DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS (BUSINESS
INTELLIGENCE) COMO SOPORTE A LA TOMA DE DECISIONES DEL AREA
COMERCIAL Y MERCADEO DE LA EMPRESA ALH DE LA CIUDAD DE PASTO EN

EL ANO 2018

GERMAN DARIO DELGADO MELO

HECTOR FABIO LAGOS BORJA

UNIVERSIDAD DE NARINO
VICERRECTORIA DE INVESTIGACIONES, POSGRADOS Y RELACIONES
INTERNACIONALES - VIPRI
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS - FACEA
PROGRAMA DE MAESTRIA EN MERCADEO
SAN JUAN DE PASTO

2018



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS ii

DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS (BUSINESS
INTELLIGENCE) COMO SOPORTE A LA TOMA DE DECISIONES DEL AREA
COMERCIAL Y MERCADEO DE LA EMPRESA ALH DE LA CIUDAD DE PASTO EN

EL ANO 2018

GERMAN DARIO DELGADO MELO

HECTOR FABIO LAGOS BORJA

Trabajo de grado presentado como requisito para optar al titulo de Magister en Mercadeo

Asesora:

MBA, MMI. DORA LUISA VALDEZ AGUINAGA

UNIVERSIDAD DE NARINO
VICERRECTORIA DE INVESTIGACIONES, POSGRADOS Y RELACIONES
INTERNACIONALES - VIPRI
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS - FACEA
PROGRAMA DE MAESTRIA EN MERCADEO
SAN JUAN DE PASTO

2018



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS iii

Nota de responsabilidad
Las ideas y conclusiones aportadas en este Trabajo de Grado son Responsabilidad de los
autores.
Articulo 1 del Acuerdo No. 324 de octubre 11 de 1966, emanado por el Honorable Consejo

Directivo de la Universidad de Narifio.



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

Nota de Aceptacion:

Firma del Presidente del Jurado

Firma del Jurado

Firma del Jurado

San Juan de Pasto, Noviembre de 2018



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS v

Dedicatoria
A Dios quien nos ha dado la vida, mis padres y familia quienes siempre me apoyan de manera
incondicional y principalmente a mi esposa e hijos quienes se han convertido en mi inspiracion

y por quienes lucho en el dia a dia por su bienestar y Felicidad.

Germaén Delgado Melo

Este nuevo titulo lo quiero dedicar a mi gran Dios y Salvador Jesucristo, quien me ha inspirado
en cada logro en la vida. De igual forma, a mi esposa y compafiera de la vida, quien con su amor
me ha motivado a luchar por cada suefio. A mi hija le dedico este triunfo y agradezco por su
sonrisa siempre sincera. Les dedico este titulo a mis padres y a mis suegros que han sido un pilar
fundamental. A mis hermanos. Finalmente le dedico este titulo a mi Universidad de Narifio y en

especial a la FACEA.

Héctor Fabio Lagos Borja



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS Vi

Resumen

A nivel local, nacional e internacional, las Pequefias y Medianas Empresas (Pymes) se han
distinguido por tomar sus decisiones basadas en la experiencia y conocimiento empirico aportado
por cada uno de los miembros que componen sus equipos empresariales y desconocen cualquier
conocimiento que se base en términos de informacion.

Con el crecimiento y penetracion de los diferentes métodos y tecnoldgicos y digitales pueden
mejorar significativamente sus niveles de informacion para poder desarrollar los niveles de
innovacion y competitividad.

Ya unos afios atrés el mercado cuenta con herramientas de Business Intelligence, los cuales
facilitan la recopilacion de y analisis de que al ser transformados el resultado arroja informacion
de forma tal que puede agregar valor a la toma de decisiones. Estas herramientas por su costo
inicialmente estaban destinadas para la gran empresa, mas sin embargo con los avances en los
ultimos afos han permitido que las Pymes tengan a su alcance dichas herramientas y que puedan
facilitar el acceso a la informacion transaccional que contienen en sus bases de datos.

A pesar de lo descrito anteriormente expresado un gran porcentaje de Pymes a nivel global
aun no se han sumado al desarrollo e implementacién de herramientas de B, lo que conduce a
que se debe incrementar su evangelizacion y capacitacion en la adopcion de metodologias que
conlleven al conocimiento y perfeccionamiento de conocimiento del comportamiento del
mercado que impacta en la disminucidon de los errores de gestion, costos y tiempos de actividades

de Marketing.
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Abstract

At the local, national and international level, Small and Medium Enterprises (PyMes) have
distinguished themselves by making their decisions based on the experience and empirical
knowledge provided by each of the members that make up their business teams and are unaware
of any knowledge based on information terms.

With the growth and penetration of different methods and technological and digital can
significantly improve their levels of information to develop levels of innovation and
competitiveness.

A few years ago, the market already has Business Intelligence tools, which facilitate the
collection and analysis of which, when transformed, the result throws information in such a way
that it can add value to the decision making process. These tools for their cost initially were
intended for the large company, but with the advances in recent years have allowed PyMes to
have these tools at their reach and that can facilitate access to transactional information contained
in their databases.

Despite what has been described above, a large percentage of PyMes at the global level have
not yet joined the development and implementation of Bl tools, which leads to the need to
increase their evangelization and training in the adoption of methodologies that lead to
knowledge. and improvement of knowledge of market behavior that impacts on the reduction of

management errors, costs and times of Marketing activities.



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS viii

Contenido
Pag.
INEFOTUCCION ...t bbbt b e et b et b e b bt et s b e e e bt et e 14
1. Marco general de 12 INVESLIGACION ........c.oiuiiiiiiiiiiie e 19
1.1. Linea y sublinea de iNVESLIGACION ..........c.coriiiriiiienieisiesie e 19
1.1.1. Linea de INVESHIGACION ........cieiiiiiiiieiecsie et 19
1,02, SUD-TINEA. ..ttt ettt 19
0 1 (1] o TSP USSR 19
1.3. Problema de iNVESTIGACION ........ccvoiiiiiieiiiiiiiieie e 19
1.3.1. Descripcion del problema..........cccoiiiiiiiie e 19
1.3.2. Formulacion del problema...........cccooeiiiiieee e 22
1.3.3 Sistematizacion del probIemMa. ... 23
1.4 JUSEITICACION ...ttt ettt besb et n e e e 23
1.5, ODJELIVOS ...ttt bbbttt bt are s 25
1.5.1 ODBJEtIVO GENEIAL ... 25
1.5.2 ODJetiVOS ESPECITICOS. ...veuieriieiieiesie et 26
1.6. Delimitacion del problema de iNVeStigacion ............coceveieiieieiine e 26
1.6.1. UNIVErSO 08 ESTUTIO. ....c.vieiiiiiiiiieiieie ettt 26
1.6.2. Espacio geografico y tiempo de eStUdIO. .........cevviirierierie e 26
1.7. MArCO A& FETEIENCIA. ... cuveteeeiti ettt bttt e bbb ere s 26
I Y/ - T oo T I =To ¢ ol AU PO TR P PRI 26

1.7.1.1. Evolucion del concepto del Marketing: Finales siglo XIX actualidad. ............... 26



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS ix

1.7.1.2. Aspectos generales de la Inteligencia de NegOCIOS. .........cccererieriieienieesieneeiens 31
1.7.1.3. Estructura de un sistema de Inteligencia de NegoCios ..........cccccovveieiiiininnnnns 32
1.7.1.4 Inteligencia de NegocCios Y Big Data...........cceoeierineiiiiiiiieecieese e 39
1.7.1.5 Inteligencia de Negocios y soporte a [a deCiSion. ...........ccocvevvevverereneniniesesnenens 41
1.7.1.6. Herramientas para el desarrollo de Inteligencia de Negocios. ..........cc.ccocevernnnnns 42
1.7.2. MAICO LEQAL ..o 67
1.7.3. MArCO CONEXTUAL ...ttt 73
1.7.3.1. ASPECtOS GEOGIATICOS. ...uiviuieiiieieiieie e 73

1.7.3.2. Aspectos Socioculturales. 74

1.7.3.3. ASPECLOS BCONOMICOS. ....veuviuereienieiesteste ettt et sttt ettt sae e ere b nens 75
T\ 1=) 0T (o] [T | - A O U SOTTSPSPR PSRRI 77
1.8.1. Tipo y paradigma de iNVEStIGACION. .........ccoeiiiiiieiiere e 77
1.8.1.1. Tip0 de INVESLIGACION. .....cviuieiiiiieiiiie ettt 77
1.8.0.2. ParadigMa. ...c.ceiveieiiieiiieieeiiee ettt bttt bbb 77
1.8.2. PODIACION Y IMUEBSEIA. .....eviieieiieie ettt 77
1.8.3. Fuentes de recoleccion de la informacion. ... 78
1.8.3. 1. FASE L. e 78
1.8.3.2. FASE 2. ..ottt 78
1.8.4. Tecnicas de analisis e interpretacion de resultados. ...........ccoceveriiieieieienenene 79
1.8.5 C0re BUSINESS @IN. .....oouiiiiiie e 79

2. Desarrollo objetivo 1: caracteristicas e importancia del area de mercadeo y comercial en la

toma de decisiones de la empresa alh de la ciudad de pasto...........ccccoeeiirinininiiiene e 81



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS X

3. Desarrollo objetivo 2: definicion de los indicadores (KPI"S) mas relevantes en la toma de

decisiones del area de mercadeo y comercial de la empresa agropecuaria la hacienda de la ciudad

4. Desarrollo objetivo 3: Andlisis del desarrollo de la solucion de inteligencia de negocios en la
empresa ALH de 1a ciudad 08 PASL0 ..........ccooiiiiiiiiiiiieeceee e 100
5. Desarrollo objetivo 4: Disefio de la guia practica para el uso de herramientas de inteligencia

de negocios para la toma de decisiones del area comercial de la empresa alh de la ciudad de

Pasto. 109
5.1 Fase e EXIIACCION ......c.eiiiiieiecieieeee ettt sre st re e ene e 110
5.2 Fase de Transformacion ..........cccieioiiieie e 110
5.3 PrOCESO U8 CAITA ... euvevitetiitietieti ettt sttt ettt b bbbttt et e bbb b b s 110
LT O] o (o] (U] [0 3T SRRSO 119
7. RECOMENUACIONES .....ecveeiieiteesie et e et ettt ee st et e st e ste e beeseesseesbeeseesseesbeaneesseesreenaeaneenseensens 124

271 o] 1o o =1 - OSSPSR 125



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS Xi

Tabla 1.

Tabla 2.

Tabla 3.

Tabla 4.

Tabla 5.

Tabla 6.

Tabla 7.

Tabla 8.

Tabla 9.

Tabla 10.

Tabla 11.

Tabla 12.

Tabla 13.

Lista de tablas

Pag.
Clasificacion de las Escuelas del Marketing. ..o 27
Clasificacion de 12 BMPIeSa. .......cccoiiiiiiieieese e s 68
Matriz de capacidades INTEINAS. ........ccooeriiririiieiei e 85
Matriz de evaluacion de factores internos (MEFI). .......c.cccooviviiiiieieieiece e 86
Matriz de perfil de oportunidades y amenazas POAM .........cccocvvvevivevenieenieeneseenens 87
MALFIZ PESTEL ....coiiiiieie ettt ettt ettt e e ba e saaesbeesnneene e 88
Matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) .........cccocvovriiiinniinienenenennn. 89
Matriz de Debilidades-Oportunidades-Fortalezas-Amenazas .............cccocerververeeenne 90
Indicadores para resultados de VENTES. ..........ccoviiriiieieie e 94
Indicadores de rentabilidad territorio/Cliente ... 96
Indicadores de variaCion de VENTAS. ..........ccoeieirieneieenereese e 98
Preguntas para incentivar la creacion del Plan EStratégico.........c.cceveverererernanns 108

PIan de aCCION 2000, ...t e e e e e e e ettt e e e e e e e e e e eaaeeeeeaaaa 118



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS Xii

Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.
Figura 8.
Figura 9.
Figura 10.
Figura 11.
Figura 12.
Figura 13.
Figura 14.
Figura 15.
Figura 16.
Figura 17.
Figura 18.
Figura 19.

Figura 20.

Lista de figuras

Pag.

Principales componentes de la Inteligencia de Negocios. .........cccoovvveerviiniienennnenn. 33

Microsoft Business INtEIlIgENCE. .........coviiiiiiiieee e 43

JLIE: 0] LT T PSPPSR 44

JLIE: L0 L7 T TSP URTRSPPR 45

IBIM COgNOS ...ttt et 49

o 01 10 i ST SRSPRPR 56

(@] - Tod [ USSP TPRTR 57

Plataforma open Source PENTaNO. .........cccooviiiiiiiiiiice s 66

Portafolio de productos de ALH. ..o s 81

Indicador de PreSUPUESTO VS VENTAS. .......c.ecviriirieriieieieie et 95

Indicador de Unidades vendidas y Ticket Promedio ...........c.ccocvvvernienenencicneen 95

Comparacion por Periodos Y VariaCion ..........c.ccoeoeirerninieneneesese e 96

Indicador de benefiCio POr IMArgEN. .........cooiiiiiiiiiie e 97
Indicador de beneficio por territorio- calorimetria. ...........ccocveeviieeieiiercce e, 97
Indicador de Rotacion por UNIdAdes. .........cccoerieirereiee e s 98
Indicador de Comportamiento de Stock de Inventario...........cccccoeovevviieiiiene e 99
Resultados de indicador preSUpUESIO VS VENTAS. .......c.ccverrereeeieseesiesiesieeseesseesseaeens 100
Resultados indicadores de unidades VENAIidas. ..........ccoereiirerininieiene e 101
Resultados indicador de comparacion por Periodos. ..........ccocevveveierenenenesieseseenns 102
Resultados de indicador de beneficio por Margen. ..........c.ccooveveeienencnencie s 103



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS Xiii

Figura 21.
Figura 22.
Figura 23.
Figura 23.
Figura 24.
Figura 25.
Figura 26.
Figura 27.
Figura 28.

Figura 29.

Resultado de CalOrmMEtria. ........coeieieie i 104
VariaCion e VENLAS. .......cviieieieieie sttt reereens 105
[glo [ Tor=To (o] alo [l [ 01YZ=T o1 - T o TSP 106
Esquema de desarrollo de la solucién de Inteligencia de Negocios en ALH............ 110
Tablas de la extraccion de la data transacCional............cccvevveveieierene e 111
Cargue de la data Con POWET PIVOL. .........cciiiiiiiiiecc e 112
EXPresion de datos DAX. ..ot 114
Calculo de medidas en POWET PIVOL. ..........cccoviieieiieicie e 115
Definicion de supuestos de seguimiento de indicadores. .........ccccevvevevevennieseenen, 116
Tipos de gréaficos para presentacion de infOrmes. ..........cccooveveneinieneisie s 117



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS 14

Introduccion

El entorno en el cual se desenvuelven las empresas en la actualidad es complejo, por lo que se
enfrentan a grandes retos a la hora de tomar de decisiones. Estos retos van desde lo incierto del
panorama macroecondmico, las decisiones gubernamentales en la politica economica, los
conflictos sociales, las variables internas de las compafiias, la competencia, el avance de la
tecnologia, las caracteristicas de los nuevos consumidores como lo son los Millenials y
Centenialls, entre otros.

Este ultimo aspecto es de gran importancia actualmente, esto debido a que la sociedad se ha
clasificado en distintas generaciones dependiendo del mayor o menor grado de adaptacion a las
nuevas tecnologias y del tipo de educacion recibida. Por ejemplo, se describe a los Millenials o
generacion “Y” nacidos entre 1980 y 1994, como personas que buscan libertad para poder
desarrollar su trabajo, son innovadores, valoran la integridad, cuestionan las indicaciones, usan
herramientas tecnoldgicas como las redes sociales y les gusta la velocidad. Por su parte, los
Centenialls o generacion “Z” nacidos entre 1995 y 2020, buscan objetivos a corto plazo, son
hiperconectados independientes, estan en pro de la contribucion y movilidad, buscaran ser
bilingues, persiguen la autonomia y apuestan por el equilibrio y por la seguridad laboral. A estas
dos generaciones de jovenes les une una caracteristica comun: la conexion (Consejo Colombiano
de Seguridad CCS, 2017). De igual forma, un estudio sefiala que existen 2.000 millones de
Millenials y otros 2.400 Centenialls que nacieron con el cambio de milenio los cuales
representan el 27 % y el 32 % respectivamente de la poblacion mundial, estimada a dia de hoy en
7.400 millones. En el 2020, estos 4.400 millones de seres humanos (y los que faltan por nacer en
los proximos afios y que entraran a formar parte de la generacion Z) representaran el 59 % de la

presencia demografica, y en 2025 manejaran el 47 % de los recursos economicos. El 88 % de
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estos jovenes viven en mercados emergentes y el 90 % posee un Smartphone (Consejo
Colombiano de Seguridad CCS, 2017). De este modo, aspectos como la segmentacion de
mercados ha cambiado. Los patrones de consumo ya no se analizan por segmentos demograficos
tradicionales como género, edad, ubicacion, entre otros. Ahora, todos los miembros de esta
nueva generacion de consumidores estan mas atentos a las diferentes innovaciones. La sociedad
es mas fluida y el individuo estd expuesto a interactuar con los avances tecnoldgicos que el
mercado le ofrece y en ello el mundo digital es el lider por todas las oportunidades de nuevos
productos y experiencias que generan (NIELSEN, 2015). De este modo, la forma de investigar
las conductas y habitos de consumo de estos individuos esta ligada a la interaccion con redes
sociales, paginas webs, blogs, entre otros que generan millones de datos en forma aleatoria y
desordenada.

Por lo anterior, el poder competitivo que puede tener una empresa depende de la calidad y
cantidad de la informacidn que sea capaz de usar en la toma de decisiones como lo afirma el
IBM en su estudio de 2013 al argumentar que en el actual mercado competitivo, los lideres
empresariales compiten por convertir la informacion extraida de los datos en resultados
significativos. Aquellos de mayor éxito aplican analisis en toda su organizacion para tomar
decisiones mas inteligentes, actuar rapidamente y optimizar los resultados, (IBM Institute For
Business Value, 2013). Mediante la implementacion de Inteligencia de Negocios (Business
Intelligence BI) se proporcionan las herramientas necesarias para aprovechar los datos
almacenados en las bases de datos de los sistemas transaccionales para utilizar la informacion
como respaldo a las decisiones, reduciendo el efecto negativo que puede traer consigo una mala

determinacion (Rosado, 2010 p. 322).
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De acuerdo a expertos en la materia, la Inteligencia de Negocios se puede definir como la
obtencion, administracion y reporte de los datos orientado a la toma de decisiones, y las técnicas
analiticas y procesos computarizados que se usan para el analisis de los mismos (Davenport &
Harris, 2007). La aplicacion en la empresa tiene una serie de ventajas y beneficios, entre los mas
importantes se destacan el manejar grandes cantidades de informacidn y sacar conocimiento de
ellas permitiendo un mejor desempefio de la empresa. Con esa informacion mas precisa y
conocimiento que se logra, se puede mejorar operativamente la empresa, se pueden tomar
decisiones estratégicas para el cumplimiento de objetivos y se mejora el desempefio de muchas
de sus funciones: marketing y ventas, precios, pronosticos, finanzas, cadena de abastecimientos,
y atencién al cliente (Gonzalez, 2013).

Ahora bien, dado que las empresas tienen la necesidad de aprovechar los datos y
transformarlos en informacion que permite tomar mejores decisiones, por lo que la Inteligencia
de Negocios es una combinacion de estas caracteristicas que crea una oportunidad para que las
empresas puedan obtener una ventaja competitiva en el actual mercado digitalizado. Permite a
las empresas transformar la forma en la que interacttan con sus clientes y les prestan servicio, y
posibilita la transformacién de las mismas e incluso de sectores enteros. No todas las
organizaciones adoptaran el mismo enfoque con respecto al desarrollo y la creacién de sus
capacidades de inteligencia de Negocios. Sin embargo, en todos los sectores existe la posibilidad
de utilizar las nuevas tecnologias y analiticas de Inteligencia de Negocios para mejorar la toma
de decisiones y el rendimiento (IBM Institute For Business Value, 2013).

A partir de lo anterior, este proyecto de investigacion abordara el proceso de toma de
decisiones basados en Inteligencia de Negocios de la empresa ALH de la ciudad de Pasto. Esta

es una empresa pionera en la aplicacion de este tipo de sistemas de alto nivel que mejora los
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resultados de su area comercial y mercadeo. De este modo, se tendra en cuenta el proceso de
consultoria que sera desarrollado con APPLICA Bl.*  El propdsito de este proyecto, consiste en
la documentacion del proceso de desarrollo una solucion de inteligencia de negocios en esta
empresa. Para ello, se realizara un andlisis detallado del proceso de toma de decisiones del area
comercial, es decir, en como se venia efectuando. A partir de alli, se analiza a profundidad la
organizacion para proponer un modelo de inteligencia de negocios que se ajuste a la realidad de
esta empresa. Para ello se emplearan los complementos que en la actualidad ofrece Microsoft a
través del Excel y Power Bl. Complementos de bajo costo que deben ser trabajados en forma
idénea por profesionales capacitados en el area, mediante APPLICA BI es experta y pionera en
la ciudad. De este modo, se presentara detalladamente todo el proceso de aplicacion de las
herramientas mediante los componentes de Power Bl y Excel como estrategia para realizar
Inteligencia de Negocios a un bajo costo para la empresa. Con este andlisis se propondra una
serie de estrategias de mercadeo de alto valor, basadas en informacion y datos en tiempo real que
garantizan reducir el nivel de riesgo puesto que estas seran soportadas adecuadamente. A partir
de esto, se lograra proponer un panorama ideal para que las empresas narifienses sin importar su
tamano, recursos de capital, talento humano o sector, puedan apropiarse de las ventajas que
ofrece la Inteligencia de Negocios como un factor que genera ventajas competitivas en su
desempefio.

