad - valoracion del producto
- eficacia, idoneidad y categoria

- funcionalidad del producto

usabilidad - satisfaccion de la demanda

‘ [RNRLUEITLICE imagen del producto en la mente del consumidor

marca imagen de la empresa

servicios valor afiadido a través de distintos servicios como manteni-
miento y reparaciones

Figura 6. Caracteristicas del producto

El

Fuente. Estrategia y Organizacion Comercial (Caballero Sanchez de Puerta, 2014, pag. 90)



24

6.4 Indicadores de Gestion

Un indicador de gestion es la expresion cuantitativa del comportamiento y desempefio
de un proceso. Es una medida de la condicién de un proceso o evento en un momento
determinado.” (Bermudez, 2018)

Se determinan como la relacion entre las variables cuantitativas o cualitativas, que
permite observar la situacion y las tendencias de cambio generadas en el objeto o fenémeno
observado, respecto a los objetivos y metas previstos e influencias esperadas. Los indicadores
son el resultado de un punto fijo 0 una zona y pueden ser estables o variables, los indicadores
son un medio y no un fin. (Sabogal, 2012)

Los indicadores en conjunto pueden proporcionar un panorama de la situacion de un
proceso. Son una forma clave de retroalimentar un proceso, de monitorear el avance o la
ejecucion de un proyecto y de los planes estratégicos. Y son mas importantes todavia si su
tiempo de respuesta es inmediato, 0 muy corto; ya que de esta manera las acciones correctivas
son realizadas sin demora y en forma oportuna. (Bermudez, 2018)

Los beneficios obtenidos por los indicadores de gestidn en las compafiias llevan segun
Pérez (2018) a la satisfaccion del cliente, el monitoreo de los procesos, el benchmarking y a

una gerencia del cambio.

6.5 Power BI

Power Bl es un servicio de analisis de negocio basado en la nube que proporciona una
vista Unica de los datos mas criticos del negocio, supervisa el estado de la empresa mediante
un panel activo, creando informes interactivos enriquecidos con Power Bl Desktop y

obteniendo acceso a los datos sobre la marcha con aplicaciones Power Bl Mobile nativas.



Dentro de las ventajas que tiene la herramienta de Power Bl es el manejo en tiempo 2°
real, pues resuelve los problemas cuando aparecen y se aprovechan las oportunidades en
cuanto se presenten (Microsoft, 2018); de igual manera, presenta contenidos personalizados,
sintonia en el equipo de trabajo, se toman decisiones basadas en datos desde cualquier lugar y

se puede compartir la informacion en el sitio web o blog.
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Metodologia

El tipo de investigacion en la que se basa éste proyecto es descriptiva, con el cual se
busca identificar, definir y describir los procesos de apoyo que se viven en el area comercial
de AVIANCA S.A Bucaramanga, gestionando herramientas que permitan el analisis de
indicadores de gestion con el fin de identificar variaciones significativas y dar soporte para la

toma de decisiones que lleven al cumplimiento de metas.
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Resultados y Discusion
8.1. Uso de la herramienta Power BI.

Las actualizaciones por medio del uso de la herramienta Power Bi, requieren de la
intervencion de un Ingeniero Industrial con la capacidad de hacer uso de bases de datos,
generando andlisis de indicadores y proponiendo nuevas formas de visualizar la informacion
mediante la interaccidn de cifras, gréaficos y tablas que permiten llevar de forma rapida a la
interpretacion de resultados dependiendo de las necesidades que se presenten.

Se tienen unas plantillas pre-disefiadas a las cuales se les modifica la base de datos
para generar cifras actualizadas, éstas se hacen semanalmente; pueden ser vistas y utilizadas
por la regional como soporte grafico de los indicadores en la creacion de Presentaciones.
Actualmente se cuenta con 2 plantillas de Power Bi, en las cuales se actualizan 4 Reportes.
Las Plantillas estan guardadas en POWER Bl REPORTS (EI cual es un enlace compartido)

Los nombres de las dos plantillas son:

e CORP VOLADO 2018: Se actualiza el reporte de Corporativo Volado

e AGY: Se actualizan los reportes de Venta Integrada, Venta Corporativa y MIDT.

Nombre

@, CORP VOLADQ 2018
m, AGY
@ Gp
@, MAYOREO
@, PLAN EMBAJADOR 2018
@) PLAN EMBA 2017
@, MIDT Turismo Int Del Oriente
@) MIDT Turismo Internacionsl ]
@, CORP VOLADQ
§ Obietos 20 @) MESA DE TRABAJO PB
B videos MANUAL
25 Disco local (€) EDPOWERE!
= POWER Bl REPORTS (\\LT1ASCD7483MVP\Us
== DOC (\LT1A5CD7483MVP\Users\cmantilla\C
= BD POWER BI (1\LTIASCD7483MVP\Usersherr

Figura 7. Ruta Plantillas Power Bi

Fuente: Elaboracidon Propia



Se cred un video tutorial en donde se describe y ejecuta el paso a paso que se debe 28
seguir para obtener las actualizaciones de Power Bi mediante el uso del programa Screencast.
La creacion de los videos queda como recurso y material de capacitacion para toda aquella
persona que llegue a asumir el puesto, siendo una fuente Gtil de informacion, la cual tiene los
factores importantes a mostrar de cada reporte y con la posibilidad de ser sometida a mejoras.
En razon a que son videos extensos se deja registro por medio de pantallazos ejemplo, para
esto se deja documentado el Reporte de Corporativo Volado tanto la actualizacion del Excel,

de Power Bi y la publicacién en la web.

Documentacion del Proceso de Actualizacion del Reporte Corporativo Volado en Excel

Paso 1. Abrir el Reporte de Corporativo Volado del mes que se va a actualizar, en este caso de

octubre y abrir la plantilla de la Base de Datos: CORP VOLADO

Seguir la ruta de donde se encuentran guardados cada uno de los reportes

Red > Mu63123s > compartir > 9. GERENCIA REGIONAL NORORIENTE 2018 » 1.REGISTRO » 3.TABLERO DE INDICADORES > 1.CORPORATIVO » VOLADO 4 = > Esteequipo > BD POWER Bl (\LTTASCD7483MVP\Users\cmantilla\Documents) (Z:)

47 AGY NEW
0" 8D COMITE GP

@’ col LADO

05 Mayore

0" TRIMESTRE 2018

! Resultados_Corp_Volado o:wuﬁ\:&
4 Co .

530
B Videos

5 Discolocal (C)

= POWER BI REPORTS (\\LTIASCO7483MVPAUs
= DOC (\LTIASCD7AZIMVP\Users\ cmantila\C

== POIER BI REPORTS (\LTIASCOTA83MVP\Us
= DOC (\LTIASCOT483MVP\Users\cmantilla\C
= BD POWER Bl (\LT1ASCD7483MVP\Users\cn

80 POWER BI (\LTIASCD7483MVP\Users\cn

Figura 8. Rutas Plantillas Excel

Fuente Elaboracion Propia

Paso 2. Se seleccionan los filtros que se necesitan en la Tabla Dindmica Click Derecho =

Mostrar Lista de Campos
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Figura 10. Seleccion de datos en el Filtro

Fuente Elaboracion Propia

A A | B | C D E | F | G 4 A B D E F G
1 cc (Todas) ~| 1] cc (Todas) ~
T Campos de tabla di... ~ | __—| P
2 |ReGION_CORP|  (Todas)|~ ! P 2 [REGION_CORP| (Todas)
5 | Py =] 3| amice (Todas) |~ |
4 =] 2 Buscar
5 g 2017 2018 (A::u,‘mum [= fTodas) [} x
d 3 canaL o
6 MES || REV_USD COMPANY_ODPAX REV_USD COMPANY_ODPAY ~ cusit } ADZ 2018
2 1 21.939.415 212361  23.103.459 195.882) * :‘A’g IPANY_ODPAX REV_USD  COMPANY_ODPAX
[4 2 26.150.168 308.691  31.129.385 299.587 B8GA 212,361 23.103.459 195.882
9| 3 32.449.653 364.577  32.691.526 286.821 806G 308.691  31.129.385 299.587
10 4 28.238.200 271529  34.614.138 BUN 364.577  32.691.526 286.821
11| s 31.390.639 343.825  36.827.829 §§2 271529 34.614.138 429.501
12 | 6 32.998.322 315.668  33.712.155 cuc 3 343.825  36.827.829 506.067
13 | 7 32.231.644 299.679  33.553.592 X e 315.668  33.712.155 3.315.660
14| 8 33.488.109 333538 32.621.565 806.979 [ Seleccionar varios elementos 299.679  33.553.592 602.579
15 9 28.115.489 268.947  33.341.808 328.141 333.538  32.621.565 806.979
- Cancelar
16 10 19.094.872 161.379  34.708.596 335.001 ‘_ 268.947  33.341.808 328.141
1 30.513.590 249,389 | " v — 161379 34.708.596 335.001
12 247 18 1 30.513.590 249.389
19 12 27.098.247 210.206
20 | Total general 343.708.348 3.339.789  326.304.053 7.110.218
Figura 9. Filtros Tabla Dinamica
. .
Fuente: Elaboracion Propia
City_CC = ADZ, BAQ, BGA, CTG, CUC, EJA, MTR, RCH, SMR y VUP
4 A 8 | c ) 3 £ G I
1] cC (Todas) ~
: () - - : € D T T
3 cmy_cc (Todas) - 1] cc (Todas) -
B 2 2 |REGION_CORP (Todas) =]
B 0oce) X 3 cy_cc (varios elementos) ¥
¥a02 \ 2018 -
Do l IPANY_ODPAX  REV_USD  COMPANY_ODPAX : — * o
by x.::: ::.:::.;:: ;;;.:; B v [ Qrdenar de menor a mayor i CoTes TR
‘:‘506 . mm > 8 | 1 Ordenar de mayor a menor 51 2.810.397 22.944
Osun 364.577 32.691.526 286.821 9 2 Maés opciones de ordenacién... 39 2.838.405 28.314
et ::’-57’ :z;-;” ‘;:: 10 3 - 32 3.090.881 28.777
¥cuc L 3’;£ 33'712'1:: 3319'“0 1 4 Fifivoshe ket , 20 3103439 135.061
P X . 712.. .319.4 12 5 = 29 3.515.425 205.321
[ Seleccionar yatios elemientos 299679  33.553.592 602,579 13 6 e ol a8 3.467.074 3.075.430
333538 32.621.565 806.979 14 7 Buscar 5|31 3.869.441 352.196
[Cacerly ] | concer | 268947  33.341.808 328141 15| 8 =) A 56 3.275.755 533.873
i/ 161379  34.708.596 9 v 14 3.187.651 33.942
249,389 10 g: 52 3.549.426 34.657
1 27 55
12 s 30
Total general ~F9 27 32.707.892 4.450.515
“o
OEDIIH] {‘r}




