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Resumen

Este trabajo se centra en el disefio de un modelo de inteligencia de negocios
destinado a estructurar los informes de ventas e inventarios especificamente para la linea
enterprise de DELL MCLA en ISG. Se abordan desafios inherentes a la falta de integracion
de datos en esta area, proponiendo un enfoque sistematico para consolidar la informacién
dispersa y mejorar la toma de decisiones estratégicas. El proceso de investigacion se
distingue por su enfoque cualitativo y cuantitativo que permite identificar oportunidades de
mejora y optimizacion en el area de ventas e inventarios de la organizacion. Se destaca la
favorable aceptacion por parte de los usuarios y la viabilidad econémica del proyecto, lo
gue evidencia su potencial impacto positivo en la toma de decisiones y el rendimiento

empresarial de la linea enterprise de DELL MCLA en ISG.

Palabras clave: Inteligencia de negocios, informes de ventas, inventarios, integracion de
datos, toma de decisiones estratégicas, investigacion cualitativa y cuantitativa,

optimizacion, viabilidad econémica y rendimiento empresarial.
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Abstract

This paper focuses on the design of a business intelligence model aimed at
structuring sales and inventory reports specifically for the DELL MCLA enterprise line at
ISG. It addresses challenges inherent to the lack of data integration in this area, proposing
a systematic approach to consolidate dispersed information and improve strategic decision
making. The research process is distinguished by its qualitative and quantitative approach
that allows identifying opportunities for improvement and optimization in the sales and
inventory area of the organization. The favorable acceptance by the users and the
economic viability of the project stand out, which evidences its potential positive impact on

the decision making and business performance of the DELL MCLA enterprise line at ISG

Keywords: Business intelligence, sales reporting, inventory, data integration, strategic
decision making, qualitative and quantitative research, optimization, economic viability and

business performance.
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DISENO DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
ESTRUCTURAR EL REPORTE DE VENTAS E INVENTARIOS DE LA LINEA
ENTERPRISE DELL MCLA EN ISG

1. Introduccion

En la era de la informacion y la tecnologia, las empresas enfrentan una encrucijada
entre la gestion y el aprovechamiento efectivo de los datos para el éxito y la supervivencia
en el mercado global (Nofal y Yusof, 2013). En este panorama, la consolidacion de datos
de ventas e inventarios emerge como un desafio de proporciones significativas y la
complejidad inherente a esta tarea puede comprometer la capacidad de las organizaciones
para tomar decisiones informadas y estratégicas, lo que subraya la necesidad de abordar
de manera efectiva esta problemética (Prokhorov y Kolesnik, 2018). En este contexto, el
presente trabajo profundiza en la problematica de la gestion de datos dentro de las
organizaciones y se propone disefiar un modelo de inteligencia de negocios para
consolidar datos y estructurar reportes de ventas e inventarios en la linea de negocios
enterprise en DELL MCLA (Multi Country Latino América) de la linea ISG (Grupo de
soluciones de infraestructura) y con ello fortalecer la toma de decisiones estratégicas.

La consolidacién de datos de ventas e inventarios es un proceso crucial en el
entorno empresarial moderno (Nurdin et al., 2023). A medida que las empresas crecen y
se expanden, sus operaciones generan una gran cantidad de datos. Sin embargo, estos a
menudo se encuentran almacenados en multiples sistemas, ubicaciones y formatos, lo que
dificulta su integracién en un solo conjunto. La falta de un proceso de consolidacién
eficiente puede llevar a una serie de problemas, como la duplicidad de registros,
discrepancias en los datos (e.g., al ser un trabajo manual, se pueden evidenciar mas
unidades de venta o inventario de lo realmente reportado en por el cliente, esto lleva a
errores desde la planeacion de la demanda, hasta la colocacién de cuotas de ventas por
cliente) y a la dificultad para obtener una vision unificada y actualizada de la situaciéon
comercial (Prokhorov y Kolesnik, 2018).
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El desafio se intensifica por la velocidad a la que se generan los datos en la
actualidad. La toma de decisiones basada en datos es esencial para adaptarse
rapidamente a los cambios en el mercado y aprovechar las oportunidades emergentes. No
obstante, si los datos de ventas e inventarios no se consolidan de manera efectiva, se
dificulta la generacion de reportes y las decisiones se basan en informacién fragmentada
y potencialmente incorrecta. Esto Ultimo puede tener un impacto negativo en la
planificacion, la asignacion de recursos, la previsién de la demanda y la optimizacion de
los niveles de inventario.

Bajo este contexto, surge la necesidad de responder a la siguiente pregunta ¢,como
disefiar un modelo de inteligencia de negocios para consolidar datos de ventas e
inventarios y estructurar reportes en la linea de negocios enterprise en DELL MCLA de
ISG que favorezcan la toma de decisiones estratégicas? La organizacion aiun no cuenta
con una solucién de este tipo. Por lo tanto, atender este cuestionamiento es un ejercicio
innovador que tiene un impacto directo en el area de ventas e inventarios de la compafiia.

Este trabajo se organiza en diez secciones, comienza con la Introduccion, donde
se describen los antecedentes y se plantea el problema; a continuacién, se presentan el
objetivo general y los objetivos especificos. La tercera seccion expone la justificacién del
trabajo, mientras que la cuarta introduce el marco institucional para comprender los
objetivos estratégicos del area a intervenir. Luego, el quinto apartado, el marco de
referencia, aborda los conceptos fundamentales de la inteligencia de negocios. Las
secciones seis, siete, ocho y nueve detallan el disefio metodolégico, el diagnéstico interno
y externo, el disefio del modelo de BI, asi como el plan de implementacion,
respectivamente, Finalmente, en la décima seccion, se ofrecen las conclusiones derivadas
de este trabajo y se presentan recomendaciones para mejorar el proceso.
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2. Objetivos
2.1. Objetivo general
Disefiar un modelo de inteligencia de negocios para estructurar los reportes de ventas
e inventarios en la linea de negocios enterprise en DELL MCLA para fortalecer la toma de

decisiones estratégicas.

2.2. Objetivos especificos

e Revisar referentes tedricos para el disefio de un modelo de inteligencia de negocios
en la industria tecnoldgica.

e Realizar un diagnéstico interno y externo de la organizacion para reconocer fuentes
de datos disponibles, variables de interés y oportunidades de mejora en el area de
ventas e inventarios.

e Consolidar datos de ventas e inventarios de la linea enterprise de DELL MCLA para
incorporarlos en el disefio de cuadro de mando.

e Construir un cuadro de mando en Power Bl para estructurar los reportes de ventas
e inventarios en la linea de negocios enterprise en DELL MCLA.

e Proponer un plan de implementacion que favorezca la adopcién del cuadro de
mando en la linea de negocios enterprise de DELL MCLA para fortalecer la toma de

decisiones estratégicas.
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3. Justificacion

En un entorno empresarial donde la velocidad de respuesta y la toma de decisiones
fundadas en datos son la piedra angular del éxito (Alvarez Echavarria, 2015), la
implementacion de un modelo de inteligencia de negocios surge como una estrategia
crucial para abordar el desafio de consolidacion de datos y responder a la necesidad de
una vision clara del desempefio empresarial (Eckerson, 2010).

El enfoque en la integracion de datos de ventas e inventarios, respaldado por el poder
de la visualizacion de datos en tiempo real, propone una solucién para la organizacion que
no solo reduciré la carga operativa, sino que también llevaré el analisis estratégico a un
nivel mas riguroso debido al respaldo de la evidencia empirica.

A través de la sinergia entre un cuadro de mando en Power Bl y los objetivos
estratégicos del area, este proyecto busca unir la brecha entre los datos y la toma de
decisiones efectivas, proporcionando a la linea de negocios enterprise en DELL MCLA de
ISG una herramienta necesaria para navegar con destreza en un mercado en constante
cambio. La importancia de este proyecto radica en el desafio que ha surgido para la linea
de negocios enterprise en DELL ISG, en tener un reporte consolidado de ventas e
inventarios de los clientes de toda la region MCLA ya que actualmente, este proceso se
ejecuta de forma manual, lo que ha dado lugar a una serie de complicaciones operativas y
estratégicas. Particularmente, el proceso manual de integracion de datos para el analisis
de la informacién, este genera un desgaste significativo en la operacioén, la recoleccién y
consolidacion manual de datos de diversas fuentes consumen un tiempo valioso, tanto de
los empleados encargados de realizar estas tareas como de los gerentes de producto que
necesitan utilizar estos datos para la toma de decisiones estratégicas, teniendo en cuenta
la identificacién variables como; semanas de inventario, tendencia de venta y planeacién
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de la demanda, en este proceso se destinan cerca de 48 horas laborales por trimestre,
esto significa una semana dedicada a este trabajo exclusivamente, lo que se traduce en
un recurso operativo y humano valioso que podria emplearse en tareas mas estratégicas
y productivas.

La integracién manual de datos también aumenta el riesgo de errores en el analisis de
la informacion. La manipulacion repetitiva y de forma manual de datos provenientes de
distintas fuentes incrementa la posibilidad de inexactitudes, omisiones y/o discrepancias
en los resultados analiticos. Esto, a su vez, podria llevar a decisiones incorrectas basadas
en informacién desactualizada, lo que impacta directamente en la eficacia de la toma de
decisiones y en la capacidad de respuesta del negocio ante los desafios del mercado.

Un aspecto critico de este problema es su impacto en el trabajo de los gerentes de
producto de la linea de negocios de enterprise en DELL. La alta inversion de tiempo y
esfuerzo en la consolidacibn manual de datos limita su capacidad para llevar a cabo
andlisis mas estratégicos y relevantes. Por ejemplo, el andlisis de tendencias del mercado,
analisis de segmentacion de clientes o la identificacion de oportunidades de crecimiento,
lo que debilita la posicidbn competitiva de la empresa. Esta problematica encuentra eco en
la literatura, que resalta la necesidad de herramientas de gestion de datos y analisis que
faciliten la toma de decisiones basada en evidencia y que promuevan la eficiencia operativa

(Davenport y Harris, 2017) .
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4. Marco Institucional

4.1. Presentaciéon de la empresa

DELL Technologies es una compafia multinacional perteneciente al sector de
tecnologia, fundada en 1984 por Michael Dell en Texas EE. UU., comenzé como una
pequefia empresa de venta directa de computadoras, y segun Michael con la creencia de
gue todos deben tener acceso facil a la mejor tecnologia en cualquier lugar del mundo.

DELL es una empresa global que opera en 180 paises y tiene por objeto social el
proveer soluciones tecnolbgicas a través de la fabricacion y distribucion de software y
servicios informaticos; ofrece una amplia gama de productos y servicios de tecnologia,
incluyendo computadoras personales, servidores, almacenamiento de datos, software,
servicios de seguridad, servicios en la nube y servicios de consultoria, con ventas en el
2022 de 101.200 millones de USD aproximadamente; en la actualidad tiene operaciones
en todo el mundo y emplea a mas de 133,000 personas. En la Tabla 1 se sintetiza la
evolucion o cronologia de DELL.
Tabla 1 Cronologia de DELL

Afio Hito
1984 Fundacion de PC's Limited
1987-1988 |Primera filiar internacional - Crecimiento del 80%, se cotiza en bolsa
Expande operaciones a Europa, Asia, Japén y Latam - Inician ventas en linea

1995-1996 estandarizando el E-commerce
1997 Se consolida DELL EMC
Abre operaciones en Xiamen, China, Irlanda — Primer centro de operaciones en
1998-1999 . : . .
Brasil para mejorar el servicio de los clientes de Latam
2001 Se convierte en el principal proveedor de sistemas informaticos del mundo y en el
lider de envios de servidores basados en Intel en los Estados Unidos.
2004-2006 Consolida su presencia en el mercado de China, convirtiéndose en el 3er proveedor

Abre un centro de EMC en Shanghéi

2013-2016 |Se combinan DELL y EMC, dando como resultado DELL Technologies

Fuente: Elaboracion propia basada en (Dell Technologies, 2022)
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4.2. Referentes estratégicos

La vision de DELL se ha centrado en la innovacion y la transformacion digital para

liderar el mercado de tecnologia, también se ha enfocado en la sostenibilidad y en la

responsabilidad social corporativa, poniendo en marcha un importarte programa de

medidas ambientales, sociales y de gobierno corporativo (ESG) enfocado en:

e Los avances de sustentabilidad, donde ha establecido objetivos puntuales al 2050

para reducir la huella de carbono de la empresa.

e Promocion de la inclusion, aumentando la diversidad en su fuerza laboral.

e Transformacion de la vida de las personas, mediante su tecnologia promueven la

salud y la educacion a través de iniciativas de inclusion digital.

¢ Ladefensa de la éticay la privacidad, resaltados de manera significativa en su

cbdigo de ética empresarial, donde también se destacan los valores corporativos

gue todo empleado, socio y proveedor debe tener para hacer parte de esta

importante compafiia.

En la Tabla 2 se resumen la mision, vision y valores corporativos de DELL.

Tabla 2 Propdsito de DELL

ftem
Mision

Visién

Valores
Corporativos

Descripcion
Proporcionar soluciones tecnoldgicas innovadoras y eficientes para ayudar
a las personas y las empresas a alcanzar su maximo potencial.

Ser la compafiia lider en tecnologia y en soluciones empresariales,
ofreciendo a los clientes los mejores productos y servicios de manera
innovadora y sostenible.

Ganar con Integridad
Respetar a la confidencialidad de la informacién personal

Comunicar con responsabilidad
Gestionar eficazmente del ciclo de vida de la informacién

No aceptar sobornos ni la corrupcion

Fuente: Elaboracion propia basada en (Dell Technologies, 2022)
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4.3. Estructura organizacional

De acuerdo con los conceptos de (David, 2017) una estructura organizacional matricial
es aquella donde se observan niveles de autoridad y comunicacion de forma vertical y
horizontal; por lo tanto, de acuerdo con lo observado en la informacion de liderazgo de
DELL, se puede concluir que tienen una estructura organizacional matricial, pues los roles
se estan divididos en unidades de negocio, con funciones globales como se observa en la
Figura 1.

Figura 1 Organigrama Directivo DELL

2

PRESIDENTE Y CEO

) 0

JEFF CLARKE HOWARD ELIAS

VICEPRESIDENTE Y DIRECTOR COMERCIAL Y PRESIDENTE DE
CODIRECTOR OPERATIVO DISECTORA DEMBRRTING SERVICIOS Y DIGITAL

o U o

CONSEJERO GENERAL DIRECTORA DE RECUERSOS HUMANOS PRESIDENTE DE VENTAS GLOBALES Y
OPERACIONES COMERCIALES

TOM SWEET ENDY THOMAS HUCK WHITTEN

DIRECTOR FINANCIERO PRESIDENTA Y DIRECTORA EJECUTIVA CODIRECTOR OPERATIVO
DE SECUREWORKS

Fuente: Elaboracion propia basada en (Dell Technologies, 2022)
En la anterior Figura 1 se observaba el organigrama general de DELL; sin embargo,
para el desarrollo del presente trabajo se focaliza el area de interés en la unidad de negocio

de enterprise de DELL MCLA de ISG que se concentra en dos lineas de producto: el
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almacenamiento y los servidores. En la Figura 2 se evidencia la estructura jerarquica del
area de interés.