Adicionalmente, se empleara un tipo de investigacion analitico descriptivo para estudiar el

proceso desarrollado en esta empresa y se empleara un paradigma mixto que incorpora

* APPLICA BI es una SAS constituida para brindar consultorias empresariales que mejoren la
competitiva de cualquier tipo de organizaciones en la ciudad de Pasto. Applica Bl tiene como
objeto principal la asesoria, actualizacion, capacitacion y formacion en soluciones de Inteligencia
de Negocios basadas en TIC y Marketing, para personal gerencial, administrativo, contable-
financiero y comercial de empresas constituidas, asi como para personas independientes y
estudiantes que quieran capacitarse en estas herramientas y en lineas afines.
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herramientas cuantitativas y cualitativas, que permiten conocer a profundidad la situacién actual
de la empresa. De igual forma, se hara una exhaustiva revision de los referentes internacionales
maés importantes en el campo de la Inteligencia de Negocios, Analytics y Big Data para
contextualizar el lugar que ocupan en la actualidad en el mundo de los negocios en el proceso de

toma de decisiones.
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1. Marco general de la investigacion
1.1. Linea y sublinea de investigacion

1.1.1. Linea de investigacion.

Procesos de cambio en las organizaciones de Narifio orientados a la competitividad
internacional a través de la gestion estratégica de mercadeo.

1.1.2. Sub-linea.

Procesos de cambio en la gestion de mercadeo orientados a la competitividad.

1.2. Titulo

Desarrollo de una solucién de inteligencia de negocios (Bussines Intelligence) como soporte a
la toma de decisiones del area comercial y mercadeo de la empresa ALH de la ciudad de Pasto en
el afio 2018.

1.3. Problema de investigacion

1.3.1. Descripcion del problema.

La globalizacion de la economia y la generacién de datos de las transacciones del hombre
generan un entorno econdmico muy competitivo. Esto implica que las empresas deben estar
preparadas para transformar los datos en informacion que les permitan mejorar la toma de
decisiones. Es por esto que las empresas en la actualidad tienen la necesidad de implementar
Sistemas de Informacién que puedan agilizar su proceso de toma de decisiones al recibir y
analizar los datos que en su ejercicio generan para lograr transformarlos en conocimiento,
automatizar rutinas, y generar soluciones estratégicas muy sofisticadas, acertadamente y en
menor tiempo (Gonzalez, 2013).

La Inteligencia de Negocios es un componente de los Sistemas de Informacion que genera

ventajas a las organizaciones que lo usan. Beneficios como el manejo de grandes cantidades de
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informacidn, generacion de conocimiento para mejorar el desempefio en todas sus areas y con
ello mejorar la toma de decisiones estratégicas en el area de Marketing y ventas, fijacion de
precios, prondsticos, finanzas, cadena de aprovisionamiento, atencion al cliente, entre otras.

Davenport y Harris aseguran que las compafiias lideres del mundo de los negocios estan
construyendo sus estrategias competitivas basadas en conocimientos de mercado a través de la
informacion, y el aspecto clave es el uso de la Inteligencia de Negocios puesto que les permite
sofisticados analisis cuantitativos y estadisticos, y modelamiento predictivo basados en datos
trabajados y tecnologias de informacion (Davenport y Harris, 2007).

La importancia del uso de la Inteligencia de Negocios es posible resumirla en cinco aspectos
segun los expertos: 1) ahorros de tiempo para los usuarios y para proveedores de los datos, 2)
mayor y mejor informacion, 3) mejores decisiones, 4) mejora de los procesos de negocios y 5)
apoyo a la obtencion de los objetivos estratégicos (Watson y Haley, 1998). De este modo se
puede apreciar el valor que tiene en la actualidad el uso de las herramientas de Bl, puesto que no
hacerlo es dejar de aprovechar una oportunidad de ser competitivos en todas las areas de la
empresa.

Empresas como Wal-Mart logran una gran ventaja de la utilizacion de la Inteligencia de
Negocios, por la actualizada informacion que obtienen sobre los productos comercializados,
informacion que comparten con sus proveedores, y por el adecuado manejo de inventarios y
preciso manejo de la cadena de valor. Empresas muy competitivas, que tienen Inteligencia de
Negocios, lograban ventajas adicionales, como consolidar la informacion (Continental Airlines),
consolidar la informacion luego de una fusion (Bank of America), mayor velocidad para cerrar
sus resultados mensuales y reducir costos operativos (International Truck), obtener informacion

muy relevante (Toyota Motor Sales E.U.A.), y lograr ingresos adicionales (lowa Department of
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Revenue) (Gonzélez, 2013).

A nivel mundial es posible identificar las empresas lideres en el desarrollo de herramientas de
Inteligencia de Negocios. En tal sentido, en este sector destacan compafiias como SAP que
adquirio Sybase y Business Objects, Oracle que adquirié Sun, Hyperion y otras empresas, e IBM
adquirio a SPSS, Cognos y otras empresas mas. Con ello, estas grandes empresas tienen el 50%
del sector de Inteligencia de Negocios (Gonzalez, 2013). Adicionalmente, comparfiias como
Microsoft han incursionado en este sector con complementos para Excel que permiten desarrollar
inteligencia de negocios a los usuarios de su software. Por otro lado, esta consolidacion esta
favoreciendo que el disefio principal sea la arquitectura basada en la Web, para ofrecer
instalaciones mas simples y rapidas, y mayores opciones de mayor flexibilidad. Todo ello en
busca de garantizar que los usuarios accedan a programas que se ajustan a sus capacidades y
necesidades.

A pesar de lo descrito anteriormente, hasta el 2012, mas del 35% de las 5,000 top empresas
globales, fallarian en tomar las decisiones adecuadas para adaptarse a los cambios en los
negocios y sus mercados, debido a la falta de informacion, procesos y herramientas necesarias de
Inteligencia de Negocios para tomar las decisiones correctas (Gartner, Inc., 2009). En tal sentido,
se puede apreciar que las empresas que hacen uso de estas herramientas se encuentran en gran
medida en Estados Unidos. El desarrollo y aplicacion de modelos de Inteligencia de Negocios es
muy limitado en paises de Centroameérica y Sudamérica, teniendo las empresas Data Marts o
bases de datos pequerias para reportes, averiguaciones, y herramientas de visualizacion, que es la
primera etapa de avance de la Inteligencia de Negocios. Los bancos y empresas de
telecomunicaciones tienen bases de datos mas grandes y hacen analisis de sus flujos de ingresos,

gastos, clientes y uso del producto.
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A partir de lo anterior, se puede plantear que el desarrollo de investigaciones acerca de
Inteligencia de Negocios en Colombia es muy escaso. De igual modo, la aplicacion en las
empresas es limitada por la falta de personal capacitado dedicado a su desarrollo. A su vez, en
Pasto desconocen aun las herramientas tecnoldgicas que permiten el manejo de datos y
procesamiento de informacion. De igual modo, las competencias de los gerentes y colaboradores
no estan al nivel que les permita desarrollar modelamiento y anélisis de informacion que
soporten tomar decisiones estratégicas de mercadeo. Asi lo afirman Gutiérrez y Portillo al
plantear que de las empresas en Pasto solo algunas implementan modelos de apoyo en la toma de
decisiones. De igual modo, el 58,4% de las empresas no cuentan con un area de mercadeo
establecida en su organizacién. De esta forma, los gerentes en la ciudad toman decisiones
basados en andlisis tradicionales (Gutiérrez y Portillo, 2013). Esto refleja que muchas empresas
no tienen una orientacion estratégica de mercado puesto que ni siquiera cuentan con un area
dedicada a esta funcion.

Calzada y Abreau (2009) plantean que los ejecutivos de las pequefias y medianas empresas no
disponen de la informacion pertinente necesaria para tomar las mejores decisiones, ademas de
que se debe proporcionar a los directivos de herramientas adecuadas para la explotacion y
andlisis de los datos que les permitan obtener el conocimiento necesario en el proceso de toma de
decisiones estratégicas, por tanto, el problema es que los ejecutivos no toman buenas decisiones
debido a que no cuentan con informacion de calidad y herramientas tecnoldgicas que les
permitan la explotacion de la misma para tomar decisiones bien fundamentadas e informadas
(Calzada y Abreau, 2009).

1.3.2. Formulacion del problema.

¢Como puede la inteligencia de negocios ser desarrollada para soportar la toma de decisiones
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del area comercial y mercadeo en la empresa ALH de la ciudad de pasto en el afio 2018?

1.3.3 Sistematizacion del problema.

- ¢Cuales son las caracteristicas y la importancia del area comercial en la toma de
decisiones de la empresa ALH de la ciudad de Pasto?

- ¢Qué indicadores (KPI) son relevantes en la toma de decisiones en el area comercial de la
empresa ALH de la ciudad de Pasto?

- ¢Cuales son los aspectos a considerar para implementar inteligencia de negocios en la
toma de decisiones de la empresa ALH de la ciudad de Pasto y cudl es el analisis de la
informacidn obtenida a partir de la implementacion?

- ¢Como dinamizar la toma de decisiones del area comercial de la empresa ALH de la
ciudad de Pasto mediante herramientas de inteligencia de negocios?

1.4 Justificacion

La Inteligencia de Negocios es la obtencion, administracion y reporte de los datos orientado a
la toma de decisiones, y las técnicas analiticas y procesos computarizados que se usan para el
analisis de los mismos. De esta forma, esta investigacion es de vital importancia para el analisis
de los procesos de cambio en las organizaciones de Narifio y su orientacion a la competitividad
internacional a traves de la gestidn estratégica de mercadeo. Por lo tanto, se plantea desde ya que
el desarrollo de soluciones de Inteligencia de Negocios aporta a la generacion de competitividad
para cualquier organizacion del departamento.

Por lo anterior, para esta investigacion es indispensable conocer y analizar la manera como la
empresa ALH de la ciudad de Pasto se apoyara en los datos y en el analisis e interpretacién de la
informacidn para la toma de decisiones de Mercadeo, ya que la Inteligencia de Negocios juega

hoy en dia un rol relevante en el desempefio de las empresas, y las tecnologias de la informacion,
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asi como las herramientas Bl constituyen uno de los factores principales en la toma de decisiones
de los ejecutivos.

Para todo tipo de empresas, el tomar decisiones es un tema primordial y relevante que le
permite el poder cumplir con los objetivos trazados dentro de su plan estratégico y su plan de
mercadeo. Esta es la accion mas importante que se debe desarrollar dentro de la organizacion,
porque es precisamente ahi donde la buena administracion se basa.

Cada dia hay mayor demanda de implementacion de soluciones de Inteligencia de Negocios
en las empresas a nivel global; ya no solo grandes multinacionales o grandes empresas requieren
de estas herramientas, sino que empresas pequefias han descubierto la importancia y las ventajas
que pueden obtener al aplicar estas herramientas a sus negocios.

Es por esto, que este trabajo se justifica en lo tedrico dada la importancia que se presta a todo
el abordaje que a nivel internacional ha tenido la Inteligencia de Negocios. Son decenas de
estudios que a nivel internacional es posible revisar acerca de las implementaciones y evaluacion
de los procesos logrados dentro de empresas de diversos tamafios y sectores gracias a las
diferentes herramientas desarrolladas. No obstante, a nivel nacional es muy escaso el avance en
la materia y mucho menos en la ciudad, puesto que hasta ahora, esta investigacion es pionera en
la materia en la ciudad de Pasto. En tal sentido, este documento parte de un correcto manejo
bibliografico en donde se interpreta y aplica conceptos complejos y teorias que en su mayoria se
encuentran en inglés, para ser expresados en términos claros y sencillos que faciliten la lectura,
dada la apropiacion realizada por los autores. Razon por la cual, se hace una revision amplia de
diferentes autores en la materia a nivel internacional y a nivel nacional para destacar la
importancia que dia a dia representa la toma de decisiones en las empresas y su soporte en datos

e informacion.
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En lo practico, este estudio es importante debido a que ayudara a una empresa que en este
caso es la ALH y a todo un sector empresarial a emplear los datos en favor de un mejor proceso
de toma de decisiones. Lo importante sera demostrar que no importando el capital, el sector o
actividad, el tamafio de la empresa, las herramientas de Inteligencia de Negocios pueden ser
empleadas en cualquier organizacién. Ademas, se elaborara una guia practica para el manejo de
estas herramientas y se documentara paso a paso el proceso de desarrollo de la solucion
empleada. Este aspecto es fundamental, puesto que demostrara la apropiacion del tema por parte
de los autores y del personal directivo de la empresa que ha facilitado este proceso en la
compaiiia. De igual modo, las herramientas mas comerciales de Bl seran descritas en el marco de
referencia demostrando el gran abanico que existe en el mercado. Sin embargo, la mayoria son
de elevados costos y complejas en su manejo y asi limitan el acceso de empresas medianas y
pequefias para lo que este proceso de desarrollo que se documenta y la guia, seran aportes
novedosos de esta investigacion a la academia y al mundo empresarial de la ciudad.

En lo metodoldgico, se parte de que se implementara un proceso I6gico, ordenado y que sera
documentado adecuadamente para dejar las bases a que mas investigadores puedan emplear las
herramientas Bl que se describen y emplean. Ademas que beneficia directamente a los
empresarios, puesto que contaran con herramientas practicas que mejoraran la toma de
decisiones en sus empresas, basandose en el uso de informacion que se genera todos los dias y
que la Inteligencia de Negocios permite aprovechar.

1.5. Objetivos
1.5.1 Objetivo General.
Desarrollar de una solucién de Inteligencia de Negocios como soporte a la toma de decisiones

del area comercial y mercadeo de la empresa ALH de la ciudad de Pasto en el afio 2018.
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1.5.2 Objetivos especificos.

- ldentificar las caracteristicas e importancia del &rea comercial y mercadeo en la toma de
decisiones de la empresa ALH de la ciudad de Pasto.

- Determinar los indicadores (KPI) més relevantes en la toma de decisiones en el area
comercial de la empresa ALH de la ciudad de Pasto.

- Desarrollar una solucion inteligencia de negocios y analizar la informacién obtenida de la
empresa ALH de la ciudad de Pasto.

- Elaborar una guia practica para el uso de herramientas de inteligencia de negocios para la
toma de decisiones del area comercial de la empresa ALH de la ciudad de Pasto.

1.6. Delimitacidn del problema de investigacién

1.6.1. Universo de estudio.

Esta investigacion abordara a la empresa ALH de la ciudad de Pasto.

1.6.2. Espacio geografico y tiempo de estudio.

El presente estudio se desarrollara en la ciudad de San Juan de Pasto. El tiempo a investigar se
hara con informacion disponible en el ERP de la empresa desde 2017 a segundo trimestre de
2018.

1.7. Marco de referencia

1.7.1. Marco Teorico.

1.7.1.1. Evolucién del concepto del Marketing: Finales siglo XIX actualidad.

Este apartado se centra en la disertacidn teorica de la Inteligencia de Negocios y su relacion
con la toma de decisiones de las compafiias. Es por ello que se partira de exponer claramente el
concepto de Marketing y la evolucion de este desde el siglo XX hasta lo corrido del siglo XXI

para ubicar de este modo, a la Inteligencia de Negocios dentro de los avances mas importantes en
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materia analitica del Marketing moderno.

Kotler y Keller plantean que el marketing trata de identificar y satisfacer las necesidades
humanas y sociales... satisfacer las necesidades de manera rentable (Kotler & Keller, 2012). Por
su parte la American Marketing Association (AMA) lo define como la actividad o grupo de
entidades y procedimientos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen
valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en general (American Marketing
Association [AMA], 2008).

El origen del Marketing si bien es posible ubicarlo desde finales del siglo XIX, es hasta
inicios del siglo XX donde se encuentra su desarrollo y evolucion teorica. Asi las cosas, el
trabajo de Bartels (1976) permite identificar 8 etapas claramente definidas en la evolucion del
pensamiento del Marketing, a saber: Fase de Descubrimiento (1900 — 1910), Fase de
Conceptualizacion (1910 — 1920), Fase de Integracién (1920 — 1930), Fase de Desarrollo (1930 —
1940), Fase de Reevaluacién (1940 — 1950), Fase de Redefinicion (1950 — 1960), Fase de
Diferenciacion (1960 — 1970) y Fase de Socializacion (1970 — 1976) (Gomez, 2011 p. 18). De
igual modo se destaca el hecho de la existencia de diversas escuelas de pensamiento con grandes

exponentes. Estas escuelas se ilustran en la siguiente ilustracion:

Tabla 1.
Clasificacion de las Escuelas del Marketing.
Dimensiones No interactiva Interactiva
Escuela del Producto Escuela Institucional
Econdmica Escuela de las Funciones Escuela Funcionalista
Escuesla Geografica Ezcuela del Management

Escuela del Comportamiento del
Escuela de la Dinamica Organizativa
.. Consumidor
No Economica
Escuela Activista Escuela de log Sistemas

Escuela del Macromarketing Escuela del Intercambio Social

Fuente: Moliner 2005.
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Esta clasificacion se basa en el trabajo de Sheth, Gardner y Garrett (1988) y ubica a las
escuelas dentro de cada uno de las etapas de evolucion del pensamiento del Marketing. En la
ilistracion destacan dos dimensiones. La dimension Interactiva versus No Interactiva, que recoge
los supuestos basicos sobre el papel del Marketing y sus objetivos, y la dimensién Econémica
versus No Econdmica, que enfatiza los diferentes enfoques para conseguir los objetivos de
Marketing, tanto desde una perspectiva del vendedor como desde una perspectiva del comprador
Las escuelas de pensamiento Interactivas se basan en las relaciones interdependientes entre los
actores de Marketing mientras que las No Interactivas se enfocan en las actividades de influencia
de un actor sobre los restantes. Desde la perspectiva Econdmica, el objetivo del sistema de
Marketing se basa en la satisfaccion de las necesidades de los consumidores a partir de los
productores y la No Econdmica defiende la investigacion de los factores sociales y psicoldgicos
que pueden influir sobre el comportamiento de los actores de Marketing (Moliner, 2005, p. 1).

El desarrollo del concepto del Marketing ha estado en constante cambio y adaptacion a los
retos de los nuevos tiempos. Es por esto que Kotler y Keller 2012, plantean que no es
sorprendente que todas estas nuevas fuerzas y capacidades del mercado hayan cambiado
profundamente la direccién de Marketing. En teoria, el proceso de planificacion de Marketing
consiste en el analisis de las oportunidades de Marketing, la seleccion de mercados meta, el
disefio de estrategias de Marketing, el desarrollo de programas de Marketing y la direccion del
esfuerzo de Marketing. Sin embargo, en la practica, en los mercados fuertemente competitivos
que con mayor frecuencia son la norma, la planificacion de Marketing es mas fluida y se
actualiza continuamente. Las empresas deben estar siempre moviéndose hacia adelante con
programas de Marketing, innovando productos y servicios, manteniendo contacto con las

necesidades de los clientes y buscando nuevas ventajas méas que depender de fortalezas
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anteriores.

Por lo anterior, desde inicios del siglo XX se cuenta con claros enfoques del Marketing,
siendo el enfoque de la produccion uno de los primeros en aparecer. GOmez 2011 plantea que
fruto del auge empresarial de finales del siglo XIX por la Revolucion Industrial, como resultado
de nuevas tecnologias y nuevas formas de utilizar la mano de obra, se establecio una corriente de
productos de las fabricas a los mercados, donde era muy fuerte la demanda de articulos
manufacturados por parte de los consumidores. Esta orientacion hacia la produccién continu6 en
la primera parte del siglo XX, estimulada por el movimiento de administracion cientifica, de
acuerdo con el cual los obreros fueron entrenados e impulsados a trabajar como si fueran
maquinas, con el fin de incrementar su productividad (Pride, 1982, p.14). En este pasaje historico
se encontraba en el mercado una demanda mayor que la oferta y por ende los esfuerzos del
Marketing eran minimos.

A partir de 1920 la gran demanda de productos, por parte de los consumidores, comenz0 a
declinar como consecuencia de la crisis de la época que afectd de manera significativa la
capacidad de compra de los individuos, por lo que las empresas comprendieron que los
productos, que para entonces eran fabricados con bastante eficiencia, tenian que ser vendidos al
consumidor. Es por esto que se origina el enfoque a las ventas. Desde mediados de la década de
1920 hasta principios de la década de los cincuenta, los empresarios detectaron en las ventas la
mejor via de incrementar las utilidades y por ello las actividades de Marketing mas importantes
eran la publicidad y aquellas que permitieran facilitar las ventas y evitar el stock de inventarios.
En este escenario se dio pie a la creacion en 1937 de la Asociacion Americana de Marketing

AMA para promover este enfoque del Marketing.
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A partir de 1950 se origind el enfoque de mercadeo masivo como una preocupacion de los
empresarios de vender los productos con mayor intensidad. Un hito fundamental en la forma de
concebir el Marketing se produjo con la aportacién de McCarthy (1956) a partir del disefio del
modelo de las 4P: producto, precio, plaza y promocion, también conocido como Marketing Mix.
El aporte de este modelo radica en el hecho de identificar paso a paso los aspectos y funciones
claves que determinan la mezcla comercial de la empresa (Nova, 2005, p. 25).

A su vez, en la década de los 80, especificamente en 1985 se origina el concepto del
Marketing relacional con un enfoque claro hacia el consumidor como elemento fundamental del
mercadeo. Este se gesta en un entorno competitivo, caracterizado por el incremento de la oferta,
por la maduracién y fragmentacion de los mercados, por la intensificacion y globalizacion de la
competencia y por el fuerte ritmo de desarrollo tecnoldgico, el mercadeo evoluciona hacia el
concepto de Marketing Relacional. En este contexto el cliente constituye el elemento mas escaso
del sistema y la captacion, pero sobre todo la conservacién de clientes, se convierte en uno de los
factores fundamentales del éxito empresarial (Gomez, 2011).

A raiz del nuevo panorama empresarial, las compafiias se han enfocado en la diferenciaciéon y
contar con la capacidad de generar y entregar valor a sus clientes, quienes son el elemento méas
valorado del negocio. En este escenario, la gestion de la relacion con los clientes se ha
convertido en el eje central de la gestion estratégica empresarial. Adicionalmente, basandose en
el principio de interdependencia, el Marketing Relacional ha desarrollado un modelo de
estrategia empresarial en el que las relaciones de colaboracion mantenidas a lo largo del tiempo
son la clave de la ventaja competitiva sostenible.

Es en este escenario totalmente novedoso en donde la Inteligencia de Negocios se convierte

en un elemento clave a la hora de mantener un conocimiento profundo del cliente que le permita
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generar valor por parte de la empresa. Del adecuado conocimiento del consumidor, de sus
necesidades, expectativas, estilos de vida y todo lo que se puede obtener mediante una adecuada
explotacion de los datos, es como las empresas exitosas logran obtener ventajas competitivas
sostenibles.