Paso 4. Activacion de Totales: Seleccionar la linea de Total General & Click al final de la 30

linea =& Herramienta de Tabla Dindmica = Disefio = Activado para Filas y Columnas

| v Encabessdos de fila Filan con be
btctis Tl Do de Fi o1 | Encabendondecokora ) Comnas conbandes | b -5 - A B c D E F 5
NS —— cc (Todas) 2
a1 ‘ EGION_CORP (Todas) -
| ““"ﬁ""— < o 3 ' cITy_cc (Varios elementos) T’
- I T ————
i o V.
% o g . 2017 2018 Total REV_USD Total COMPANY_ODPAX
. o 20 MES T REV_USD COMPANY_ODPAX REV_USD COMPANY_ODPAX
L4 MEs T REV_USD COMPANY ODPAX REV_USD  COMPANY_ODPAX
L ® gosax_saiuso Soens 1 2.454.251 23351 2.810.397 22584 5.264.648 46.295
) 2 2300208 nsm 20408 2au 2 2.384.205 28539  2.338.405 28.314 5.222.610 56,853
w 272008 nse 0% nm
» ot o o Pyl 3 2.782.408 33582 3.090.881 28.777 5.873.289 62.359
wl s 1116 2009 3515028 s 4 2.745.871 27220  3.103.439 135.061 5.849.311 162.281
A L] 220090 31048 1467.074 1.073.430
oo eyt yesilionpin oo 5 2.711.163 32009  3.515.425 205.321 6.226.588 237.330
s 13030 wusse 2277 snan 6 3.201.991 31.048  3.467.074 3.075.430 6.669.065 3.106.478
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Figura 11. Activacion Totales Generales

Fuente: Elaboracion Propia

Paso 5. Comparar los Datos entre las dos Bases, la del reporte y la plantilla, Si los datos se parecen
se puede copiar encima de la hoja usada el mes pasado, si los datos varian mucho, se debe crear

una nueva hoja en el archivo de Excel.
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Figura 12. Comparacion de Datos

Fuente: Elaboracion Propia



Paso 6. Se Selecciona toda la base de datos del reporte, ubicAndose en la celda superior 31

izquierda que tiene la flechita, se da COPIAR y luego en la plantilla se da PEGAR.

Seleccionar y |
COPIAR la base
del REPORTE

i
E

B
B
!

Figura 13. Seleccion de Base del Reporte.

Fuente: Elaboracion Propia

Base Mes Anterior
en la PLANTILLA

- Base Actualizada en la PLANTILLA
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Figura 14. Bases Plantilla- Mes Anterior y actual

Fuente: Elaboracion Propia



Paso 7. Insertar la Columna faltante, en este caso MES 32

Click en la letra de la celda para que se seleccione todo =» Click Derecho =» Insertar
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Figura 15. Nueva Columna

Fuente: Elaboracion Propia

Paso 8. Para Seleccionar todos los datos de la columna MTH

Ubicarse en la primer celda de la columna MTH =» Ctrl + Shift + Flecha abajo =» Ctrl + C

En la columna MES = Ctrl + V
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Figura 16. Copiar Datos de una Columna a otra

Fuente: Elaboracion Propia



Paso 9. Seleccionar la Columna Mes 33

Click en la letra de la celda para que se seleccione toda la Columna =» En Buscar y

Seleccionar =» Remplazar

5888885858888

88388

838

|

Figura. 17. Seleccién Columna para Cambio de Datos

Fuente: Elaboracion Propia

Paso 10. En la ventana de Buscar y Remplazar

Buscar: 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10
Remplazar Con: JAN, FEB, MAR, APR, MAY, JUN, JUL, AUG, SEP, OCT

Se hace el proceso para cada mes. Y luego se da click en REMPLAZAR TODO
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Figura 18. Remplazo de Datos

Fuente: Elaboracion Propia

Paso 11. Click en GUARDAR



Documentacion del Proceso de Actualizacidon del Reporte Corporativo Volado en Power
bi

Paso 1. Abrir el POWER BI de Corporativo Volado: CORP VOLADO 2018

- T = > Estecquipo > POWERBIREPORTS (\LTIASCOTAZMYP\Users\cmantil\Desktop) ()

@) AGY
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= DOC (\LTIASCOTASIMVP\Users\ mantila\C
= B0 POWER B! (\LTIASCOT483MVP\Users\cn

@ Red

Figura 19. Ruta Power Bi

Fuente: Elaboracion Propia

Paso 2. En los campos de opciones al lado derecho se busca el nombre de la hoja en Excel =&

Click en los Punticos & Refresh Data

Aviancal, B8 INFORME CORPORATIVO VOLADO 2018
" e - ey o ASOCIACION OE GANACEROS OE LA COSTA
| "NORTE $0U0T
SALES CY (USD) PAX CY T™ CY (USD)
29.148.395 272937 107
VARLY VAR PAX LY VAR TM
13% -1% 15% =
sty 2
PPRCRETT O 1o

Figura 20. Seleccion del Refresh Data

Fuente: Elaboracion Propia
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Paso 3. Alerta de Mensaje: Hace falta la columna nombrada (se debe agregar o modificar en

Excel).

Figura 21. Falta de Columna

Fuente: Elaboracion Propia
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Paso 4. Ir a la columna y modificarla con el nombre que aparecio en la alerta de Power Bi
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Figura 22. Modificacion de Nombre

Fuente: Elaboracion Propia
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Paso 5. Repetir paso 2 (Refresh Data), Esperar a que se cree la Conexion con el Modelo, luego 36

se da inicio con la cargar la data y se empieza a ver la evolucién de la carga (esperar hasta que se

complete.

Figura 23. Conexion con el Modelo

Fuente: Elaboracion Propia
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Paso 6. Comparar las cifras generadas en el Power Bi con las cifras del Reporte en Excel, la

venta, los Pasajeros (Pax) Y la Tarifa Media (TM) deben tener el mismo valor.
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Paso 7. Click en GUARDAR

Figura 24. Comparacion de Cifras.

Fuente: Elaboracion Propia




Documentacion del Proceso de Publicacién del Corporativo Volado en la Web 37

Paso 1. Dar Click en PUBLICAR = Seleccionar “Mi sitio de trabajo” = Mensaje donde se ve el

proceso de Publicacion del archivo = Operacion Completa.

Puhlicandn CORP VOI ADO 2018 nhix en

* {Sabia esto?

) o1 () Cuadro de testo
~ i

Figura 25. Publicar desde Power Bi de escritorio.

Fuente: Elaboracion Propia

Paso 2. Se busca en: https://powerbi.microsoft.com =»Inicio de sesidn con el usuario =
Seleccionar el archivo que se cargé = Archivo = Insertar el Informe en un sitio Web.

Cuando se visualiza el codigo de insercidn seguro se selecciona y se copia el segundo Link.

Secure embed code

an use to embed this conter

mbed?reportid=a13ad985-1055-45ab-

<iframe wicith="1140" height="541.25" sre="https://app powerbi.com/reportEmbed?report

Figura 26. Creacidn de Link para vista en Web

Fuente: Elaboracion Propia



38

Paso 3. Ir a Sway.com = Seleccionar el boton Crear = Seleccionar Guion = Seguir los pasos: +,

Multimedia, Insercidn. (\

Guién Disefio
€ 5 C & hups//swayoficecom —
s

@

Sugerencias Texto Multimedia Grupo

= 2] D) =
i\ Imagen Video Audio nsercion Cargar
Mis sways  Editados  Vistos  Andlisis  Eliminados Por fecha de edicén

Figura 27. Ingreso en Sway

Fuente: Elaboracion Propia

Paso 4. Pegar el Link de: Cddigo de Insercion Seguro =» Ir a Disefio y visualizar la Plantilla de

Power Bi.
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eport
="0" allowFullScreen="true™></if

Figura 28. Power Bi en linea

Fuente: Elaboracion Propia



Paso 5. Enviar el Link que aparece en la Barra de Direcciones del Sway a todas las personas de3°

la regional.