Figura 2 Organigrama unidad de negocio Enterprise
DeIIMlchael e\

Scannell, Bill '3

Byrne, John (President,... }

Goncalves, Luis &

Peixoto, Raymundo ?

Castellanos, Eduardo

Yanez, Kurt @

Abrego, Dimas A Alcala, Armando AA Amoroso, Guilherme * Boeira, Catiuscia ﬁ

Cuervo, JuanFelipe ' Garrobo, Laura 'l Gomez, Itzel () Hinestroza, Roberto @

lob, Jorge ‘ Mejia, Felipe p Rodrigues, Flavio ’ Rodriguez, Monica O
Ruiz, Diego Sebastian M Spuler, Cristian Q Tejada, David ’

Fuente: Elaboracién propia basada en (Dell Technologies, 2022)
4.4. Productos y servicios ofertados

DELL tiene una oferta de productos completa, es uno de los fabricantes mas
grandes a nivel global que ofrece soluciones inicio a fin (End to End, por su denominacién
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en inglés). Su catélogo es ofertado por tres diferentes rutas de mercado (directo, canales
y distribuidores) que le permite tener una de las coberturas mas amplias comparandose
con empresas del mismo sector como IBM, HP, Lenovo, entre otras.

En la Figura 3 se puede observar el catalogo de productor de DELL. Sin embargo,
para el desarrollo de este proyecto los productos de interés son los de la linea de Enterprise
correspondientes al Almacenamiento y la ISG linea Enterprise.

Figura 3 Catalogo de Productos DELL

' N . I
* PCs: Linea corporativos. (Latitude, * Servidores en rack
Vostro). Linea (Inspiron y « Servidores en torre
Alienware). * Redes

* Precision: Estaciones de trabajo
moviles o fijas.

* Monitores: Pantallas para todas
las necesidades

* Specialty Server
* Soluciones de administracion de
servidores y redes

» Periféricos: Todo en accesorios y
dispositivos de audio.

CSG-Dispositivos ‘ ISG Lln-ea
Enterprise
f- PowerStore fr- APEX
* MES * Garantias extendidas
+ Data Domain * Implementacion Especialidades.
+ Data Protec * Monitoreo de Cloud

* Soluciones de administracion de
almacenamiento

Almacenamiento / .
|

Fuente: Elaboracion propia basada en (Dell Technologies, 2022)
Los productos de esta categoria son productos fisicos que se utilizan para almacenar
sistemas informaticos para el procesamiento de datos estructurados y no estructurados, la
principal funcion de estos productos es el respaldo, la recuperacion y gestion de datos

segun la necesidad de cada empresa.
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4.5. Objetivos estratégicos de DELL

DELL ha logrado mantener una posicion fuerte en el mercado de la tecnologia y ha
seguido siendo un componente importante en la transformacion digital en la industria
empresarial a nivel mundial; siendo lider en diferentes categorias de la industria
tecnoldgica. Sin embargo, la informacion presentada en este apartado del trabajo se
orienta mas a las cifras de América Latina y de la linea donde se pretende atacar el
problema expuesto a lo largo del proyecto, como es la linea de ISG.

De acuerdo con los datos entregados por David Hernandez Gerente General de DELL
Technologies para Colombia y Ecuador a un medio especializado en tecnologia Canal
News, (2023), tienen como objetivos en la regiébn apuntar hacia cuatro tendencias en
cuanto a desarrollo tecnol6gico y crecimiento econémico se refiere:

e Crecimiento en la Multi-nube, hace referencia a la integracion de la Tl en la nube
para que los clientes simplifiquen operaciones y se concentren en los resultados
del negocio.

e Mejorar a participacion en El borde, tiene que ver con la implementacion de nuevas
tecnologias inteligentes propias de DELL, para la infraestructura de TI.

e Participar en mayor volumen las ventas de Apex, infraestructura y software que
busca brindar al cliente agilidad y control mediante la contratacion de servicios en
la nube.

e Ciberseguridad, cada vez mas empresas buscan reforzar la seguridad de la
informacion y aqui Dell es altamente confiable.

En el marco de la intervencion en la linea enterprise DELL MCLA de ISG, se destaca
gue el area esta especialmente disefiada para la comercializacién de productos de

infraestructura, como servidores, redes y almacenamiento, a través de la ruta de
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distribucion en el mercado latinoamericano, esto implica que los productos se venden a
distribuidores autorizados, quienes posteriormente los comercializan a la red de canales
de la region. A su vez, estos canales se encargan de la venta de los productos al usuario
final es decir empresas del sector publico o privado.

En los ultimos afios, DELL ha adoptado un enfoque centrado en la ruta de
distribucion, esta decision estratégica ha asegurado una cobertura eficiente y efectiva de
los productos de la marca en el mercado. Sin embargo, ha planteado desafios importantes
para linea enterprise DELL MCLA, en cuanto a la recoleccion de datos y el entendimiento
de la informacion de una base de clientes mas amplia, que incluye distribuidores, canales
y usuarios finales. A continuacion, se relacionan los objetivos especificos que se centran
en el logro de metas estratégicas predefinidas para la region de DELL ISG Latinoamérica:

e Aumentar las ventas en la categoria para linea enterprise DELL MCLA de ISG,
impulsando un crecimiento sostenible en el mercado latinoamericano.

e Asimismo, se pretende aumentar la venta cruzada entre las diversas categorias,
incluyendo servidores, redes y almacenamiento, con el propdsito de diversificar
los ingresos y fortalecer la posicién competitiva en soluciones integrales.

e Seguimiento y control de variables criticas que impactan directamente en las
ventas; esto implica un monitoreo minucioso de factores como las semanas de
inventarios, la tendencia de ventas y la cobertura, con la finalidad de cumplir
con las métricas establecidas por el negocio.

e Incrementar la base de clientes en la region de Latinoamérica, este objetivo no
solo contribuird al aumento de las ventas, sino que también a la consolidacion
de la linea enterprise DELL MCLA de ISG como un referente en soluciones

tecnolégicas a nivel Latinoamérica.
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5. Marco de Referencia
5.1. Inteligencia de Negocios

La inteligencia de negocios (BI, por sus siglas en inglés) se refiere al proceso de
recopilar, analizar y presentar informacién empresarial para ayudar a los gerentes u otros
agentes a tomar decisiones informadas (Srivastava, et al., 2022; Bharadiya, 2023). La BI
se fundamenta en la recoleccion y tratamiento de datos para hacer monitoreo y
proyecciones sobre ventas, marketing, finanzas, operaciones y otros aspectos del negocio.
Sharda et al, (2020) define como principal objetivo de la Bl el acceso interactivo a los datos
para extraer informacion de manera oportuna e incluso en tiempo real que permita generar
una ventaja competitiva del negocio a partir de la evidencia empirica.

Horakova y Skalska, (2013) sefialan que la Bl es un campo del conocimiento clave
gue proporciona beneficios para las empresas y areas que las adoptan. Por ejemplo, apoyo
a la consecucion en los objetivos estratégicos del hegocio, ahorro de tiempo en la entrega
de reportes y extraccion de los datos, entre otras. Por su lado, Forbes, (2020) menciona
gue segun una encuesta realizada por la compafiia consultora KPMG la mitad de los
directores ejecutivos consultados a nivel mundial creen que a raiz de la pandemia del
Covid se aceleré la transformacion de los modelos de negocios a la digitalizacién e
implementaciones de la Bl en solo cuestién de meses.

Segun Garther, (2023) las compafiias financieras, bancarias, consultorias, de
tecnologia, salud y telecomunicaciones son las empresas que mas beneficios han
evidenciado al adoptar modelos de inteligencia de negocios. Las empresas que adoptan
procesos de Bl frecuentemente son las grandes empresas, las medianas y pequefias
empresas lo hacen en menor medida. En referencia a los niveles organizacionales donde
la Bl tiene oportunidad, se destaca que ésta puede ser adoptada en todos los niveles,
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estratégicos, tacticos y operativos (Garther, 2023). Los usuarios que toman las decisiones
basadas en Bl suelen tener tanto roles estratégicos como tacticos dentro de la
organizacion.

5.1.1. LaInteligencia de Negocios y la Industria 4.0

Tavera Romero et al.,, (2021) indica que la Industria 4.0 es un conjunto de
tecnologias que permiten a las empresas innovar y responder rapidamente a los mercados
dindmicos; se basa en la tecnologia digital, la interconectividad, el analisis predictivo y el
aprendizaje automatico para revolucionar la forma de operar y de desarrollo de las
empresas; mientras que la inteligencia de negocios es una herramienta clave para apoyar
la toma de decisiones informadas en las organizaciones que adoptan la Industria 4.0. Por
consiguiente, en el contexto de la Industria 4.0 puede decirse que la Bl tiene un papel muy
importante, ya que ayuda a las empresas a aprovechar al maximo las tecnologias
emergentes y los datos que se generan de las operaciones empresariales.

Tavera Romero et al., (2021) sugiere que la implementacion de la Industria 4.0 en
las organizaciones puede tener un impacto positivo en la economia, especialmente en
cuanto a la toma de decisiones informadas porque al complementarse con la inteligencia
de negocios, herramienta clave en este proceso, permite a las organizaciones recopilar,
analizar y visualizar datos de diversas fuentes para obtener informacién procesable.
Algunos casos de éxito de la implementacion de Bl en diferentes entornos empresariales,
académicos, sociales y gubernamentales incluyen mejoras en la eficiencia operativa,
reduccion de costos, aumento de ingresos y mejora en la toma de decisiones.

Algunos de los beneficios de la inteligencia de negocios en la Industria 4.0 incluyen,
la optimizacion de procesos pues Bl puede ayudar a las empresas a identificar cuellos de
botella y otros problemas en sus procesos, permitiendo eficiencia y reduccién de costos.
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(Choi et al., 2022). En este escenario, la Bl proporciona informacion valiosa y en tiempo

real que puede ayudar a los lideres empresariales a:

Tomar decisiones informadas y estratégicas.

- Identificar nuevas oportunidades comerciales y mercados emergentes, lo que les
permite expandirse y crecer.

- Mejorar el rendimiento financiero al identificar areas donde se pueden reducir
costos 0 aumentar ingresos.

- Mejorar la experiencia del cliente, entendiendo mejor las necesidades y deseos de
estos, lo que les permite ofrecer productos y servicios mas personalizados y
satisfactorios.

5.1.2. Modelo de inteligencia de negocios.

Un modelo de inteligencia de negocios es una estructura que permite a las
empresas recopilar, analizar y transformar datos en informacién util para la toma de
decisiones. Pérez y Fernandez (2015) manifiestan que el modelo de inteligencia de
negocios se enfoca en la identificacion de patrones y tendencias en los datos permitiendo
aprovechar la informacion y asi obtener conocimientos relevantes del negocio lo que ayuda
a las empresas a mejorar su eficiencia, rentabilidad y a promover cambios en la estructura
organizacional.

En la literatura se reportan diferentes modelos de madurez de inteligencia de
negocios. Chuah y Wong (2011, 2012) sostienen que estos modelos ayudan a las
empresas a plantear una ruta para mejorar sus procesos e identificar aspectos claves de
la organizacion para avanzar en la sistematizacion y organizacion de la informacién. En la
Tabla 3 se presenta una sintesis de estos modelos reportados en la literatura
especializada.
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Tabla 3 Modelos de madurez de inteligencia de negocios

item Modelo Descripcion
Ayuda a las empresas a evaluar y a comprender la madurez de
1 Modelo de madurez de sus implementaciones analiticas y almacenamiento de datos;
TDWI proporciona informacion y soporte actualizados, todo esto
mediante 5 etapas.
Ayuda a fortalecer el conocimiento que las empresas adquieren
Modelo de desarrollo de yuda . que | presa quier
S ; . a través de acciones centradas en los sistemas de informacion,
2 |inteligencia de negocios . e O
(BIDM) la innovacion y el proceso de la toma de decisiones, consta de 6
etapas.
Utilizado para crear el plan de tecnologia, procesos y de
Modelos de la escalera para P gia, p y
o ; personal mediante 5 niveles de madurez en la toma de
3 |de lainteligencia de - : )
. decisiones empresariales, cada uno representa un nivel
negocios (LOBI) .
creciente de madurez.
Evalla y mejora la eficiencia y efectividad de los procesos de
Modelo de la madurez de |infraestructura en una organizacion, se basa en el concepto de
4 | optimizacion de la que los procesos de infraestructura pueden ser mejorados
infraestructura continuamente y que la madurez de los procesos puede ser
medida y evaluada.
Este modelo generalmente se utiliza en el ambito de la gestién
5 Modelo de madurez de de proyectos y la gestion de servicios, para evaluar la madurez
gestion (AMR) de los procesos buscando mejorar la eficacia y eficiencia a lo
largo del tiempo y consta de 5 niveles.
Ayuda a evaluar el nivel de desarrollo y capacidad de las
6 Modelo de la madurez de |organizaciones para gestionar y aprovechar sus datos e
BI informacion. Se concentra en 3 factores de éxito: alineacion y
gobernanza, apalancamiento y entrega.

Fuente: Elaboracién propia basado en Chuah y Wong (2011).

Luego de analizar los diferentes modelos; para el desarrollo del presente proyecto,

se elige el modelo de madurez TDWI (The Data Warehousing Institute), debido a que este

muestra de forma precisa en cada una de sus 5 etapas el impacto que tienen al interior del

negocio; también porque es un modelo que se puede implementar de forma gradual; es

decir, que para avanzar en el desarrollo de la solucién que se plantea para DELL MCLA

en ISG no es necesario tener cubiertos todos los niveles de madurez. En la Figura 4 se

describen las principales caracteristicas del modelo seleccionado.
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Figura 4 Etapas de modelo de madurez TDWI

NIVEL 5: SABIDURIA

Desarrollo distribuido, servicios de datos y organizacion
extendida. Se ejecutan de forma mas natural programas
analiticos, mediante gobernanza de datos y estrategias
deln i0.

NIVEL 4: ADULTO

Ya hay una solucion de Bl implementada, por lo tanto
las decisiones se toman basadas en analisis del
negocio. Aqui se usan diferentes tipos de datos, incluso
BigData.

ABISMO

Surgen desafios que les impiden a las empresas
salir del nivel 3

NIVEL 3: ADOLESCENCIA
Surgen primeras ideas de gestion de datos y elaboraciéry
de cuadros de mandos. Se implementan herramientas y
metodologias de analisis. Nace la necesidad de
implementar el Data Warehouse.

NIVEL 2: NINEZ

| Aunque se reconoce el valor de combinar multiples

fuentes de datos, las areas trabajan

independientemente sin una sinergia - Inicio de

inversion en macén
NIVEL 1: PRENATAL/INFANTE

Etapa inicial donde los reportes son generados
por el departamento de TI, son lentos y estaticos.