1.7.1.2. Aspectos generales de la Inteligencia de Negocios.

Al hablar de Inteligencia de Negocios (Bl) debe considerarse que se refiere a aplicaciones y
tecnologias que son usadas para obtener, lograr acceso y analizar data e informacion sobre el
funcionamiento de la empresa, los cuales pueden ayudar a obtener un conocimiento amplio de
los factores que afectan su desempefio (ventas, produccién, operaciones internas, etc.) y de esa
manera tomar mejores decisiones. Adicionalmente, se puede plantear que esta consiste en la
obtencion, administracion y reporte de la data orientada a la toma de decisiones, y las técnicas
analiticas y procesos computarizados que se usan para el analisis de la misma (Gonzélez, 2013 p.
6).

Rosado por su parte, define a la Inteligencia de Negocios Bl (Business Intelligence) como una
herramienta bajo la cual diferentes tipos de organizaciones, pueden soportar la toma de
decisiones basadas en informacidn precisa y oportuna; garantizando la generacion del
conocimiento necesario que permita escoger la alternativa que sea mas conveniente para el éxito
de la empresa (Rosado, 2010 p. 1).

A su vez Parr considera que la inteligencia de negocios se define como la habilidad
corporativa para tomar decisiones. Esto se logra mediante el uso de metodologias, aplicaciones y
tecnologias que permiten reunir, depurar, transformar datos, y aplicar en ellos técnicas analiticas
de extraccion de conocimiento (Parr 2000).

De acuerdo a lo anterior, emplear la Inteligencia de Negocios le permite a las empresas tomar
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mejores decisiones al aprovechar la informacion. En tal sentido, los datos que a diario se generan
deben ser los insumos bésicos para que las empresas logren aprovecharlos y generar ventajas
competitivas en su desemperio diario. Adicionalmente, de los anteriores planteamientos se puede
extraer que la Inteligencia de Negocios, involucra procesos de toma de decisiones que se
convierten en orientacion de las empresas lo que les permite tener mayor éxito en el entorno
empresarial cada dia mas competitivo.

Ahora bien, cuando se considera a la Inteligencia de Negocios, debe considerarse los
diferentes elementos que la constituyen, dentro de los cuales estan: la base de datos centralizada
(data warehouse), el conjunto de herramientas que utilizara el usuario final (Bussines Analytics),
las relaciones no conocidas entre las variables, que tienen que descubrirse mediante la mineria de
datos (data mining, también mineria de texto y de la web), y metodologias complementarias
como BPM (Business Performance Management), las cuales sirven para monitorear el
desempefio y obtener ventaja competitiva (Gonzélez, 2013).

El concepto de Inteligencia de Negocios se puede rastrear desde los afios 70s, con los reportes
de MIS (Management Information Systems), los cuales eran estaticos y muy simples, pero luego
en los 80s aparecio el concepto de Executive Information Systems (EIS), el cual incluia
caracteristicas dinamicas, multidimensionales y caracteristicas del momento, con elementos de
reporte, prondéstico, analiticos y otros. Luego en los 90s el Gartner Group implanté el término
Inteligencia de Negocios (Business Intelligence — Bl). Posteriormente el término de Bl, a partir
del 2005 incluye también a la inteligencia artificial y a caracteristicas analiticas potentes
(Gonzélez, 2013).

1.7.1.3. Estructura de un sistema de Inteligencia de Negocios

En un sistema de Inteligencia de Negocios se pueden identificar cuatro componentes basicos
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segun Turban et al., 2011 (citado por Roldan, Cepeda y Galan, 2012): 1) el almacenamiento de
datos (data ware-house y data marts), 2) las funciones de analitica empresarial (business
analytics) o conjunto de herramientas para manipular y analizar los datos, 3) los sistemas de

gestion del rendimiento corporativo o de negocio, y 4) los interfaces de usuario.

Figura 1. Principales componentes de la Inteligencia de Negocios.
Fuente: Turban, Aronson, Liang y Sharda, 2008.

El almacenamiento de los datos es un elemento de suma importancia para la Inteligencia de
Negocios. Para ello es necesario realizar un correcto proceso de extraccion de la informacion de
las diversas fuentes disponibles. Un conjunto de herramientas realiza las labores de extraccion de
los datos de las fuentes, procede a su transformacion (operaciones de depuracion, consolidacion,
resumen y reestructuracion de datos) y efectla la carga en el ambito de almacenamiento de datos.
A este conjunto de operaciones se las conoce como ETL (extract - transform - load) (Roldéan,
Cepeda y Galan, 2012). Una vez realizada la operacion ETL, estos datos se cargan en el almacén
de datos o data warehouse (DW), el cual se conforma como pieza clave de un sistema

Inteligencia de Negocios.
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Un almacén de datos es un repositorio de datos que proporciona una visién global, comun e
integrada de los datos de la organizacion (Conesa y Curto 2010). Los datos de la empresa son
activos estratégicos de mucha importancia, siendo su calidad una caracteristica primordial. La
funcidn del Data Management (Administracion de los Datos) es transformar datos en bruto en
informacion de calidad, para lo cual debe cubrir los siguientes pasos: comprender los datos,
mejorar la calidad de los datos, combinar datos de diversas fuentes e incrementar el valor de los
datos. El propdsito de la administracion de los datos es mantenerlos de la mejor forma para
permitir su mejor uso por parte de los usuarios de estos (Gonzalez, 2013).

Los datos en bruto pasan por una serie de procesos para convertirse en informacion y luego en
conocimiento, para finalmente permitir alcanzar resultados de negocios (Davenport, Harris, De
Long & Jacobson, 2001). Este es un proceso algo complicado que se logra de varias maneras,
para lo cual se utiliza el Ciclo de Vida de los Datos, el cual estd compuesto por las siguientes
etapas: fuentes de los datos, almacenamiento de datos, analisis de datos, resultados y soluciones
(Gonzélez, 2013).

Por su parte Roldan, Cepeda y Galan, 2012, plantean que la administracion del almacén de
datos atraviesa los siguientes pasos de 1) Integracion. Los datos estan codificados de forma
consistente. 2) Organizacion tematica. Los datos se organizan por temas (por ejemplo, clientes,
proveedores, productos, etc.) conteniendo solo informacidn relevante para la toma de
decisiones.3) Franja temporal. Contiene informacion historica para comparar datos en periodos
distintos e identificar tendencias.4) No volatilidad. Los datos son solo de lectura para usuarios
finales.

Un aspecto fundamental del almacén de datos radica en los constantes cambios generados

desde la aparicion de su gestion. Asi las cosas, Gonzélez argumenta que el Sistema de Base de



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS 35

Datos ha evolucionado mucho en las siguientes caracteristicas: obtencion de datos, creacién de
base de datos, manejo de data y anlisis avanzado de los datos, lo cual incluye el uso de Data
Warehouses y Data Mining (Mineria de Datos). La evolucion empezé en los afios 60°s desde
archivos muy primitivos, hasta sofisticados y poderosos sistemas de manejo de base de datos. La
tecnologia de base de datos a partir de los afios 80°s introdujo la tecnologia relacional y los
nuevos sistemas de base de datos de alta potencia, como son los modelos de datos avanzados tipo
extended-relational,

object-oriented, object-relational, y modelos deductivos. La data ahora se puede almacenar en
diversos tipos de base de datos, incluyendo la Data Warehouse y utilizar técnicas como el OLAP
(on-line analytical processing), que son técnicas de analisis con funcionalidades como las de
resumir, consolidar, agregar y observar la informacion de diferentes angulos, y otras mas
sofisticadas como el Data Mining para encontrar patrones dentro de los datos (Gonzélez, 2013).

Ahora bien, la analitica de datos o analitica empresarial (Business Analytics BA) representa
una de las Ultimas armas estratégicas puestas a disposicion delas empresas. Ciertamente, el éxito
de una compafiia depende, entre otros factores, de como la misma comprende a sus clientes,
proveedores o el funcionamiento de su cadena de suministros. Y esta comprension proviene del
analisis de los datos que la empresa retne. Es aqui donde entra en juego la analitica empresarial.
La analitica empresarial proporciona los modelos y los procedimientos de analisis a la
Inteligencia de Negocios. La analitica empresarial implica el seguimiento de los datos y su
posterior analisis para el logro de ventajas competitivas (Roldan, Cepeda y Galan, 2012).
Siguiendo a Turban et al. (2011), la analitica empresarial incluye dos amplias categorias: de una
parte, herramientas de informes y consultas (queries); de otra, herramientas de mineria de datos,

textos y web asi como instrumental matematico y estadistico avanzado. Dentro de la primera
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categoria se destaca la multidimensionalidad y analisis OLAP (Procesamiento analitico entiempo
real, Online analytical processing). OLAP es una categoria de software que permite el analisis
multidimensional de datos.

Por su parte las herramientas de informe (reporting) este es un documento a través del cual se
representan uno o varios procesos de negocio. Suele contener texto acompariado de elementos
como tablas o gréaficos para agilizar la comprension de la informacion presentada (Roldan,
Cepeda y Galén, 2012).

Gonzélez a su vez indica Business Analytics puede ser definido como parte de la Inteligencia
de negocios y esta formado por un conjunto de herramientas que permiten el analisis para la
toma de decisiones, las cuales incluyen a OLAP, la multidimensionalidad, data visualization,
geographic information systems (GIS), mineria de datos y técnicas analiticas avanzadas. Los
datos de input se obtienen de la Data Warehouse, de la parte operacional o de la Web (Turban et
al., 2007 citado por Gonzalez). Business Analytics (BA) le proporciona los modelos y
procedimientos analiticos a la Inteligencia de Negocios (Bl), de manera de buscar una ventaja
competitiva. Este hace una diferenciacion entre Analytics como la ciencia del analisis de los
datos y Business Analytics como el gran conjunto de aplicaciones y técnicas para obtener,
almacenar, analizar y permitir acceso a la data que ayude a los usuarios de la empresa a tomar
mejores decisiones estratégicas de negocios.

El tercer componente dentro de la estructura de la Inteligencia de Negocios, es decir, el
sistema de gestion del rendimiento corporativo (Business Performance Management <BPM>) es
una estructura para organizar, automatizar y analizar metodologias de negocios, medidas,
procesos Yy sistemas, de manera de manejar el desempefio general de la empresa. Permite pasar

de una serie de objetivos unificados a planes, revisar su ejecucion, y lograr aspectos criticos
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relevantes para mejorar el desempefio operacional y financiero (Gonzalez, 2013). Este
componente es mucho mas que tecnologia al involucrar procesos analiticos y de gestion que
abarca las areas financieras y operativas de la empresa.

Entre los procesos centrales de BPM se incluyen la planificacion financiera y operativa, la
consolidacién y gestion de informes, y la modelizacion, analisis y monitorizacion de indicadores
clave de rendimiento (key performance indicators, KPI) vinculados a la estrategia organizativa
(Roldén, Cepeda y Galan, 2012).

Segun Eckerson (2004) (citado por Gonzalez) indica que BPM es algo diferente a la
Inteligencia de Negocios (Bl) y que es muy aplicable, mientras la Inteligencia de Negocios es
una tecnologia que permite lograr resultados, BPM es un proceso de negocios que potencia a La
Inteligencia de Negocios. Define a BPM como una serie de procesos y aplicaciones que han sido
disefiadas para optimizar la ejecucién de la estrategia de negocios.

Como se planted anteriormente, BPM es mas que tecnologia. De hecho, no es una solucion
tecnoldgica o un software. La importancia de esta radica en que permite lograr una mejor
relacion entre la estrategia y la ejecucién de la siguiente manera: a mejor comunicacion, mejor
colaboracion, mejor control y mejor coordinacion. El sistema mas conocido para medir el
desempefio administrativo es el Balanced Scorecard (BSC) planteado por Kaplan y Norton
(2001, 2007), quienes empezaron con su primer libro en 1996, y continuaron con otros en el
2001 y 2004. EI BSC es una herramienta para medir el desempefio y una metodologia
administrativa para hacer que los objetivos y metas, financieros, del cliente, de procesos internos
y de aprendizaje y crecimiento, se conviertan en una serie de iniciativas realizables. Como
metodologia de la administracion estratégica, el BSC ayuda a la organizacion a alinear sus

acciones con sus estrategias, mediante una serie de pasos interrelacionados: a. identificando los
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objetivos estratégicos para cada perspectiva, b. relacionando medidas con cada objetivo
estratégico, c. asignando objetivos a las medidas, d. especificando las iniciativas estratégicas para
lograr cada objetivo y e. uniendo lo diversos objetivos estratégicos a través de diagramas de
causa efecto, denominados mapas estratégicos (Gonzalez, 2013).

Finalmente las interfaces de usuarios permiten la visualizacion del usuario. Los mas
conocidos son los cuadros de mandos o dashboard y herramientas de visualizacion. Los cuadros
de mando permiten una visualizacion de informacion relevante que es consolidada y organizada
en una sola pantalla de tal forma que dicha informacion puede ser percibida y entendida
rapidamente. Los cuadros de mando o dashboards se concentran en presentar una cantidad
reducida de aspectos de negocio, hacen un uso mayoritario de elementos gréaficos y pueden
incluir elementos interactivos para potenciar el analisis en profundidad y la comprensién de la
informacion consultada (Roldéan, Cepeda y Galéan, 2012).

Las herramientas de visualizacion de datos son tecnologias que permiten la visualizacion y, en
ocasiones, la interpretacion delos datos (Turban et al., 2008). En este apartado se incluyen
imagenes digitales, sistemas de informacion geogréficos, interfaces visuales, gréficos, realidad
virtual, presentaciones dimensionales, videos y animacidn. Estas herramientas ayudan a
identificar relaciones y tendencias en datos de mercado y corporativos (Roldan, Cepeda y Galan,
2012).

Por su parte, Gonzalez plantea que los dashboards y scorecards permiten una presentacion
visual de informacion muy relevante, la cual esta consolidada y ordenada en una sola pantalla de
manera de ser entendida y analizada facilmente. Un dashboard muestra generalmente los Key
Performance Indicators (KPI) y tuberia de produccion o ventas de los productos y servicios. Las

caracteristicas basicas que comparten los dashboards y los scorecards son: el monitoreo, el
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analisis y la administracion (Eckerson, 2006b). Los principales tipos de Dashboards y Scorecards

son: Operacionales, Tacticos y Estratégicos, y las principales diferencias entre ambos son: que

los Dashboards son presentaciones visuales que se usan para hacerle un seguimiento al

desempefio operacional, mientras que los Scorecards son presentaciones visuales que indican el

progreso de los resultados contra las metas y objetivos tacticos y estratégicos (Gonzélez, 2013).
1.7.1.4 Inteligencia de Negocios y Big Data.

Todo el desarrollo de la Inteligencia de Negocios ha estado influenciado por los avances
tecnoldgicos de los ultimos afios. En tal sentido, el desarrollo reciente de lo que se conoce como
Big Data ha significado un cambio fundamental en la manera en que las empresas emplean la
informacion. Esta puede definirse como un andlisis de todos esos datos cuyo volumen, velocidad
y variedad supera la capacidad de manejar y procesar la informacion que tienen las herramientas
tradicionales (Osores, 2017).

Por lo anterior, se puede inferir que mientras que la Inteligencia de Negocios permite
organizar y analizar los datos existentes, para facilitar una mejor toma de decisiones comerciales,
que ademas analiza cudl fue la causa de un resultado, basandose en fuentes estructuradas de
informacion que componen el nivel de analisis de datos. Este enfoque de gestion permite definir
queé informacidn es util y relevante para la toma de decisiones, mientras que Big Data se centra
en el proceso, visualizacion y explotacion de los datos (Osores, 2017).

Schroeck, Shockley, Smart, Romero-Morales y Tufano plantean que Big data es un concepto
que significa muchas cosas para muchas personas, ha dejado de estar limitado al mundo de la
tecnologia. Hoy en dia se trata de una prioridad empresarial dada su capacidad para influir
profundamente en el comercio de una economia integrada a escala global. Ademas de

proporcionar soluciones a antiguos retos empresariales, Big Data inspira nuevas formas de
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transformar procesos, empresas, sectores enteros e incluso la propia sociedad (Schroeck,
Shockley, Smart, Romero-Morales y Tufano, 2012).

De igual forma, argumentan que las empresas son cada dia méas conscientes de la importancia
del uso de la informacion y el Big Data para su desarrollo puesto que les significa generar
ventajas competitivas a sus negocios. Adicionalmente, aquellos cuyas empresas habian
implementado proyectos o despliegues piloto de Big Data tenian un 15% mas de probabilidades
de afirmar que obtenian una ventaja importante de la informacion (incluido big data) y la
analitica que aquellos que seguian confiando Unicamente en la analitica tradicional (Schroeck,
Shockley, Smart, Romero-Morales y Tufano, 2012). Esto es un factor de suma importancia para
los empresarios quienes reconocen la importancia de los avances en este campo como algo
significativo en la mejor toma de decisiones.

El Big Data cuenta con tres caracteristicas de andlisis de los datos a saber: Volumen, variedad
y velocidad. El Volumen se refiere a la cantidad de los datos. Siendo quizé la caracteristica que
se asocia con mayor frecuencia a Big Data, el volumen hace referencia a las cantidades masivas
de datos que las organizaciones intentan aprovechar para mejorar la toma de decisiones en toda
la empresa. Los volimenes de datos contindan aumentado a un ritmo sin precedentes. No
obstante, lo que constituye un volumen verdaderamente “alto” varia en funcion del sector e
incluso de la ubicacion geografica y es mas pequefio que los petabytes y zetabytes a los que a
menudo se hace referencia (Schroeck, Shockley, Smart, Romero-Morales y Tufano, 2012).

La variedad tiene que ver con gestionar la complejidad de mdltiples tipos de datos, incluidos
los datos estructurados, semiestructurados y no estructurados. Las organizaciones necesitan
integrar y analizar datos de un complejo abanico de fuentes de informacion tanto tradicional

como no tradicional procedentes tanto de dentro como de fuera de la empresa. Con la profusion
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de sensores, dispositivos inteligentes y tecnologias de colaboracion social, los datos que se
generan presentan innumerables formas entre las que se incluyen texto, datos web, tuits, datos de
sensores, audio, video, secuencias de clic, archivos de registro y mucho mas (Schroeck,
Shockley, Smart, Romero-Morales y Tufano, 2012).

Finalmente la velocidad a la que se crean, procesan y analizan los datos contindia aumentando.
Contribuir a una mayor velocidad es la naturaleza en tiempo real de la creacion de datos, asi
como la necesidad de incorporar datos en streaming a los procesos de negocio y la toma de
decisiones. La velocidad afecta a la latencia: el tiempo de espera entre el momento en el que se
crean los datos, el momento en el que se captan y el momento en el que estan accesibles. Hoy en
dia, los datos se generan de forma continua a una velocidad a la que a los sistemas tradicionales
les resulta imposible captarlos, almacenarlos y analizarlos. Para los procesos en los que el tiempo
resulta fundamental, tales como la deteccion de fraude en tiempo real o el marketing
“instantaneo” multicanal, ciertos tipos de datos deben analizarse en tiempo real para que resulten
utiles para el negocio (Schroeck, Shockley, Smart, Romero-Morales y Tufano, 2012).

1.7.1.5 Inteligencia de Negocios y soporte a la decision.

El término Decision Support Systems o Sistema de Soporte a la Decision (DSS) fue definido
por Gorry y Scott-Morton (1971), como un sistema interactivo basado en la computadora para
ayudar en la toma de decisiones mediante la utilizacion de datos y modelos, de manera de
solucionar problemas no estructurados, el cual se puede aplicar en cualquier tipo de empresa. La
Inteligencia de Negocios evoluciona desde DSS, pero tiene varias diferencias, como el hecho de
utilizar una Data Warehouse como requisito obligatorio, y estar estructurada para solucionar una
gama amplia de problemas, en comparacion con DSS que va dirigido a problemas mas

especificos.



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS 42

Todo el desarrollo de soportes a la decision ha estado involucrado con los avances de los
sistemas computarizados. Estos se han empleado para automatizar las operaciones rutinarias que
se llevan a cabo en las empresas, apareciendo los denominados Procesamiento Operativo, Bases
de Datos Operacionales y el Online Transaction Processing (OLTP), con los cuales se maneja las
transacciones y operaciones de la empresa de una manera rapida, eficiente y precisa. Se llegaron
a sistemas muy sofisticados como son el Enterprise Resource Planning (ERP), el Supply- Chain
Management, y el Customer Relationship Management (CRM). Estos sistemas eran muy
precisos en la parte operativa, pero cuando un usuario final queria obtener informacién
especifica, hacer bisquedas o analisis, resultaban ineficientes (Gonzalez, 2010).

1.7.1.6. Herramientas para el desarrollo de Inteligencia de Negocios.

Las herramientas de inteligencia de negocios son un tipo de aplicaciones software disefiadas
para desarrollar la inteligencia de negocios. Estas herramientas le brindan a las empresas la
capacidad de extraer, depurar, consolidar, sintetizar y presentar datos en forma automatizada.
Con esto, los usuarios analizan estos datos para transformarlos en informacion que permitan
tomar mejores decisiones de manera agil, flexible y confiable. Las principales compafiias y su
respectivo software se describen a continuacion:

MICROSOFT Business Intelligence

Es una herramienta de prestigio, ya que pertenece a la compafiia de software mas importante
del planeta. Ofrece soluciones de analisis de bases de datos, generacién de informes y
visualizaciones graficas. Las principales ventajas es que cuenta con la seguridad y el prestigio de
Microsoft y una instalacion muy sencilla (Del Pozo Santolaya, 2017). De igual forma cuenta con
unos complementos para Microsoft Excel, a saber:

e Power Query: Facilita el tratamiento y manipulacion de grandes cantidades de datos de
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diferentes fuentes, tanto del propio Excel como de otras fuentes externas.

e Power Pivot: Complemento que permite procesar gran cantidad de informacion (datos)
compleja en poco tiempo y de manera sencilla generando un modelo de datos (conjunto de
tablas relacionadas).

e Power View: Herramienta que sirve para confeccionar presentaciones interactivas y
visualmente intuitivas (a modo de Dashboard o cuadro de mando).

e Power Map: Permite representar mapas georreferenciados o mapas adaptados.