8.2. Procesos del Cargo Aprendiz del area Comercial

AVIANCA S.A. hace uso de un SharePoint, segin Londer y Coventry (2016):
se trata de una herramienta muy Util a nivel empresarial que nos ayuda a centralizar la
informacidn de la organizacién, tener un control de versiones de los documentos, compartir
recursos con otros miembros y tener un control de acceso a la informacion, a traves de una
aplicacion web muy sencilla e intuitiva. SharePoint puede utilizarse para sitios de web host
que acceda a espacios de trabajo compartidos, almacenes de informacion y documentos, asi
como para alojar aplicaciones definidas como los wikis y blogs. Todos los usuarios pueden
manipular los controles propietarios llamados "web parts™ o interactuar con piezas de
contenido, como listas y bibliotecas de documentos.

La ayuda de un Ingeniero Industrial en cada uno de los procesos que tiene el area
comercial permite la optimizacion de tiempo en las tareas que las demas partes que
conforman el equipo de trabajo deben realizar, a su vez se lleva a la busqueda de estrategias y
nuevos recursos que faciliten el desarrollo de actividades haciendo que los procesos se den
coordinadamente y se logre la satisfaccion en el resultado final, el analisis de cifras permite la
toma de decisiones y la posterior implementacion de mejoras, se hace necesario contar con
una persona capaz de realizar un trabajo autdbnomo fundamentado en los recursos que le son
entregados.

Las funciones que existen en el cargo de aprendiz del area Comercial Bucaramanga

van ligadas en todo lo relacionado con la gestién comercial y el apoyo de analisis de cifras, es



asi como se busca ser apoyo directo con el equipo de jefe, ejecutivas de Ventas con base en 40
Bucaramanga y de los analistas Colombia, parta eso se cred un Manual de Funciones en el

que se puede detallar las de funciones principales del cargo.

. Manual de
Avianca \ Fechade | ) 15n018
= Funciones Elaboracion
Identificacién del Puesto
Nombre del Cargo Aprendiz
Area a la que pertenece Comercial

Objetivo General

Manejo de cifras e indicadores del area comercial, utilizando métodos que
permitan un analisis e interpretacion de éstos y que lleven a prestar apoyo en la
base Bucaramangay a los analista Colombia.

Funciones Especificas

1. Interpretacion de bases de datos, cifras e indicadores de gestion del drea comercial:
Sales Tracker, MIDT, Venta integrada y Corporativa, Tablero Corporativo, Tablero turistio e
incentivos.

2. Actualizacion semanal de resportes en Power Bi
3. Creacidn de recursos que permitan hacer comparacion y analisis con respecto a la
competencia.
4. Apoyo a los analistas Colombia con el andlisis de indicadores y cifras con tendencia
negativa
5. Elaboracién de presetaciones corporativas y mesas de trabajo con respectivos
resultados de ventas mensuales y semestrales

6. Actualizacion semanal de cifras en el Sharepint

Fuente 29. Manual de Funciones

Fuente. Elaboracién Propia

En AVIANCA S.A existen varios grupos privados en los cuales se comparte
informacion por medio del SharePoint, el cargo de aprendiz del Area Comercial
Bucaramanga, desde el mes de septiembre adquiri6 la responsabilidad de subir las

actualizaciones semanales de algunos reportes los cuales contienen las bases de datos con las



cifras generadas seguin cada grupo encargado con base en Bogota, los demés reportes estan 41
a cargo de ser actualizados por los analistas de Barranquilla y Bogota.

El proceso que se lleva a cabo da inicio con la generacién de los reportes por parte de
los grupos encargados de cifras; posteriormente son descargados de cada uno de los
SharePoints y compartidos en otro, en la carpeta de “Direccion Ventas Colombia™, en donde
los Gerentes, Coordinadores y Ejecutivos COL tienen acceso a la informacion de forma
organizada.

Los Reportes que se Actualizan semanalmente son 8, se han subido a la Carpeta 18
reportes de cada uno (septiembre-diciembre):

e QSI: Se actualiza los lunes

e Revenue Tracker: Se actualiza los martes

e MIDT Pos COL: Se actualiza los martes

e Avianca Tours (AVT): Se actualiza los martes
o Sales Tracker: Se actualiza los miércoles.

e Corp. Sales: Se actualiza entre jueves y viernes
e Leisure: Se actualiza los jueves

e Mayoreo: Se actualiza los jueves

Los Reportes que se Actualizan mensualmente son 2, se han subido a la Carpeta 4
reportes de cada uno (septiembre-diciembre):
e Corp. Volado: Se actualiza el mes Vencido, después del dia 15 del mes actual se actualiza
el mes anterior.
e MS- Aerocivil: Se Actualiza el mes vencido, después del dia 20 del mes actual se

actualiza el mes anterior



Son varias las ventajas que tiene para la compafiia que el aprendiz del area 42
comercial sea el encargado de actualizar los reportes, ya que se convierte en la persona
responsable de mantener los reportes en las carpetas a tiempo, asi mismo de enviar el correo
avisando que ya estan en linea y que cualquier inquietud que se presente sea él quien pueda
responderla, en varias oportunidades las preguntas que surgen son con respecto a las cifras
como tal, en donde se ha podido prestar asesoria de lo que significan y otras han sido con
respecto a problemas que se presentan con la descarga del reporte.

Las Carpetas de SharePoint a las que se tienen acceso para descargar los 10 reportes
anteriormente nombrados son 4:

e DV: Direccion Ventas Colombia
e RV: Reporte Ventas, Mercadeo e Ingresos
e MS: Market Share POS COL

e AT: Avianca Tours

A continuacion, se presenta un mapa, en donde se puede observar lo anteriormente
descrito, el mapa fue creado por medio de una aplicacion especializada en la creacion de éstos
Ilamada Lucidchart, se realizo con el fin de ver los 4 Grupos principales en los que se divide
el proceso de actualizacion en SharePoint y en los cuales se describe el paso a paso de lo que

se hace, teniendo en cuenta: Entrada =» Proceso =» Salida.
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Figura 30. Mapa del proceso de actualizacion de reportes en SharePoint

Fuente. Elaboracién Propia

Las actualizaciones de los reportes que se nombraron anteriormente son semanales y
mensuales, todas las cifras vienen con corte al dia Domingo, desde el Lunes los grupos
encargados comienzan a generar los reportes y hasta el dia Viernes de cada semana éstos

deben ser actualizados en la carpeta “Direccion Ventas Colombia” para hacer los respectivos
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analisis y poder generar el Power Bi perteneciente a la semana, el dia Viernes se llevana 44
cabo Teleconferencias del area comercial nivel Colombia para revisar cifras.

A continuacién, se muestran por medio de pantallazos las carpetas en donde cada
grupo sube los reportes. Son 3 carpetas en donde se actualizan 9 reportes y un reporte: MS-
Aerocivil, es enviado al correo.

Una de las Carpetas de SharePoint es: Reporte Venta, Mercadeo e Ingresos, en ésta se
pueden descargar Semanalmente 6 reportes (QSI, Revenue Tracker, Sales Tracker, Mayoreo,

Leisure, Corp Sales) y Un reporte Mensual (Corp. Volado).

repartac Vantac Mercadac S * Siquisna
PVl Reportes Ventas, Mercadeo e Ingresos
o = te

L

T_Report_EURxlsm

IR Wit

Figura 31. Grupo: Reporte Ventas, Mercadeo e Ingresos

Fuente. SharePoint, Avianca S.A

Otra carpeta a la que se tiene acceso en SharePoint y de la cual se descarga Un reporte

es: Market Share POS COL.

Market Share POS COL
Grupo privado

Figura 32. Grupo: Market Share POS COL

Fuente. SharePoint, Avianca S.A



Otra Carpeta del SharePoint para descargar reporte es: Avianca Tours Tablero 45

Rl ~vianca Tours Tablero
Grupo privade

2 Buscar + MNuevo ~ T Cargar ~ L3 Sincronizacion [ Exportara Excel o/ Flow

Inicio

Documentos
Conversaciones
Documentos [ MNombre Medificado Medificado par
Compartido con nosct.. Reporte Global Avianca Tours - ... 06/07/2018 Ana Maria Melina Aguilar
Bloc de notas I Reporte Global Avianca Tours.xlsx El jueves a las 6:05 Ana Maria Malina Aguilar

Figura 33. Grupo: Avianca Tours Tablero

Fuente. SharePoint, Avianca S.A

Implementacion de una mejora en la forma como se cargan los reportes para tener mas
claridad de las fechas de corte en la que se encuentran actualizadas las cifras, asi mismo que
cada reporte vaya dentro de su respectiva carpeta. Al ingresar a cada carpeta se ven los
informes mas recientes los demas se van pasando a la carpeta Historico.

A continuacion, se muestra el Grupo de Direccion Ventas Colombia, es en el cual se
van a actualizar los reportes de las cifras semanales y mensuales (Tantos los actualizados por

la aprendiz del area Comercial BGA, aprendiz BAQ y los analistas COL).

Nyl Direccion Ventas Colombia
Grupo privado

O Buscar + Nuevo ~ =

T Cargar ~ L3 Sincronizacion [ Exportara Excel o° Flow ~ -

Inicio

Documentos

R N [0 Nombre Modificado Modificade por + Agregar col..
Documentos

Compartido con nesot... 1. Core Cifras

Bloc de notas @ 2. Seguimiento

Paginas 3. Soporte

Contenido del sitio
4. Planeacién

Papelera de reciclaje

FITUR
Editar

Figura 34. Grupo: Direccion Ventas Colombia

Fuente. SharePoint, Avianca S.A



Se muestran las ubicaciones de cada reporte dentro de la Carpeta Direccion Ventas 46

Colombia y la forma como quedan almacenados (Nombre, Fecha de modificacion y Nombre

de quién lo modifica)

Reporte de Sales Tracker actualizado semanalmente, el Sales Tracker indica si las

ventas que se han generado estan dandole cumplimiento al presupuesto.