Fuente: Elaboracién propia basada en Halper (2020).

5.1.3. Arquitectura de un modelo de Inteligencia de Negocios

Ademas del estado de madurez en el que se encuentra una empresa 0 area a
intervenir con un modelo de inteligencia de negocios, otro de los factores importantes para
tener en cuenta durante el desarrollo y planteamiento de la solucién Bl es la planificacion
de una arquitectura adecuada que garantice la calidad, integridad y seguridad de los datos
(Shariat y Hightower, 2007). Una mala arquitectura puede provocar inconsistencias,
errores y pérdida de informacion, lo que afectaria negativamente la toma de decisiones y

el cumplimiento de los objetivos organizacionales. Por eso, es fundamental disefiar e
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implementar una arquitectura robusta y flexible, que se adapte a las necesidades y
caracteristicas de cada organizacion (Joyanes Aguilar, 2019).

Existen diversas arquitecturas de inteligencia de negocios. Segun Van der Lans
(2012) y Sherman (2015), las arquitecturas Bl pueden variar segun el tipo y el nUmero de
componentes que las integran. Estos autores indican que existen soluciones que conectan
directamente las fuentes de datos con las herramientas de visualizacion, como Power Bl
entre otras, sin pasar por una capa intermedia de integracion. Algunas arquitecturas
incorporan sistemas de analitica en linea que se conectan desde la bodega de datos
(DWH, por sus siglas en inglés) para realizar consultas complejas y dindmicas. También
mencionan arquitecturas que descartan la DWH y se basan en una red de almacén de
datos mas conocidos como data mart (almacén de datos especifico de una unidad de
negocio) interconectados que permiten generar reportes combinados.

Rosero et al. (2016), argumenta que sin importar la arquitectura que se desea
trabajar, hay tres componentes comunes: (i) la gestién de datos, que tiene que ver con la
forma como se recolectan los datos; (ii) el andlisis de datos que corresponde al proceso
de transformacion de datos en informacion, este incluye analitica de datos; vy, (iii) la
tecnologia a utilizar, es decir, las herramientas tecnolégicas existentes en el mercado para
hacer operativo el modelo de BI.

Para el desarrollo de este proyecto se propone trabajar con la arquitectura
tradicional presentada por (Ong et al.,, 2011), la cual tiene como objetivo garantizar la
disponibilidad, el acceso y el andlisis de los datos necesarios para el éxito del negocio, asi
como facilitar su uso por parte de los usuarios finales, mediante el desarrollo de cinco
capas las cuales se sintetizan en la Tabla 4; asi como en la Figura 5 se puede observar el
diagrama de la arquitectura propuesta:
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Tabla 4 Capas de la arquitectura de inteligencia de negocios

item Etapa Descripcion
Capa de Destaca las fuentes para obtener los datos. Las fuentes de datos
1 | fuente de pueden ser internas y/o externas. Los datos pueden ser estructurados,
datos no estructurados y semiestructurados.
Capa de Se centra en tres procesos principales: Extraccion, Transformacion y
2 b carga de datos (ETL, por sus siglas en inglés). La integracién de los

procesos ETL

datos se realiza de acuerdo con el modelo DWH o data mart.

Capa de Puede contener una de las siguientes estructuras. El almacén de datos
3 |almacén de operacional (ODS), el almacén de datos (data warehouse) y los
datos almacenes de datos especificos (data marts).
Se utiliza el procesamiento analitico en linea OLAP (On-Line Analytical
Capa de : ; . S
4 Processing) importante para documentar la informacion técnica, reglas
metadatos ; L .
del negocio y definiciones y de los datos a utilizar.
Herramientas de visualizacion de informacién, generacion de reportes,
Capa de . L
5 usuario final esquemas para realizar consultas, modelos de mineria de datos y

analitica, entre otros productos de interés para un usuario final.

Fuente: Elaboracion propia basada en Ong et al. (2011).

Figura 5 Arquitectura de inteligencia de negocios
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Fuente: Elaboracién propia basada en Ong et al. (2011).
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5.1.4. Modelado de datos

De acuerdo con (Dominguez Chéavez, 2018) el modelado de datos desempefia un
papel fundamental en la creacion y disefio de diversos tipos de modelos, entre ellos el
modelo de datos conceptual, que se centra en la estructura general y los aspectos clave
del negocio, el modelo de datos légico que se enfoca en visualizar los elementos de los
datos y como se relacionan entre si de manera compleja y por ultimo el modelo de datos
fisico que describe como se llevara a cabo el modelo I6gico detalladamente. Por otra parte,
datos entregados por IBM Corporation (2021) indican que el modelado dimensional aporta
a los modelos de datos I6gicos y fisicos porque abarca requisitos de relacion entre datos y
modelos de datos.

El modelado de datos es una técnica que permite representar y organizar los datos
de una base de datos. En la literatura existen diferentes tipos de modelado de datos, como
el relacional, el entidad-relacién, el jerarquico, el dimensional, el gréfico y el orientado a
objetos; cada uno tiene sus ventajas y desventajas, y se adapta a diferentes necesidades
y escenarios. Para el desarrollo de este proyecto se eligié trabajar con el modelado
dimensional o de estrella; el cual fue ampliamente documentado por Kimball (1996), quien
propone un modelo dimensional de data marts con un esquema de estrella y una
arquitectura basada en areas de interés, pobladas con datos elementales y unificados en
el data warehouse; tiene un enfoque ascendente o0 mas conocido como (bottom-ap) que
facilita resultados 6ptimos, pues busca presentar datos de manera estandar e intuitiva para
un acceso eficiente. (Joyanes Aguilar, 2019).

El esquema de estrella segun Van der Lans (2012) es un tipo de repositorio de

datos relacional que se basa en una tabla central de hechos y varias tablas de dimensiones
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gue la rodean; el nombre se debe a que el diagrama se parece a una estrella. En la Figura
6 se evidencia los componentes de esquema de estrella:

Figura 6 Esquema Estrella

Dimension 2

H H
il

Dimension 1 Lineas de relacion!

a4 { | __|Tabla Je hechos =

Dimension 3

Lineas de relacién

—

Dimensién n Dimension 4

Fuente: Elaboracién propia (Kimball, 1996)

5.1.5. Aplicacion de lainteligencia de negocios en el sector tecnolégico

En Latinoamérica se han presentado diversos estudios que contrastan la necesidad
de implementacion de un modelo de inteligencia de negocios dentro de las empresas, en
el trabajo realizado por Ramirez et al. (2023) se analizaron las ventajas competitivas que
pueden llegar a tener las organizaciones en esta region del mundo al implementar un
modelo de inteligencia de negocios, dentro de los resultados mas relevantes se puede
observar como la toma de decisiones es uno de los factores determinantes que permiten
a las empresas adoptar este tipo de modelos, pero también se complementa en los
resultados que las empresas determinan en la adopcion de estos modelos al implementar
modelos visuales que les permitan gestionar de una mejor manera los datos y convertirla
en informacion congruente que sea conveniente para la toma de decisiones. También es
importante destacar en este estudio que las organizaciones cuando implementan modelos

de inteligencia de negocios una de las principales estrategias que adoptan es la
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implementacion del cuadro de mando, informes e indicadores clave de rendimiento (KPI
por sus siglas en inglés); ya que les permite agrupar y centralizar de manera visual y gréfica
los elementos mas relevantes de la organizacion, finalmente se concluye que la
herramienta que mas se utilizan en Latinoameérica para la implementacion de modelos de
inteligencia de negocios, es Power Bl por su economia y versatilidad que le permite
modelado, visualizacion, administracién y gobernanza de datos con la posibilidad de
conectarse con los diferentes software existentes en las mismas organizaciones. (Ramirez
et al, 2023).

Al analizar los resultados de la encuesta TIC desarrollada por el Ministerio de
tecnologias de la informacién y las comunicaciones en el 2022, se identifica cual es el
avance en el acceso, en el uso y la apropiacion de tecnologias de la informacién por parte
de las empresas en Colombia (MinTIC, 2022). Este informe también da cuenta de las
acciones de transformacién digital implementadas por las empresas en tecnologia. Un
55.2% de las empresas ha desarrollado sistemas informaticos y de procesamiento de
informacion. En particular, el 48% de las empresas de telecomunicaciones cuentan con
una area o dependencia encargada de implementar TIC (MinTIC, 2022). Estos porcentajes
aln son bajos y la necesidad de implementar modelos de inteligencia de negocios dentro
de las organizaciones va en aumento. Por lo tanto, esto constituye una oportunidad para
establecer el presente trabajo como referente en la implementacion de modelos de
inteligencia de negocios en el sector de la tecnologia y como caso de estudio en Colombia.

Gutiérrez et, al (2016) analiza la adopcion de herramientas de inteligencia de
negocios y su adaptacion a la cultura del pais. Estos autores manifiestan que Colombia a
diferencia de otros paises de Latinoamérica rompe la barrera de recursos para la
implementacion de estas tecnologias. Desde el afio 2010, los gastos de inversiéon en
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tecnologia de las diferentes empresas han venido creciendo exponencialmente
favoreciendo la adopcion de herramientas de inteligencia de negocios. Los principales
usos de soluciones de Bl estan relacionados con analisis de perfiles de clientes, analisis
de costos, andlisis financiero, y los CRM (Customer Relations Management).

Investigaciones recientes sefialan que las empresas obtienen mayores beneficios
cuando implementan soluciones de inteligencia de negocios. Por ejemplo, Gutiérrez et al,
(2016) sefialan que el 58.9% de las empresas que involucran Bl dentro de sus procesos
han superado las expectativas trazadas y el 24.4% ha mostrado resultados acordes con
las metas previamente establecidas.

Valencia (2021) expresa que las herramientas interactivas y los cuadros de mando
pueden ayudar a simplificar la informacion contenida en los datos y a contextualizar de una
mejor manera a las personas que toman decisiones. Este autor manifiesta que el
dinamismo, la capacidad de realizar filtros, la capacidad de tener informacion general y
especifica, ademas de disponer de un esquema visual con indicadores clave, metas y
objetivos aporta un insumo importante para la toma de decisiones dentro de las
organizaciones. Por ejemplo, Ceron, (2018) destaca la utilidad de los cuadros de mando
en el sector tecnoldgico. Especificamente, la implementacion de esta herramienta en
Datecsa, facilité el analisis de informacién dentro de sistema de turnos en linea y brind6
soluciones de monitoreo y comportamiento de la informaciéon de los turnos. Este autor
sefala que uno de los grandes retos en el proceso de implementaciones es la recoleccion
de datos y la centralizacién de estos para lograr visualizar la informacién de forma oportuna

y adecuada.
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5.1.6. Aplicacion de la inteligencia de negocios en la gestion de ventas e

inventarios

La inteligencia de negocios puede ser aplicable a muchas areas dentro de una
organizacion, esta puede ser implementada desde la planeacion estrategia de las
organizaciones y permear procesos Yy actividades relacionados con el analisis financiero,
la administracion de las ventas, la gestidn de los clientes y los inventarios, los procesos de
ventas, entre muchas otras. En este caso la implementacion de un modelo de inteligencia
de negocios cobra una especial pertinencia en las organizaciones porque permite acceder
a informacion facilmente, ya que ésta puede estar almacenada en distintas fuentes de
datos y cambiarse de forma constante dentro de un mismo sistema (Cordero y Rodriguez,
2017).

Castelo et al. (2020) analizan la aplicacién de la inteligencia de negocios y la
mineria de datos en la gestion de ventas e inventarios en diferentes sectores econdémicos.
El estudio concluye que la inteligencia de negocios aporta a la optimizacion de los flujos
de la cadena de suministro; en particular en cuanto a la venta, empresas como Walmart y
Amazon han aprovechado la Bl para gestionar su inventario, mejorando asi la eficiencia
operativa y la satisfaccion del cliente. En el &mbito de la fidelizacién y el servicio al cliente,
empresas como Harrah’s, Capital One y Barclays se apoyan en la Bl para identificar a los
clientes mas rentables, aumentar la probabilidad de que estos deseen los productos o
servicios ofrecidos y fomentar su lealtad; esto se logra mediante el analisis de datos de los
clientes para obtener informacion valiosa sobre sus comportamientos y preferencias.

En cuanto a la fijacién de precios, la Bl puede ayudar a las empresas a determinar
el precio 6ptimo que maximiza los ingresos; empresas como Progressive y Marriot han
utilizado esta poderosa herramienta para analizar los datos del mercado y establecer
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precios competitivos para sus productos y servicios. Finalmente, en el campo de la
investigacion y desarrollo de mercados, la Bl puede contribuir a mejorar la calidad y eficacia
de los mercados en los que se introduciran los productos y servicios; empresas como
Novartis, Amazon y Yahoo la han utilizado para analizar los datos del mercado y tomar
decisiones informadas sobre la introduccion de nuevos productos y servicios.

5.2. Disefio e implementacién de un cuadro de mando

Un cuadro de mando es una representacion visual de la informacion critica y
necesaria para lograr uno o varios objetivos de la empresa (Shneiderman y Plaisant, 2010).
Este se configura de manera concisa y en tiempo real, y presenta en una sola pantalla toda
la informacién necesaria para que los usuarios puedan monitorear comportamientos de
indicadores de interés y tomar decisiones informadas. En otras palabras, es una
herramienta esencial en la gestion empresarial que proporciona una vision general de los
indicadores clave de una organizacion.

Las diferencias entre un cuadro de mando y cuadro de mando integral radican en
el propdsito de cada uno, como indica Vogel (2012) este ultimo tiene también llamado
tablero de control tiene una vision tactica a corto plazo y se desarrollé alineado a
indicadores, objetivos y planes de accion a diferencia del cuadro de mando integral que
tiene una visién horizontal a la organizacion y se centra en la estratégica a largo plazo.

La relacion entre un cuadro de mando y la inteligencia de negocios radica en que
un cuadro de mando es una herramienta que forma parte de la implementacién de la
inteligencia de negocios. Segun Rosado, (2010) el cuadro de mando es una herramienta
bajo la cual diferentes tipos de organizaciones pueden soportar la toma de decisiones

basadas en informacion precisa y oportuna; garantizando la generacion del conocimiento
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necesario que permita escoger la alternativa que sea mas conveniente para el éxito de la
empresa.
5.2.1. Metodologias para la construccion de un cuadro de mando.

El cuadro de mando combina indicadores financieros y no financieros y establece la
relacion entre ellos y los objetivos estratégicos, ademas, facilita la comunicacién efectiva
de los resultados Para disefiar e implementar un cuadro de mando, se pueden seguir
diferentes metodologias que comparten algunos principios; a continuaciéon, se resumen
dos de las mas relevantes, propuestas por (Viera, 2021).