Estos cuatro componentes estan perfectamente integrados aunque pueden ser usados

independientemente. Asi, el Power Bl amplia el uso de la hoja de calculo Excel a una

herramienta orientada al Business Intelligence y que en definitiva es la aplicacién de
conocimientos derivados del analisis de datos para obtener mejores resultados en la empresa

(Gonzéalez Gomez, 2017).

Figura 2. Microsoft Business Intelligence.

Fuente: https://bimentalist.com



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS 44

TABLEAU

Se divide en dos aplicaciones diferentes: Tableau Desktop y Tableau Server.

Tableau Desktop es una herramienta que permite crear analisis visuales, dejando atras los
graficos muchas veces complejos de crear. Aprovecha la capacidad natural de los usuarios para
detectar patrones visuales. Ademas, con esta herramienta es posible conectarse a los datos de las
instalaciones fisicas de las empresas o en la nube. Tanto si se trata de Big Data, hojas de calculo
o aplicaciones en la nube como Google Analytics. Facilita todo tipo de anélisis, pronosticos,
revision de resimenes estadisticos, entre otros. D la opcion de transmitir la idea planteada en los
inicios mediante analisis de tendencias, regresiones y correlaciones para conseguir una dptima

comprension (Del Pozo Santolaya, 2017).

Figura 3. Tableau.
Fuente: Tableau.

Por su parte, Tableau Server es una herramienta que permite difundir los datos en la

organizacion y explorar datos del entorno de confianza sabiendo que estan protegidos y
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controlados en todo momento. También, permite la conexion a cualquier fuente de datos de
manera segura, ya sea en las instalaciones fisicas o en la nube, y posibilita compartir las fuentes
de datos para que todos los miembros de la organizacion la utilicen.

De igual modo, esta herramienta proporciona fuentes de datos compartidas y actualizadas a
los usuarios, pero de manera responsable, es decir, permite la administracion de forma
centralizada de todos los datos y reglas de seguridad. Asi, se podra visualizar el uso que estan

haciendo los usuarios de los datos.

Figura 4. Tableau.

Fuente: Tableau.

SAP Business Objects

SAP Business Objects ofrece una gama de herramientas y aplicaciones disefiadas para ayudar
a optimizar el rendimiento empresarial conectando personas, informacion y empresas a traves de
redes de negocios.

Con SAP Business Object Web Intelligence software los usuarios tienen acceso directo e
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intuitivo a los datos, andlisis e informes que pueden generar en una herramienta intuitiva, los

usuarios pueden generar las vistas y formatos de informes de una manera facil y rapida para

identificar las tendencias y causas a analizar.

SAP Business Objects Soluciones de Business Intelligence: SAP Business Objects Bl puede
mejorar las capacidades y el rendimiento de los empleados, haciéndolos cada vez més efectivos,
puesto que pueden tomar decisiones en andlisis y datos solidos, los usuarios con la herramienta
Sap BusinessObjects pueden tener acceso a la informacion que necesitan de forma intuitiva, sin
necesidad de recurrir a los altos analistas o a los desarrolladores.

Todos los usuarios pueden tener acceso a la informacion, analizar, navegar y compartirla a
través de esta solucion. Entre las funciones que cumple la herramienta se encuentran:

e Reporting: los informes se pueden obtener desde diferentes fuentes de datos y desde
diferentes formatos.

e Interactive analysis: este permite a los usuarios finales interactuar con la informacién del
negocio sin necesidad de entender complejos lenguajes de programacion, ya que la
herramienta a través de un ambiente gréafico puede crear formatos de informes que el cliente
genera con un simple arrastrar y soltar.

e Advance analysis: es disefiado para analistas financieros y de negocios, son herramientas de
analisis avanzadas que generan valor en los activos de la informacidn. La herramienta se basa
en sofisticados motores de analisis que pueden tener acceso a datos numéricos y de texto,
estas herramientas buscan tendencias en datos historicos y las consultas de analisis se pueden
disefiar a través de una interfaz gréafica.

e Dashboards and visualization: Sap Business Objects proporciona vistas integrales con

indicadores, metricas de medicion e informacion, genera vistas personalizadas del negocio
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integradas con representaciones visuales de los procesos y el rendimiento de estos, también
se pueden personalizar los cuadros de mando para realizar anélisis y generar nuevos
conocimientos para la mejor toma de decisiones.

Data exploration: esta herramienta facilita la velocidad de busqueda ademaés de la simplicidad
de uso y las herramientas de navegacion sirven para localizar la informacion y potencializar
el rendimiento de los empleados, también permite localizar la informacion desde fuentes
internas y externas para responder a las necesidades criticas del negocio.

Information infraestructure: para cumplir con la estrategia de Bl se requiere de una sola
infraestructura de informacion, mientras se garantiza la entrega de la informacién correcta a

los usuarios correctos en el tiempo adecuado.

Todas estas funciones pueden encontrarse en los diferentes productos de SAP Business Objects

Bl:

SAP Business Objects Web Intelligence: permite a los usuarios construir informes de manera
sencilla, estos pueden ser tan sencillos o complejos como se quiera, y dispone de opciones
para distribuir la informacion entre los usuarios y exportarlos a Excel.

SAP Business Objects xCelsius 2008: permite crear dashboards o visualizaciones de
cualquier informacion. El resultado son “flash” interactivos (incluyen diferentes tipos de
graficos, tablas, etc.). El desarrollo del cuadro de mando requiere conocimientos técnicos,
por lo que tipicamente se hace desde el departamento de TI.

SAP Business Objects Dashboard Builder: es el producto tradicional de cuadros de mando de
Business Objects.

SAP Business Objects Performance Manager: es el producto tradicional de performance

management (BMP) de Business Objects. Facilita la definicidn de objetivos y estrategias, y
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permite el seguimiento y analisis de los diferentes KPI corporativos. Utiliza xCelsius como

visualizador.

e SAP Business Objects Data Integrator: Herramienta ETL de BO. Ofrece una vision
“unificada del negocio” a través de una “plataforma tnica e integrada”.

e SAP Business Objects Explorer: es otra nueva herramienta para analizar y explorar la
informacion. Se trata de un "buscador empresarial™ donde el usuario puede buscar sin
conocer demasiado la estructura o el tipo de documentacion disponible sobre un determinado
tema.

IBM Cognos Enterprise

Con esta herramienta se pueden llevar a cabo informes, analisis y paneles de control como
forma de soporte a las organizaciones. Las principales ventajas son sus funciones de integracion
con las redes sociales y la posibilidad de trabajar desde cualquier lugar por sus amplios servicios
en la nube. Como inconvenientes cuenta con una instalacién bastante compleja.

IBM Cognos proporciona a las empresas analiticas que todos los usuarios pueden utilizar en
un mismo espacio de trabajo, y asi perfeccionar habilidades individuales y responder preguntas
empresariales claves. Ademas, gracias a su integracion en las redes sociales, conecta a personas
y sus conocimientos y hace posible trabajar en cualquier parte con un dispositivo movil en

tiempo real (Del Pozo Santolaya, 2017).
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Figura 5. IBM Cognos
Fuente: www.ironsidegroup.com

Gestion dimensional automatizada: el gestor de datos de Cognos 8 BI, Cognos Data Manager,
permite la fusién, extraccion, transformacion y gestion dimensional de datos, esto para proveer
un datawarehouse o bodega de datos dimensional.

Estructura dimensional: Cognos Data Manager ofrece funciones automatizadas y patentadas
de gestion dimensional. En el nacleo del motor de integracion de datos se encuentra una
estructura dimensional que crea y gestiona series de datos conformados como parte de un
datawarehouse completo. También garantiza que cada area tematica esté disefiada
incrementalmente y que la integracidn sea consistente con las areas tematicas existentes en el
almacén de datos (datawarehouse).

Utilizacion de todos sus datos: Cognos simplifica el proceso de integracion de datos para el

departamento de T1 y presenta los resultados en una gran variedad formatos: estructuras
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dimensionales, tablas relacionales y esquemas de copo de nieve (snowflake).

Mediante la estrategia de datos abiertos y los socios de Cognos, Data Manager soporta una
amplia variedad de fuentes de datos, incluyendo datos de formatos relacionales comunes (IBM,
Oracle, SQL Sever, SQL, SAP BW, Teradata; Sybase y ODBC), asi como fuentes que tienen en
cuenta las dimensiones, como IBM DB2, fuentes OLAP, datos ERP, fuentes modernas como
Web Services y archivos XML, Excel, PowerPoint y ficheros planos, y fuentes de mainframe.

Metadatos centralizados: Cognos Data Manager admite el modelo de metadatos centralizados
de Cognos Framework Manager. Con un modelo de metadatos centralizados, se podra aplicar a
los datos, reglas corporativas consistentes, dimensiones y calculos, independientemente de la
fuente de la que estos datos procedan.

La integracién con Cognos 8 Bl permite aprovechar los datos pre modelizados ya existentes,
asi como cualquier regla corporativa bésica y asociada, como célculos y filtros. También pueden
importarse a Framework Manager modelos de metadatos de otros fabricantes y utilizarse como
fuentes de integracion de datos.

Integracion con datos de Planificacion: Cognos Data Manager recupera cualquier dato
proveniente de Cognos Planning, permitiéndole integrar los datos presupuestados con los datos
reales. Desde la estructura dimensional, Cognos Data Manager publica metadatos a Cognos
Framework Manager. EI modelo de metadatos de Framework Manager abarca todos los datos y
aplicaciones, incluyendo las fuentes de Cognos Planning.

Analisis de datos relacionales: Cognos Data Manager realiza un amplio analisis de los datos
relacionales mediante la creacion de tablas agregadas a multiples niveles en las jerarquias de las
tablas de dimensiones.

Soporte multilingtie: Cognos ofrece un soporte multilinglie para optimizar sus funciones de
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integracion de datos. Debido a la utilizacion de estandares Unicode, Cognos Data Manager
interactla con datos y metadatos que contienen al mismo tiempo caracteres de maltiples idiomas.
Esto permite crear rdpidamente una plataforma de integracion de global datos.

Caracteristicas claves: Cognos Data Manager simplifica el proceso de extraccion,
transformacion y carga (ETL) para el departamento de TI. Ofrece una interfaz Gnica con gréaficos
interactivos de las estructuras utilizadas para disefiar el datawarehouse. Esto permite realizar una
profundizacién (drillthrough) para la visualizacion y modificacion de las propiedades. Los
asistentes automatizados guian a los desarrolladores en todas las fases de creacion de tablas de
dimensiones o de hechos. Data Manager también es totalmente compatible con las operaciones
de agregacion y fusion.

Cognos Data Manager automatiza varios de los procesos complejos asociados con la creacion
y gestion de tablas de dimensiones en un datawarehouse, sin necesidad de codificacién manual.
Las tareas o areas automaticas incluyen:

Generacion de “surrogate keys” y su gestion tanto en tablas de dimensiones como en tablas de
hechos.

Implementacién de dimensiones de cambio lento (SCD) para la gestion de datos histéricos.
Esto incluye la gestion de hechos de ultima hora asociados con dimensiones de cambio lento,
permitiendo la llegada de registros de hechos que deben tener un subrogado asignado desde un
registro de dimensiones anterior.

Carga del historico de dimensiones.

Verificacion de la integridad de los datos: El explorador de jerarquia de Cognos Data
Manager verifica las jerarquias entre dimensiones como las relaciones padre-hijo y multiples

padres-, con lo que cualquier problema se puede resolver antes de que se carguen los datos en el
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data warehouse. Al comprobar la integridad de datos referenciales, Cognos Data Manager
garantiza que la informacion dimensional es creada de forma precisa y consistente.

Motor de transformacion: El motor de transformacion de Cognos Data Manager funciona con
las arquitecturas de datos existentes para transformar grandes volumenes de datos
transaccionales en una base de datos para BI. EI motor de transformacion ofrece la posibilidad de
leer los datos en una sola pasada, generando agregaciones multinivel, integridad referencial y
componentes de metadatos.

Entorno multi-desarrollo: Cognos 8 Bl Data Manager funciona con sistemas de control de
fuentes, promociona o comparte componentes de un entorno a otro y lleva a cabo un analisis del
impacto de los componentes. La integracion con los sistemas de control de fuente permite a los
usuarios bloquear componentes durante el desarrollo. Los usuarios pueden mantener multiples
versiones de un componente y determinar donde se esta utilizando un componente concreto. Esta
funcionalidad permite a las organizaciones pequefias trabajar con los minimos controles de
cadigo fuente. En cuanto a las organizaciones grandes, pueden implementar estrictas guias de
desarrollo. Todas estas funciones se completan con el interfaz grafico de la integracion de datos
de facil manejo.

Trabajo con proceso de eventos: Son varios los eventos de la fase de integracion de datos:
entrega de tablas destino, llamadas a modulos de reglas corporativas existentes, lanzamiento de
informes, avisos via email y recreacion de indices para la base de datos. Todos esos eventos se
disefian en una paleta visual tipo “arrastrar y soltar” para producir un conjunto coordinado de
comandos que recibe el nombre de JobStream.

Un JobStream puede crear eventos multitarea y permitir la ejecucion de comandos en paralelo

0 en serie. El control de eventos condicional supervisa la ruta de procesado basandose en
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situaciones como la existencia de registros rechazados, un dia concreto de la semana, o errores
detectados durante el proceso.

Prototipos e implementacion: El entorno de disefio gréfico de Cognos Data Manager permite
realizar prototipos de las soluciones de datawarehouse e implementarlos rapidamente. Ofrece:

Informes visuales para acciones de JobStream, creacion de procesos, asignaciones de fuente y
destino, y uniones de tablas de hechos y dimensiones en un esquema de estrella.

Un explorador de referencias para prototipos y verificacion de reglas corporativas en la
estructura dimensional.

La posibilidad de crear paquetes de componentes y de asignar con facilidad de un entorno a
otro.

La posibilidad de probar funciones y archivos de comandos a medida que se desarrollan en el
mismo entorno.

Generacion automatica del lenguaje de definicién de datos (DDL) para la creacion de tablas e
indices.

Ell para desarrollo colaborativo: Gracias a la estrategia de datos abiertos y a los socios de
Cognos, la compafiia utiliza EIl (Enterprise Information Integration) para proporcionar la
funcion de integracién de datos virtual. Utilizar la tecnologia Ell para la obtencion de prototipos
garantiza la alineacion de los resultados finales con necesidades reales del usuario.

Con las vistas virtuales de EII, se podra exponer datos fuente “sobre la marcha” de forma
rapida. Los usuarios finales pueden acceder a los datos con la funcién de elaboracion de informes
de Cognos, ademas de ejecutar consultas y ver los resultados, lo que permite generar comentarios
mas precisos de los requisitos al equipo de desarrollo. Una vez finalizados los requisitos, se

puede crear rapidamente la logica y los flujos de trabajo de integracion de datos fisicos para la
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implementacién de un datawarehouse en cuestion de semanas, en lugar de meses.

Implementacion Web: Cognos 8 Bl utiliza un modelo de implementacion web tipo
“zerofootprint” que ayuda a reducir la carga administrativa de TI al mismo tiempo que mejora la
adopcion por parte del usuario. Con una implementacion y una administracion centralizadas, el
departamento de TI no tiene que instalar y gestionar el software del cliente, con lo que se
minimizan los costes de implementacion y de mantenimiento. Este entorno abierto y basado en
estandares Web se basa en la arquitectura Cognos ReportNet, de solvencia contrastada. Este
disefio permite a las organizaciones sacar el méximo partido de la infraestructura de Tl ya
existente y de las inversiones realizadas en la formacion de personal.

El alcance Web significa que los usuarios pueden acceder y distribuir con facilidad sus datos
de BI desde cualquier punto de la organizacion con disponibilidad continua. Cognos 8 Bl se basa
en una arquitectura nativa de Web Services para lograr con ello maxima flexibilidad. Funciona
con las aplicaciones y servidores Web existentes, asi como portales, navegadores, aplicaciones
corporativas, plataformas, bases de datos y modelos de seguridad. Es compatible con los
sistemas operativos Windows, UNIX y Linux, en implementaciones de plataforma uniforme y
mixta. Una sola API, totalmente documentada, permite a los desarrolladores y a los usuarios de
T personalizar, integrar y el interfaz de reporting a fin de adecuarlo a la compafiia.

Disefiado para la implementacion en el &mbito corporativo, ofrece escalabilidad probada a
cientos de miles de usuarios a través de una arquitectura multiservidor y multi-capa. Este disefio
propone recuperacion total tras fallo y balanceo de carga dinamico.

Capacidades de busqueda intuitivas: Dispone de capacidades de busqueda rapidas y efectivas
dentro de su infraestructura de BI, reduce la carga de trabajo para T1 al proporcionar a los

usuarios el acceso a los informes, analisis e informacion de Bl que ya existe en la organizacion.
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La funcionalidad de bldsqueda ayuda a TI a incrementar el autoservicio de los propios usuarios,
reduciendo las esperas en las peticiones de creacion de informes y la cantidad de trabajo
asociado con la creacion y mantenimiento de pautas de investigacion en profundidad entre
informes relacionados. De cara a los usuarios, ofrece un acceso mas rapido al Bl més relevante y
unifica los activos de conocimiento adquirido con informacion de rendimiento para permitir una
toma de decisiones de mejor calidad.

Mejor gestion del rendimiento: La integracion de datos es una funcion clave de Cognos 8
Business Intelligence. Ofrece elaboracion de informes, analisis, scorecarding, dashboards y
gestion de eventos. Todo ello simplifica su entorno de Tl y la manera como se trabaja con la
informacion. Una variedad de modos de acceso permite a los usuarios interactuar con el
contenido de BI utilizando aplicaciones o dispositivos familiares y conocidos, como BlackBerry,
un motor de busqueda o una aplicacién Microsoft Office. El resultado es una elevada adopcion
por parte del usuario, mejores decisiones y una mayor agilidad en toda la compafiia.

Especificaciones técnicas:

Plataformas de servidor: IBM AlX, HP-UX (PA-RISC & Itanium), Sun Solaris (SPARC),
Redhat Linux (Intel & IBM P Series), y Microsoft Windows.

Soporte de base de datos fuente/ objetivo: IBM DB2, Informix, Oracle, SQL Server, Sybase
ASE & 1Q, Teradata, ODBC, o archivos planos.

Compatibilidad con otras fuentes: SAP R/3.

JASPERSOFT Suite

Sus principales funciones son la generacion de informes y el analisis e integracion de datos.
Entre sus ventajas se encuentran que es una herramienta que ofrece un alto rendimiento y

escalabilidad y que es muy intuitiva, interactiva e integrada (Del Pozo Santolaya, 2017).
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Figura 6. Jaspersoft.

Fuente: www.slideshare.net

ORACLE

El gran valor de esta herramienta es que provee a los usuarios el poder de la informacion. Es
el punto de valor entre las fuentes de datos y las herramientas analiticas, visualizaciones, entre
otras, que permiten a las empresas transformar esta informacion en conocimiento, y este
conocimiento en un plan de accién con la capacidad de dirigir la empresa correctamente. Oracle
esta disefiada para cumplir con las necesidades de negocio tales como: tableros de control
interactivos, consultas puntuales, alertas e inteligencia proactiva, reportes operacionales y
financieros, inteligencia a tiempo real y un fuerte motor Bl con grandes capacidades de

integracion de multiples fuentes de datos (Excel, OLAP,...) (Del Pozo Santolaya, 2017).
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Figura 7. Oracle.
Fuente: htttp://www.theatem.com

Componentes de Oracle Business Intelligence Enterprise Edition Plus:

Oracle Business Intelligence Server

La creacion de Oracle Business Intelligence Suite Enterprise Edition Plus proporciona una
plataforma servidor de Bl que esta disefiada para ser escalable, optimizando concurrencia y
paralelismo, esto hace que las aplicaciones de Bl tengan mas valor y estén disponibles para la
mayor audiencia posible. Proporciona el acceso y el calculo de datos centralizados,
esencialmente se crea un gran conducto a través del cual, cualquier persona puede consultar
informacion en diferentes formas y desde cualquier lugar de la organizacion. El servidor de Bl es
fundamental para todos los procesos de negocio que consumen informacion, incluyendo cuadros

de mando, consultas ad hoc, capacidades inteligentes de interaccion, produccion de la
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organizacion, informacion financiera, analisis OLAP, mineria de datos y otras aplicaciones de
servicio basado en Web J2EE (y . NET). Las aplicaciones de Bl requieren acceso a conjuntos
generales de datos de toda la organizacion, y todos los datos requieren un calculo sofisticado
para la agregacion a la infraestructura, esto lo proporciona la plataforma para generar valor.

La plataforma soporta un complemento de acceso, analisis y opciones de entrega de
informacion, todo ello en un entorno Web integrado. Cada uno de los componentes sirve a
diferentes usuarios en la organizacion que tienen varias necesidades para los mismos datos
subyacentes, pero necesitan acceder a ellos desde diferentes lugares. A diferencia de otras
herramientas de BI, todos los componentes estan integrados en una arquitectura comdn, lo que
permite una experiencia de usuario sin fisuras e intuitiva.

Oracle Business Intelligence Dashboards

Oracle BI Interactive Dashboards proporciona todo un conocimiento intuitivo e interactivo al
trabajador, un acceso a la informacion que es procesable y dindmicamente personalizada, basada
en el rol del individuo y su identidad. En el entorno Oracle Bl Dashboards, el usuario final
trabaja con reportes en vivo, mensajes, graficos, tablas dinamicas, gréaficos y tickers en una
arquitectura

Web. El usuario tiene plena capacidad para extraer, navegar, modificar e interactuar con estos
resultados. También puede agregar contenidos desde otras fuentes, incluida la internet, y
compartir archivos y repositorios de documentos en el servidor.

Oracle Business Intelligence Answers

Proporciona datos correctos al usuario final, capacidades ad hoc en una arquitectura web. Los
usuarios interactiian con una vista ldgica de la informacion —completamente oculta desde la

estructura de datos compleja mientras, simultaneamente, previene consultas fuera de control- y
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puede crear facilmente graficos, tablas dinamicas, informes, cuadros de mando, los cuales son
totalmente interactivos y extraibles, y se puede guardar, compartir, modificar el formato, o
incorporar usuarios personalizados del Oracle Bl Dashboards. Los resultados son, un ambiente
seguro y controlado, y usuarios de negocio autosuficientes.