Documentos » 1. Core Cifras > 1. Sales > 1. Sales Tracker
D Mombre Maodificado Modificado por
# Histérico 13 de septiembre Tatiana Galvis Pineda
@ 20181023-5ales Tracker_Con_Re... 23 de octubre Silvia Alejandra Barragan (
@] 20181031-Sales Tracker_Con_Re... 31 de octubre Silvia Alejandra Barragan (
kY A 1 - .
@ ~20181106-5ales Tracker_Con_Re... Ayer a las 516 Silvia Alejandra Barragan (

+ Agregar col...

Figura 35. Reportes Sales Tracker

Fuente. Elaboracion Propia

Reporte de Revenue Tracker actualizado semanalmente, EI Revenue Tracker tiene

relacion con el ingreso que se va a tener en los meses futuros, hace referencia a las compras

(tiquetes) que se van a utilizar después (aun no han volado).

Documentos » 1. Core Cifras > 2. Revenue > 1. Revenue Tracker

D Nembre Maodificado Modificade por
Histarico 13 de septiembre Tatiana Galvis Pineda
@ 201M81030-2018-RevTracker_AVT... El migrcoles a las 5:41 Silvia Alejandra Barragan (

El migrcales a las 5:39 Silvia Alejandra Barragan (

g

20181030-2019-RevTracker_AVT...

+ Agregar col...

Figura 36. Reportes Revenue Tracker

Fuente. Elaboracion Propia



El Market Share POS COL, tiene relacion con las reservas que se hacen de los 47

vuelos para los meses futuros.

1. Core Cifras > 3. MS% > 2. MIDT Flown > 3. MIDT PQOS COL

D Nembre Maodificade Maodificado por ~+ Agregar col..
@ Histdrico 13 de septiembre Tatiana Galvis Pineda
o . 2 - .
@ Market_Share_por_POS_COL_04... Ayer alas 13:48 Silvia Alejandra Barragan ¢
@ Market_Share_por_POS_COL_21... 24 de octubre Silvia Alejandra Barragan ¢
@ Market_Share_por_POS_COL_28... 31 de octubre Silvia Alejandra Barragan ¢

Figura 37. Reportes MIDT POS COL

Fuente. Elaboracion Propia

El MS%-Aerocivil, hace relacion al MS de todas las rutas y la participacion que tienen
las aerolineas que prestan el servicio a determinada ruta, asi mismo la Capacidad instalada
que tienen, el nimero de Pasajeros (PAX) y su Capacity Seat, que es el porcentaje que esta

siendo utilizado por cada aerolinea.

Documentos > 1. Core Cifras > 3. MS% > 4. Aerocivi
D Nembre Modificado Madificado por + Agregar col...
@ Reporte_Aerocivil_CO Julio.xlsx 13/09/2018 Tatiana Galvis Pineda
@ Reporte_Aerocivil_CO NOW.xlsx 26/12/2018 Silvia Alejandra Barragan (
@] Reporte Aeracivil CO OCT.xlsx 0312/2018 Marca Toschi
@ Reporte_Aerocivil CO SEP (2).xlsx 16/11/2018 Maria Liliana Rodriguez Re
@ Reporte_Aerocivil_CO SEP.xlsx 19/11/2018 Claudia Milena Arteta Ton

Figura 38. Reporte MS Aerocivil

Fuente. Elaboracion Propia



Un punto importante de las actualizaciones tiene que ver con los reportes 48

segmentados, en donde se tienen en cuenta dos tipos: BIZ y LEI, el primero hace referencia al
segmento corporativo y el segundo al segmento Turistico.
En el segmento BIZ se encuentra el Corp Sales, es el reporte de ventas semanales

generado por las empresas, las cuales puedes ser Ventas de Vuelos reservados.

1. Core Cifras > 4. Segments > 1T.BIZ > 1 Sales
D MNombre Maodificado Modificado por + Agregar col...
N X o .
[+ ~01_Nov_Resultados_Corp_Sales_... Hace unos segundos Silvia Alejandra Barragan
Histérico 13 de sephembre atiana Galvis Pineda

[ 18_Oct_Resultades_Corp_Sales_...

[+ 25_0ct_Resultades_Corp_Sales_...

Figura 39. Reportes Corp Sales

Fuente. Elaboracion Propia

A su vez en el segmento BIZ se tiene el reporte de Corp Flown que hace referencia a
cuantas ventas se hicieron a las empresas, las ventas concretas que ya han volado. Este reporte

se actualiza mensualmente lo que indica que es cerrado (con corte a mes completo).

- 1. Core Cifras » 4. Segments » 1.BIZ » 2. Flown

D Nombre Modificado Modificade por + Agregar col...
4] VOLADO CORP COL AGO_2018.... 28 de septiembre Tatiana Galvis Pineda

] VOLADO CORP COL SEPTIEMER... 24 de octubre Silvia Alejandra Barragan (

] VOLADO CORP IRR AGO_2018.x... 24 de septiembre

] VOLADO_CORP_COL_SEP_2018.... El martes a las 5:57

Figura 40. Reportes Corp Flown

Fuente. Elaboracion Propia



En el segmento LEI se encuentran dos reportes: Leisure y Mayoreo; el primero hace 49
referencia al total de ventas que fueron destinas para turismo y el segundo es una pequefia
parte del Leisure, conformado solo por IT en donde se muestran las ventas al por mayor para

este determinado sector.

1. Core Cifras > 4. Segments > 2.LEl > 1. Sales

D MNombre Madificado Maodificado por + Agregar col..
&  Histdrico 13 de septiembre Tatiana Galvis Pineda

@ 01_MNov_Resultados_Mayoreo_S... 2 de noviembre Silvia Alejandra Barragan (

@] 25_0Oct_Resultados_Lei_Sales_T... 25 de octubre Silvia Alejandra Barragan (

@ 25_0ct_Resultados_Mayoreo_5a... 25 de octubre Silvia Alejandra Barragan (

Figura 41. Reportes Leisure y Mayoreo

Fuente. Elaboracion Propia

Avianca Tours, permite ver las ventas que se hacen con un tipo de paquete turistico

determinado.

1. Core Cifras > 4.Segments > 2. LEl > 3. AVT

D MNeombre Madificade Madificado por = Agregar
@ Reporte Global Avianca Tours 2... 28/12/2018 Silvia Alejandra Barragan (
@ Reporte Global Avianca Tours.xlsx 18/12/2018 Silvia Alejandra Barragan ¢

Figura 42. Reporte Avianca Tours

Fuente. Elaboracion Propia



El QSI Pronostica el MS%, lo que muestra la participacion de cualquier rutaenel 0

mercado.
Documentos > 1. Core Cifras > 8.QSI
[ Mombre Modificado Medificado por + Agregar
B  181113_MA-Reporte_Q5lxlsh 13/11/2018 Silvia Alejandra Barragan ¢
5] 181120_MA-Reporte_QSlLxlsb 21/11/2018 Silvia Alejandra Barragan ¢
@] 181125_MA-Reporte_QSlxlsh 26/11/2018 Sitvia Alejandra Barragan (
B  181203_MA-Reporte_Q5lxlsh 03/12/2018 Silvia Alejandra Barragan ¢
%] 181210_MA-Reporte_QSlxlsb 11/12/2018 Silvia Alejandra Barragan (

Figura 43. Reporte QSI

Fuente. Elaboracion Propia

Los reportes semanales de cifras son un material muy importante para el area
comercial, es asi como se organizaron en la carpeta compartir con acceso directo de la
regional Nororiente, en donde no existe la necesidad de descargarlos continuamente del
SharePoint y siempre encontrarlos por fecha de modificacion.

Después de la descarga que se hace, es de suma importancia la revision de estos
informes antes de ponerlos en la carpeta compartida, el aporte del Ingeniero Industrial, se da
en la manipulacion de las cifras las cuales pueden ser complementadas con férmulas
importantes para la compafiia (\Variaciones, porcentajes de participacion, datos de Round
Trip, cumplimiento del presupuesto, entre otros) en estos reportes vienen los datos que se han
podido obtener basados en la ejecucion que tiene la empresa, es asi como se generan y
guardan plantillas a las que se les ha hecho el debido proceso de filtracion de datos
dependiendo de las necesidades de la regional y dentro del mismo informe se crean hojas que
llevan al lector (ejecutivas, coordinadores de ventas y analistas), a tener de forma mas rapidas

de acceso a la informacién que se requiere. Algunos ejemplos de modificaciones que se le



hacen a los archivos son: Hoja con la informacién de todas las bases (ciudades) de 51

Colombia, ventas de las ejecutivas, ventas por regional, porcentajes de participacion en el

mercado por ruta (Avianca y Competencia).

Cada uno esté en su respectiva carpeta, como se muestra en el siguiente paso a paso.