1. Lametodologia de desarrollo e implementacién del cuadro de mando creada para
la empresa Noertix por Cordoba, et al. (2021), guia el proceso de planificacion,
disefio, construccion e implementacion exitosa de un un cuadro de mando,
independientemente de la tecnologia utilizada; esta consta de seis fases,
planificacién, recopilacibn de requisitos, disefio, construccion y validacién,
despliegue, y mantenimiento.

e Planificacidn: Inicia el proceso, estableciendo roles y funciones del equipo
del proyecto e identificando los indicadores a analizar.

e Recopilacibn de Requisitos: Después de la planificacién, se inicia la
recopilacién de requisitos, indagando a los principales interesados para
determinar sus necesidades. Estas necesidades se asignan a los
indicadores identificados previamente.

o Disefio: Tras definir los requisitos, se completan los aspectos clave del
disefo, incluyendo la confirmacion de la fuente de datos, la estructura de

los datos a mostrar y las consultas SQL para acceder a los indicadores.
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Construccion y Validacion: En esta fase, se llevan a cabo tareas como la
implementacion de la interfaz, consultas, programacion, actualizacion,
seguridad y validacion del dashboard.

Despliegue: Una vez construido y probado, el dashboard se implementa
para satisfacer los requisitos de seguridad e integrarse en un entorno de red
corporativa, incluyendo frameworks e intranets para el acceso de socios y
clientes.

Mantenimiento: Esta fase implica tomar medidas para garantizar el
mantenimiento continuo de la aplicacién, ya que las necesidades del

proyecto pueden cambiar con el tiempo

2. La metodologia VROps propuesta por Jusko (2017), se centra en la construcciéon

de cuadros de control que utilizan una tecnologia por nodos, proporciona un

enfoque paso a paso para la creacién de cuadros efectivos, desde la identificacion

de los requisitos del negocio hasta la implementacién y monitorizacion continua de

los mismos, en esta técnica se proponen siete pasos:

Definicion de objetivos: Necesidades del negocio y aclaracion de los
objetivos.

Planificacion de flujo de trabajo: Requisitos del negocio para crear un disefio
funcional da cada flujo de trabajo que pueda ser repetible entre los perfiles.
Conocimiento de los datos: Es esencial llevar a cabo un analisis detallado
de los datos del entorno, el cual tiene como objetivo identificar elementos y
métricas que guardan relacion con los objetivos del negocio.

Elegir los widgets adecuados: Pequefios componentes de la interfaz de

usuario, un widget puede ser una pequefa aplicacion incrustada en el
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escritorio que proporciona informacion en tiempo real o acceso rapido a
funciones especificas, como un reloj, una calculadora o un visor de noticias.

¢ Planificacidon de interacciones: La comunicacion de datos entre widgets
mediante interacciones facilita la minimizacion de redundancias y la
disminucion de informacion estatica en los paneles de control.

e Pruebas de Manejo: Implementacion del panel de control para verificar su
efectividad en la consecucion de los objetivos establecidos.

¢ Refinamiento y mantenimiento: Actualizacion del cuadro de control.

Es importante tener en cuenta que estas metodologias son solo algunas de las
muchas disponibles, para efectos del presente trabajo se sintetizaron en la Tabla 5 donde
se proporciona una vision mas detallada de las distintas fases del disefio de un cuadro de
mando y en que etapa se van a aplicar, asi cdmo los objetivos especificos de cada fase y
los recursos clave necesarios. esta servira de guia para el desarrollo del cuadro de mando
para el area de ISG en DELL.

Tabla 5 Metodologia propuesta para el desarrollo

Etapa de aplicacion —
P P Fase Objetivos REREEES Recursos Clave
Relevantes
Desarrollo Identificar metas y | Determinar KPIs y
1. Definiciéon de objetivos claros. métricas clave.
objetivos y Establecer !nvolucrar a partes
requerimientos requisitos de Definir necesldades interesadas.
de los usuarios.
datos.
Analista de datos,
Recolectar datos | Limpiezay realiza el proceso
> R ilaci6 de multiples normalizacion de de ETL (extraccion,
- Recopriacion y fuentes. datos. transformacion y
preparacién de carga)
CEES Integracion de .
9 Garantizar calidad | Herramientas de
datos en un . . g
- y consistencia. gestion de datos.
almacén central.
3. Disefio de la Crear una interfaz | Seleccionar tipos Creac_lon (_ie
; . e experiencias de
interfaz y de usuario de graficos y . .
. = S . e usuario efectivas
visualizacién intuitiva. visualizaciones

(visualizaciones)

49



DISENO DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
ESTRUCTURAR EL REPORTE DE VENTAS E INVENTARIOS DE LA LINEA
ENTERPRISE DELL MCLA EN ISG

Implementacion

4. Desarrollo del
cuadro de mando

5. Pruebas y
revision

6. Implementacion
y despliegue

7. Monitoreo y
mantenimiento
continuos

8. Evaluacion y
mejora

Fuente Elaboracién Propia

Asegurar facilidad
de navegacion.

Construir el
cuadro de mando.

Implementacién
de métricas y
KPls.

Evaluar la
precision de los
datos.

Validar el
funcionamiento
de KPIs.
Puesta en
funcionamiento
en produccion.

Vigilancia del
rendimiento y
actualizacion.

Evaluar la
utilidad y
efectividad.

5.2.2. Indicadores de desempefio y visualizacién.

Los indicadores claves de rendimiento o mas conocidos KPI, son medidas
cuantitativas que se utilizan para evaluar la eficacia de una organizacién, departamento o
proceso frente a objetivos especificos. Son necesarios para medir el éxito y la eficiencia

en diversas areas, desde ventas y marketing hasta operaciones y recursos humanos, la

Personalizaciéon de
la interfaz.

Configuracion de
conexiones a
fuentes de datos.

Automatizacion de
actualizaciones.

Recopilar
comentarios de
usuarios.
Verificar la
usabilidad y
rendimiento.

Entrenamiento de
usuarios finales.

Resolucion de
problemas y
mantenimiento

Refinar y mejorar
basandose en

Pruebas de
usabilidad.

Desarrollo del BlI.

Equipos de
pruebas de
calidad.

Equipos de
soporte técnico.

Equipos de
implementacion.

Equipos de
monitoreo.

Analistas de
negocios.

importancia de estos indicadores. principalmente en la toma de decisiones informadas.

Es importante conocer el paso a paso para el disefio de los indicadores de
rendimiento esto asegura una correcta implementacion/ejecuciéon del trabajo. A

continuacion, se describe un resumen del paso a paso para este disefio de KPIs (lvan,

2019):

¢ Identificar el proceso: Seleccionar los procesos clave para medir.

¢ |dentificar actividades criticas: Elegir actividades criticas a medir.

e Establecer metas de desempefio: Definir metas para las actividades criticas.
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Establecer medidas de desempefio: Crear medidas con unidad, método y
frecuencia definidos.

¢ Identificar responsables: Designar quién recopilard datos y tomara decisiones.

¢ Recopilar datos: Obtener informacion relevante.

e Analizar y reportar: Examinar los datos y proporcionar informes de desempefio.

o Comparar con metas: Verificar si se cumplieron las metas establecidas.

e Acciones correctivas: Tomar medidas si hay desviaciones significativas.

e Realizar cambios: Ajustar el proceso segln sea necesario.

e Evaluar nuevas metas o0 medidas: Revisar y ajustar objetivos y mediciones si es
necesario. (Stoop, 2009) .

De acuerdo con Malik (2005), los indicadores de desempefo pueden dividirse por
varias categorias, esto permite tener un andlisis detallado de acuerdo con las necesidades
cada area.

- Ventas: Ingreso neto, precio de venta unitario, nimero de 6rdenes, promedio de
ordenes vendidas, tase de conversion de negocios, ingreso por region, proyeccion
de negocio activos, andlisis de inventarios.

- Marketing: Mezcla de ventas de producto, porcentaje de respuesta de promocion,
visitas sitio web, elasticidad del precio.

- Cadena de suministro: Rotacion de proveedores, nivel de servicio, costo de
almacenamiento, precision de entrega, tiempo del ciclo.

- Servicio al cliente: Porcentaje de retencion, tasa de resolucion de problemas,

volumen de tickets, calidad de interaccion, nivel de satisfaccion del cliente.
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- Recursos humanos: Rotacion de empleados, tiempo promedio de contratacion,
tasa de ausentismo, productividad de empleado, tasa de promocién interna,
satisfaccion del empleado.

5.2.3. Herramientas y tecnologias para el disefio de un cuadro de mando.

Las soluciones de BIl, como Tableau, Power Bl, QlikView y MicroStrategy, son las
mas populares para disefiar cuadros de mando, estas herramientas permiten la conexion
a diversas fuentes de datos, la creacién de visualizaciones interactivas y el andlisis de
datos en tiempo real.

En la Tabla 6 se destacan las caracteristicas mas importantes de las principales
herramientas de BI, esto permitird evaluar cual de estas opciones podria ser la mejor
opcién para desarrollar un cuadro de mando para el reporte de ventas e inventarios que
necesita el area de DELL en si linea ISG.

Tabla 6 Caracterizacion Herramientas de inteligencia de negocios.
Tableau
Conexion a una amplia

variedad de fuentes de
datos, incluyendo bases

Caracteristica Power Bl QlikView
Conexion a diversas
fuentes de datos, como

bases de datos,

Conexién a multiples
fuentes de datos,

Conectividad incluyendo Microsoft

de Datos de datos, archivos, - aplicaciones
Y Azure y otros servicios . :
aplicaciones web y en la empresariales y hojas
en la nube. .
nube. de calculo.

Permite la creacién de
visualizaciones

Visualizacion
de Datos

Analisis en
Tiempo Real

interactivas y
personalizadas con
facilidad. Ofrece una
amplia variedad de
graficos y opciones de
disefio.

Permite andlisis en tiempo
real y puede conectarse a

datos en tiempo real a
través de fuentes como
bases de datos y API.

Ofrece una amplia gama
de visualizaciones y
graficos personalizables.
Intuitiva y accesible para
usuarios no técnicos.

Ofrece capacidad de
andlisis en tiempo real
con integracion de datos
en continuo.
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Permite crear
visualizaciones
personalizadas y ofrece
una experiencia de
"descubrimiento de
datos".

Permite andlisis en
tiempo real y
exploracion de datos
con velocidad de
respuesta rapida.
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Facilita el intercambio de | Permite compartir L
Ofrece colaboracién en

. informes y cuadros de informes y cuadros de . :
Compartir y : ; tiempo real y permite la
mando en linea, con mando en lineay e X
Colaborar . L distribucion de informes
opciones de colaboracion | colaborar con otros o
; ; y aplicaciones.
y comentarios. usuarios.
Integracion con sistemas : 13 Integracién con
: Estrecha integracion con xS
., empresariales y : aplicaciones
Integracion R a el ecosistema de :
. aplicaciones a través de , . empresariales y
Empresarial ._ | Microsoft y capacidad de L
conectores y APIs. Amplia Y. posibilidad de
> personalizacion. U
adopcion en empresas. personalizacion.
Reconocida por su
facilidad de usoy Diseflada para ser Interfaz intuitiva que
Facilidad de accesibilidad para intuitiva y accesible, con | permite a los usuarios
Uso usuarios no técnicos. opciones de arrastrary | explorar y analizar
Interfaz intuitiva y soltar. datos con facilidad.
amigable.

Fuente Elaboracién Propia

De acuerdo con lo observado en la Tabla 6, sobresale la herramienta Power Bl
gracias a la capacidad de almacenamiento de datos, velocidad y accesibilidad (Widjajay
Mauritsius, 2019).

Iniesta, (2022) sefiala que las principales ventajas que puede tener Power Bl es
gue es un servicio que viene incluido en la suite de Office 365 y que permite desde
actividades individuales el analisis de informacion dentro de las compafias que posean
esta plataforma, es una herramienta intuitiva y de facil manejo que con una preparacion
sin tan alto conocimiento, el usuario podra leer los datos y los tableros de control de una
forma sencilla, es multiplataforma, se encuentra disponible para cualquier dispositivo (10S,
Android y Windows), se puede integrar con un volumen alto de datos, sin importar su
procedencia se pueden combinar los archivos entre ellos para al final tener una
visualizacion integral, se puede conectar con herramientas comunes y de uso cotidiano de
los usuarios y analistas como Excel y SharePoint, utiliza el lenguaje DAX que se integra
con otras aplicaciones de andlisis de datos como Power pivot y Power Query.

En la Figura 7, se puede evidenciar el proceso de funcionamiento de arquitectura de la

herramienta Power Bl y su interaccién con los Dashboards.
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Figura 7 Arquitectura de Power BI

@ . “ CONECTAR

FUENTES DE DATOS

Power BI Cloud Service

o PUERTA DE ENLACE

s

DATOS DE LA ORGANIZACION

PUBLICAR

Power Bl Desktop

Fuente: Tomado de Inforges (2020)
5.2.4. ElI cuadro de mando como herramienta para la toma de decisiones
estratégicas.

El cuadro de mando es una herramienta crucial para la toma de decisiones
estratégicas en una empresa proporciona una vision integral del rendimiento
organizacional a través de diversas perspectivas, como financiera, del cliente, procesos
internos, aprendizaje y crecimiento, permite a los lideres evaluar el progreso hacia los
objetivos estratégicos (Vogel, 2012). Ademas, al traducir objetivos en indicadores clave de
rendimiento (KPI), facilita la alineacion de las decisiones con la estrategia global,
promoviendo una gestidn proactiva de riesgos, la toma de decisiones basada en datos y

un enfoque continuo en la adaptabilidad y el aprendizaje organizacional (IVAN, 2019).

Este enfoque orientado al futuro del cuadro de mando no solo comunica la estrategia
de manera efectiva a todos los niveles de la organizacion, sino que también establece la
toma de decisiones estratégicas como un proceso continuo e interactivo al centrarse en
causas y efectos, el cuadro de mando segun (Vasconez, 2007) la gestién hacia una
comprension mas profunda de las interrelaciones entre diversas areas, permitiendo
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decisiones informadas que impulsen el rendimiento a largo plazo y la adaptabilidad frente

a desafios cambiantes.
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6. Disefio Metodoldgico
En esta seccion, se aborda el tipo de investigacion, metodologia y calculos referentes a
poblacion, muestra y ficha técnica asociada; también se realiza un analisis de variables
clave mediante una encuesta, centrada en el diagndstico organizacional de la linea
enterprise DELL MCLA de ISG. Se ofrece una descripcién detallada de procedimientos y
técnicas especificas empleadas en la recopilacién y analisis de informacién, orientadas a

la elaboracion de diagnésticos internos y externos

6.1. Tipo de Investigacion

La presente investigacion se configura como aplicada, porque conlleva un impacto
directo en el sector productivo y empresarial, especificamente en la linea enterprise DELL
MCLA de ISG de la organizacion DELL. Este enfoque influye claramente en los procesos
comerciales, facilitando mejoras a través de un modelo de toma de decisiones que
contribuird a proyecciones y estimaciones de ventas. Ademas, se caracteriza como
exploratoria, ya que aborda un tema inexplorado previamente en la linea enterprise,
centrandose en la implementacién de un cuadro de mando para andlisis de datos en un
departamento de ventas.