Oracle Business Intelligence Delivers

Esta es una proactiva solucion de inteligencia que ofrece actividad empresarial, monitoreos y
alertas, que puede llegar a los usuarios a través de multiples canales como el correo electronico,
tableros de instrumentos y dispositivos mdéviles. Esta aplicacion incluye una completa creacion
de alertas de autoservicios y portal de suscripcién basado en web. Este componente puede iniciar
y transmitir informacion contextual y otras alertas para ejecutar multipasos, multipersonas y
multiaplicaciones de analisis de flujo de trabajo.

Ademas, se puede determinar de forma dinamica los destinatarios y contenido personalizado
hasta llegar a los usuarios correctos en el momento adecuado con la informacion correcta.

Oracle Business Intelligence Disconnected Analytics

Proporciona funcionalidad analitica completa para el profesional mévil, permitiendo acceso a
cuadros de mando interactivos y analisis ad hoc mientras estan desconectados de la red
corporativa. Proporciona la misma interfaz intuitiva para los usuarios si estan trabajando en un
modo conectado o desconectado. Aprovechando las capacidades de sincronizacion de datos de
Oracle avanzado, Oracle Bl Disconnected Analytics permite la sincronizacién completa e
incremental de los datos con fuentes de datos empresariales. Los datos son personalizados para
cada usuario, mantiene toda la seguridad y visibilidad basada en los roles, y se comprime durante
la sincronizacion, resultando un minimo de datos, y establece el tamafio y la velocidad de

tiempos de sincronizacion.
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Oracle Business Intelligence Publisher

Ofrece una solucion escalable disponible para la presentacion de informes complejos de
entornos distribuidos. Proporciona una arquitectura central para generar y distribuir informacion
a los empleados, clientes y socios del negocio de forma segura y en el formato correcto. Los
formatos de informes pueden ser disefiados en Microsoft Word o Adobe Acrobat, la mayoria de
los usuarios ya estan familiarizados con estas herramientas. Oracle Bl Publisher también permite
recuperar datos desde multiples fuentes de datos en un documento de salida. Los documentos
pueden ser entregados via e-mail, impresos, fax, WebDav o publicado en un portal. Este
componente puede ser utilizado como un producto independiente o integrado de informacién con
Oracle Business Intelligence Suite Enterprise Edition Plus. Cuando se utiliza como parte de la
suite, Oracle BI Publisher aprovecha los cuadros de mando comunes, los metadatos, la
seguridad, el calculo, el almacenamiento en cache e inteligencia requerida para la generacion de
servicios.

Oracle Business Intelligence Briefing Books

El contenido de las paginas de Oracle Bl Dashboard se puede guardar en un "Briefing Book",
visible por cualquier persona con un lector de Oracle Bl Briefing Book. Este Briefing Book
proporciona una manera de crear paginas de panel instantaneas, verlas y compartirlas con otros
usuarios, sin conexion. Multipagina Briefing Books tiene control de paginacion y estan bien
adaptados para presentar la informacion a otras personas. También proporciona una manera de
archivar la informacion en un cuadro de mando, o se pueden guardar localmente (por ejemplo, en
un escritorio) y se pueden actualizar con un clic cada vez que el usuario elija.

Hyperion Interactive Reporting

Este mddulo proporciona a los ejecutivos, usuarios empresariales y analistas, capacidad de
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analisis y consulta de usuario intuitiva y dirigida. Una interfaz intuitiva e interactiva, permite a
los usuarios disefiar cuadros de mando, supervisar de forma répida y navegar por informacion
pertinente. Es facil de implementar, proporciona acceso directo a los datos bloqueados en los
sistemas transaccionales y de informacion y aprovecha los datawarehouse actuales para entregar
informes de inteligencia de negocio.

Hyperion SQR Production Reporting

Las caracteristicas de este modulo en un entorno de programacion SQR generan grandes
cantidades de informes con formatos con calidad de presentacion. Production Reporting ofrece
claves de métricas para contexto de negocio mediante la consolidacion de la informacion de las
aplicaciones empresariales principales en toda la organizacién. Con seguridad incorporada,
categorizacion de informes, versiones automaticas y archivo, el software proporciona una
completa solucion basada en la web para distribucién y administracion de reportes listos para
imprimir.

Hyperion Financial Reporting

Este modulo es una solucion especial de reportes financieros, que genera un formato, libros
financieros e informes administrativos que cumplen con los reglamentos y requisitos externos.
Las caracteristicas de este modulo integran informacién financiera que soporta cambios de
moneda, GAAP, IFRS y otras normas financieras. Ademas, el modulo soporta XBRL para la
transmision electrdnica y la presentacion de informacion financiera.

Hyperion Web Analysis

Este software entrega una presentacion de analisis OLAP (procesos analiticos en linea) y
presentacion de informes para toda la organizacion. Web Analysis proporciona a los ejecutivos,

usuarios de negocio y analistas una consulta intuitiva basada en Web y capacidades de analisis
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disponibles, con acceso por contextos de interfaz de usuario.

CLOVER ETL

Clover ETL es un Framework Java que puede ser utilizado para la transformacion de datos
estructurados, en el proceso de ETL desde la linea de comando o puede estar inmerso dentro de
una aplicacion Java.

Clover ETL trabaja con todos los datos estructurados. Sea que se almacenen en archivos de
texto (registros de longitud fija, CSV, XML) o sean producidos por MS Excel, dBase o FoxPro,
que estén en formato binario o contenidos en los sistemas modernos de base de datos relacional.
Clover ETL permite la combinacion, transformaciéon y circulacién de los datos de cualquier
origen.

CloverETL admite de forma nativa el juego de caracteres UNICODE, no tiene problemas con
el procesamiento de datos en cualquier codificacion de caracteres o paginas, ya sea ASCII,
América 2, CP-1250 o chino simplificado.

Las aplicaciones para CloverETL

Migracion de datos

Recopilacion de datos

ETL para almacenes de datos

Integracion de datos

Licencias y politicas

CloverETL Engine es una herramienta de cddigo abierto distribuido bajo licencia dual
(comerciales y LGPL), que permite una total transparencia y control sobre la herramienta, la
fuente de codigo completo para el Engine esta disponible para todos los clientes y usuarios

finales. Con CloverETL no se enfrenta a un riesgo frecuente de bloqueo hacia una tecnologia
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especifica de propiedad, donde el usuario estad a merced del proveedor para la depuracién y
mejoras de funcionalidad. Para el apoyo y servicios, es necesario contar con el apoyo competente
y de servicio para proporcionar soluciones a errores 0 mejoras de la aplicacion y tener a la mano
consultores expertos que tengan conocimientos practicos y experiencia con la herramienta.

Descripcidn técnica

CloverETL esté escrito en Java, que asegura la plena compatibilidad con todas las plataformas
que ejecutan Java Virtual Machine (JVM). Hasta el momento CloverETL ha sido utilizado con
éxito en Linux, AlX, Solaris, HP-UX, Windows, AS/400 y otros.

CloverETL Engine es una aplicacion de servidor que se complementa con el Editor de
transformacion Visual CloverETL Desing. La herramienta Desing permite la creacion,
modificacion y transformacion de datos en un formato gréfico, donde el desarrollador elige entre
una paleta de componentes ya existentes y las interconexiones en la hoja de calculo, el gréafico de
transformacion y el cumplimiento de la tarea requerida. El Disefio visual simplifica y agiliza
todo el proceso. El resultado es un "c6digo" auto-documentado, que puede ejecutarse en
cualquiera de las plataformas soportadas.

Al usar el editor visual, se permite el uso del método de arrastrar y soltar para componer un
gréafico mientras que se selecciona de una paleta de componentes disponibles. Estos deben ser
interconectados a través de puertos de entrada o salida. Las ramas de graficos individuales
pueden ser convenientemente escalonadas y por lo tanto ejecutadas en un orden predeterminado.
Tambien es posible crear saltos condicionales, generar y ejecutar si la condicion especifica se
cumple.

Para mejorar la comodidad de la edicion de la grafica, funciones como Deshacer, Copiar,

Pegar o Zoom también estan disponibles. Usando barras verticales y horizontales, es posible
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crear graficos mas grandes que el tamafio real de la pantalla. (El zoom de visualizacién se ajusta
automaticamente).

CloverETL Engine.

Puede ser facilmente integrado en otras aplicaciones donde desempefia el papel transformador
de los datos. Puede ser alimentado con datos directamente desde su aplicacion y también puede
enviar datos de vuelta a su aplicacion. Esta literalmente, libera de la preocupacion acerca de
como leer y escribir datos desde o hacia los sistemas dispares.

Caracteristicas principales

- Convierte los datos desde o hacia otros tipos de caracteres (ASCII, UTF-8, 1SO-8859-1,
ISO-8859-2, etc).

- Soporta las bases de datos méas importantes y comunes del mercado (Oracle, MS SQL, DB2,
Infromix, Sybase) y diversas variantes de cddigo abierto (MySQL, PostgreSQL). Otras bases de
datos son compatibles a través de capa JDBC.

- Contiene una paleta de méas de 50 componentes especializados de transformacion de datos.

- Lee y escribe datos en XML/Excel (XLS)/datos de longitud variable (CSV)/datos de
revision de longitud y varios otros formatos no tan comunes.

- Contiene conectores para otros sistemas a través de protocolos estandar: middleware- JMS,
LDAP, SOAP.

- Lee y escribe formatos de datos heredados dBase/FoxPro/FlashFiler/QuickBase.

- Apoya la lectura o escritura a distancia de datos a través de protocolos
FTP/SFTP/HTTP/HTTPS, también trabaja con datos ZIPed y GZIPed.

- Se ejecuta en plataformas de 32 bits y 64 bits Windows, Linux, AlX, Solaris, HP-UX,

AS/400 (iSeries) y muchos otros.
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CloverETL server

Es una aplicacion de servidor completo con una rica interfaz de administracion basada en
Web, que incluye:

- La ejecucion paralela de las transformaciones.

- Clustering-difusion de la ejecucion de las transformaciones sobre servidores clUster.

- Transformacién al ejecutar la programacion de las capacidades.

- Soporte para multiples interacciones con el usuario (el papel y el grupo basado en el médulo
de seguridad).

- Completa el registro de ejecuciones graficas con el seguimiento historico.

- Rendimiento ajustado para la rapida transformacion y ejecucion.

- Pool de gréficos mas rapido en de tiempo de puesta en marcha.

- Conjunto de hilos para una mejor utilizacion de recursos de CPU.

- Diferentes conexiones a bases de datos para un mejor rendimiento de servicios web y
gestion de la API para la ejecucion de graficos (permite la ejecucion rapida de los Servicios de la
web).

PENTAHO BUSINESS INTELLIGENCE SUITE

Pentaho BI Suite ofrece una gama de Business Intelligence que incluye consulta 'y
presentacion de informes, analisis interactivo, cuadros de mando, integracion de datos/ETL,
mineria de datos. Se puede utilizar el paquete completo o solo las piezas que satisfacen

necesidades especificas del negocio.
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Figura 8. Plataforma open source Pentaho.
Fuente: http://www.gravitar.biz/index.php/bi/introduccion-pentaho-parte-1/

Pentaho Reporting

Todas las organizaciones utilizan la presentacion de informes de una u otra forma. Como
resultado, la presentacion de informes es considerado un nucleo necesario y es con frecuencia la
primera aplicacion de Bl en implementarse.
Pentaho informes permite a las organizaciones acceder facilmente, dar formato, y distribuir
informacion a los empleados, clientes y socios.
e Implementacion flexible desde un Unico icono de presentacion de informes y la presentacion

de informes integrados e inteligencia de la empresa.

e Un amplio apoyo de los datos fuente incluyendo datos relacionales OLAP o XML basados en

datos fuente.
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Opciones populares de salida, incluyendo Adobe PDF, HTML, Microsoft Excel, formato de
texto enriquecido o texto sin formato.

Basado en la Web ad hoc de consulta y de informacidon para los usuarios de negocios

Pentaho Report Designer

El Pentaho report designer ofrece todo lo que los autores del informe necesitan para conectar

los datos e informes con un disefio perfecto para la entrega en la web o via e-mail.

Disefio rapido de informes con el asistente de informes simplificado, los autores toman un
lienzo en blanco para un informe pulido en cuatro pasos.

Conectarse a diversas fuentes de datos, incluyendo datos relacionales, Pentaho Analysis,
archivos planos, objetos de Java o incluso datos desde transformaciones Pentaho Data
Integration para disefiar informes.

Crear usuario y ver mensajes, incluyendo instrucciones en cascada dinamica.

Publica directamente en el servidor de Bl para ofrecer a los directivos acceso inmediato a la
informacidn que necesitan.

Afade visualizacion de datos con graficos personalizables, codigos de barras, sparklines,
encuestas de escalas, entre otras.

Localiza informes para apoyar la implementacion en varios idiomas con un dnico archivo de
informe.

Inserta HTML y controles de Javascript para informes en linea dindmica e interactiva.

1.7.2. Marco Legal.

El tema tratado en el presente de igual manera se rige por la normatividad estipulada en la

Constitucion Politica de Colombia y de las cuales podemos extraer los siguientes apartes de

suma relevancia.
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Ley 905 de agosto de 2004

Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocién del desarrollo dela
micro, pequefia y mediana empresa colombiana y se dictan otras disposiciones.

Articulo 2°. Definiciones. Para todos los efectos, se entiende por micro incluidas las
Famiempresas pequefia y mediana empresa, toda unidad de explotacion econémica, realizada por
persona natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales

o de servicio rural y urbano, que responda a dos (2) de los siguientes pardmetros:

Tabla 2.
Clasificacion de la empresa.
Empresa No. De Trabajadores |Activos Totales Por Valor
. Planta de personal no .
Microempresa . Inferior a 500 SMMLV
superior alas 10 personas
- Planta de personal entre |[Entre 501y menos de
Pequena
11y 50 pesonas 5.000 SMMLV
. Planta de personal entre |Entre 5.001 a 30.000
Mediana
51y 200 personas SMMLV

Fuente: esta investigacion.

La constitucion Politica Colombiana promulgada en 1991 se refiere puntualmente al derecho
de libre competencia econdmica en los dos siguientes articulos, asi:

ARTICULO 88. La ley regulara las acciones populares para la proteccion de los derechos e
intereses colectivos, relacionados con el patrimonio, el espacio, la seguridad y la salubridad
publica, la moral administrativa, el ambiente, la libre competencia econdémica y otros de similar
naturaleza que se definen en ella. (...)”

ARTICULO 333. La actividad econémica y la iniciativa privada son libres, dentro de los
limites del bien comun. Para su ejercicio, nadie podra exigir permisos previos ni requisitos, sin
autorizacion de la ley.

La libre competencia econémica es un derecho de todos que supone responsabilidades.


http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=43101
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La empresa, como base del desarrollo, tiene una funcion social que implica obligaciones. El
Estado fortalecerd las organizaciones solidarias y estimulara el desarrollo empresarial.

El Estado, por mandato de la ley, impedira que se obstruya o se restrinja la libertad econémica
y evitara o controlara cualquier abuso que personas o0 empresas hagan de su posicion dominante
en el mercado nacional.

Ley 1341 de julio de 2009

Por la cual se definen principios y conceptos sobre la sociedad de la informacién y la
organizacion de las tecnologias de la informacion y las comunicaciones TIC, se crea la agencia
nacional de espectro y se dictan otras disposiciones.

ARTICULO 1.- OBJETO. La presente Ley determina el marco general para la formulacion de
las politicas publicas que regiran el sector de las Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones, su ordenamiento general, el régimen de competencia, la proteccién al usuario,
asi como lo concerniente a la cobertura, la calidad del servicio, la promocidn de la inversion en
el sector y el desarrollo de estas tecnologias, el uso eficiente de las redes y del espectro
radioeléctrico, asi como las potestades del Estado en relacion con la planeacién, la gestion, la
administracion adecuada y eficiente de los recursos, regulacion, control y vigilancia del mismo y
facilitando el libre acceso y sin discriminacion de los habitantes del territorio nacional a la
Sociedad de la Informacion.

ARTICULO 2.- PRINCIPIOS ORIENTADORES. La investigacion, el fomento, la promocion
y el desarrollo de las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones son una politica de
Estado que involucra a todos los sectores y niveles de la administracién pablica y de la sociedad,
para contribuir al desarrollo educativo, cultural, econémico, social y politico e incrementar la

productividad, la competitividad, el respeto a los derechos humanos inherentes y la inclusion
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social. Las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones deben servir al interés general y
es deber del Estado promover su acceso eficiente y en igualdad de oportunidades, a todos los
habitantes del territorio nacional. Son principios orientadores de la presente Ley:

1. Prioridad al acceso y uso de las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones. El
Estado y en general todos los agentes del sector de las Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones deberan colaborar, dentro del marco de sus obligaciones, para priorizar el
acceso Yy uso a las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones en la produccion de
bienes y servicios, en condiciones no discriminatorias en la conectividad, la educacion los
contenidos y la competitividad.

2. Libre competencia. El Estado propiciara escenarios de libre y leal competencia que
incentiven la inversion actual y futura en el sector de las TIC y que permitan la concurrencia
al mercado, con observancia del régimen de competencia, bajo precios de mercado y en
condiciones de igualdad. Sin perjuicio de lo anterior, el Estado no podré fijar condiciones
distintas ni privilegios a favor de unos competidores en situaciones similares a las de otros y
propiciara la sana competencia.

3. Uso eficiente de la infraestructura y de los recursos escasos. El Estado fomentaré el
despliegue y uso eficiente de la infraestructura para la provision de redes de
telecomunicaciones y los servicios que sobre ellas se puedan prestar, y promovera el éptimo
aprovechamiento de los recursos escasos con el &nimo de generar competencia, calidad y
eficiencia, en beneficio de los usuarios, siempre y cuando se remunere dicha infraestructura a
costos de oportunidad, sea técnicamente factible, no degrade la calidad de servicio que el
propietario de la red viene prestando a sus usuarios y a los terceros, no afecte la prestacion de

sus propios servicios y se cuente con suficiente infraestructura, teniendo en cuenta la
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factibilidad técnica y la remuneracion a costos eficientes del acceso a dicha infraestructura.
Para tal efecto, dentro del &mbito de sus competencias, las entidades de orden nacional y
territorial estdn obligadas a adoptar todas las medidas que sean necesarias para facilitar y
garantizar el desarrollo de la infraestructura requerida, estableciendo las garantias y medidas
necesarias que contribuyan en la prevencion, cuidado y conservacion para que no se deteriore
el patrimonio publico y el interés general.

Proteccion de los derechos de los usuarios. EI Estado velaré por la adecuada proteccion de
los derechos de los usuarios de las Tecnologias de la Informacion y de las Comunicaciones,
asi como por el cumplimiento de los derechos y deberes derivados del Habeas Data,
asociados a la prestacion del servicio. Para tal efecto, los proveedores y/u operadores directos
deberan- prestar sus servicios a precios de mercado y utilidad razonable, en los niveles de
calidad establecidos en los titulos habilitantes o, en su defecto, dentro de los rangos que
certifiquen las entidades competentes e idoneas en la materia y con informacién clara,
transparente, necesaria, veraz y anterior, simultanea y de todas maneras oportuna para que los
usuarios tomen sus decisiones.

Promocion de la Inversion. Todos los proveedores de redes y servicios de
telecomunicaciones tendran igualdad de oportunidades para acceder al uso del espectro y
contribuiran al Fondo de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones.

Neutralidad Tecnoldgica. EI Estado garantizara la libre adopcion de tecnologias, teniendo en
cuenta recomendaciones, conceptos y normativas de los organismos internacionales
competentes e idoneos en la materia, que permitan fomentar la eficiente prestacion de
servicios, contenidos y aplicaciones que usen Tecnologias de la Informacion y las

Comunicaciones y garantizar la libre y leal competencia, y que su adopcion sea armdnica con
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el desarrollo ambiental sostenible.

7. El Derecho a la comunicacion, la informacion y la educacion y los servicios basicos de las
TIC: En desarrollo de los articulos 20 y 67 de la Constitucién Nacional el Estado propiciara a
todo colombiano el derecho al acceso a las tecnologias de la informacion y las
comunicaciones basicas, que permitan el ejercicio pleno de los siguientes derechos: La
libertad de expresion y de difundir su pensamiento y opiniones, la de informar y recibir
informacion veraz e imparcial, la educacion y el acceso al conocimiento, a la ciencia, a la
técnica, y a los demas bienes y valores de la cultura. Adicionalmente el Estado establecera
programas para que la poblacién de los estratos desarrollara programas para que la poblacion
de los estratos menos favorecidos y la poblacidn rural tengan acceso y uso a las plataformas
de comunicacion, en especial de Internet y contenidos informaticos y de educacion integral.

8. Miasificacion del gobierno en linea. Con el fin de lograr la prestacion de servicios eficientes a
los ciudadanos, las entidades publicas deberan adoptar todas las medidas necesarias para
garantizar el maximo aprovechamiento de las Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones en el desarrollo de sus funciones. EI Gobierno Nacional fijara los
mecanismos y condiciones para garantizar el desarrollo de este principio. Y en la
reglamentacion correspondiente establecera los plazos, términos y prescripciones, no
solamente para la instalacion de las infraestructuras indicadas y necesarias, sino también para
mantener actualizadas y con la informacion completa los medios y los instrumentos
tecnoldgicos.

ARTICULO 3.- Sociedad de la Informacion y del Conocimiento. El Estado reconoce que el
acceso y uso de las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones, el despliegue y uso

eficiente de la infraestructura, el desarrollo de contenidos y aplicaciones, la proteccion a los
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usuarios, la formacion de talento humano en estas tecnologias y su caracter transversal, son
pilares para la consolidacion de las sociedades de la informacion y del conocimiento.
ARTICULO 5.- Las entidades del Orden Nacional y Territorial y las Tecnologias de la
Informacion y las comunicaciones TIC. Las entidades de orden nacional y territorial
promoveran, coordinaran y ejecutaran planes, programas y proyectos tendientes a garantizar el
acceso Yy uso de la poblacion, las empresas y las entidades publicas a las Tecnologias de la
Informacion y las Comunicaciones. Para tal efecto, dichas autoridades incentivaran el desarrollo
de infraestructura, contenidos y aplicaciones, asi como la ubicacion estratégica de terminales y
equipos que permitan realmente a los ciudadanos acceder a las aplicaciones tecnoldgicas que
beneficien a los ciudadanos, en especial a los vulnerables y de zonas marginadas del pais.
ARTICULO 6.- Definicion de TIC: Las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (en
adelante TIC), son el conjunto de recursos, herramientas, equipos, programas informaticos,
aplicaciones, redes y medios, que permiten la compilacion, procesamiento, almacenamiento,
transmision de informacion como: voz, datos, texto, video e imagenes. EI Ministerio de
Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones junto con la CRC, deberan expedir el
glosario de definiciones acordes con los postulados de la UIT y otros organismos internacionales
con los cuales sea Colombia firmante de protocolos referidos a estas materias.