1.GEREMCIA REGIONAL ZOMA MORORIEMTE 2009 - ...
3.GEREMCIA REGIOMAL ORIEMTE 2012

4.GEREMCIA REGIOMAL ORIENTE 2013

3.GEREMCIA REGIOMAL QORIEMTE 2014

6.GEREMCIA REGIOMAL MORORIEMTE 2015

7. GEREMCIA REGIOMAL MORORIEMTE 2016

8. GEREMCIA REGIOMAL MORORIEMTE 2017

9. GEREMCIA REGIOMAL MORORIEMTE 2018

ALERTA SEMAMAL VOLADO

FUMCIOMES COMERCIALES

Figura 44. Gerencia Regional Nororiente 2018- Carpeta Compartir

Fuente. Elaboracion Propia

1.REGISTRO 26/04/2018 %00 a. ... Carpeta de archivos
4. SEGMENTO 27/07/2018 8:33 a. ... Carpeta de archivos

Figura 45. Registro

Fuente. Elaboracion Propia

3. TABLERO DE INDICADORES 28/09,/2018 10:30 a... Carpeta de archivos
VISITA 1/05/2018 10:59 p....  Carpeta de archivos

Figura 46. Tablero de Indicadores

Fuente. Elaboracion Propia
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1.CORPORATIVO 10/10/2018 10:25 a...  Carpeta de archivos
2. DATAPACK 1710/2018 4:25 p.... Carpeta de archivos
3.REV.TRACKER 410/201810:55 a. ... Carpeta de archivos
4.MI0T 17/10/2018 200 p....  Carpeta de archivos
5.VENTA INTEGRADA 4/10/2018 2:32 p. m.  Carpeta de archivos
B ANCILLARY 26/02/2018 8:51 a. ... Carpeta de archivos
TINMCEMTIVOS B/04/2018 1:59 p. m.  Carpeta de archivos
8.MAYORED 16/10/2018 7:29 2. ... Carpeta de archivos
9. SALES TRACKER 1310/2018 143 a. ...  Carpeta de archivos
10, MIDT-VENTA INTEGRADA 810/2018 845 a. m.  Carpeta de archivos

Figura 47. Carpetas de cada reporte

Fuente. Elaboracion Propia

Otra de las funciones importantes que se lleva a cabo en el area comercial
Bucaramanga es la actualizacion del Power BI con los reportes semanales, se crean 2
plantillas con actualizaciones de 4 indicadores para poder ser utilizados en las presentaciones.
El Power BI permite ver diferentes filtros como: Agencias, Empresas, Ventas, Numero de
pasajeros, Tarifa Media, Mercado Nacional e Internacional, Canal Directo e Indirecto, Market
Share, Ciudades, Rutas (RT), Meses y otros méas que se pueden evidenciar en la Venta
Integrada, Corp Sales, Corp Flown y el MIDT.

Se presenta el mapa de procesos de la forma general como se actualizan los reportes

en el Power BI, se va a explicar detalladamente cada reporte.



Buscar los Reportes
que se van actualizar
en Power Bi enla
Carpeta Compartir

Sl

!

Buscarlos en el
Share Point, en la

Abrir el reporte de

carpeta Direccién
Ventas Colombia

!

Descargar el
archivo

I

- Excel y filtrarlo
como se necesita

v

Buscar en Excel la plantilla
de la base de datos que se

va a actualizar

¥

Pegar la base de datos del
reporte a la base de datos
de la plantilla y GUARDAR

v

Ir a Power Bl y
abrir el archivo
que se va a
actualizar

!

% Se actualizaron las cifra®
correctamente ?

=l

En la parte derecha en donde
esta el nombre de la base de
datos dar la opcion: REFRESH

Verificar por
qué no, se |-g——NO. S ||
actualizaron

GUARDAR
y publicar

{

Actualizarlas
Manualmente|

[ 3

Figura 48. Mapa del Proceso de Actualizacion en Power Bl

Fuente. Elaboracion Propia

8.3. Informes de gestion con Indicadores

Los informes de gestion de la regional, se crean para mostrar resultados y el
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cumplimiento de los indicadores, es asi como éstos se van generando mensualmente para ser

apoyo en las reuniones y cuando surge la necesidad por parte del equipo de conocer datos



especificos. Uno de los aspectos importantes a tener en cuenta, es saber qué es lo que se estad4
analizando para hacer uso del reporte idoneo.

Los informes se manejan por medio de presentaciones en Power Point y contienen
cifras y gréficas, en la obtencion de estas Gltimas se utiliza Power Bi y en otras ocasiones se
crean en Excel para ser puestas en la prez, a su vez se tiene en cuenta la base que se desea
estudiar (BGA, CUC, EJA, MTR, VUP 0 ADZ).

Los informes usados son: Interdreas (Mensualmente), Informe Regional (Para reunion
de presentacion de Resultados con Bogotd), Mesas de Trabajo, que son las Visitas a agencias
y empresas (Cuando se solicite). Hasta el momento se han generado: 11 Informes.

e Interdreas: Es una reunion que se da todos los meses en el aeropuerto en donde la Jefe de
ventas Santanderes hace una presentacion de la venta integrada que se ha tenido en

BUCARAMANGA (BGA) durante el mes.

A continuacién, se muestra el reporte generado para el mes de septiembre de 2018.

Avianca\_

P
A STAR ALLIANGE MEMBER 7, %

Figura 49. Informe de Resultados BGA

Fuente. Elaboracion Propia



RESULTADOS VENTA INTEGRADA 30/09/2018
o s

75.3% T

BGA
awi ig?

14 mill.

88 mil 157

Ventas Subcanales (USD - VAR)

N

Ventas Regionales (USD - VAR)

Ventas Bases (USD - VAR)

dw R e ek

3 21'5‘,
- w asmwm » uam % omon
Figura 50. Venta Integrada acumulada 30/10/2018
Fuente. Elaboracién Propia
BGA RESULTADOS VENTA INTEGRADA 30/09/2018

2.680.001

Top 10 ODs GAP (+) ()
@ Aumarss @Disminucicn @Ton
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S —
) -0.04 mill. -0.22 mill,

Figura 51. Venta Integrada acumulada 30/10/2018

Fuente. Elaboracidon Propia




BGA RESULTADOS VENTA INTEGRADA | SEPTIEMBRE |\ ‘
=
i igh © s

14 mill. 88 mil 157

75.3% T

Ventas Subcanales (USD - VAR)

Ventas Regionales (USD - VAR)

Ventas Bases (USD - VAR)

Figura 52. Venta Integrada Septiembre

Fuente. Elaboracién Propia

BGA RESULTADOS VENTA INTEGRADA

Top 10 ODs (USD)

SEPTIEMBRE |

Top 10 ODs GAP (+) ()

@ Aumento @Disminucin @ Tom!
— 0,01 milL. 0,01 mill. 0.23 mill.
0,02 mill.
: 0,02 mill.
; 0,02 mill.
.02 mint 0.02 mill
0.03 mill. . _
0,05 mill.
3 mil
2 mil -3 mil il o
-5 mil o il I
-8 mil _
v
Q 5UE500 Total

Figura 53. Venta Integrada Septiembre

Fuente. Elaboracion Propia
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En AVIANCA S.A se ha venido dando una restructuracién paulatina a nivel 7
Colombia, es asi como se han creado, eliminado y modificado las funciones de varios cargos.
Uno de los nuevos cargos fue el de la Coordinadora del Area Comercial para Colombia, la
cual fue nombrada en septiembre.

e Informe Regional Zona Oriente: surgid la necesidad de presentar uno para hacer el
empalme con el nuevo jefe, se cred una presentacion de las 6 ciudades que se manejan
(BGA, CUC, EJA, MTR, VUP 0 ADZ), teniendo como base Bucaramanga para dar
apoyo a la reunion del jefe de ventas, la herramienta que se usé fue Power Point y los

resultados se presentan a continuacion.

\

~
INDICADORES
ZONA ORIENTE

Bucaramanga, Colombia
14/09/2018

Figura 54. Informe de Indicadores Zona Oriente

Fuente. Elaboracion Propia

Para dar inicio al informe se muestra un resumen sobre el Departamento de Santander,
segun los datos generados por la cAmara de comercio y a su vez los factores que han hecho

que la regién mantenga un crecimiento en el sector Transporte y Turismo.
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Figura 55. Departamento de Santander en Cifras
Fuente. Elaboracién Propia

El resumen ejecutivo para la base BGA se hizo con respecto a las cifras de Venta
Integrada y el Sales Tracker en donde se ve un crecimiento positivo de Bucaramanga (BGA)
con Var de Ventas del 22%, Var de Pax del 1% y Var de la TM del 21% generandose un
cumplimiento del presupuesto del 124% acumulado hasta agosto, asi mismo se muestra la
venta, el nimero de pasajeros, la tarifa media y la ejecucion del presupuesto para el primer
semestre y el segundo semestre en donde las variaciones son positivas. En la grafica se
observa detalladamente el mes a mes de las ventas en comparacion al afio anterior, el afio
actual y el presupuesto. El top 10 de agencias y de empresas que estan generando una mayor
participacion y mejores resultados. En donde la mejor agencia en ventas es Santur Principal y

la mejor empresa en crecimiento de ventas es Grupo I.C.T S.A.S.
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T RESUMEN BJECUTIVO BASE BGA
Avianca\_
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Fuente: Wenta integrada, Venta Corparativa y Sales Tracker

Figura 56. Resumen Ejecutivo Base BGA

Fuente. Elaboracién Propia

En el comportamiento de cifras para Clcuta (CUC) se observa que las variaciones de
PAX son negativas, aun cuando las ventas son positivas, esto porque la tarifa media ha
crecido de un afio a otro, lo que indica que, aungue haya menos pasajeros, el precio que estan
presentando estos en el mercado llevan a que las ventas se mantengan positivamente, a su vez
se da cumplimiento al presupuesto con un 122% acumulado para el Mes de Agosto.