Este estudio tiene un enfoque mixto, ya que se aplican encuestas, permitiendo un
andlisis cualitativo y cuantitativo de este instrumento utilizado para evaluar el entorno
interno y externo de la organizacion, acorde a los objetivos propuestos. El enfoque de este
estudio es deductivo, partiendo de conceptos generales para luego adaptarlos al caso

especifico de DELL en su linea de ISG.
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6.2. Fases del estudio

El desarrollo de este trabajo se llevé a cabo mediante cinco fases, las cuales se

describen a continuacion.

Fase 1: Revision de referentes tedricos: Corresponde a la revision de fuentes

bibliogréficas con el fin de construir una base sélida conceptual, en Tabla 7 se exponen los

documentos representativos utilizados para el desarrollo de este documento:

Tabla 7 Literatura para el disefio de un modelo de Inteligencia de Negocios

Seccién Autor Titulo
Inteligencia de
negocios y
analitica de datos.
Joyanes ..
Aguilar, L. Una vision global
’ de Business
Inteligence &
Analytics.
Gutiérrez, A. Research
Marco Teorico A, Devia inteligencia de

Llanos, M. A., negocios: estudio
& Tarazona  de caso sector
Bermudez, tecnologico

G. M. colombiano.

Developing a
reference model
for KPl and
Dashboard
reporting in Sales
& Marketing.

Stoop, J.

Power Bly Su
Utilidad En La
Gestion
Empresarial.

Disefio

Metodologico Iniesta, E.

ARo

2019

2016

2009

2022
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Utilidad

Este libro proporciona una vision detallada del
campo de Inteligencia Empresarial y Analiticas.
Aborda conceptos clave, estrategias y casos de
estudio que son fundamentales para comprender el
panorama actual de la inteligencia de negocios.

El estudio de caso ofrece una perspectiva valiosa
sobre la aplicacion de inteligencia de negocios en
el sector tecnoldgico colombiano, proporciona
informacion detallada sobre estrategias, desafios y
resultados, sirviendo como referencia para quienes
buscan comprender la implementacion practica de
Inteligencia Empresarial en contextos especificos.

El ensayo desarrolla un modelo de referencia para
Indicadores Clave de Desempefio (KPI), desarrolla
ideas tedrico/practico sobre la construccion y
aplicacion de KPI, siendo util para aquellos
interesados en mejorar la medicion del desempefio
en sus organizaciones

La tesis explora la utilidad de Power Bl en la gestion
empresarial. Proporciona informacién especifica
sobre como Power Bl puede ser una herramienta
efectiva en la gestion empresarial, ofreciendo ideas
valiosas para aquellos interesados en la
implementacion de esta herramienta.
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Este libro aborda el analisis FODA como una

Sarll,,R. R, Analisis FODA. herramienta necesaria para la evaluacion de

Gonzélez, S. . . . . . i :
I.. & Ayres Una he_rramlenta 2015 situaciones ,e_s_trateglcas, da |r_1f_ormaC|on esencial
' N " necesaria (Vol. 9). sobre el analisis FODA y su utilidad en la toma de

' decisiones estratégicas en diversas areas.
Inteligencia de Este articulo aborda la inteligencia de negocios
Ahumada negocios: como estrategia para el desarrollo de
Tello, E., & estrategia para el competitividad en empresas de base tecnolégica,
Perusquia desarrollo de 2015 Ademas, ofrece una perspectiva valiosa sobre
Velasco, J. competitividad en como la inteligencia de negocios puede ser
A. empresas de base aplicada en un contexto especifico para impulsar la
tecnologica. competitividad.

Fuente Elaboracion Propia

Fase 2: Diagnéstico interno y externo: Estos se realizan al area de ventas de DELL
en su linea enterprise MCLA de ISG. Para el andlisis externo se implementa un matriz
DOFA la cual contiene el detalle de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
encontradas; como resultado se genera una matriz de impacto DOFA ponderada para
medir la relevancia de cada factor interno y externo; seguidamente se generan las
estrategias que le apuntan al cumplimiento de los objetivos de la linea enterprise
respaldando la toma de decisiones, enfocadas en la formulacion de estrategias
comerciales y la gestion de la cadena de suministro.

Para el analisis interno se implementan dos instrumentos de medicion, el primero
es el test TDWI, el cual proporciona una vision del nivel de madurez de los sistemas de B,
abordando también cuatro dimensiones clave como: son infraestructura tecnolégica,
gestion de datos, competencias analiticas y gobernanza de BI.

El segundo instrumento de medicién es una encuesta segmentada en cuatro
variables que buscan obtener una comprension de como se utiliza la informacién, se
fomenta la innovacion, se gestiona y analizan datos, y como influyen en toma decisiones
estratégicas.

Como resultado de la aplicacién de estos los instrumentos, se puede observar el

estado actual de madurez de la linea enterprise, asi como las condiciones vigentes en
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cuanto a la adopcion de herramientas tecnoldgicas y sistemas de informacién, para
avanzar con el disefio del cuadro de mando lo que les permitira procesar de manera
eficiente los datos, posibilitando la toma de decisiones fundamentada y confiable con
informacion precisa y libre de errores.

Fase 3: Consolidacion de datos: Se identifican las fuentes de datos relevantes para
este proyecto dentro de las bases de datos internas; estos son archivos CSV y archivos
Excel de las ventas e inventarios, esta es informacion relevante para el analisis. Estos
datos se cargan en Power Bl para realizar el proceso de ETL mediante Power Query,
efectuando la limpieza de los datos y asi corregir posibles errores, inconsistencias o
valores nulos que estos traigan. Este proceso implica transformaciones necesarias para
homogenizar el formato y la estructura de los datos, finalmente se obtiene la Integracion
de datos en un repositorio centralizado para tener una vista Unica y consolidada de la
informacion.

Fase 4: Construccion del cuadro de mando: Utilizando el software Power BI, se
materializa la propuesta mas importante de este proyecto, el cual tiene como objetivo
brindar a la gerencia herramientas visuales y métricas clave para la toma de decisiones
estratégicas, analisis y seguimiento efectivo del rendimiento comercial.

Fase 5: Propuesta de implementacion: Esta fase se detalla en el capitulo 8 del
presente trabajo; donde se evidencia que la ejecucidon del cuadro de mando esta
enmarcada por un cronograma minucioso de actividades que se estiman realizar en cinco
meses; asi como el presupuesto requerido para llevar a cabo esta implementacion. Por
otra parte, se definen los procesos y usuarios que intervienen, asi como una descripcion
detallada de perfiles con sus respectivas responsabilidades, asegurando una distribucion
eficiente de tareas; por Ultimo, los planes de capacitacion y gestion del cambio se integran
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en el proyecto para garantizar la adaptacion efectiva del personal a las nuevas
herramientas y procesos.

Para finalizar, el enfoque estructurado por fases no solo potencia la eficiencia
operativa, de los procesos analizados; sino que también refuerza la calidad y la validez de
los resultados obtenidos, consolidando el éxito general del proyecto.

6.3. Andlisis Externo

Segun Ponce (2006), el analisis externo de una empresa es esencial para entender
el contexto en el que una empresa opera; este proceso sistematico busca identificar y
evaluar los factores externos que inciden en la empresa y tener una base sélida de
informacion para formular e implementar estrategias y el seguimiento para realizar
evaluaciones y controles efectivos. La realizacion de este andlisis se orienta hacia la
adquisicion de una vision integra sobre el impacto potencial de tales factores en las
operaciones y el desempefio de la empresa.

Para llevar a cabo el andlisis externo del area de ventas de DELL en su linea
enterprise DELL MCLA de ISG, se utilizara la matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades,
Fortalezas y Amenazas). Conocida porque puede ayudar a las organizaciones a entender
de una mejor manera tanto su entorno, como las condiciones internas que estan generando
una afectacién a las capacidades de la empresa y como estas influyen en la misma para
alcanzar sus objetivos y metas propuestas (Sarli et al., 2015). En la Figura 8, se evidencian

las principales caracteristicas de la matriz DOFA.
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Figura 8 Anélisis DOFA

FORTALEZAS (+) DEBILIDADES (-)

e Las funciones que la empresa * Son los factores que hacen

realiza de forma correcta. vulnerable a la empresa.

® Recursos considerados valiosos y * Aguellas actividades que hacen de
de competitividad. forma deficiente.

» Fuerzas externas controlables que * Fuerzas externas que la empresa no
pueden representar una ventaja en puede controlar y que pueden
cuanto a crecimiento o mejora de la representar una desventaja y/o
empresa. potenciales problemas.

Fuente: Elaboracion propia basada en Sarli et al. (2015).

6.4. Andlisis Interno

Se lleva a cabo un analisis interno donde se busca realizar un diagnostico
organizacional funcional para el area de ventas de DELL en su linea Enterprise MCLA en
ISG, para esto se utilizan dos técnicas para la recoleccion de la informacion basadas en
un enfoque cualitativo, el primero un test desarrollado por el The Data Warehouse Institute,
el cual es conocido por proporcionar educacion y recursos relacionados con la gestién y
almacenamiento de datos, con la inteligencia de negocios; esta prueba cuestiona la
madurez analitica de una organizacion en dimensiones, como madurez organizativa,
infraestructura de datos, madurez analitica y gobernanza, lo que permite recopilar
informacion detallada sobre la experiencia y la perspectiva del area. Como segundo
instrumento de medicion se realiza una encuesta desarrollada en el numeral 7.2.2. del

presente documento.
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6.5. Poblacién, muestray ficha técnica
La poblacion, muestra y ficha técnica se realiza de forma diferencial para cada uno
de los instrumentos de medicion que se aplican en el presente trabajo; para el primer
instrumento de medicion, el test TDWI se detalla la ficha técnica en la Tabla 8:
Tabla 8 Ficha técnica del test TDWI
Caracteristi  Descripcion

cas

Objetivo Medir el nivel de madurez de la linea enterprise de DELL MCLA de ISG en
cuanto a los instrumentos de inteligencia de negocios.
Periodo de Enero 2024.

recoleccion

de datos

Lugar de Bogota D.C.

aplicacién

Poblacion 4 colaboradores entre ellos, el senior manager product and solution ISG y los
tres gerentes de producto.

Muestra 1 colaborador

Modo de Test a través del enlace de la herramienta TDWI:

recoleccion https://tdwi.questionpro.com/a/TakeSurvey?tt=KW/JdGLkuzy5RCNGxsIbHA%3
D%3D&lIcfpn=false

Fuente: Elaboracion propia

Por otra parte, para la aplicacion de encuesta, cuyas caracteristicas se especifican
en el anexo 2, se aplican exclusivamente a los integrantes de las areas de producto y
ventas de la linea enterprise DELL MCLA de ISG mediante un enlace de acceso en Google
forms para que se responda en linea, asegurando la recoleccién de informacion
representativa para alcanzar los objetivos establecidos en el instrumento de medicién. En
la Tabla 9 se relaciona la ficha técnica correspondiente al grupo poblacional objeto de la

aplicacién de la encuesta.
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Tabla 9 Ficha técnica de las encuestas

Caracteristicas Descripcion

Obijetivo Evaluacion de variables criticas para el éxito de la implementacion de un
modelo de inteligencia de negocios en la linea enterprise de DELL MCLA de
ISG.

Periodo de Diciembre 2023 a enero 2024.

recoleccion de

datos

Lugar de Bogota D.C.

aplicacion

Poblacién 17 colaboradores entre ellos, el senior manager product and solution ISG, el

director comercial distribucion MCLA, los gerentes y analistas del equipo de
producto y los ejecutivos de cuentas del equipo de ventas.

Muestra 15 colaboradores.
Modo de Encuesta a través de Google Forms:
recoleccion https://docs.google.com/forms/d/1EINXA7tIHGrwOhbvltcGNSugfaHKRkrK Kl

6CRa6XN4/viewform?edit requested=true#responses
Fuente: Elaboracién propia

6.6. Instrumento de Medicion

Los instrumentos de medicion para desarrollar este proyecto son dos; el primero es
el test TDWI, el cual sirve como herramienta esencial para que las organizaciones evalien
el grado de madurez de sus implementaciones en Bl, esta prueba permite una evaluaciéon
objetiva al contrastar los procesos actuales con otras iniciativas analiticas, abordando cinco
dimensiones clave: organizacion, infraestructura, gestion de recursos, andlisis de datos y
gobernanza, este se detalla en el anexo 1 de este trabajo.

El segundo instrumento de medicién es una encuesta, que se aplica a los expertos
del area de Gerentes de Producto y de Ventas o Especialista de Producto de la linea
Enterprise DELL MCLA, para obtener la informacién necesaria para desarrollar una
herramienta que mejore el andlisis de las ventas.

Después de identificar las variables que se medirdn en la encuesta, resulta crucial
profundizar en cada una de ellas, basados en los conceptos delineados en el marco teérico

y su vinculacion con los objetivos estratégicos de la empresa.
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Cada variable mencionada en el apartado anterior sera evaluada apoyados en la
escala de likert; para este procedimiento, los encuestados asignaran una puntuacion de 1
a 4 con la designacion de la siguiente forma ([1] Totalmente en Desacuerdo, [2] En
Desacuerdo, [3] Ni de Acuerdo ni en Desacuerdo, [4] Totalmente de Acuerdo) para
expresar su grado de concordancia con cada afirmacion presentada (Pefia Moreno, 2007).
Estas afirmaciones reflejan situaciones cotidianas de los encuestados en el &rea de interés
relacionadas con sus actividades diarias. En el Anexo 2, se proporciona el instrumento de
medicion que se aplicara a la muestra.

6.7. Identificacion de las Variables

Para la aplicacion de la encuesta como uno de los instrumentos de medicién en el
area de ventas de la linea enterprise DELL MCLA, se definen las variables clave para el
andlisis interno, las cuales se pueden observar en la Tabla 10, estas proporcionan una
base fundamental para el desarrollo del modelo de inteligencia de negocios.
Tabla 10 Variables Identificadas objeto de medicién

Variable Descripcién

Esta variable busca evaluar la efectividad de los sistemas de
informacion, entendidos como conjuntos organizados de
componentes que recopilan, almacenan, procesan y distribuyen
informacion. El objetivo es medir como estos sistemas facilitan la
toma de decisiones y el control dentro de la organizacion.
(Ahumada y Perusquia, 2015).