1.7.3. Marco contextual.

1.7.3.1. Aspectos geograéficos.

La ciudad de San Juan de Pasto, capital del departamento de Narifio se encuentra en el
suroccidente de Colombia. Esta ubicado en medio de la cordillera de los andes en el macizo
montafioso denominado nudo de los pastos y la ciudad esta situada en el denominado Valle de

Atriz, al pie del volcan Galeras y esta muy cercana a la linea del Ecuador. El territorio municipal
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en total tiene 1181 km”2 de superficie de la cual el area urbana es de 26,4 km”"2. Esta en un valle
interandino a una altitud de 2527 msnm y con una nubosidad alta, al pie del Galeras. La
precipitacion varia en todo el municipio, siendo moderada (cercana a 800 mm) en la cabecera
municipal, perteneciente a la region andina y media en el Lago Guamuez o Laguna de la Cocha,
conectada fuertemente con la region amazonica. La temperatura promedio anual es de 13 °C, la
visibilidad es de 10 km y la humedad es de 60% a 80%. En la hidrografia de este municipio estan
comprendidos los rios: Alisales, Bobo, Juanambu, Opongoy, Guamuez, Pasto, Patascoy.

1.7.3.2. Aspectos Socioculturales.

En el municipio de Pasto de acuerdo a los datos de proyecciones del Censo 2005 en la parte
urbana se cuenta con una poblacion de 376335 habitantes para 2017, siendo la segunda ciudad
maés grande de la region pacifica después de Cali. La poblacion proyectada por el DANE a 2017
es de 450.645 habitantes.

En el aspecto educativo, segun el DANE el 92% de la poblacion sabe leer y escribir y el 39%
ha alcanzado el nivel de estudios de primaria, el 31,4% el de secundaria, el 11% el nivel
profesional y el 2% cuenta con estudios de especializacion, maestria o doctorado. La poblacién
residente sin ningun nivel educativo es del 6% (DANE, 2017). Se cuenta con universidades de la
region como la Universidad de Narifio, Universidad Mariana, Universidad Cooperativa de
Colombia, entre otras, que le brindan la posibilidad al departamento de cualificar al talento
humano para las organizaciones empresariales de la region.

El municipio de San Juan de Pasto es la capital del departamento de Narifio. Es por ello que se
encuentran las principales instituciones publicas como la sede de Gobernacion de Narifio,
Asamblea Departamental, el Tribunal del Distrito Judicial, La Fiscalia General, La contraloria

departamental, la Defensoria del Pueblo, entre otras.
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Para su administracion municipal, cuenta con la alcaldia municipal con el Doctor Pedro
Vicente Obando Ordofiez para el periodo 2016-2019. Esta entidad debe trabajar en conjunto con
el Concejo Municipal para administrar el poder ejecutivo de la ciudad. EIl area urbana se
encuentra dividida en 12 comunas y la zona rural estd compuesta por 17 Corregimientos
(Alcaldia Municipal, 2017).

1.7.3.3. Aspectos econdmicos.

Segun el ultimo dato disponible del DANE, el PIB de Narifio a 2015 creci6 en 4.8%, lo que
permitié contribuir en la economia colombiana con $11.675 miles de millones a precios
corrientes, equivalentes a una participacion de 1.5%. Ademas, el PIB por habitante en el
departamento se ubico en $6.776.188 a precios corrientes (ICER NARINO, 2015).

Durante el periodo 2002-2014p, el PIB de Narifio se caracteriz por registrar crecimientos
mayores al nacional en los afios 2002 (3,2%), 2003 (6,7%), 2004 (7,9%), 2006 (10,4%), 2009
(2,3%), 2012 (5,6%), 2013 (6,4%) Y 2014p (4,8%) Sin embargo, en los afios 2005 (2,9%), 2007
(4,1%), 2010 (0,2%) y 2011 (6,1%), el PIB departamental presentd variaciones inferiores al total
nacional, e incluso decreciente en 2008 (-0,1%) (ICER NARINO, 2015).

Para 2015, el mayor dinamismo segun grandes ramas de actividad para el departamento de
Narifio, lo registrd explotacion de minas y canteras (46,7%) y establecimientos financieros,
seguros, actividades inmobiliarias y servicios a las empresas (6,0%); por su parte, agricultura,
ganaderia, caza, silvicultura y pesca (-0,7%) decreci6. Durante los Gltimos cinco afios, el mayor
crecimiento promedio se presentd en mineria (38,5%), seguido por construccion (6,4%) y
agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca (5,2%); mientras que electricidad, gas y agua

decreci6 en promedio (-0,7%) (ICER NARINO, 2015).
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La variacion del IPC de Pasto, en 2015, fue superior al promedio nacional con 7,6%.
Asimismo, esta significo un incremento de 3,6 pp respecto al afio anterior, siendo esta diferencia
superior a la nacional en (0,5 pp) (ICER NARINO, 2015). En la variacion del IPC, por grupos de
gasto, las mayores variaciones del agregado nacional se registraron en alimentos (10,8%) otros
gastos (6,9%); mientras las menores variaciones fueron para vestuario (3,0%) y diversion (4,5%).
En Pasto, las mayores variaciones se registraron para alimentos (14,0%), diversion (9,7%) y
otros gastos (5,8%) la menor diferencia porcentual la presento comunicaciones con 1,3 pp, que el
afio anterior (ICER NARINO, 2015).

Las mayores participaciones en la ciudad de Pasto en gastos fueron para los grupos de
alimentos (58,0 %), vivienda (14,9%) y transporte (9,3%). Por su parte, los subgrupos de mayor
aporte fueron: hortalizas y legumbres (15,5%), Cereales y productos de panaderia (9,6%),
transporte personal (6,4%) y comidas fuera del hogar (6,3%) (ICER NARINO, 2015).

Durante 2015, en el departamento de Narifio, la TO se ubicé en 62,1%, creci6 1,6 pp respecto
al 2014; mientras la TGP fue de 68,4%, aumento 0,8 pp. Por su parte, la TD presentd un
decrecimiento de 1,4 pp al pasar de 10,5% a 9,2%. La tasa de subempleo subjetivo registro
37,3%, (1,6 pp) por encima del afio anterior, con un menor porcentaje para aquellos que
consideraron insuficiencia de horas 10,3%. La tasa de subempleo objetivo fue de 16,9%, 2,9 pp
mas del afio anterior, y la menor proporcion también fue para insuficiencia de horas con 5,5%
(ICER NARINO, 2015). Para 2015, en Pasto, la TO se ubic en 60,8%, decreci6 0,5 pp respecto
al 2014; mientras la TGP fue de 67,5%, disminuyo 0,9 pp. Por su parte, la TD presentd un

decrecimiento de 0,4 pp al pasar de 10,4% a 10,0%.
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1.8. Metodologia

1.8.1. Tipo y paradigma de investigacion.

1.8.1.1. Tipo de investigacion.

El tipo de investigacion serd analitica y descriptiva. La Inteligencia de Negocios es de suma
importancia en el entorno competitivo actual para las organizaciones y por ello es pertinente
observar la realidad de la empresa ALH de la ciudad de Pasto, mediante el analisis de la
informacion de la empresa y el uso de herramientas analiticas para identificar la situacion actual
con respecto al proceso de toma de decisiones. Para ello se debe describir, analizar e interpretar
los datos disponibles en el ERP de la empresa.

1.8.1.2. Paradigma.

La presente investigacion se desarrollara bajo rigurosidad cientifica al incorporar un
paradigma de investigacion mixto mediante técnicas cuantitativas y cualitativas. Las técnicas
cuantitativas, en la basqueda cientifica del conocimiento se realizan mediante la informacion
financiera, y la transaccional disponible, para lo cual es necesario tener un plan, el cual
especificard que se va a observar, como se va a analizar, y por qué. Con las técnicas cualitativas
se busca ampliar el marco del conocimiento a través del personal directivo involucrado en la
toma de decisiones de mercadeo de esta empresa.

1.8.2. Poblacion Y Muestra.

Esta investigacion se desarrollara con la empresa ALH con un proceso de consultoria de
Inteligencia de Negocios, esto se realizara con la Unica empresa (1), que es Applica Bl de la
ciudad de Pasto con el fin de documentar de manera clara y confiable todo el proceso de

desarrollo de la solucion de BI.
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1.8.3. Fuentes de recoleccion de la informacion.

Este proceso se llevara a cabo en dos fases. La primera fase consiste en la recoleccion de
informacion de la empresa de fuentes primarias y secundarias. La segunda fase consiste en el
desarrollo de la solucion de inteligencia de negocios de esta empresa y la recoleccion de
informacion posterior al desarrollo.

1.8.3.1. Fase 1.

Fuentes secundarias.

Esta parte de la investigacion se da mediante un exhaustivo andlisis de documentos y estudios
relacionados con la Inteligencia de Negocios y Marketing en general. Para ello se tomaran los
principales referentes en la materia a través del estudio de libros, articulos, trabajos de grado,
articulos de la web, revistas especializadas, blogs y fuentes de informacién secundarias que
permiten identificar los referentes tedricos y estudios de caso.

Fuentes primarias

Este estudio se enfocara en los datos disponibles en la empresa ALH desde 2014 a segundo
trimestre de 2018 y la informacién que aporte el personal directivo. Para ello se emplearan
diferentes metodologias estadisticas para la interpretacion y analisis de los datos.

1.8.3.2. Fase 2.

La segunda fase consiste en el desarrollo de la solucidon de inteligencia de negocios. Para ello
se realizara un analisis de su sistema operacional, analisis de la necesidad de informacién de la
empresa, construccion de la data Warehouse que contenga la informacion necesaria para cubrir la
necesidad de informacion. Y finalmente, el desarrollo del sistema inteligencia de negocios, que

presenta el analisis comercial de la empresa.
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1.8.4. Tecnicas de analisis e interpretacion de resultados.

Los datos obtenidos de la empresa seran procesados y organizados para ser convertidos en
informacion mediante Power Bl y en Excel de Microsoft y su complemento Power Pivot como
interfaz de lectura para realizar el modelamiento predictivo y visualizacién, siendo herramientas
practicas de Inteligencia de Negocios.

1.8.5 Core business alh.

ALH tiene como compromiso acompafiar el crecimiento de cada participante del desarrollo
agropecuario Colombiano. El éxito que nuestros clientes tienen en su actividad es una
contribucion fundamental para la evolucion del campo, por ello anhelamos fortalecer la union,
con el proposito de garantizar un futuro prospero para nuestras familias.

Vivimos el Campo, significa esa cotidianidad de trabajo amoroso y responsable por el sector
rural de nuestro pais. En la actualidad cuenta con 5 puntos de venta y atencion en 5 municipios
del Departamento de Narifio (Pasto, Ipiales, Tuquerres, Pupiales y Gualmatan) y con 2 en el
Valle del Cauca con igual nimero de Municipios (Cali y Jumbo).

Misién

En ALH brindamos soluciones integrales a las necesidades del sector agropecuario del
occidente colombiano. Contribuimos al desarrollo socio econémico de la regién comercializando
insumos de alta calidad. Contamos con infraestructura financiera y logistica adecuada y con un
capital humano orientado al logro.

Vision

Para el afio 2.018 queremos consolidar nuestra region de cubrimiento comercial. Ser el
distribuidor preferido del Occidente Colombiano brindando las mejores soluciones a las

necesidades del sector agropecuario.
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Valores
Nuestra razon de ser esta basada en el respeto, cumplimiento y compromiso con nuestro
Capital Humano, Clientes y Proveedores; Nuestra relacion se fundamenta en la Permanencia,

estabilidad responsabilidad, humildad, ética y honestidad.
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2. Desarrollo objetivo 1: caracteristicas e importancia del area de mercadeo y comercial en
la toma de decisiones de la empresa alh de la ciudad de pasto

La trascendencia de este apartado del estudio radica en conocer la importancia que la empresa
ALH le ha dado a su direccionamiento estratégico al igual que conocer las caracteristicas del
area de mercadeo y comercial especialmente y de esta forma analizar si esto ha contribuido a
obtener mejores resultados.

Para conocer las caracteristicas e importancia del area de mercadeo y comercial de la empresa
ALH, se parte de un analisis situacional que implica comprender el negocio en el que esta
involucrada. En tal sentido, se debe comprender desde la planeacion estratégica para conocer los
objetivos y metas de la empresa y poder formular estrategias de mercadeo basadas en
informacion como lo ofrece la inteligencia de negocios. Es por esto que se procedid a aplicar
herramientas para recoleccion de informacion clave en este analisis y ademas se entrevisto al
personal directivo de esta compafiia para comprender en forma precisa esta informacion.

Grupo de interés. El grupo de interés de la empresa esta representado en el sector

agropecuario del sur occidente colombiano. Para ello cuenta con tres lineas de productos a saber:

Figura 9. Portafolio de productos de ALH.

Fuente: www.agrohacienda.com
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Procesos. Cuenta con un equipo de trabajo de 150 personas de las cuales 70 son del area
comercial, 45 de logistica y 35 administrativos. Cuenta con un representante legal y junta
directiva de 4 miembros. Adicionalmente tiene cargos funcionales entre los que se destaca el de
gerente general, gerente suplente, jefe de compras y jefe de &rea comercial.

Recursos. Se cuenta con infraestructura financiera y logistica adecuada y con un capital
humano orientado al logro. Es por ello que se tiene 5 puntos de venta en Narifio y 2 en el Valle
del cauca.

Construccion de Matriz de perfiles de capacidades internas.

Pregunta 1: ¢la Empresa ALH cuenta con misién, vision y objetivos definidos?

R//l: La empresa cuenta con la definicion clara de la mision, visién y objetivos estratégicos.
Estos conforman la filosofia que proyecta nuestra empresa. En ese orden de ideas, el
compromiso de ALH es entregar productos de calidad al sector rural con la mas alta tecnologia.

Pregunta 2: ¢la empresa ALH evalda resultados de ejecucion de estrategias?

R//: Las actividades de evaluacion y seguimiento se realiza permanentemente. Dentro de los
aspectos evaluados se destacan los resultados de las ventas. Este proceso se ha venido realizando
en forma mensual.

Pregunta 3: ¢Es clara la estructura organizacional de ALH?

R//: Para la operaciéon de nuestra organizacién, se cuenta con una estructura organizacional
que es clara para todos los miembros de la misma. De esta forma se cuenta con una junta
directiva que orienta todo el proceso empresarial. De esta forma se responde a las necesidades de
nuestros clientes puesto que se cuenta con una organizacion que abarca todas las areas de

negocio.
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Pregunta 4: ¢;el equipo de trabajo conoce sus funciones?

R//: Gracias al trabajo de todos estos afios de operacion, aproximadamente desde al afio 1992,
la compafiia ha logrado establecer una estructura organizacional fuerte, que abarca todas las
areas necesarias a saber: gerencia general, area de compras, area comercial, area financiera,
logistica y distribucion. El personal cuenta con amplio conocimiento de sus funciones y esto se
ve reflejado en los resultados del negocio.

Pregunta 5: ¢ ALH cuenta con un manual de funciones y es conocido por el equipo de trabajo?

R//: En la empresa existe un manual de funciones en el cual se expresa en forma clara todos
los aspectos relevantes que el personal debe saber para cumplir a cabalidad sus funciones. No
obstante, este manual debe ser difundido con mayor amplitud principalmente a colaboradores
NUevos.

Pregunta 6: ¢;en ALH existe flexibilidad organizacional y tiene capacidad de respuesta a
cambios internos y externos?

R/ La estructura organizacional cuenta con la figura de suplencia para cargos determinantes
principalmente a la hora de tomar decisiones que afecten la operacion diaria. En tal sentido, los
cambios internos y externos cuentan con la capacidad de respuesta suficiente.

Pregunta 7: ; Como es el proceso de toma de decisiones en la empresa ALH?

R//: en la actualidad se estan haciendo todos los esfuerzos para que el proceso de toma de
decisiones sea agil, oportuno, basado en criterios técnicos. Es por esto que es una fortaleza que
se espera lograr con el desarrollo de la solucién de inteligencia de negocios. Para tomar
decisiones en tiempo real, basados en la informacion que arroje el negocio diariamente.

Pregunta 8: ¢Existe trabajo en equipo ALH?

R/I: Esta es una gran fortaleza que posee la empresa puesto que se ha logrado integrar a cada
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miembro de acuerdo a sus roles y lo que pueden aportar para el crecimiento del negocio.

Pregunta 9: ¢Existe un sistema de control de la gestion empresarial?

R/I: Este es un factor de debilidad que se presenta en la actualidad. Si bien hay protocolos
claros para la toma de decisiones, es necesario implementar procesos de planeacion
organizacional.

Pregunta 10: ¢(Se emplean procesos estandarizados para la seleccion de los colaboradores en
ALH?

R/I: es una debilidad este aspecto en la medida en que no se cuenta con un protocolo claro
para la seleccion de personal. Si bien se realizan entrevistas y se revisa las hojas de vida, este
proceso no es estandar para todas las sucursales de la empresa.

Pregunta 11: ;ALH cuenta con procesos de induccion a personal nuevo?

R//: al igual que el proceso de seleccion, este aspecto no cuenta con un proceso estandar para
la induccién al nuevo personal que se incorpora a la empresa. Por esta razén debe fortalecerse
este proceso para garantizar una adaptacion idonea del equipo de trabajo.

Pregunta 12: ;Qué tipo de contratacion maneja la empresa?

R/I: la empresa se preocupa por el cumplimiento de la normatividad laboral vigente, es por
esto que se realiza contratacion formal mediante contratos escritos a todo el personal.

Pregunta 13: ;ALH cuenta con instalaciones acordes para la prestacion del servicio?

R//: la empresa cuenta con sedes de operacidn estratégicos en el sur occidente colombiano. De
este modo, se cuenta con puntos de atencion al pablico y centros de distribucion para llegar a
nuestro mercado objetivo.

Pregunta 14: ; ALH cuenta con un plan de produccion?

R/I: la empresa efectivamente cuenta con un plan de produccion para cumplimiento de metas
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por cada uno de los puntos de atencién.

Pregunta 15: ;ALH cuenta con un &rea de mercadeo y comercial?
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R//: La empresa cuenta con el area comercial que se encarga de todo el proceso de ventas del

portafolio de productos. Esta se encarga de todo el de todas las actividades de mercadeo en las

diferentes sucursales.

Pregunta 16: ¢la empresa cuenta con un plan estratégico de mercadeo?

R/I: Este es un aspecto por mejorar en la empresa en la medida en que no se cuenta con un

plan de mercadeo propiamente disefiado.

Pregunta 17: ¢; ALH cuenta con metas de ventas y en como lo controlan?

R/I: La empresa si cuenta con metas de venta. Estas se han venido midiendo mensualmente.

Tabla 3.
Matriz de capacidades internas.

Factores internos

Fortaleza

Debilidad

Impacto

Mayor

Menor

Mayor

Menor

Mayor

Menor

PLANEACION

Mision y vision y objetivos definidas

Evaluacion de estrategias

ORGANIZACION

Estructura organizacional

Conocimiento de funciones equipo de trabajo

Manual de funciones empresarial

Flexibilidad organizacional

DIRECCION

Toma de decisiones

Trabajo en equipo

X[X[ [ X[ [ X[X] [ X]|X

Sistema de control

TALENTO HUMANO

Seleccion de personal

X

Induccion de personal

Tipo de contratacion

PRESTACION DEL SERVICIO

Instalaciones acordes

Plan de produccion

MERCADEO

Area de mercadeo y comercial

Metas de venta

Fuente: Esta investigacion.
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Tabla 4.

Matriz de evaluacion de factores internos (MEFI).

Factores internos

i ) RESULTADOS
PLANEACION PONDERACION| CALIFICACION PONDERADOS
Mision y vision y objetivos

definidas 0,07 4 0,28
Evaluacion de estrategias 0,08 4 0,32
ORGANIZACION

Estructura organizacional 0,05 3 0,15
Conocimiento de funciones

equipo de trabajo 0,05 3 0,15
Manual de funciones

empresarial 0,04 2 0,08
Flexibilidad organizacional 0,04 3 0,12
DIRECCION

Toma de decisiones 0,1 4 0,4
Trabajo en equipo 0,05 3 0,15
Sistema de control 0,06 1 0,06
TALENTO HUMANO

Seleccion de personal 0,05 2 0,1
Induccion de personal 0,04 2 0,08
Tipo de contratacion 0,04 3 0,12
PRESTACION DEL

SERVICIO

Instalaciones acordes 0,06 4 0,24
Plan de produccion 0,07 3 0,21
MERCADEO

Area de mercadeo vy

comercial 0,1 4 0,4
Metas de venta 0,1 1 0,1
TOTAL 1 2,96

Fuente: Esta investigacion.

Con esta matriz aplicada a ALH se puede dar cuenta de las relaciones internas entre las

diferentes areas de la empresa. Al ser una herramienta analitica que orienta la formulacion de
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estrategias basados en las fortalezas y debilidades mas relevantes de direccion, mercadeo, talento
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humano, organizacion y prestacion del servicio. Los resultados ponderados corresponden a 2,96
puntos en un rango de 1 a 4. Esto quiere decir que las practicas adoptadas por la empresa le
permiten afrontar el ambiente interno de la misma aprovechando las fortalezas.