La agencia con mayor nimero de ventas es: Turismo Internacional del Oriente y la

empresa es DIHIRI S.A.S.

Los resultados se muestran a continuacion:
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$4.951.668 42429 £117 122% $3.741.130 31.678 5118 123% $1.210.538 10.751 $113 1%
Vars 14 26% 0% % 0% - 12% 18%
m VENTA POR MERCADO
VENTA [USD) by MERCADD
MERCADO . L L
VAR s L
nree
YDF 10 AGENCIAS Tl\P 10 EMPRESAS e o
TURISMO INTERNACIONAL DELORIENTE s1.622.365 KRR 108% . % BIZ % LEI
Vi - 260,855 L3 3TT443 53% ! ‘l. 29% 23%
saeams [ o= |
v soo_¢|3=9.=é | magy: 20 # Cuentas BIZ: 46
— | #AGYBE:1 #OCDHG 2
CARISES TOURS saaze0 ] 18724% | #AGYsin BE19  #(CSivero
PASAJES LTDA ser.2a1 [ sow | #suc.atendidas:0  #CC Classic 27
NORTUR s s | # Mayoristas: 4
ENTREFRONTER. A €S =1 "63.- 5%
PROVIMES Y T RE s1ssser 7w sz 2% \ MIDT NAL Base:
ATLANTIS D s143.071 [l ra% sz 1se 123 " MIDT INT Base:
Fuente: Venta integrada, Venta Corparativa v Sales Tracker 4

Figura 57. Resumen Ejecutivo Base CUC

Fuente. Elaboracién Propia

El analisis del comportamiento de las cifras para la base Barrancabermeja (EJA),
muestra un comportamiento similar a la base CUC en cuanto a la variacion negativa de PAX
con respecto al afio anterior (-8%), pero una Var positiva de la Tarifa Media del 29% lo que se
ve representado en variaciones de ventas positivas del 19%. La Unica agencia que hay en
Barrancabermeja es Turismo Internacional del Oriente y la mejor empresa en ventas e la

Unioén Sindical Obrera de la Industria del Petréleo.



Los resultados se pueden ver a continuacion:

y MERCADO
T

VE SD) by
i J h i :
H H ‘

-
Aviancal_ RESUMEN EJECUTIVO BASE EJA
ENERO - AGOSTO PRIMER SEMESTRE SEGUNDO SEMESTRE
SALES CY USD PAX TMEYUSD e ppro SALES CY USD PAX UL R— PAX ™Y usD e PPTO
$169.495 1562 3109 155% s126825 1144 s 1357 a8 102 17%
Vards 195 -B% 17%
VENTA POR MERCADO
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TOP 10 EMPRESAS e .
TOF 10 AGENCIAS h . % BIZ % LEI
378,785 zm I
| aih % 2%
330,774 [ i
B ] | magr: 1 # Cuentas BIZ: 9
o | FAGYBE:1 #CCD4G:0
e | #AGY sin BE O # oC silver-0
sl.nlalaeﬁé | Fsuc.stendidasz 0  #CCClassics
[ ——
ssia ! # Mayoristas: 1
so|ose | -
1 MIDT NAL Base: 98
s0|o% \
+. MIDT INT Base:
Fusnte: Vienta integrad, Vants Corparativa y Sales Tracker 5

Figura 58. Resumen Ejecutivo Base EJA

Fuente. Elaboracién Propia

En el Informe para la base Monteria (MTR) se muestra un crecimiento positivo en
ventas del 20% con respecto al afio anterior y un cumplimiento del presupuesto del 116%, la
cantidad e PAX si ha tenido una variacion negativa del -6% lo que lleva a ratificarse que la
Tarifa Media ha tenido un crecimiento del 28%. Para el segundo semestre en los meses de
Julio y agosto no se presenta variacion del PAX. La agencia con mayor participacion de
ventas es Turismo del Morrosquillo LTDA y la empresa es Corporacidn Universitaria del

Caribe CECAR.



Los resultados se pueden ver a continuacion: 62

-
Avianca \4:_ RESUMEN EJECUTIVO BASE MTR
EMERO - AGOSTO PRIMER SEMESTRE SEGUNDO SEMESTRE
SALES CY USD PAX TM CY USD EIEC PPTO SALES CY USD PAX T™ C¥ USD EJEC PPTO SALES CY USD PAX TM CY USD EIEC PPTO
$1.341.123 11.642 BIH 116% $1.028012 8621 5119 i £313.111 3021 $104 1228
Var® 20% -8 289 1% -8 3% 17% -0% 18%

Mes a Mes VENTA POR MERCADO

e 14
I I H ! N

TOP 10 EMPRESAS . % BIZ % LR h
TURISMO DEL MORROSAUILLO LTDA 7% [ENCEEE - f a1k 5% 18%
W 1704 BE= - 18% |
. I 1oa |
CARLSON WAGONLIT TRAVEL 114054 [ sosaren . '
o . | | FAGY T # Cuentas BIZ- 48
MONTERIA TOURS LTDA sinacs [ 22 | #AGYBE1 #CCD4G 0
AMATUR S.A 847, -4o.exe | #AGYsin BE:6 #CC Silver: 2
| # suc. atendidas: 1 #CC Classicc 31
587 !*a.Pl’é | # Mayoristas: 1
saraia
|
st.eor| e | MIDT NAL Base: 63% 4,4 vs LY

Fuente: Venta integrada, Venta Corparativa y Sales Tracker

Figura 59. Resumen Ejecutivo Base MTR

Fuente. Elaboracion Propia

Las cifras que se muestran para Valledupar (VUP) tienen un comportamiento positivo
lo cual es un buen resultado para una ciudad tan pequefia, el crecimiento tanto en Ventas
como en PAX con respecto al afio anterior en donde la Variacion es del 133% y 81%
respectivamente ponen al afio 2018 como uno de gran crecimiento para las ventas de
AVIANCA S.A en Valledupar. La Tarifa Media tuvo una variacion del 29%.

En la Grafica del mes a mes se puede observar notoriamente el crecimiento de mayo a
agosto dandole cumplimiento al presupuesto en un 215% acumulado.

La agencia gque tiene mayores ventas es Servicios y Trabajos sin Fronteras y la

empresa es Fundacion Recreodeportiva y Cultural Fuerza Viva.



Avianca\ RESUMEN EJECUTIVO BASE VUP
=
ENERQ - AGOSTO PRIMER SEMESTRE SEGUNDO SEMESTRE
SALES CY USD PAX TM CY USD S SALES €Y USD PAX TM™ €Y USD EIEC PETO SALES CY USD PAX T™ CY USD CLE G
$489.127 4797 $102 a1 5343826 3375 s 102 183% $145.301 1422 $102 )
Var% 123% I 9% % ™ 178% 4 35%
m [ VENTA POR MERCADO
WENTA (USD) by MERCADO
MERCADO . N N
VARwwLY 67 2
j d : 4 | j | j
-

SERVICIOE ¥ TRABAJDS SIN FRONTERAS, 210,878 aT%

AVATURS A 41w | |

| #aGY: 2 # CuentasBZ:17 |
ey w“ | # AGY BE: D #CCD4G 0

| # AGY sin BE:2 # cCsilver: 0

| #suc.atendidas 0 moC Classic: 12
AJIANCA 81 313. o | # Mayoristas: 0

i

) I
PENDING MIDT SQ4E| 0% \ MIDT NAL Base: 83% +B,
*MIDT INT Base: 58% +52

Fuernte: Venta integrada, Venta Corparativa y Sales Tracker

Figura 60. Resumen Ejecutivo Base VUP

Fuente. Elaboracién Propia

Las cifras que se ven en la ciudad de San Andrés Islas (ADZ) muestran un
comportamiento positivo, con una variacion de Ventas del 13% y la variacion de la Tarifa
Media es de 20%, aunque la variacion de PAX es del -6% ésta no afecta a los otros datos. Se
ve un cumplimiento del presupuesto del 119%.

En la grafica de ventas mes a mes, tanto para enero y agosto se ve que el afio pasado
estuvieron mejor que las del afio actual. La Agencia que genera mas ventas es Islatur

L"Alianxa y la empresa nimero uno es la Gobernacion de San Andrés Islas
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Avianca\_

RESUMEN BEJECUTIVO BASE ADZ

USD) by MERCADO

SEGUNDO SEMESTRE
PAX ™ CY USD EIEC PPTO
1608 598 8%
59 It%
VENTA POR MERCADO

ENERO - AGOSTO PRIMER SEMESTRE
SALES CY USD PAX T™ CY UsD EIEC PETO SALES CY USD PAX TM CY USD EJEC PETO SALES CY USD
3701917 7878 589 1 $544.405 6270 587 127% §157.512
Vardk |35 5% 20% 5 16% 1%
Mes 2 Mes
. .