Sistemas de informacion

Esta variable busca evaluar la innovacion en analitica de datos e
inteligencia de negocios, con especial atencion en la aplicacion
efectiva de tecnologias avanzadas. Su objetivo es medir como esta

Innovacion innovacion puede generar ventajas competitivas en la toma de
decisiones, eficiencia operativa y satisfaccion del cliente, siendo
esencial para destacar en un entorno empresarial en constante
evolucién. (Ahumada y Perusquia, 2015).
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Esta variable busca evaluar la eficacia de la gestion y analisis de
datos en una empresa, focalizandose en la implementacion de
buenas practicas en la recopilacién, almacenamiento y analisis de

Gestion y analisis de datos datos. Su objetivo es medir como la empresa integra estas
practicas en su cultura organizacional para aprovechar la
informacion disponible, obtener ventaja competitiva y mejorar su
rendimiento general. (Iniesta, 2022)

Esta variable busca evaluar la utilizacién de informacion objetiva y
cuantitativa en el proceso de toma de decisiones de la

Toma de decisiones organizacién. Su objetivo se enfoca en determinar cémo se
emplean datos concretos para informar y respaldar las elecciones
realizadas en la toma de decisiones. (Floréz, 2012)

Fuente: Elaboraciéon propia basada en Ahumada y Perusquia (2015), Iniesta (2022) y
Floréz (2012).
6.8. Validacion del Instrumento de Medicién

El instrumento de medicion disefiado se sometié a un proceso de validacion por parte
de un grupo de expertos conformado por 3 personas externas de la empresa objeto de
estudio. El propoésito de la validacion consistio en verificar que las preguntas del
instrumento sean pertinentes y adecuadas para medir las variables identificadas en la
investigacion, asi como claras y coherentes en su redaccion y concepto.

Para ello, se aplic6 el método de validacion basado en el modelo de coeficiente de V
de Aiken, que permite estimar el grado de asertividad de las afirmaciones disefiadas. Cada
pregunta recibié una calificacion de 1 si cumplia con los criterios establecidos o 0 si no lo
hacia, y se calcul6 un promedio por cada pregunta. La caracterizacion de los expertos que
participaron se describe en la Tabla 11 y la validacion de instrumento de medicién se

muestra en la Tabla 12.
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Tabla 11 Caracterizacion de Expertos

EXPERTO INSTITUCION PROFESION EXPERIENCIA

Ingeniero de Sistemas

Maestria en Ingenieria de

LUIS ARMANDO Docente

COBO CAMPO Universidad Ean Slster_na§ Doctorado en Universitario
Ingenieria
PhD. en Ingenieria Informatica
RAUL FRANCISCO Politécnico Ingeniero de Sistemas E]?/gggcféién
MATEUS TOVAR Grancolombiano Magister en Sostenibilidad 9 Y

proyeccién social

Administrador de empresas
Magister en Gerencia de
Proyectos

HENRY VALENCIA Politécnico
CASTILLO Grancolombiano

Docencia 'y
proyeccion social

Fuente: Elaboracioén propia

Tabla 12 Validacion de instrumento de medicidn

A. Sistemas de Informacién

TIEMPO DE
EXPERIENCIA

15 afios

21 afos

15 afios

EVALUADOR | EVALUADOR | EVALUADOR V DE

1 2 8 AIKEN
En el area de ISG tenemos sistemas
1 | computacionales para registrar las actividades 1,00 0,67 1,00 0,89
productivas y/o de ventas e Inventarios
Contamos con una base de datos operativa del
o | negocio que recaba I_a mformacmn semana a 1,00 1,00 1,00 1,00
semana de ventas e inventarios de nuestros
clientes.
2 En el area de ISG se tienen sistemas que
€ | 3| ayudan a predecir las ventas que se realizaran 1,00 0,67 1,00 0,89
% en un periodo determinado de tiempo
a
Existen sistemas que ayudan a predecir los
4 | requerimientos de produccion para asi estar 1,00 1,00 1,00 1,00
listos ante cualquier eventualidad del mercado
Existen sistemas que guardan informacion
5 durante un tiempo s_uf[c!ente para rastrear 1,00 1,00 1,00 1,00
comportamientos histéricos y apoyar la toma de
decisiones futuras en la organizacion.
., EVALUADOR | EVALUADOR | EVALUADOR V DE
B. Innovacion 1 > 3 AIKEN
En el area de ISG de la empresa se destina un
@ | 1| presupuesto para desarrollar nuevos sistemas 1,00 0,67 1,00 0,89
c que permitan el mejor uso de los datos
?
alo En el area de ISG se impulsa a sus empleados 1,00 0,67 1,00 0.89

a desarrollar actividades que generen nuevas
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Preguntas

O

Preguntas

ideas o desarrollos para la mejor utilizacién de
los datos.

Parte del tiempo de trabajo semanal se dedica
a la planeacién de nuevos desarrollos que
permitan la optimizacién del uso de los datos

El uso y andlisis de los datos es un factor que
nos diferencia de nuestra competencia

En el area de ISG se fomenta la mejora en los
procesos de negocio de una forma continua

C. Gestion y analisis de los datos

Los empleados del area de ISG tienen
conocimiento de las fuentes de datos
relevantes para el desarrollo de su trabajo.

En el &rea ISG se socializan protocolos que
guien la obtencion de los datos, garantizando
seguridad y confiablidad en la informacién.

En el &rea ISG se generan informes periddicos
que reflejen informacién actualizada y oportuna
para comprender el comportamiento de las
ventas e inventarios.

Percibe colaboracion entre el equipo de
gerencia de producto y el equipo de ejecutivos
de cuenta para analizar datos que apoyen la
toma decisiones estratégicas en el area.

En la organizacion se proporciona capacitacion
adecuada a los empleados para la gestion y
analisis de datos.

. Toma de decisiones en funcién de los datos.

En el area de ISG se implementan protocolos
para consolidar datos de ventas e inventarios
para apoyar la toma de decisiones en funcion
de los objetivos estratégicos.

En el area de ISG se utilizan métodos
analiticos para examinar oportunidades de
negocio.

El area de ISG usa herramientas de inteligencia
de negocios para acceder a informacién sobre
el mercado que permita fortalecer la toma de
decisiones.

La cultura organizacional fomenta la toma de
decisiones basada en datos.

En el &rea de ISG se promueven proceso de
retroalimentacion mejorar la recopilacion y el
analisis de datos.

Fuente: Elaboracion propia
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En la anterior Tabla 12 se observa el detalle de las variables, asi como las preguntas
presentadas a los expertos y que fueron objeto de ajustes; de acuerdo con los resultados
obtenidos, se identificaron dos afirmaciones que presentaron un indice de validez inferior
a 0.85, lo que indica que deben ser corregidas o eliminadas; asi mismo, se encontraron
diez afirmaciones con un indice menor a 1 pero mayor a 0,85, lo que indica que deben ser
modificadas, el resto de las afirmaciones obtuvieron un indice de 1, lo que significa que

son validas y pertinentes.

Segun esto, las preguntas con un indice entre 0.85 y 0.99 suponen una revision en la
redaccion; pero al validar las observaciones se evidencia que corresponden a una duda
especifica del experto: ¢Conocen los individuos a entrevistar qué es ISG? Como esta
observacién no afecta el entendimiento de la consulta a los proximos encuestados, la
pregunta no se modifica, porque los usuarios que hacen parte de la prueba saben que ISG,

es el area a la que pertenecen dentro de la organizacion.

Por otra parte, a las preguntas que obtuvieron un indice por debajo de 0.85, se les
realiza el ajuste mencionado por parte del experto, en la Tabla 13, se evidencian las

correcciones realizadas.

Tabla 13 Preguntas con indice inferior a 0.85

VALIDACION INSTRUMENTO DE MEDICION - V DE AIKEN

L. OBSERVACIONES DE EXPERTOS
(Version evaluada)

L - V DE D. Toma de decisiones en funcién de los
D. Toma de decisiones en funcién de los datos.
AIKEN datos.
2 En el area de ISG se utilizan métodos analiticos 0,78 No se tiene contexto sobre qué tipo de usuarios
para examinar oportunidades de negocio. resolveran la encuesta. Dependiendo del tipo de

usuario, esta pregunta puede ser confusa al no
entender que es un método analitico.
Pregunta 2 modificada: Un modelo analitico es una herramienta para analizar datos y extraer informacion valiosa
que respalda la toma de decisiones, utilizando métodos estadisticos o algoritmos de inteligencia artificia. Teniendo
en cuenta esta informacion, Considera que en el area de ISG se utilizan modelos analiticos para examinar
oportunidades de negocio.

Preguntas
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3 El area de ISG usa herramientas de inteligencia 0,78 Lo mismo que el anterior, puede que el usuario
de negocios para acceder a informacion sobre el no entienda que es un modelo de inteligencia de
mercado que permita fortalecer la toma de negocios, se contextualiza antes de la encuesta
decisiones. gue son estos tipos de modelos para que el

usuario sepa responder y "NO" se sesgue hacia
un no por desconocimiento del Modelo.

Pregunta 3 modificada: La inteligencia de negocios (Bl) es un modelo que utiliza procesos y herramientas para
recopilar, procesar y analizar datos, permitiendo a las empresas tomar decisiones informadas y mejorar su
rendimiento. Partiendo de esta informacion, considera que el area de ISG usa herramientas de Bl para acceder a
informacién sobre el mercado que permita fortalecer la toma de decisiones.

Fuente: Elaboracién propia

Para finalizar, se consideran los comentarios y sugerencias realizados por los expertos
para mejorar la calidad y claridad del instrumento, como se presenta en el Anexo 2 con la

version final del instrumento después de la validacion y los cambios realizados.
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7. Diagnéstico organizacional
Para el diagnoéstico del area enterprise DELL MCLA de ISG se implementaron las

metodologias definidas en el capitulo anterior, en el andlisis externo se desarroll6 una
matriz DOFA y para el andlisis interno se desplegoé el test TDWI para la evaluacion de las
dimensiones determinando el nivel de madurez del area para la implementaciéon de una
herramienta de inteligencia de negocios; ademas se aplic6 una encuesta a los
colaboradores, los resultados de los instrumentos de medicion desarrollan a continuacion:
7.1. Anédlisis Externo

La matriz DOFA facilita el diagnéstico de la situacién actual de la empresa, asi
como la formulacién de estrategias para aprovechar las ventajas competitivas y enfrentar
los retos del mercado. A continuacion, el desarrollo de esta para el area de DELL MCLA
de ISG.

En la Tabla 14 se evidencian los cuatros cuadrantes de la matriz DOFA,
conteniendo las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del area de ventas de
DELL en su linea enterprise DELL MCLA de ISG.

Tabla 14 Matriz DOFA

No. | Fortalezas No. | Debilidades

Procesamiento de Informacién: Carece de un modelo

Amplia oferta de dispositivos Data-Center: Alta de inteligencia de negocios que apoye al area
1 | oferta de dispositivos y servicios entregados por la 1 | comercial en su linea enterprise DELL MCLA de ISG
linea enterprise DELL MCLA de ISG con el procesamiento de informacién de ventas e
Inventarios
Relaciones estratégicas con proveedores: Gestion ineficiente de los datos: El enfoque manual
2 Colaboraciones sélidas con proveedores globales , en la utilizacién de las bases de datos contribuye a
como DELL, Intel y Microsoft que garantizan el una gestion poco productiva en la linea enterprise
acceso a tecnologia de vanguardia DELL MCLA de ISG
Capacidad de adaptacion: Flexibilidad para Subutilizacion de informacién: Desaprovecho de
3 adaptarse rapidamente a las tendencias del 3 informacion clave para la toma de decisiones
mercado y cambios en las preferencias del estratégicas en el area, perdiendo la oportunidad de
consumidor emplear eficazmente los recursos disponibles.

Capacitacion en tecnolégica: Carencia de programas
de capacitacion en temas relacionados con analisis y
utilizacion de datos para el area comercial en su linea
enterprise DELL MCLA de ISG

Canales de distribucién eficientes: Red eficiente de
4 | distribuidores que facilita la entrega oportuna de 4
productos a nivel Latinoamérica.
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No.

Servicio Postventa de calidad: Servicio eficaz que
fomenta la lealtad de los clientes de la linea 5
enterprise DELL MCLA de ISG

Colaboracién con empresas locales: Alianzas
estratégicas con empresas locales para fortalecer 6
la presencia en el mercado en Latinoamérica

Lanzamiento de productos innovadores:
Introduccién de nuevos productos tecnolégicos
innovadores para satisfacer las crecientes
expectativas del mercado

Personal idéneo: Personal comprometido y con
experiencia en la comercializacion de productos de
la linea enterprise DELL MCLA de ISG

Oportunidades No.

Implementacién de un Modelo de Inteligencia de
Negocios (BI): La especializacion de la informacién

por areas en un modelo de Bl facilita una

visualizacion precisa de los datos, mejorando la 1
toma de decisiones estratégicas y abordando

posibles deficiencias en el procesamiento

operativo de los informes

Maximizar el potencial de herramientas

tecnoldgicas internas: Aprovechar estas

herramientas abre la posibilidad de descubrir 2
nuevas ideas de negocios y tomar decisiones
estratégicas frente a la competencia actual
Capacitacion en tecnolégica: Colaboracion con
instituciones educativas para impulsar programas

de formacion en tecnologia y satisfacer la 3
demanda de talento dentro de la linea enterprise

DELL MCLA de ISG

Programas de fidelizacion: Implementacion de
programas para retener a la base de clientes 4
existente.

E-commerce en auge: Aprovechamiento del
crecimiento del comercio electrénico para ampliar
el alcance y las ventas en online de la linea
enterprise DELL MCLA de ISG

Desarrollo de servicios de consultoria:
Ofrecimiento de servicios de consultoria
tecnoldgica para satisfacer las necesidades
especificas de las empresas

Demanda creciente de la Inteligencia Artificial (1A):
Capitalizar la alta demanda y utilizacion de la 1A,
sobre los dispositivos y servicios entregados por la
linea enterprise DELL MCLA de ISG

Crecimiento del mercado tecnolégico en zonas
rurales: Expansion del mercado tecnolégico en
Latinoamérica, generando nuevas oportunidades
de negocio en las regiones mas apartadas

Fuente: Elaboracién propia
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Disminucioén en los margenes de ganancia: Presencia
de competidores globales fuertes como Hewlet
Packard, Lenovo y Cisco que pueden afectar los
margenes de ganancia y la participacion en el
mercado

Riesgo de fuga de Informacion: La dependencia de
archivos manuales con informacion sensible de
clientes incrementa la posibilidad de pérdida,
afectando la seguridad de los datos y generando
consecuencias negativas para la reputacion de la
marca

Amenazas

Inestabilidad politica y econdémica: estos factores a
nivel mundial afectan la region de Latinoamérica
sobre las decisiones de inversion y gasto en
tecnologia del consumidor

Réapidos avances tecnoldgicos: La rapida
obsolescencia de tecnologias existentes puede
afectar la demanda de productos mas antiguos

Desaceleracion econémica: Como la que se viene
presentando en algunos paises de la region podria
reducir la intencion del gasto en tecnologia por parte
de consumidores

Presién sobre los precios: La competencia
principalmente de las demas empresas con presencia
global y las regulaciones locales los de precios
Escasez de componentes tecnolégicos: Problemas de
suministro o escasez de componentes clave,
originados por diversas crisis mundiales, pueden
impactar la produccion y, por ende, la venta de
productos ofrecidos en la linea enterprise DELL
MCLA de ISG

Efectos de pandemias y crisis mundiales: Los efectos
de la pandemia de COVID, asi como las actuales
tensiones geopoliticas y movimientos econémicos,
constituyen una amenaza para el comportamiento
econodmico, pudiendo incidir de manera negativa en la
produccion y venta de los productos de la linea
enterprise DELL MCLA de ISG

Vulnerabilidad ante fluctuaciones cambiarias: La
dependencia de importaciones y exportaciones de
tecnologia expone al area al riesgo de fluctuaciones
en las tasas de cambio, impactando potencialmente
los costos vy la rentabilidad.
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Teniendo en cuenta las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
encontradas, se elabora una matriz de impacto donde cada variable es evaluada con una
ponderacién de alta, media y baja segun su impacto dentro del area, estos resultados se
observan en la Tabla 15.