Tabla 5.
Matriz de perfil de oportunidades y amenazas POAM

MATRIZ DE PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS POAM

CAPACIDAD OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
ALTO [ MEDIO [BAJO | ALTO [MEDIO [ BAJO | ALTO [ MEDIO [ BAJO

Politico

Estabilidad politica X X

Incentivos gubernamentales X X

Facilidad para creacion de
negocios X X

Actitud y organizacion del
estado X X

CONPES 3811 Agropecuario
del departamento de Narifio X X

Posconflicto e implementacion
de acuerdos de Paz X X

Econémicos

Segln Banco de la Republica
la tasa de interés es de 4,5% X X

IVA 19% X X

Segln Camara de comercio de
Pasto en 2017 se registré 2313
empresarios X X

Segin DANE el indice de
precios al consumidor 2018 es
de 4,14% X X

Aporte del 14% del sector
agropecuario al PIB
departamental X X

Ecolégico

Recursos naturales X X

Oportunidad de sensibilizar a
los clientes y consumidores
sobre desarrollo sostenible X X

Mayor conciencia en el publico
sobre cambio climatico y
huella de carbono X X

Sociales

Millenials y Centenialls con
mayor nivel de interaccion en

medios de informacion

digitales X X

Nuevas tendencias en el uso

del tiempo libre X X

Confianza de usuarios en
productos regionales X X
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Legales

Leyes de competencia leal en la

venta de productos

agropecuarios X X

Leyes sobre seguridad y salud

en el trabajo X X

Geograficos

Presencia en municipios de

Narifio X X
Presencia en municipios del

Valle del Cauca X X
Mercado

Narifio es un gran productor

agropecuario en el pais X X

Existe un registro de 15888
empresas en el departamento
de Narifio segun la plataforma
Compite 360 X X

Fuente: esta investigacion.

Tabla 6.
Matriz PESTEL

Matriz PESTEL

Politicos Econdémicos Sociales Geogréficos

Millenials y Centenialls con
Segin  Banco de la|mayor nivel de interaccion
Republica la tasa de interés | en medios de informacion | Presencia en municipios de

Estabilidad politica es de 4,5% digitales Narifio
Nuevas tendencias en el uso | Presencia en municipios del
Incentivos gubernamentales IVA 19% del tiempo libre Valle del Cauca

Segun Camara de comercio
Facilidad para creacion de|de Pasto en 2016 se|Confianza de usuarios en
negocios registro 2313 empresarios | productos regionales

Segun DANE el indice de
Actitud y organizacion del | precios al  consumidor
estado 2018 es de 4,14%

Aporte del 14% del sector
agropecuario  al PIB
departamental

Ecoldgico Legales Mercado Tecnoldgico

Leyes de competencia leal
en la venta de productos | Narifio es un gran productor | Nuevos avances en productos

Recursos naturales agropecuarios agropecuario en el pais agropecuarios
Existe un registro de 15888
Oportunidad de sensibilizar a empresas en el departamento
los clientes y consumidores | Leyes sobre seguridad y|de  Narifio  segin  la| Innovacion y desarrollo en el
sobre desarrollo sostenible salud en el trabajo plataforma Compite 360 sector

Mayor conciencia en el
publico sobre cambio climéatico
y huella de carbono

Fuente: esta investigacion.
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Tabla 7.
Matriz de evaluacion de los factores externos (EFE)

RESULTADOS

CAPACIDAD PONDERACION | CALIFICACION | PONDERADOS
Politicos
Estabilidad politica 0,04 2 0,08
Incentivos gubernamentales 0,04 4 0,16
Facilidad para creacién de negocios 0,04 3 0,12
Actitud y organizacion del estado 0,04 3 0,12
CONPES 3811 Agropecuario del departamento de
Narifio 0,04 4 0,16
Posconflicto e implementacion de acuerdos de Paz 0,04 4 0,16
Econdmicos
Segun Banco de la Republica la tasa de interés es de
4,5% 0,04 3 0,12
IVA 19% 0,04 1 0,04
Segln Camara de comercio de Pasto en 2016 se registrd
2313 empresarios 0,04 1 0,04
Segin DANE el indice de precios al consumidor 2018
es de 4,14% 0,04 2 0,08
Aporte del 14% del sector agropecuario al PIB
departamental 0,04 4 0,16
Ecolégico
Recursos naturales 0,04 3 0,12
Oportunidad de sensibilizar a los clientes vy
consumidores sobre desarrollo sostenible 0,04 3 0,12
Mayor conciencia en el pablico sobre cambio climatico
y huella de carbono 0,04 4 0,16
Sociales
Millenials y Centenialls con mayor nivel de interaccién
en medios de informacion digitales 0,04 4 0,16
Nuevas tendencias en el uso del tiempo libre 0,04 3 0,12
Confianza de usuarios en productos regionales 0,04 3 0,12
Legales
Leyes de competencia leal en la venta de productos
agropecuarios 0,04 2 0,08
Leyes sobre seguridad y salud en el trabajo 0,04 1 0,04
Geograficos
Presencia en municipios de Narifio 0,04 2 0,08
Presencia en municipios del Valle del Cauca 0,04 2 0,08
Mercado
Narifio es un gran productor agropecuario en el pais 0,04 2 0,08
Existe un registro de 15888 empresas en el
departamento de Narifio segin la plataforma Compite
360 0,04 2 0,08
Tecnoldgico
Nuevos avances en productos agropecuarios 0,04 4 0,16
Innovacion y desarrollo en el sector 0,04 4 0,16
Total 1 70 2,8

Fuente: esta investigacion.
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Tabla 8.

Matriz de Debilidades-Oportunidades-Fortalezas-Amenazas
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Matriz de Debilidades-Oportunidades-Fortalezas-Amenazas

Oportunidades
Incentivos gubernamentales

Segun Camara de comercio de
Pasto en 2016 se registro 2313
empresarios

Aporte del 14% del sector
agropecuario al PIB
departamental

Existe un registro de 15888
empresas en el departamento de
Narifio segun la plataforma
Compite 360

CONPES 3811 Agropecuario
del departamento de Narifio

Posconflicto e implementacion
de acuerdos de Paz

Millenials y Centenialls con
mayor nivel de interaccién en
medios de informacién digitales

Amenazas
Estabilidad politica

Fortalezas
Estructura organizacional

Flexibilidad organizacional
Toma de decisiones

Trabajo en equipo

Area de mercadeo y comercial

Estrategias FO

F101: Contar con proyectos para
presentarlos a entidades
gubernamentales para proveer
insumos agropecuarios

F202: Organizar una red de
distribucion a empresas del sector.

F303: Incrementar la presencia
de la empresa en otros municipios
y abarcar asi el mercado
departamental completo.

F404: Formular e implementar el
Plan Estratégico de mercadeo.

F505: Formular politicas de
apoyo a pequefias asociaciones de

productores agropecuarios del
departamento

F606: Formular politicas de
apoyo a pequefias asociaciones de
productores agropecuarios del
departamento

F707: Disefiar estrategias de

comunicacion en los medios mas
usados por los nuevos
consumidores

Estrategias FA

F1A1: Garantizar la calidad de los
productos y margenes a nuestros
clientes.

Debilidades
Manual de funciones empresarial

Sistema de control
Seleccidn de personal
Induccién de personal
Metas de venta

Estrategias DO

D101: Gestionar recursos financieros
y capacitar al personal de la empresa
en formulacion de estos proyectos.

D202: Implementar un proceso de
mejoramiento administrativo y
organizacional que permita disefiar los
manuales de funciones y procesos de
la empresa con el fin de contar con
una infraestructura institucional que
permita cumplir con las expectativas y
necesidades del sector empresarial
D303: Fomentar  procesos de
innovacion de los productos y
servicios de la empresa.

D404: Segmentar a los clientes de
acuerdo al sector

D505: Participar en sesiones del
CONPES y acompanfiar a los asociados
de proyectos beneficiados.

D606: Ofrecer productos acordes a las
necesidades de las familias
campesinas en proceso de produccion.

D707: Organizar eventos  de
divulgacion cientifica en
universidades y colegios.

Estrategias OA

Ol1Al: Diseflar  estrategias de

mercadeo para extender el mercado
actual de la empresa para no ser
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IVA 19%

Presencia en municipios de

Narifio

Presencia en municipios del
Valle del Cauca

F2A2: Desarrollar estrategias de
fidelizacién a clientes actuales y

garantizar los precios actuales
incrementando cantidades
vendidas.

F3A3: Incrementar la presencia
en otras zonas del departamento
para evitar la entrada de nuevos
competidores.

FAA4: Incrementar la presencia
en otras zonas del departamento
para evitar la entrada de nuevos
competidores.

afectados por politicas del gobierno de
turno.

02A2: Ofrecer margenes diferenciales
de acuerdo al tipo de cliente.

O3A3: Masificar la marca de la
empresa para que sea reconocida en
otros municipios.

0O4A4: Masificar la marca de la
empresa para que sea reconocida en
otros municipios.

Fuente: esta investigacion.
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3. Desarrollo objetivo 2: definicion de los indicadores (KP1°S) mas relevantes en la toma de
decisiones del &rea de mercadeo y comercial de la empresa agropecuaria la hacienda de la
ciudad de Pasto
Para la definicion de los Kpi’s sobre los cuales se estara desarrollando el seguimiento de los
resultados de la compafiia, se realiza un consenso basado en dos planteamientos sobre los cuales

basarnos y poder identificar los puntos clave sobre los cuales desarrollar la propuesta de Bl y

sobre los cuales se hard un seguimiento detallado del resultado de los mismos y que nos sirvan

de punto inicial para la prospectiva que se tenga para el anlisis y la posterior construccién del

Plan Estratégico de Marketing.

Metodologia:

1. Inicialmente se toma como base a Mosimann (Mosimann, Mosimann, Dussault. 2007), los
items a tener en cuenta para la toma de decisién comercial y agilizar un buen proceso y
ejecucion de ventas que permitird un uso adecuado y agil de tiempo, los cuales son:

- Resultados de Ventas: Nos permite medir la ejecucion por cada uno de los asesores y teniendo
en cuenta cada una de las zonas y lineas 0 marcas asignadas, los clientes impactados y se
mide con respecto al mismo periodo del afio anterior.

- Rentabilidad Por Cliente: De acuerdo a las compras relacionadas por cada uno de los clientes,
se establece un comparativo de los resultados por linea, y el mismo periodo del afio anterior
teniendo en cuenta el Margen y que este indicador nos permita identificar la contribucion
hacia la empresa.

o Thacticas de Ventas: De acuerdo al comportamiento de ventas y resultados podremos
identificar en que estamos siendo efectivos y en qué debemos reforzar para impactar a los

clientes.
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Flujo de Ventas: de acuerdo a las lineas y ventas generadas podemos determinar la
participacion de cada una de estas y sobre cual debemos tomar medidas directas para un
incremento de rotacion.

Variacion de Ventas: determinar el comportamiento de las ventas de acuerdo a los diferentes

planes ejecutados y el comportamiento en cada uno de ellos.

2. De igual manera y teniendo en cuenta el expertise por parte de los consultores los cuales
estan en el desarrollo de los modelos de Bl y con una base de conocimiento empirico por
parte de la parte administrativa y comercial de ALH, se establecen Kpi’s con criterio en el
conocimiento del mercado y de la base de clientes con los cuales cuenta la compafiia en la
actualidad y que estén alineados con los objetivos SMART de la empresa pero
principalmente con el plan de negocios y que permitan analizar cada uno de los canales de
difusion, fidelizacién, impacto, posicionamiento y conversion.

En este contexto los resultados de las ventas y su evaluacion permanente y en tiempo real nos
permitiran tomar medidas y acciones que nos lleven a un plan de accién inmediato y a una
correcta ejecucion y cumplimiento de los objetivos. Los primeros pasos nos llevaran a entender
los resultados de acuerdo a su rendimiento y luego a la contribucion que tendremos de las
medidas tomadas y ejecutadas.

De acuerdo a lo acordado con la parte directiva y a las observaciones de Mosimann los items
0 Kpi’s vistos se ha determinado desarrollar desagregados de cierta manera para un analisis
detallado son los siguientes:

e Resultados de Ventas: Tomando como primera medida el cumplimiento en impacto de cada
uno de los clientes asignados y principalmente que se ejecuten de acuerdo al mismo periodo

del afio anterior.
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e Rentabilidad Por Cliente: Tomando como base los ingresos que el vendedor en cada zona
asignada y por cada uno de sus clientes tengan un adecuado margen de contribucion y
principalmente que estos se puedan comparar con las ventas de periodos pasados.

e Variacion de Ventas: Tomando el detalle de en qué y en donde estamos teniendo mayores
ingresos por cada uno de los asesores, por zonas Yy clientes y variacion de acuerdo a
abastecimientos y stock de inventarios.

El conocimiento de estos indicadores nos explica el comportamiento de las ventas y si varian
de acuerdo a lo previsto por la compafiia. De manera puntual nos permite identificar si ¢ Tienden
a bajar las ventas en determinados territorios? ¢Ocurre con todos los clientes? Mas alla del
analisis operativo inmediato, los resultados de ventas permiten reconocer modelos de
rendimiento mas amplios para comprobar si las estrategias y los objetivos directivos son

correctos.

Tabla 9.
Indicadores para resultados de ventas.

Resultados de Ventas

Objetivo Kpi's
Presupuesto VS. Ventas
Tiket Promedio
ventas Unidades Vendidas
Comparacion por periodos

Fuente: Esta investigacion.

Dichos Kpis tienen por objetivo responder de manera agil y precisa por cada uno de los
asesores, pero una forma eficaz de obteniendo informacion de gestion combinando las variables

entre si.
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Figura 10. Indicador de presupuesto vs ventas.

Fuente: Esta investigacion.

Figura 11. Indicador de Unidades vendidas y Ticket Promedio

Fuente: Esta investigacion.
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Figura 12. Comparacion por Periodos y Variacion

Fuente: Esta investigacion.

Tabla 10.
Indicadores de rentabilidad territorio/Cliente

Rentabilidad Territorio y Cliente

Objetivo Kpi's
Beneficio por Asesor
Margen Beneficio por Territorio
Beneficio Por Cliente

Fuente: Esta investigacion.

Con respecto a este indicador lo que es interesante conocer es la situacion y comportamiento
de ventas que la empresa registra y cual es el aporte en margen por cada uno de los indicadores
que se evaltan dentro del esquema, al igual que conocer el impacto de acuerdo a territorio
asignado a través de graficos de Calorimetria teniendo en cuenta las compras por cliente y

desarrollo de portafolio.



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

Figura 13. Indicador de beneficio por Margen.

Fuente: Esta investigacion.

Figura 14. Indicador de beneficio por territorio- calorimetria.

Fuente: Esta investigacion.
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Tabla 11.
Indicadores de variacion de ventas.

Variacion de Ventas

Objetivo Kpi's
Ventas VS, Variacion Ventasl
Stock de Inventario
Stock Inv.
Compras

Fuente: Esta investigacion.

Con estos indicadores nos permite identificar el comportamiento de la rotacion de producto de
acuerdo a cada una de las categorias y lineas o proveedores, teniendo en cuenta el stock y las

compras realizadas mas los dias de inventario.

Figura 15. Indicador de Rotacion por unidades.

Fuente: Esta investigacion.
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Figura 16. Indicador de Comportamiento de Stock de Inventario.

Fuente: Esta investigacion.
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4. Desarrollo objetivo 3: Analisis del desarrollo de la solucidn de inteligencia de negocios en

la empresa ALH de la ciudad de Pasto

Figura 17. Resultados de indicador presupuesto vs ventas.
Fuente: Esta investigacion.

Este indicador nos permite medir de manera puntal el avance comercial tanto en ventas como
en gestion por cada uno de los asesores de acuerdo al territorio asignado. Bajo este esquema se
propone que los presupuestos sean escalados desde el territorio asignado, clientes de cada zona,
comportamientos por proveedor, o referencia y desarrollo de portafolio para el cumplimiento del
indicador de ventas y colocacion de producto en el mercado. Con esta tabla podremos identificar
en el dia a dia el avance del cumplimiento e ir tomando acciones que nos permitan alcanzar los
objetivos. Ej. Si uno de los clientes no realizara las compras que habitualmente hace, podemos
tomar acciones de Mercadeo con la finalidad de que las realice o determinar si se puede
potencializar otros que nos ayuden a asumir dicho volumen o cantidad de venta. Esto Unicamente

es posible con el seguimiento diario y en término de tiempo real lo que nos asegura que
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tomaremos acciones antes de terminar el periodo de facturacion.

Figura 18. Resultados indicadores de unidades vendidas.

Fuente: Esta investigacion.

Con los indicadores de Unidades Vendidas establecemos no Gnicamente un presupuesto que
no solamente represente en dinero ($) sino de igual manera en volumen o unidades que se
puedan colocar en el mercado, midiendo con ello que se cumplan metas de Drope Size
(movimiento promedio de cantidades por cliente) y establecer si cumplimos con el stock
necesario para abastecer el mercado. El Ticket promedio de igual manera nos permite identificar
tanto la cantidad como el valor promedio de cada factura que adquieren nuestros clientes. En
términos de estrategia de Mercadeo podremos establecer actividades que nos permitan
incrementar dichos promedios y que a la vez nos lleven a lograr o incrementar el cumplimiento

de los objetivos establecidos para cada periodo.
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Figura 19. Resultados indicador de comparacion por periodos.
Fuente: Esta investigacion.

El poder identificar cual ha sido el comportamiento de un periodo a otro y su variacién, nos
ayuda a encontrar y a diferenciar el por qué se han logrado o no lo objetivos; esto quiere decir
que probablemente ciertas actividades que se hayan desarrollado o dejado de hacer han permitido
que se cumplan o no los objetivos. Este indicador de igual manera cumplird una accién de valor
en la Planeacion Estratégica de Mercadeo para el 2019 ya que se tendra el conocimiento del
comportamiento de ventas y de impactos de acuerdo a cada uno de los meses o trimestres y de
acuerdo a lo que valoran cada uno de los clientes para mantener y/o aumentar sus niveles de
compras. De igual manera este indicador nos ayuda a evaluar si los clientes frecuentes vienen
realizando sus compras y por qué el asesor en dichos periodos no los ha impactado y si ha
desarrollado el portafolio de producto con cada uno de ellos.

Resultados indicadores de Rentabilidad Por Cliente y Territorio
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Figura 20. Resultados de indicador de beneficio por Margen.
Fuente: Esta investigacion.

El conocimiento de contribucion y beneficio del Margen permite a la compafiia conocer
realmente si estamos siendo productivos y los resultados son positivos frente a las ventas y
colocacion de producto en el mercado. Nos ayuda a saber si por cada asesor, territorio y cliente
estaos logrando obtener los margenes propuestos por los proveedores y los que la compafiia
requiere para su sostenibilidad y desarrollo comercial. De igual manera saber si por cada uno los
productos se estan ofertando y facturando a los precios establecidos y si se esta generando
descuentos No autorizados. Al hacer un comparativo por periodo nos permitira saber en cual

hemos sido mas rentables y que ha motivado para que dicho factor se dé de esta manera;
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Figura 21. Resultado de calorimetria.
Fuente: Esta investigacion.

Los andlisis por Calorimetria se obtienen luego de que cada asesor por medio de la venta y
factura generada en cada uno de los clientes permite conocer a través de geo-referenciacion y
geo-posicionamiento, la longitud y latitud en donde se encuentra ubicado cada cliente y asi la
medida de la gestion realizada en términos de ventas por cada uno de los productos del
portafolio. De esta manera la imagen que se obtiene del territorio en la estrategia de Mercadeo
nos permite desarrollar actividades por Foco sin tener que realizar un desgaste tanto de tiempo
como econdmico para el mejoramiento de las ventas; esto quiere decir que si en una zona
adscrita a n territorio estamos impactando de manera eficiente y los clientes han comprado sin
inconvenientes no haremos actividad en dicha zona, sino que lo haremos en donde realmente se
requiere para el mejoramiento de impactos y el crecimiento de volumen y ventas, logrando con

ello el cumplimiento de los objetivos trazados por la compafiia.



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS 105

Resultados de indicadores de Variaciéon de Ventas

Figura 22. Variacion de ventas.
Fuente: Esta investigacion.

Este indicador va mucho de alla mano con el rea logistica y de compras, ya que de acuerdo a
ello nos permite detectar si se viene presentando variacion en términos de ventas y unidades
colocadas en el mercado. Dicho de esta manera podremos establecer presupuestos de acuerdo al
promedio de ventas y unidades colocadas en el mercado, a medida que estas vayan reportando
disminucion realizar una evaluacion junto con el proveedor del porqué se presenta esto y
desarrollar actividades de Mercadeo que nos permitan retomar las cantidades requeridas o si en
algun caso se requiere que las negociaciones se generen de otra manera con dicho proveedor. En
el caso logistico y de compras nos permite conocer el abastecimiento y el stock (maximo y

minimos) con los cuales debemos contar para no tener inconvenientes de agotados o un sobre
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stock de producto; de igual manera conocer los dias de inventarios y con los cuales podremos
contar para cada territorio. Asi como en casos anteriores en la Planeacion Estratégica nos
permitird contar con las unidades requeridas para que las actividades no se vayan a quedar sin el

producto y podamos impactar de mejor manera en los clientes.

Figura 23. Indicador de inventario.
Fuente: Esta investigacion.

El conocimiento del stock y sobre todo de cémo estamos comprando nos permite calcular de
manera directa que esta pasando con las unidades quedadas en bodega y si tendremos suficientes
existencias para operar. Dado el caso de que los inventarios superen las cantidades méximas
permitidas en abastecimiento (sobre stock) debemos cumplir con actividades que involucren
otras areas de la compafiia en una estrategia 360, como por ejemplo la financiera y de logistica
asi como el involucramiento de los proveedores, para establecer actividades que nos permitan
una mayor rotacion, un mejor impacto y determinar en qué punto se esta fallando y sobre el cual

debamos tomar acciones inmediatas y que el producto no se pierda (vencimiento) y no se
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convierta en un lucro cesante.

Este indicador nos permite tener una visual por cada uno de los proveedores al igual que por
cada una de las referencias y cruzar con ventas y obtener un panorama de comportamientos de
acuerdo a los diferentes periodos comerciales de la compafiia.

Kpi's Para la Planeacion Estratégica basada en Business Intelligence

Para el desarrollo y buen performance del Plan Estratégico de la Empresa, no solamente nos
basamos en definir los planes, actividades y estrategias de Marketing o crear acciones de
promocion y venta, sino que las herramientas de Bl desarrolladas nos lleven a evaluar si estan
obteniendo los resultados perseguidos en marketing, en promocion y en cualquier otra estrategia
que se esté llevando a cabo.

Efectividad: Performance general y tendencias de los resultados de las actividades con
relacion a los objetivos:

- Conversion: El primero de los indicadores que se tiene en cuenta es el nivel de ingresos por
ventas obtenidos a través de las acciones de marketing.