TOP 10 EMPRESAS

ISLATUR L"ALLANDA, 2 10% @08 SAN ANDRES 15L

P

RECEPTOUR DEL CARIZE I o+

PLANETOURE SAS EEEE

GEMATOURS S A 302,130 EEgH

ANATURSA staas o

PENDING SALES s1|os

UNMATCH USA so|os

Fuente: Venta integrads, Venta Corparativ y Sales Tracker

i
# Cuentas BIZ- 49 |

| #aGY- 6
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| #AGYsin BED # CCsilver: 0
! #suc. atendidas: 0 #CC Classic: 8

i # Mayoristas: 0
|
:l MIDT NAL Base: 30% -11,6vs LY

Figura 61. Resumen Ejecutivo Base ADZ

Fuente. Elaboracién Propia
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Mesas de Trabajo: Dentro del apoyo Comercial que se da, hay situaciones en las
gue se necesitan presentacion de datos de alguna agencia especifica, para evaluar
el nivel en el que se encuentra. Se presenta un ejemplo de una agencia en especial

en Monteria (MTR)



TURISMO DEL
MORROSQUILLO LTDA.

Avianca\_

-
A STAR ALLIANCE MEMBER 7.1

Figura 62. Turismo del Morrosquillo LTDA

Fuente. Elaboracién Propia

TURISMO DEL N
MORROSQUILLO LTDA
Update Date: 29/07/2018

Aviancal, B INFORMACION GENERAL
AGTH_FATHER NAME AGTHFATER AGTN_NAME ToURCODE MTHLN
TURISMG DEL MO x TURISMO DEL
MORROSQUILLO LTDA
SALES CY (USD) PAX CY TM CY (USD)
$192.315 1.797 $107
VAR VENTA LY VAR PAX LY VAR TM LY
-14% -40% 43%

Figura 63. Informacion General

Fuente. Elaboracion Propia
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TURISMO DEL 66
Avianca\l, ¥8%%iw MORROSQUILLO LTDA VENTA MAYOREO Update Date: 29/07,/2018

AGTN FATHER NAME AGTN FATHER AGTN MAME TOURCODE

MTH N
TURISMO DEL .. % TURISMO DEL MORROS...
VENTAS MES A MES TOP 10 RUTAS NAL
‘» F—— EOGWTR 578,621 1%
ssoz0[-1o%
= 8 54.83 -F%
@ =
= 4 CLOMTR 54 |54I 132%
. s & o 5 MTRPE s2.010 100%
z g 2 T = 3
% g L 2 MTRPSO s2.084] 0%
2 & ot EE N
- A5 ‘\“‘- a CLOCTG s2.002| -42%
- BAQCLO s1.825] 20%
-248
AXMMTR $1.812)418%
BOGVUR 1.5 %
-43% . BOGWL 51,580 ] 208%
<
AN MAR APR MAY JUN JuL FOP 10 RUTAS INT
waoure I -+
VENTA POR MERCADO J— 183%
Sales 2018 by MERCADO [3) B [oe0 )
MERCADO e 0C
VAR VENTA  13% 3% BOGMAD [ s5.020 EAER
EZEMTR 32,490 --55“-
CLOMAD $2.185 --j"s
1$61.9K (32.18%) VADYDE s1.012 24
BOGLAX $1.000 [ 127%
s1.822
DC $1304K (67.82%) EoGHAY 31033 [ 0%
MADREI s1.472 [ -40%

Figura 64. Venta Mayoreo

Fuente. Elaboracion Propia

Los analisis que se hacen cuando se presentan tendencias negativas son compartidos a

otros miembros de las diferentes bases en Colombia, es asi, como se vuelve importante tomar

los reportes y ver las variaciones que se han presentado con respecto a una semana, quince

dias o un mes llegando a encontrar el por qué se esta generando el cambio. En este caso se

comparo el QSI actual con respecto al mes anterior, filtrando las rutas directas que se tienen,

se puedo observar las diferencias tanto positivas como negativas mas significativas y

posteriormente buscar que habia pasado con AVIANCA o con la competencia durante ese

tiempo para encontrar lo que esta haciendo que la participacion se vea afectada.

A continuacidn, se muestra el analisis generado y compartido.
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De acuerdo al QS| de Enero para esta semana, encontramaos variacion significativa vs QS| Corte 23 DEC en unas rutas puntuales tanto NAL como INTER

Qsl 23 DIC | QSI 13 ENE

I 2018 2019 e
ADZCTG 29% 18% -12%
BOGMTR 45% 61% 16%
BOGSMR 60% 73% 13%
BOGVUP 63% Ik 14%
CLOCTG T4% 57% -16%
CUCMDE 57% 48% 9%

* ADICTG: Se presenta variacion negativa por €l aumento de frecuencias diaria en la aerolinea LATAM, queantss tenia 1 vuelo diario v ahora operaen la
mafiana y en la tarde todos los dias de |a semana.
* BOGMTR: Esta variacion positiva se debe al upgrade de equipo (aumento de capacidad). Se paso de un A318 a un A320.
*La Ruta CZU sigue operando con un A318
* BOGSMR: La variacion positiva se debe al upgrade de equipo (aumento de capacidad). Anteriorments operaba con un A318, ahara opera en mayor
cantidad conun A320.
*Aumento aproximado de 1.000 Pax/ semana.
* BOGWVUP: La variacidn positiva se atribuye a un cambio de frecuencia diaria, antes era de 3 vuelos (los 7 dias de la semana), ahora opera 4 veces al dia (6
dias a la semana ).
* CLOCTG: La disminucidn significativa se debe a:
*La reduccidn de frecuencias diarias de Avianca, paso de 4 a 3vuelos/dia
*Aumento de frecuencia diaria LAN, paso de 1a 1,43 vuelos/dia
* CUCMDE: La variacion negativa se debe a la disminucion de capacidad de equipos semanales, Los vuelos operados en A320 pasaron a A318.

Qs 23DIC | Q5113 ENE
2018 2019

CLOLIM 54% 71% | -23%

RUTA VAR

* CLOLIM: Se presenta ésta Variacion por ingreso de vuelo inaugural de Latam el 2 de Enero

Figura 65. Analisis QSI

Fuente. Amadeus

8.4. Apoyo en la gestion del area comercial AVIANCA S.A.
Dentro del apoyo que se ha dado a la gestién comercial y en especial a la Direccion

Ventas Colombia, se han creado diferentes herramientas que permiten una mejor comprension
de indicadores y se cre6 una plantilla Nacional y una Internacional de andlisis de Capacidad
y Frecuencias, para esto se tomaron todas las rutas que tienen vuelo directo con Avianca,
generando asi un prondstico de 3 meses, la primera se hizo para (Oct-Dic), lo cual permite ver
durante una semana como es el comportamiento de Ruta e ir anotando cada dia la capacidad
que tiene el vuelo, asi se puede ver posteriormente en otra plantilla el resumen tanto de
frecuencia como de capacidad para Avianca y las demas Aerolineas; se esta haciendo la

actualizacion del primer trimestre 2019 (Ene- Mar).



Para conseguir la informacion necesaria de los vuelos se hizo uso de Amadeus el 68
cual como dice Bellido (2017): es un programa informatico desarrollado por la compafiia, que
integra la solucion denominada: Altéa Customer Management Solution para la gestion de
pasajeros, las reservas tanto online como offline, inventario y control de salidas en una misma
plataforma, facilitando una comunicacién mas homogénea y eficiente entre los mismos;
permitird a Avianca brindar una atencion personalizada y més eficaz a cada uno de sus
clientes.

Con Amadeus se puede buscar el dia y la ruta necesaria por medio de una serie de
comandos, suministrando informacion de: Nimero de vuelo, Hora de salida y llegada y el
equipo que opera, usando ésta informacion se puede traducir el equipo en la capacidad (sillas
ofrecidas) y de esta manera ir llenando el formato. Amadeus permite visualizar las rutas
operadas por Avianca y a su vez por Latam; para las demas aerolineas se hizo uso de las

paginas oficiales.

Figura 66. Ejemplo de Vuelo de AV

Fuente. Amadeus
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Tabla 2. Frecuencia y capacidad de Rutas Nacionales

A O APACIDAD 0
A2 Y vc ADA A A W vc ADA
ADZBOG | 4,00 | 4,29 | 1,00 0,71 ADZBOG | 5036 | 4671 | 1260 710
ADZCLO | 1,00 | 2,14 0,43 ADZCLO | 1050 | 2376 426
ADZCTG | 0,43 1,00 ( 1,00 0,43 ADZCTG | 450 | 1089 | 1260 426
ADZMDE | 0,57 1,14 1,43 ADZMDE | 600 | 1206 | 1800
AXMBOG | 5,86 AXMBOG | 4088
BAQBOG |16,43| 3,57 BAQBOG |15886| 3735
BAQCLO | 3,00 BAQCLO | 2700
BAQMDE | 3,00 | 1,00 BAQMDE | 2750 | 1062
BGABOG |11,57| 3,00 | 2,86 BGABOG |10040| 3189 | 3876
BGACLO | 0,00 BGACLO 0
BGAMDE | 0,86 2,86 BGAMDE | 720 780
BOGCLO (22,57 6,71 BOGCLO ([27056( 7227
BOGCTG (17,71( 9,14 | 4,71 1,86 BOGCTG (18194 9675 | 5940 1846
BOGCUC | 8,71 1,29 BOGCUC | 6950 | 1323
BOGCzZU | 1,00 BOGCZU | 700
BOGEJA | 1,86 BOGEJA | 1300
BOGEYP | 1,86 | 0,71 4,00 BOGEYP | 1204 | 774 1488
BOGFLA | 1,00 BOGFLA | 476
BOGIBE | 3,43 BOGIBE | 1632
BOGLET | 1,00 | 1,71 BOGLET | 1050 | 1917
BOGMDE |19,57| 9,14 |10,71 BOGMDE |25042| 9837 |13500
BOGMTR | 4,00 | 2,29 | 1,57 BOGMTR | 3280 | 2466 | 1980
BOGMZL | 3,71 3,29 BOGMZL | 1768 1104
BOGNVA | 3,00 3,43 BOGNVA | 1672 1152
BOGPEI |11,71| 1,14 2,29 [5,14 BOGPEI (10640 1179 | 2880 | 2168
BOGPPN | 2,00 BOGPPN | 952
BOGPSO | 4,00 BOGPSO | 2840
BOGRCH | 2,00 BOGRCH [ 1850
BOGSMR |10,71| 4,43 | 5,00 BOGSMR | 9110 | 4896 | 6300
BOGVUP | 3,00 | 1,43 BOGVUP | 2390 | 1521
BOGVVC | 2,00 BOGVVC | 952
CLOCTG | 3,00 | 1,00 0,29 CLOCTG | 2760 | 1062 284
CLOMDE | 7,00 CLOMDE | 5482
CLOPSO | 1,00 CLOPSO | 476
CLOSMR | 1,00 CLOSMR | 1050
CLOTCO | 2,00 CLOTCO | 952
CTGMDE | 5,00 | 2,86 | 4,00 CTGMDE | 4780 | 3069 | 5040
CTGPEI | 0,57 1,71 CTGPEI 600 2160
CUCMDE | 1,00 CUCMDE | 910
MDEMTR | 1,00 1,00(3,71] 1,43 MDEMTR | 1020 1260 [ 1032 320
MDESMR | 1,29 ] 1,00 | 4,43 MDESMR | 1260 | 1089 | 5580