Tabla 15 Matriz de impacto DOFA - ponderada

Impacto . Impacto
No. | Fortalezas : : Debilidades ; ;
Alto  Medio ' Bajo Alto ' Medio Bajo
Amplia oferta de dispositivos Procesamiento de
1 X 1 . L, X
data-center informacion
Relaciones estratégicas con Gestion ineficiente de los
2 X 2 X
proveedores datos
. L Subutilizacion de
3 | Capacidad de adaptacion X 3 informacion X
4 C§1r1_ales de distribucion X 4 | Capacitacion X
eficientes
5 | Servicio postventa de calidad X 5 D|§m|nucmn en los . X
margenes de ganancia
6 Colaboracién con empresas X 6 Riesgo de fuga de X
locales informacion
7 Lanzamiento de productos X
innovadores
8 | Personal idoneo X
) Impacto Impacto
No. | Oportunidades = — No. Amenazas = =
Alto  Medio Bajo Alto  Medio Bajo
1 Implementaciéon de un modelo de X 1 Inestabilidad politica 'y X
inteligencia de negocios econdmica
Maximizar el potencial de -
2 | herramientas tecnologicas X 2 Rapldqs avances X
. tecnoldgicos
internas
3 | Educacién tecnoldgica X 3 Desapelgracmn X
econdmica
4 | Programas de fidelizacion X 4 | Presion sobre los precios X
5 | E-commerce en auge X 5 Escasez de componentes |
tecnoldgicos
6 Desarrollo de servicios de X 6 Efectos de pandemias y X
consultoria crisis mundiales
Demanda creciente de la Vulnerabilidad ante
7 . . - e X 7 . L X
inteligencia artificial (1A) fluctuaciones cambiarias
8 Crecimiento del mercado X

tecnoldgico en zonas rurales

Fuente: Elaboracién propia

Para continuar con el andlisis, en la Tabla 16, se puede observar la identificacion

de factores cruciales para el éxito del &rea de ventas de DELL en su linea enterprise DELL
MCLA de ISG, donde se destacan aquellos con mayor impacto, proporcionando

informacion esencial en cada cuadrante para desarrollar estrategias que capitalicen las
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fortalezas y, al mismo tiempo, mitiguen los riesgos o pérdidas econdémicas y organizativas

del area de estudio.

Tabla 16 Estrategias matriz DOFA

No.

1

No.

Estrategias FO

Lanzamiento de productos innovadores (F7-
O7): Esta estrategia capitaliza la amplia oferta de
dispositivos Data-Center y satisface la creciente
demanda de la inteligencia artificial (1A). Es una
oportunidad clave para destacar en el mercado y
generar un fuerte impacto positivo.

Maximizar el potencial de herramientas
tecnolégicas internas (F2-O2): Esta estrategia
permite descubrir nuevas ideas de negocios y
tomar decisiones estratégicas frente a la
competencia actual.

Estrategias DO

Implementacion de un Modelo (Bl) (D1-O1): Esta
estrategia aborda la debilidad en el procesamiento
de informacién mediante la implementacion de un
modelo de inteligencia de negocios, lo que puede
mejorar significativamente la toma de decisiones y
aprovechar la oportunidad de maximizar el
potencial de herramientas tecnoldgicas internas.
Optimizacion de la gestion de datos (D2-02):
Esta estrategia busca optimizar la eficiencia en la
gestion de datos y potenciar las capacidades
tecnoldgicas internas de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

Estrategias FA

Diversificacién de la oferta de productos (F1-
Ab): Esta estrategia contrarresta la amenaza de
disminucion en los margenes de ganancia, ya que
la diversificacion de la oferta de productos puede
proteger los margenes y mantener la participacion
en el mercado frente a competidores globales.

Innovacion constante ante avances
tecnolégicos (F7-A2): Esta estrategia busca
mantener una posicion de liderazgo en el mercado
a través de una continua innovacion que responda
de manera efectiva a los cambios tecnolégicos.

Estrategias DA

Diversificacion de fuentes de suministro (D5-
AT7): Esta estrategia aborda la dependencia de
importaciones y la amenaza de vulnerabilidad
ante fluctuaciones cambiarias. Diversificar las
fuentes de suministro reduce el riesgo asociado
con cambios en las tasas de cambio.

Optimizacion de la utilizacion de datos ante
presiones de precios (D3A4): Esta estrategia
busca maximizar el valor de la informacion
disponible para adaptarse a las condiciones
cambiantes de precios y tomar decisiones
efectivas mitigando los impactos negativos en la
rentabilidad de los productos ofrecidos por la linea
enterprise DELL MCLA de ISG.

Las estrategias que surgen de la combinacion de cada cuadrante enunciado en el
analisis de la Matriz DOFA tienen los siguientes enfoques:

Estrategias FO: Buscan potenciar la capacidad de la linea enterprise DELL MCLA de
ISG para destacar en el mercado al capitalizar su oferta de dispositivos Data-Center y
satisfacer la creciente demanda de inteligencia artificial. A la vez, la maximizacion del
potencial de las herramientas tecnolégicas internas proporciona flexibilidad para descubrir
nuevas ideas de negocios y tomar decisiones estratégicas eficaces frente a la competencia

actual, generando un impacto positivo.
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Estrategias FA: Estas presentan la diversificacion de la oferta de productos como un
contrapeso efectivo contra la amenaza de disminucion en los margenes de ganancia,
ofreciendo proteccion y manteniendo la participacidén en el mercado frente a competidores
globales. Simultaneamente, la estrategia de innovacion constante ante avances
tecnoldgicos busca asegurar una posicion de liderazgo sostenible en el mercado, mediante
una respuesta efectiva a los cambios tecnoldgicos, lo que contribuye a la perpetua
relevancia de la empresa en el sector.

Estrategias DO: Estas estrategias buscan introducir un modelo de inteligencia de
negocios mejorar significativamente la toma de decisiones analizando datos mas precisos
y oportunos; y elevar la eficiencia en el manejo de datos, aspirando a fortalecer las
capacidades tecnoldgicas internas de la empresa.

Estrategias DA: Pretenden mostrar que la diversificacion de suministros minimiza la
dependencia de importaciones y riesgos cambiarios, reduciendo el impacto de
fluctuaciones en las tasas de cambio; asi como optimizar el uso de informacién para
adaptarse a cambios de precios, tomando decisiones efectivas y protegiendo la
rentabilidad de la linea enterprise DELL.

7.2. Anédlisis Interno

Para ver el estado actual de la organizacién respecto a la adopcion de soluciones de
inteligencia empresarial, se desarrolla el test TDWI para evaluar las dimensiones
determinando el nivel de madurez del area, este cuestionario se refleja como anexo 2.
ademas, se ejecuta una encuesta con las siguientes variables: sistemas de informacién,

gestion y analisis de datos, innovacion, toma de decisiones basadas en datos.

74



DISENO DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
ESTRUCTURAR EL REPORTE DE VENTAS E INVENTARIOS DE LA LINEA
ENTERPRISE DELL MCLA EN ISG

7.2.1 Aplicacion del Modelo TDWI

De acuerdo con Halper (2020) el modelo TDWI es una herramienta que permite a
las organizaciones evaluar el grado de madurez de sus implementaciones en BIl. Permite
contrastar objetivamente los procesos actuales con otras iniciativas de analisis. Ademas
de los niveles de madurez; este modelo tiene cinco dimensiones, de acuerdo como se
muestra en la Tabla 17: organizacion, infraestructura, gestion de recursos, andlisis de
datos y gobernanza, que se evaltan con 35 preguntas, se clasifica y se puntta el nivel de
madurez en cada dimension, el cuestionario se presenta como Anexo 2 en el presente
trabajo.

Tabla 17 Dimensiones del modelo TDWI

Tecnologia Financiacion Competencias |Politicas
Velocidad Recursos Humanos Alcance Estructura

Arquitectura Técnicas Cumplimiento

Aplicaciones |Administracion
Desarrollos Seguridad y Privacidad

Fuente: Elaboracion propia con base en Halper (2020).

Se aplica la prueba al area de DELL MCLA en ISG, de acuerdo con la ficha técnica
presentada en la Tabla 8. A continuacion, en la Tabla 18, se describe el puntaje obtenido
en cada dimensién y se clasifica el nivel de madurez.

Tabla 18 Puntajes del modelo TDWI para medir la capacidad de analisis de datos

Puntaje por dimension Etapa
<=5 Prenatal/ Infante
6-10 Pre-adopcion/ Nifiez
11-15 Establecido/ Adolescencia
16 - 19 Madura/ Adulto
20 Visionaria/ Sabiduria

Fuente: Elaboracién propia con base en Halper (2020)
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Se evallan cinco (5) dimensiones para hallar el nivel de madurez del area ISG de
DELL con respecto al andlisis de datos, en la Figura 9 se presenta los resultados obtenidos.

Figura 9 Madurez Obtenida en el &rea ISG de DELL.

Data Management Maturity Model

Owverall Score

Stage 1 Stage 2 Stage 3 Stage 4 Stage 5

Mascent ‘ Established Managed Optimized

Your Score: 46/100

Organization

Stage 1 Stage 2 Stage 3 Stage 4 Stage 5

Mascent ‘ Established Managed Optimized

Your Score: 8/20

Resources

Stage 1 Stage 2 Stage 3 Stage 4 Stage 5

Mascent ‘ Established Managed Optimized

Your Score: 10/20

Architecure

Stage 1 Stage 2 Stage 3 Stage 4 Stage 5

Mascent ‘ Established Managed Optimized

Your Score: 9/20

Datalifecycle

Stage 1 Stage 2 Stage 3 Stage 4 Stage 5

Mascent ‘ Established Managed Optimized

Your Score: 820

Governance

Stage 1 Stage 2 Stage 3 Stage 4 Stage 5

Mascent ‘ Established Managed Optimized

Your Score: 10/20

Fuente: Elaboracién propia basada en modelo TDWI.
La Figura 9, resume la puntuacién obtenida en la aplicacion del modelo en el area

de ISG para las dimensiones de madurez con un puntaje total de 46 sobre 100 preguntas,
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a nivel de dimensiones el area obtiene resultados entre 8 y 10 puntos, estableciéndose en
el nivel pre-adopcion o infante, destacando como el mayor puntaje obtenido fue la
dimensién recursos y gobernanza, que estuvo por encima de infraestructura por un punto,
las demés dimensiones se puntlan en 8 que son organizacion y ciclo de vida de los datos.
A continuacion, se explica la interpretacion de dichos resultados para cada dimension.

Organizacion: El &rea obtuvo un nivel de madurez pre-adopcion o infante, al igual
gue en todas las demas dimensiones, la gerencia conoce la necesidad de implementar
soluciones de analitica para el mejoramiento de su modelo operativo, actualmente hay
poca inversién en la misma y se busca su implementacion desde los recursos existentes.

Infraestructura: Todas las dimensiones se ubicaron en un nivel de madurez pre-
adopcién, en particular infraestructura quedo con un puntaje de 9 puntos, la empresa tiene
un nivel de infraestructura acorde a la necesidad presentada, sin embrago no sé utiliza el
almacenaje de informacién para la automatizacion mediante procesos de analitica,
ademas el area puntualmente no cuenta con personas especializadas en el andlisis de
datos para realizar los procesos ETL necesarios para la obtencién de data.

Gestién de recursos: En esta dimension encontramos la puntuacion mas alta de
todo el modelo aplicado a la empresa, por esto, es importante resaltar que el area ISG de
DELL, actualmente tiene herramientas de Bl con una funcionalidad de almacenamiento de
datos con posibilidades de mejora en un futuro cercano, que brindan un soporte en
términos de nuevas tecnologias y que le ha permitido a la empresa empezar a incursionar
en la implementacion de algunas herramientas. Se observa una apertura de la Gerencia
para adoptar metodologias y disponibilidad para invertir en soluciones tecnoldgicas; pero
por su etapa inicial no se puede expandir esta informacién abiertamente a todos los roles
de la empresa hasta que no se estructurara esta.
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Andlisis: El area ISG de DELL debe concentrarse en esta dimension para
conseguir un avance rapido segun la aplicacion del modelo TDWI, es aqui donde se
concentra la brecha tecnolégica, si bien la organizacion es consciente de la necesidad que
tiene de analizar la informacion para la toma oportuna de decisiones las habilidades y
posibilidades de andlisis de datos en el area se requiere capacitacion profunda o un perfil
especializado en andlisis de datos.

En esta linea, se considera vital identificar la informacién relevante para el negocio,
considerando a las personas en la compariia que actualmente realizan sus propios analisis
de informacién, pues podrian ejercer como movilizadores para incluir procesos de analisis
de informacion precisa.

Gobernanza: DELL tienen una politica organizacional estructurada, relacionada
con la extraccion, procesamiento, andlisis de datos; pero el area de ISG no tiene un andlisis
especializado, confiable y eficaz de la informacion para darle valor agregado a la gerencia
en su toma de decisiones basadas en datos y no solo en el conocimiento empirico e
intuicion.

Es importante trabajar en el desarrollo de estandares y protocolos en el area para que
todos los colaboradores tengan acceso a la informacién, sin perder el control de la
seguridad y privacidad de los datos.
7.2.2. Aplicaciéon de encuesta.

La encuesta se aplica al area de DELL MCLA en ISG, de acuerdo con la ficha técnica
presentada en la Tabla 9. Es importante mencionar que, para cada una de las variables
desarrolladas a continuacion, se describen las preguntas mas destacadas debido a la

variabilidad porcentual que se evidencié en las respuestas; asi como las preguntas que a
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criterio de las autoras del presente trabajo proporcionan mas evidencia de las necesidades
de la organizacion, direccionando el disefio de la propuesta.

7.2.2.1. Sistemas de informacion
1 ¢En el area de ISG se cuenta con sistemas computacionales para registrar las
actividades productivas y/o de ventas e Inventarios?