- ROI: Es necesario calcular el retorno de la inversion de acuerdo a cada unas de las
actividades desarrolladas en pro del impacto de ventas.

Eficiencia: teniendo en consideracion el valor del cliente de acuerdo a su comportamiento de
compras Yy al impacto que este tenga para el crecimiento y desarrollo de la empresa.

El proceso de Planeacién Estratégica se logra a través del desarrollo de varias fases que

permiten adecuar estratégicamente a la empresa en forma eficiente y competitiva.
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Tabla 12.

Preguntas para incentivar la creacion del Plan Estratégico.

Preguntas

Respuestas

¢ Qué tipo de planificacion se debe usar para implementar
proyectos de BI con soporte para toma de decisiones?

La mas indicada es la planificacion estratégica para alinear los objetivos de la
empresa con IT y la planificacion por escenarios para disponer de varios escenarios
seglin cambien las variables de los Kpi's de rendimiento.

¢Como alinear objetivos y estrategias de la empresa con
IT basados en Business Intelligence?

El instrumento que nos ayuda a solucionar este dilema es el DashBoard. Crear un
mapa estratégico con los objetivos principales enmarcado en las cuatro perspectivas
basicas, junto con la matriz estratégica que operacionaliza cada objetivo.

¢Cudles son los Kpi's de desempefio que se deben
utilizar?

. Satisfaccion y fidelidad de los clientes.

- indice de clientes nuevos y dados de baja.
- indices de ventas

- Tiempo de respuesta.

- Desempefio de talento humano.

¢ Como identificar las decisiones que se deben tomar de
forma efectiva?

Cuando se dispone de informacion confiable, integral, real y exacta, reflejada en los
tableros de control que ayudan a generar nuevo conocimiento.

¢Para quién debe origntarse estas herramientas?

Es recomendado que se enfoque para los gerentes y gobierno corporativo
(directivos). También pueden hacer uso en menor grado los mandos tacticos y
operativos de la empresa

Fuente: Esta investigacion.

La importancia de contar con claros KPIs del Plan de Marketing: La capacidad de medir

las acciones al maximo detalle y de ajustar las estrategias en consecuencia es una de las grandes

ventajas del Marketing, dificilmente se podra analizar los resultados de forma efectiva y mucho

menos realizar los cambios pertinentes, si previamente no estableces como se mediran esas

acciones en términos de apalancamiento en plataformas de BI.
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5. Desarrollo objetivo 4: Disefio de la guia practica para el uso de herramientas de
inteligencia de negocios para la toma de decisiones del area comercial de la empresa alh de
la ciudad de Pasto.

Para llevar a cabo el proceso de desarrollo dela solucion de inteligencia de negocios, es
necesario seguir una serie de procedimientos que se explican en este apartado. Este es un aporte
que servird a futuras investigaciones a desarrollar un proceso légico y ordenado para cumplir con
los requisitos de un buen desarrollo de una solucion de inteligencia de negocios.

DISENO Y ESTRUCTURA DE MODELOS DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

El punto de inicio para un sistema de apoyo a la toma de decisiones siempre es el ERP 0
Software contable y transaccional que la empresa gestiona para registrar su actividad diaria. Es
por esto que DMS (Dynamic Modular System) haréa parte del proceso de inteligencia de negocios
que se desarrolla en ALH.

Caracteristicas DMS:

Bases de datos SQL Server

Sistema Operativo Windows Server

Ambientes Cliente/Servidor

Reportes Financieros

Su sistema de tablas facilita que a través de los procesos ETL (Extract, Transform, Load) se
obtenga la informacion objeto de analisis en el DWH (Data Ware House). La organizacién en la
data Warehouse, consistira en una tabla de aciones transaccionales que almacena las ventas. Para
dicha ETL se cuenta con el complemento de Microsoft SQL Server que nos ayuda gestion de

base de datos mediante la aplicacién y la creacion de procesos ETL.
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5.1 Fase de Extraccién

Para tener una correcta extraccion que en la primera fase del ETL se tiene en cuenta:

Extraer datos desde los sistemas de origen.

Analizar los datos extraidos

Interpretar y verificar si los datos cumplen con los requerido

Convertir los datos en tablas de informacion para iniciar su transformacion
5.2 Fase de Transformacion

Esta fase aplica una serie de reglas de que refieren sobre los datos extraidos para convertirlos
en informacion que sera cargada.
5.3 Proceso de Carga

En esta fase, los datos procedentes se cargados en el sistema de destino. Dependiendo de los
requerimientos de la empresa, puede abarcar una amplia variedad de acciones diferentes, ya se a
manea de resumen de las transacciones de un periodo escogido o determinado o buscando

mantener varios niveles de datos para la informacion.

Figura 23. Esquema de desarrollo de la solucion de Inteligencia de Negocios en ALH.
Fuente: Esta investigacion.

Extraccion de Tablas Transaccionales: En este punto se basa todos los aspectos relativos a la
obtencion de todos los datos relevantes para la creacion de tablas que nos permiten conocer la
vida transaccional y que nos permitira transformar y cargar de acuerdo a los requerimientos para

la modelacion de la informacion y el detalle de los Kpi“s a trabajar.
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Microsoft SQL Server: Este complemento de tecnologia lo encontramos ya adherido a los
Datos de Microsoft Excel lo que nos permite dar agilidad en el proceso de extraer la data y dar el
soporte a la DWH.

Es importante para el desarrollo por los siguientes puntos a tener en cuenta

— Esunatecnologia econémica con una buena relacion calidad/precio dadas las
funcionalidades que aporta.
— Es de facil manejo y aprendizaje.

Ademas de ser un gestor de base de datos, ofrece servicio de transformacion de datos DTS
(Data Transformation Service)

Una vez se obtiene la Data se establece en el DWH y se comparte a través del Cloud para que

sea accedida desde diferentes plataformas de conexion.

Figura 24. Tablas de la extraccion de la data transaccional.

Fuente: Esta investigacion.
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Tablas: Para el desarrollo de las tablas se requiere a través del ETL extraer la data
transaccional o de ventas que se viene generando en el dia a dia con cada uno de los clientes.
Esto se realiza bajo otro complemento de Excel llamado POWER PIVOT el cual obtiene la
informacion desde el Cloud. En esta informacion se debe tener en cuenta variables como Nit,
Cliente, movimiento de inventarios, movimiento de pagos, valores, costos, etc., los cuales al
tener dichas tablas se procede a realizar el Modelo de Datos Relacional en el cual podremos
hacer cruce de variables y obtener informacion desde diferentes puntos de vista y que nos

permite desarrollar los Kpi’s que se requieran para la toma de decisiones.

Figura 25. Cargue de la data con Power Pivot.

Fuente: Esta investigacion.
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Modelo de Datos Relacional: Al trabajar con Power Pivot es encontrar el término Modelo de
datos que es algo nuevo para la gran mayoria de usuarios de Excel. Este término proviene de la
teoria de bases de datos y es importante explicar algunos conceptos que nos ayudaran a tener un
buen fundamento para trabajar con Power Pivot en Excel.

Modelo de Datos: Una de las funciones principales de los sistemas es la de manejar y
almacenar grandes cantidades de informacién. Un modelo de datos describe la estructura de esos
datos que estdn almacenados en dichos sistemas.

El objetivo principal de un modelo de datos es darnos informacion sobre la manera en que
estan almacenados los datos. También podriamos definir el modelo de datos como un mapa que
nos ayudara a comprender la forma en que se han organizado y almacenado los datos.

Dentro de la teoria de bases de datos encontraras diferentes tipos de modelos, pero el que nos
interesa y que es relevante para nuestro trabajo con Power Pivot, es el modelo de datos
relacional.

Con el Modelo de Datos Relacional podeos realizar cruce por variables y determinando la
necesidad de conocer cierta informacion tomando la informacién y estableciendo una tabla

dindmica e iniciando la definicion de los Kpi’s a través de la expresion de Datos DAX.
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Figura 26. Expresion de datos DAX.
Fuente: Esta investigacion.

Expresion de Datos DAX: Las formulas DAX que se desarrolla para los Kpi's son muy
similares a las de Excel. Para crear una, se debe escribir un signo igual seguido de una expresion
o nombre de funcion y los argumentos o valores obligatorios. Como en Excel, DAX proporciona
una variedad de funciones que se pueden usar para trabajar con cadenas, realizar calculos
mediante fechas y horas o crear valores condicionales a través de las Medidas.

Sin embargo, las férmulas de DAX son diferentes en los siguientes puntos relevantes:

- Si desea personalizar los célculos fila a fila, DAX incluye funciones que nos permiten
usar el valor de la fila actual o un valor relacionado para realizar célculos que varien segun el
contexto.

- DAX incorpora un tipo de funcion que devuelve una tabla como resultado, en lugar de un
valor unico. Estas funciones pueden usarse para proporcionar entradas a otras funciones.

Funciones de inteligencia de tiempo en DAX permiten hacer céalculos con intervalos de fechas y


https://support.office.com/es-es/article/funciones-de-inteligencia-de-tiempo-0571dcda-e4e8-42a8-b205-e1f0f9301b26
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comparar los resultados en periodos paralelos.
Nos permite variar los campos de Kpi’s de acuerdo a la necesidad frente a una tabla dinamica
convencional dado que se pueden establecer formulas a través del campo Medidas que es muy

amigable y nos permite calcular de acuerdo a lo requerido por la empresa.

Figura 27. Célculo de medidas en Power Pivot.
Fuente: Esta investigacion.

Medidas: Esas son también conocidas como medidas en Power Pivot en Excel 2013 en
adelante, son célculos usados para el analisis de datos. Estas se encuentran normalmente en los
informes empresariales de ejemplo, sumas, promedios, valores minimos y maximos, recuentos o
calculos mas avanzados que se crea usando una férmula de Expresiones de analisis de datos
(DAX).

En una tabla dinamica, el grafico dinamico o el informe, se coloca una medida en el area de
valores, donde los rétulos de fila y columna que lo rodean determinan el contexto del valor. Por

ejemplo, si va a medir ventas por afio (columnas) y region (en filas), el valor de la medida se


https://support.office.com/es-es/article/expresiones-de-an%C3%A1lisis-de-datos-dax-en-power-pivot-bab3fbe3-2385-485a-980b-5f64d3b0f730
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calcula basandose en un afio determinado y regidn. El valor de una medida siempre cambia en

respuesta a las selecciones de filas, columnas vy filtros.

Figura 28. Definicion de supuestos de seguimiento de indicadores.

Fuente: Esta investigacion.

Una vez determinados los Kpi“s y los seguimientos a realizar se establece la periodicidad de
seguimiento y de actualizacion que se hace mediante un Refresh desde Excel y los datos
contenidos en las tablas se actualizan de manera inmediata de acuerdo a la variabilidad de los

datos ingresados en el software.
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Figura 29. Tipos de gréaficos para presentacion de informes.
Fuente: Esta investigacion.

Una vez analizados los indicadores, se obtiene una serie de graficos de diferentes formas que
ayudan a la presentacién de los informes al personal directivo encargado de la toma de
decisiones en la compafiia. De este modo, se realizan diferentes comparaciones y cruces de
informacion entre los diferentes indicadores teniendo en cuenta todo el proceso de desarrollo. Es
asi que se pueden comparar datos del periodo actual con el histérico que para ALH se construyd

con informacidén desde el afio 2017 al 2018.
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Tabla 13.
Plan de accion 2019.
Kpi’s Requerimientos / Sugerencias Responsables
Presupuestos VS. Verificacion permanente del avance de Area Comercial y
Ventas ejecucion de ventas en terreno para tomar Mercadeo
decisiones acertadas de manera inmediata y
Ilegar a cumplir el objetivo al 100%.
Establecer campafias de impacto que permite
el alcance de los objetivos (Plan de
Mercadeo)
Ticket Promedio y Actividades que permitan desarrollar el Mercadeo

Unidades vendidas incremento del promedio de Ticket y de las
unidades vendidas. Incremento del Drope
Size por cada uno de los clientes de acuerdo
al record de ventas

Beneficio por Control en los DashBoard para que los
Asesor, Territorioy precios sugeridos se otorguen de acuerdo a lo
Clientes establecido, para ello se debe contar con listas

de precios establecidas por actividades y de
acuerdo a la categoria y canal a la cual
pertenece el cliente. Establecer mecanismos
que permitan desarrollo de portafolio en
territorios y clientes a los cuales no se ha
logrado impactar

Variacion de Verificacion del comportamiento de ventas de
Ventas acuerdo a periodos anteriores. Se debe
cumplir de acuerdo incluso a niveles de
inventario
Compras Control sobre las existencias en stock con la

finalidad de incurrir en sobre-niveles de
inventario, siempre teniendo la disponibilidad
requerida de acuerdo a los presupuestos
establecidos

Area financiera y
Mercadeo

Area financiera,
Mercadeo,
Compras y

Logistica

Area financiera,
Mercadeo,
Compras y

Logistica

Fuente: esta investigacion.
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6. Conclusiones

La inteligencia de negocios es un aporte de gran valor para la gerencia de las compafiias. El
entorno en el cual se desenvuelven las compafiias les exige tomar decisiones en forma agil y el
area de mercadeo debe estar atente a las oportunidades que se presentan en su quehacer diario.
Debe estar presta a evaluar los cambios en los habitos de consumo y para ello debe analizar las
dindmicas generacionales para atender a los Millenials y Centenialls que representaran el 59% de
la poblacion mundial a 2020 y que manejaran el 47% de los recursos econémicos. Esto en la
medida en que la interaccion de estas generaciones con las nuevas tecnologias es clave por la
cantidad, variedad, velocidad de informacién que generan. En tal sentido, la inteligencia de
negocios se encarga de la obtencion, administracion y reporte de los datos orientado a la toma de
decisiones y las técnicas analiticas y métodos computarizados que se usan para el analisis de los
mismos. Es por esto que muchas empresas en la actualidad basan su éxito empresarial en la
capacidad de procesar los datos y convertirlo en informacién que les permitan tomar mejores
decisiones en tiempo real de marketing y ventas, precios, prondsticos, finanzas, proveedores y
atencion al cliente.

Este trabajo de grado permitié evidenciar la importancia de la inteligencia de negocios en
general y se logré demostrar que es necesaria para mejorar el proceso de toma de decisiones de
mercadeo en la empresa ALH. Si bien no se realiza un exhaustivo analisis financiero de la
empresa, es necesario destacar que el desarrollo de la solucion impacta en todas las areas de
decision de esta compafiia. De este modo, se empled un proceso ordenado para aprovechar los
datos del negocio. En tal sentido, se debe partir de un analisis general de la empresa para analizar
sus fortalezas, debilidades, factores internos y externos para comprender mejor el entorno en el

cual esta se viene desenvolviendo. De esta forma se determino las debilidades que existen
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principalmente en el area de mercadeo, si bien ha existido desde su creacion un area comercial,
la capacidad de respuesta ante decisiones estratégicas de mercadeo era muy limitada.

Capitulo 1

Para ALH las expectativas de mercado son favorables. Esto se explica en la medida en que el
departamento de Narifio especialmente viene presentando grandes inversiones en el sector
agropecuario por cuenta de iniciativas como el CONPES agropecuario 3811 que plantea politicas
y estrategias para el desarrollo agropecuario del departamento, la implementacion del plan del
contrato plan con el gobierno nacional, el plan regional de competitividad, la implementacion de
los recursos para el sector agropecuario de la firma de los acuerdos de paz, entre otras apuestas,
le dan un panorama ideal a empresas dedicas a la compra, venta y distribucion de productos
agricolas y veterinarios. Esto se explica en la medida en que ALH ha definid en su grupo de
interés al sector agropecuario del departamento de Narifio y parte del Valle del Cauca con un
portafolio de servicios de insumos agricolas, salud animal y maquinaria y herramientas agricolas.
De igual forma, la empresa cuenta con un nimero de sucursales que le permiten tener una gran
cobertura territorial con 5 puntos de atencién y distribucion en Narifio y 2 en el Valle del Cauca.

Las capacidades internas de la compafiia arrojan un resultado ponderado de 2,96 puntos para
un rango de 1 a 4. Esto implica que la empresa ha adoptado medidas que le permiten afrontar el
ambiente interno aprovechando cada una de sus fortalezas y le dan pie a trabajar en la mitigacién
de las debilidades.

Capitulo 2

Los resultados del analisis de los indicadores necesarios para el desarrollo se tomaron
teniendo en cuenta la propuesta de los aspectos mas relevantes en la toma de decision de

mercadeo que segun (Mosimann, Mosimann, Dussault. 2007), corresponden a cinco aspectos que
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son: 1) resultados de ventas, 2) rentabilidad por cliente, 3) tacticas de ventas, 4) flujo de ventas y
5) variacion de ventas. En tal sentido, el estudio se basé en los indicadores (presupuesto vs
ventas, tiket promedio, unidades vendidas, comparacién por periodo) para el area de resultados
de ventas, (beneficio por asesor, beneficio por territorio y beneficio por cliente) para el area de
rentabilidad territorio cliente y finalmente los indicadores (variacion de ventas, stock de
inventario y compras) del area de variacion de ventas. Estos fueron concertados con la direccion
de ALH para realizar el desarrollo de la solucion y sentar las bases para realizar la planeacion
estratégica por parte de la compafiia en los préximos afios.

Capitulo 3

Al analizar los resultados de los indicadores, para el caso del indicador de presupuesto vs
ventas, se plantea que este ayuda a comprender mejor el avance comercial de las ventas por cada
asesor. De igual forma, se ha logrado tomar decisiones en la compafiia para que el presupuesto
sea escalado para lograr el cumplimiento de las ventas y la penetracién del producto en el
mercado. Este indicador permite tomar decisiones en tiempo real puesto que se cuenta con
informacion diaria y se hace el seguimiento del cumplimiento de las metas de ventas por cada
asesor comercial. De este modo, si se hace las comparaciones con meses anteriores se puede
evidenciar si se esta cumpliendo o no con el presupuesto de ventas, de ser negativo el resultado
ahora se cuenta con la forma de orientar los esfuerzos en las zonas o en los clientes que
representen esta disminucion.

El anélisis de este indicador representa un avance considerable en la toma de decisiones en
tiempo real. Anteriormente la compaiiia realizaba el seguimiento con informacion transaccional
del cumplimiento del presupuesto de ventas, con informacion mensual contenida en el ERP

transaccional en forma aislada. Estos reportes de informacion se realizaba con retrasos de hasta 3



DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS 122

meses lo que le impedia al directivo tomar decisiones en tiempo real y era toma del ERP DNS.

En cuanto al ticket promedio es un indicador que permite mejorar los resultados de las ventas
al identificar el valor promedio facturado por cada cliente. De este modo, el esfuerzo de ventas
que se exige al vendedor es controlable de mejor forma. Es asi, que a los clientes que presentan
disminucion en el promedio facturado, es posible priorizar acciones de mercadeo que permitan
incrementar este valor.

Ahora bien, como el desarrollo de la solucion se realizé en 2018, al construir la base de datos
para 2017 y lo corrido de 2018, la planeacion del afio 2019 contara con el cumplimiento de
objetivos basados en estos indicadores. Es por esto que la comparacion por periodos permite a la
empresa tomar decisiones mas acertadas al comprender los picos de ventas y periodos de declive
para ajustar la estrategia de mercadeo.

A su vez, el indicador de Beneficio por margen o por asesor permite controlar el
cumplimiento o no del presupuesto de ventas. Esto permite por un lado controlar el aporte de
cada asesor en términos concretos y saber si se esta ofreciendo el producto en el territorio
asignado, si se manejan los precios establecidos y si se estan dando descuentos adicionales. Esto
implica que el personal comercial siempre va a estar orientado al cumplimiento de logros, a
resultados medibles y verificables en el dia a dia. De esta forma, al personal que no esté
cumpliendo las metas se podra capacitar y fortalecer las competencias necesarias para lograr los
objetivos de ventas trazados.

Un aporte de gran valor de este desarrollo es el analisis que se puede realizar por territorio
para que ALH mediante la geo-referencia y geo-posicionamiento logre identificar las zonas
fuertes y las zonas débiles. De acuerdo a la facturacion, se identifica los sectores en los que se

hace necesario unas tacticas de mercadeo diferencias y asi se focaliza mejor los esfuerzos
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econdmicos Yy los tiempos aplicables.

Para toda empresa comercial es vital el manejo dptimo del inventario. Esto permite controlar
las unidades disponibles en bodega y la compra de estas. En ALH se ha logrado gestionar de
mejor forma el proceso de compras para evitar desperdicio de insumos por vencimientos. De esta
forma se ha logrado identificar en forma clara la rotacion de los productos en tiempo real y ha
permitido planificar de mejor manera la forma de adquirir el producto.

Capitulo 4

Con todo el proceso de desarrollo se logré estructurar una guia que permite el desarrollo de la
solucién de inteligencia de negocios siguiente un proceso ordenado. De esta forma, se cuenta con
una herramienta practica y Gtil para cualquier tipo de negocio. Representa un aporte de gran
valor en la medida en que la literatura en espafiol es muy reducida y los casos de desarrollos son
limitados. En Colombia no se evidenci6 ejemplos de implementacidn con una guia paso a paso.
Por ende el aporte de este trabajo de investigacion es muy importante para la academia y para el

sector empresarial.
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7. Recomendaciones

A pesar de la importancia de la inteligencia de negocios y todo el avance que las nuevas
tecnologias ofrecen, el estudio a nivel nacional es bien reducido. A nivel departamental es el
primer trabajo que se desarrolla sobre la materia. Es por estas razones que se recomienda seguir
profundizando en la investigacion y conocimiento de las diferentes metodologias de inteligencia
de negocios.

Este estudio ha permitido a la empresa ALH mejorar todo su proceso de gestion comercial
con implicaciones en las areas de produccion, financiera, talento humano. De este modo la
planeacion estratégica ha dado un salto de calidad importante. Todas las actividades al siguiente
afio cuentan con indicadores claros y por ende se ha recomendado al personal directivo continuar
con el proceso de aplicacion de las recomendaciones de este desarrollo de la solucién.

El uso de la guia préctica permitira a esta empresa y a todas las que quieran desarrollar
soluciones de inteligencia de negocios, resultados de negocios verificables y se podran tomar

decisiones de manera Optima basandose en informacién técnica.
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