Fuente: Elaboracion Propia
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La primera plantilla la cual tiene el anélisis de 7 dias para conocer la capacidad con 7°
la que cuenta cada uno de los vuelos, tomando como referencia una semana de cada mes,
sirve como base para que se cree la plantilla anterior en donde se muestra el resumen de la
Frecuencia y la Capacidad para cada Ruta, ésta tiene formulas asociadas que permiten su

creacion de inmediato después de alimentar la fuente.

Un apoyo que se presta en el area comercial de AVIANCA S.A el cual permite
generar estrategias de comunicacion, por medio de diferentes herramientas que permiten
conocer promociones, nuevas rutas, comparacion de tarifas entre otros, en este caso se genero
una presentacion de Power Point para dar a conocer la nueva ruta BOG-MUC siendo guia
interna utilizada por las diferentes bases de Colombia.

Avianca\_

A STAR ALLIANCE MEMBER 7%

MUNICH

RUTA DIRECTA BOG-MUC Nov’ 16 Aviancal,

Desde el préximo 16 de Noviembre tendran a su
disposicion 5 vuelos semanales directos entre
Bogotd y Mdnich

Frecuendia Origen Salida Destino  Llegada  Equipo

CON EL NUEVO VUELO BOGOTA MUNICH
AMPLIAMOS LA CONECTIVIDAD A LOS PRINCIPALES DESTINOS DE EUROPA




BOG-MUC Nov’16

‘CONEXIONES AEREAS

Avianca\_
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LYS  Lyon 120 ZaH

Destino Duracién

DX Dubai 510
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POR MEDIO DE AEROLINEAS COMO LUFTHANSA, EMIRATES Y TURKISH AIRLINES PERMITE
A MUNICH CONECTAR A TODOS ESTOS DESTINOS

BOG-MUC Nov’16

DEP STA ARV STA TIME
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POR MEDIO DE TRANSPORTE TERRESTRE PERMITE A MUNICH
CONECTAR CON LOS ANTERIORES DESTINOS

ANALISIS COMPETITIVO Avianca_

COMPETENCIA COL-MUC

PARTICIPACION DE MERCADO

120%
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ENAMORAMIENTO LATINO
Buscamos que enamoraba a los Latinoamericanos de
Alemanita e identificamos tres vertientes
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Demostrando que tanto los latinos como los alemanes
estamos dvidos de un contraste cultural

ANTICIPACION: Los latinos empiezan a planificar su viaje
casi 6 meses antes de partir

Por eso enamoraremos a nuestros usuarios

através de 4 fases
Mas

Mis enérgicos y intelectualos y
humanos para el aspiracionales.
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COSTUMER JOURNEY AViaﬂca\f

La cotidianidad del destino es la clave, porque en cada calle y en cada lugar hay una magia que enamora a los latinos de

Avianca\_ &4

una cultura completamente nueva

T S ssmoo/TN
—

Allianz Arena

St. Petey's Church:

Residencia de Munich

Rathaus-Glockenspiel

Catedral Museo Deutsches Hofbrauhatis am Platzl

DISFRUTA ESTAS Y MAS
ATRACCIONES TURISTICAS  [Jardin inglés de Minicty
EN MUNICH

Marienplatz

Palacio de
Nymphenburg Nuevo Ayuntamiento Museo BMW

Figura 67. Ruta Inaugural BOGMUC

Fuente Elaboracion Propia

Las diapositivas de la presentacion terminaron siendo un folleto en donde se podia

77

contar cosas importantes acerca del destino: itinerario del vuelo, conexiones, sitios turisticos,

analisis competitivo, entre otros.



Capitulo 10 8
Conclusiones y Recomendaciones

o Los reportes permiten conocer como esta en cifras AVIANCA S.A, tener un
método de visualizacién de data dinamico, flexible, interactivo y consolidado como lo es
Power Bi, facilitan su interpretacién, andlisis y utilizacion como fuente de apoyo en
reuniones. Por éstas multiples razones se convierte en algo importante realizar las
actualizaciones semanales de los tres reportes principales los cuales se visualizan en una
plantilla, éste se actualiz6 26 veces y la actualizacion mensual de un reporte él cual cuenta con
su propia plantilla, fue actualizada 6 veces. Los cuatro reportes quedan actualizados hasta el
mes de Enero/2019. Estos reportes son puestos en linea para tenerlos como base en cualquier
reunién. La Creacion de videos para poder seguir el paso a paso del uso del Power Bi,
permite que cualquier persona que llegue a ocupar el cargo de aprendiz tenga un método
interactivo de aprender a utilizar la herramienta.

o La documentacion de las funciones que tiene el cargo de aprendiz del area
comercial de AVIANCA S.A Bucaramanga permite identificar y organizar de forma clara
cuales son las tareas que se deben cumplir semanalmente y que lleven a ser apoyo en todo lo
relacionado con los procesos que vive el area. Asi mismo, conocer de forma detallada los
SharePoints a los que se tienen acceso, que en este caso son 4 y son a los que se les ejecuta
descarga y actualizacion de un total de 10 reportes para ser cargados en Direccién Ventas
Colombia en donde son manipulados por cualquier miembro en Colombia, el trabajo
organizado y contaste permite que todo se encuentre a tiempo en su lugar.

o La creacion de informes de gestion con indicadores ha permitido tener reuniones

de trafico exitosas en donde se presenten las cifras actualizadas de la regional o una base



especifica, éstos informes van ligados al uso de Power Bi el cual genera las graficas a usar 79
para ser organizadas de forma estratégica. En el momento de presentar informacion se debe
comenzar por aquellos reportes que tienen mas importancia; un buen Feedback en las
reuniones refleja un cumplimiento de metas del area comercial teniendo un avance positivo.

o Ser apoyo en la gestién comercial que se vive en el area permite la creacion e
implementacion de herramientas que sean Utiles y faciles de usar en el momento de analizar
cifras, asi mismo el material se vuelve confiable e indispensable en las diferentes reuniones
puesto que permite conocer nuevas cosas que estan pasando en AVIANCA S.A (nuevas rutas,
itinerarios, cambio de equipos), a su vez poder ver como se estd con respecto a la
competencia. EIl material se debe ir refrescando con informacion actualizada para la
generacion de estrategias de crecimiento comercial en las cuales se puedan llevar a la préactica
en diferentes regiones.

o La gestion documental es la practica que permite mantener la informacion en
orden y la que permite que todos los documentos se encuentren seguros, disminuyendo la
probabilidad de pérdida, es por ésta razdn que cada una de las plantillas que se han generado,
los reportes, las presentaciones y cualquier documento que haya sido parte importante se
mantengan en una carpeta compartida y ordenados por fecha para encontrarlos facilmente.

e Como Ingeniera Industrial en el desarrollo de ésta practica se aplicaron varios de
los conocimientos aprendidos en la academia, como es el caso de ser apoyo en toda la gestion
de los procesos llevando a la optimizacion de tiempo en las tareas, la basqueda de estrategias
y nuevos recursos (plantillas de Excel y plantillas de presentaciones de resultados), el analisis

de cifras para la toma de decisiones, y asi dar continuidad al uso de Business Intelligence



siendo ésta una herramienta Gtil en la presentacion visual de datos y en especial todo el 80
apoyo directo, autbnomo y oportuno a la Jefe y ejecutivas de ventas y a los analistas
Colombia.

o Se recomienda tener un control de las presentaciones que sirven como apoyo en el
area comercial, para tenerlas como plantillas base, cabe aclarar que los gréficos cambian
debido a que se ponen las cifras actualizadas, pero las plantillas permiten tener una idea de
segun cada reporte que se hace Gtil mostrar.

o Se recomienda hacer uso de los videos de actualizaciones de Power Bi a la hora
de querer aprender a generar semanalmente el nuevo reporte, los videos son una forma
dinamica de aprender paso a paso sobre Power Biy permite ir modificando de forma

simultanea.
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