Figura 10 Uso de los sistemas de informacion

15 responses

@ Totalmente en Desacuerdo
@ Desacuerdo

Ni de Acuerdo ni en Desacuerdo
@ Totalmente de Acuerdo

Fuente: Elaboracién propia

Analisis: La Figura 10, detalla que mas del 60% de los colaboradores reconoce la
existencia de sistemas computacionales, todos los equipos de hardware poseen software
de instalacién inicial Windows, ademas incluyen el paquete office y herramientas de
ofimatica para el andlisis de datos como Access y Power Bl que permite la consolidaciéon
de reportes de diferentes fuentes, este es un punto muy importante ya que para poder
desplegar soluciones de inteligencia de negocios se requiere contar con diferentes
sistemas de hardware y software.
2. ¢Se cuenta con una base de datos operativa del negocio que recaba la informacién

semana a semana de ventas e inventarios de los clientes?
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Figura 11 Bases de Datos

15 responses

@ Totalmente en Desacuerdo
@ Desacuerdo

Mi de Acuerdo ni en Desacuerdo
@ Totalmente de Acuerdo

™
N 133%
™

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: En la Figura 11, se observa mas de la mitad de los encuestados
entienden y reconocen que la empresa si tiene una base de datos que consolida
semanalmente, esta base de datos se obtiene del envié de informacion de cada uno de los
clientes cada lunes, la informacion actualizada es esencial para la toma de decisiones
empresariales proporciona una vision clara del entorno, permitiendo anticipar desafios,
identificar oportunidades y ajustar estrategias.
3. En el &rea de ISG se tienen sistemas que ayudan a predecir las ventas que se realizaran
en un periodo determinado de tiempo
Figura 12 Prediccion de ventas

15 responses

@ Totalmente en Desacuerdo
@ Desacuerdo
Mi de Acuerdo ni en Desacuerdo

. ® Totalmente de Acuerdo

s
 13.3%
™

Fuente: Elaboracién propia
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Analisis: Se visualiza en la Figura 12, el 53.3% de los colaboradores afirma que el
area no cuenta con un sistema de proyeccion de ventas, ni algin modelo que permita
obtener esta informacion. Para el desarrollo de la proyeccién de ventas que se debe
realizar cada trimestre se realiza un trabajo manual basado en la experiencia de los
gerentes de producto y se tienen en cuenta algunas variables de venta como la tendencia
de mercado y semanas de inventario, al ser un trabajo manual puede estar sujeto a errores
humanos.

Conclusion de sistemas de informacion: En el area DELL MCLA de ISG, la
presencia de sistemas computacionales de hardware y software es reconocida por mas del
60% de los colaboradores, facilitando la implementacion de soluciones de inteligencia de
negocios, ademas, alrededor del 53.3% confirma la existencia de una base de datos
operativa que recopila semanalmente informacion de ventas e inventarios. No obstante, se
destaca una carencia destaca una ausencia de proyecciones metodicas de ventas
proyeccién de ventas, ya que el mismo porcentaje indica la falta de sistemas o modelos

para esta tarea, realizandose actualmente de forma manual.

El enfoque actual, aunque arraigado en la experiencia, presenta riesgos de errores
de digitaciéon y un notable deterioro en la optimizacién del talento por el tiempo que se
invierte en esta tarea, subrayando la necesidad de implementar soluciones avanzadas para
mejorar la precision en las proyecciones y fortalecer la toma de decisiones estratégicas en

el area.

7.2.2.2. Innovacion
1 ¢En el area de ISG se impulsa a sus empleados a desarrollar actividades que generen

nuevas ideas o desarrollos para la mejor utilizacién de los datos?
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Figura 13 Desarrollo de nuevos modelos de datos.

13 respanses

@ Totalmente en Desacuerdo
@ Desacuerdo

Mi de Acuerdo ni en Desacuerdo
& Totalmente de Acuerdo

N

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: Se identifica en la Figura 13, que el 46% de los empleados piensan que
no se impulsa el desarrollo de nuevas actividades para la mejor utilizacion de los datos, el
33% se mantiene neutro y solo un 20% asegura que si se hace. Es evidente que en el area
hace falta més socializacion acerca de las fuentes de informacién que tiene DELL
disponibles para sus analisis, como se ve reflejado en respuestas anteriores no existe un
informe de exclusividad para el area y puede que sea dificil para los empleados conseguir
informacion para desarrollar actividades que ayuden a mejorar el entendimiento del
negocio

Es importante inspirar la generacién de nuevas ideas y desarrollos en el uso de
datos, se debe fomentar un entorno colaborativo y creativo, establecer metas claras,
incentivar la creatividad con recompensas, proporcionar recursos y capacitacion continua,
y crear equipos multidisciplinarios. Al permitir la experimentacién y celebrar éxitos, se
impulsa la innovacion y se motiva a los empleados a contribuir proactivamente al andlisis

de datos.
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2 ¢ Parte del tiempo de trabajo semanal se dedica a la planeacién de nuevos desarrollos
gue permitan la optimizacion del uso de los datos?
Figura 14 Disponibilidad de tiempo para el analisis de datos

13 responses

@ Totalmente en Desacuerdo
@& Desacuerdo

Mi de Acuerdo ni en Desacuerdo
@ Totalmente de Acuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: En consideracion de las obligaciones de los encuestados, como el
personal de ventas, marketing y producto, segun las respuestas en la Figura 14, los
empleados no dedican un tiempo semanal para desarrollar nuevas ideas que permitan
desarrollar nuevos modelos o visualizar el entendimiento de los datos y tomar decisiones
mas acertadas siendo esta respuesta la de mayor votacion con un 53,3%. Es importante
para la empresa dedicar un tiempo para mejorar el entendimiento de los datos en cada
area del ecosistema de DELL ISG que fomente la especializacion en la informacion del

area y el entorno de mercado.
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3 ¢El uso y andlisis de los datos es un factor que nos diferencia de nuestra competencia?

Figura 15 Uso de los datos

153 responses

@ Totalmente en Desacuerdo
® Desacuerdo

Mi de Acuerdo ni en Desacuerdo
® Totalmente de Acuerdo

Ty

Fuente: Elaboracién propia

Andlisis: En las respuestas de la Figura 15, se puede identificar que hay un 33%
relevante, un 33% que no esta ni de acuerdo ni desacuerdo y un 27% que considera que
no es un diferenciador. Como se ha planteado en respuestas anteriores, esto se debe a lo
dificil que resulta encontrar la informacién, aunque la empresa destina un equipo de
inteligencia de negocios no hay especializacién por rutas de mercado, esto recae en una
carga operativa para los empleados.

Conclusién de Innovacién: Las respuestas reflejan una necesidad urgente de
fomentar la innovacion en el uso de datos en el area de ISG, el 46% de los empleados
siente la falta de estimulo para desarrollar nuevas ideas, subrayando la importancia de
mejorar la capacitacion y crear un entorno colaborativo.

La ausencia de tiempo semanal asignado para planificar nuevos desarrollos relacionados
con datos, indicada por el 53.3% de los encuestados, destaca la necesidad de dedicar
esfuerzos a mejorar la comprensién de los datos, la innovacion en este aspecto se vuelve

crucial para decisiones mas informadas. Por ultimo, la percepcion sobre el uso de datos
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como diferenciador estd dividida, pero la innovacibn emerge como clave para un
crecimiento sostenido en el area, es importante mejorar la accesibilidad a la informacién y
especializarse en datos por rutas de mercado.

7.2.2.3. Gestion y andlisis de los datos

1. ¢ Percibe colaboracion entre el equipo de gerencia de producto y el equipo de ejecutivos
de cuenta para analizar datos que apoyen la toma decisiones estratégicas en el area?
Figura 16 Colaboracién entre equipos

15 responses

@ Totalmente en Desacuerdo
@ Desacuerdo

Mi de Acuerdo ni en Desacuerdo
@ Totalmente de Acuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Analisis: La colaboracién efectiva entre el equipo de gerencia de producto y el
equipo de ejecutivos de cuenta es esencial para analizar datos que respalden la toma de
decisiones. Sin embargo, en la Figura 16, se puede observar que no es muy clara la
colaboracién entre equipos dentro del ares DELL ISG con un 53% que esta ni de acuerdo
ni en desacuerdo, esto puede afectar la parte estratégica del negocio, ya que todos los
equipos deben complementarse con el fin de mejorar los indicadores empresariales.

La sinergia de equipos permite integrar perspectivas especializadas, ya que el
equipo de gerencia de producto aporta conocimientos técnicos y de producto, mientras que
el equipo de ejecutivos de cuenta conoce las necesidades y expectativas del cliente. Al

analizar datos conjuntamente, se pueden identificar tendencias del mercado,
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oportunidades de mejora en productos o servicios, y areas para personalizacion segun las
demandas del cliente, esta colaboracion fortalece la capacidad de la empresa para tomar
decisiones informadas y &giles en el area, contribuyendo al éxito general de la
organizacion.

2. ¢En la organizacion se proporciona capacitacion adecuada a los empleados para la
gestion y analisis de datos?

Figura 17 Capacitacion en analisis de datos

13 responses

@ Totalmente en Desacuerdo
@ Desacuerdo

Mi de Acuerdo ni en Desacuerdo
@ Totalmente de Acuerdo

—adl
Ny

Fuente: Elaboracion propia

Analisis: Para la Figura 17, se identifica que mas de la mitad de los colaboradores
necesitan capacitacion sobre el andlisis y gestion de los datos, el 60% evidencia la
necesidad de un plan de entrenamiento. Como se ha analizado en el documento, hoy los
datos son el tesoro de la empresa, debe ser prioridad para DELL y para el area de I1ISG
estructurar un programa que permita a los empleados tener bases claras y herramientas
para analizar la informacion.

Proporcionar capacitacion adecuada en gestion y andlisis de datos es esencial para
potenciar las habilidades de los empleados, mejorar la eficiencia operativa y fomentar una
cultura organizacional centrada en la toma de decisiones informada, en ese orden, se

fortaleceria la competitividad de la organizacion.
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Conclusion de gestion y analisis de los datos: En el area ISG, la falta de
conocimiento sobre la existencia de protocolos para la gestion segura de datos resalta la
necesidad de establecer pautas claras. La implementacién de estos protocolos es crucial
para garantizar la confianza, seguridad y calidad de los datos.

En cuanto a la generacién de informes periédicos, la divisién de opiniones sugiere una
oportunidad para mejorar la frecuencia y la actualizacion de los informes, particularmente
en el area de ventas e inventarios, esto podria optimizar la toma de decisiones
proporcionando informacién oportuna y relevante.

La necesidad evidente de capacitacion en gestion y andlisis de datos destaca la
importancia de implementar un programa estructurado que mejore las habilidades de los
empleados y fomente una cultura organizacional centrada en la toma de decisiones
informada y la innovacion, por ultimo, la colaboracién entre el equipo de gerencia de
producto y el equipo de ejecutivos de cuenta es esencial para analizar datos estratégicos,
y aunque actualmente no es clara, esta colaboracién puede fortalecer la capacidad de la
empresa para tomar decisiones agiles y basadas en informacion precisa, contribuyendo al
éxito general de la organizacion.
7.2.2.4. Toma de decisiones en funcion de los datos.

1. ¢En el area de ISG se implementan protocolos para consolidar datos de ventas e

inventarios para apoyar la toma de decisiones en funcién de los objetivos estratégicos?
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Figura 18 Implementacién de protocolos pararecoleccién de datos

13 responses

@ Totalmente en Desacuerdo

@ Desacuerdo
Ni de Acuerdo ni en Desacuerdo
@ Totalmente de Acuerdo

46.7%

Fuente: Elaboracién propia

Analisis: La Figura 18, muestra que el 46.7% de los encuestados coinciden que no
existe un protocolo para la recoleccién de datos, se encuentra de nuevo una oportunidad,
relacionada con la formalizacién de este proceso. En el area se han evidenciado errores
en la informacion presentada, como unidades sobredimensionadas e incluso errores en
formulas que desacreditan la informacién y dificultan la toma de decisiones.

Los protocolos para consolidar datos de ventas e inventarios son cruciales para
respaldar la toma de decisiones estratégicas, se debe proporcionar una estructura
estandarizada que asegure la consistencia y confiabilidad de la informacién, facilitando
analisis comparativos y la identificacibn de patrones. Estos protocolos simplifican la
integracion de datos de diversas fuentes, permitiendo una visién coherente para evaluar el

rendimiento empresarial y tomar decisiones informadas.
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2. ¢En el &rea de ISG se utilizan métodos analiticos para examinar oportunidades de
negocio?

Figura 19 Métodos analiticos

13 responses

@ Totalmente en Desacuerdo
@ Desacuerdo

Mi de Acuerdo ni en Desacuerdo
@ Totalmente de Acuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: Para la pregunta de métodos analiticos en la Figura 19, con 53.3% de la
muestra en ni de acuerdo ni en desacuerdo, los colaboradores desconocen si existen
métodos analiticos para encontrar oportunidades de mercado. Indagando con los
colaboradores se pueden identificar analisis y métodos basicos en Excel para analizar
informacion, pero es necesario utilizar métodos analiticos especializados para tener una
mayor predictibilidad de la informacion

La implementacién de métodos analiticos en negocios es crucial para la toma de
decisiones basada en datos, la identificacion de oportunidades y la mejora continua, los
métodos ayudan a facilitar la adaptacién agil, la medicion precisa del retorno de inversién
y el impulso a la competitividad mediante la anticipacién de desafios y la innovacion.
3. ¢El 4&rea de ISG usa herramientas de inteligencia de negocios para acceder a

informacion sobre el mercado que permita fortalecer la toma de decisiones?
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Figura 20 Herramientas de inteligencia de negocios.

15 responses

@ Totalmente en Desacuerdo
® CDesacuerdo

Mi de Acuerdo ni en Desacuerdo
@ Totalmente de Acuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: La importancia de esta pregunta radica en que la empresa se
desenvuelve en una industria con alto crecimiento y constantes desarrollos tecnoldgicos,
como se observa en la Figura 20, la mayoria de los colaboradores considera que no se
usan herramientas de inteligencia de negocios, como se ha determinado la empresa si
tiene informes y herramientas donde se analizan y visualizan datos; pero el area de ISG

no tiene una herramienta exclusiva y esto genera dudas entre los empleados.
Conclusion de toma de decisiones en funcién de los datos: La evaluacion de la
toma de decisiones basada en datos en el area de DELL MCLA ISG destaca oportunidades
clave para fortalecer sus procesos, un 46.7% de los empleados indica la falta de protocolos
para la consolidacion de datos, sefialando la necesidad de estructuras estandarizadas,
ademas, un 53.3% desconoce el uso de métodos analiticos, evidenciando la oportunidad
de implementar enfoques especializados del area. Aunque la mayoria de los colaboradores
percibe que no se utilizan herramientas de inteligencia de negocios (53.3%), se destaca la
sélida cultura organizacional basada en datos, respaldada por un 60% de acuerdo, estas
areas de mejora, en conjunto con la cultura organizacional existente, ofrecen una base

sélida para potenciar la capacidad estratégica del area de ISG.
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8. Disefio Modelo de Inteligencia de Negocios
8.1. Disefio del modelo de inteligencia de negocios
Ante la situacién actual en la linea enterprise DELL MCLA de ISG, se disefié un
modelo de Bl para abordar el proceso manual de integracién de datos para el andlisis de
ventas e inventarios. En la Figura 21 se presentan las etapas del disefio de este modelo.

Figura 21 Etapas para el disefio del modelo de Bl

ETAPA1 ETAPA 2 ETAPA 3 ETAPA 4
Definicién de Recopilacién y Disefio de la Desarrollo del
objetivos y preparacién interfaz y cuadro de
requerimientos de datos visualizacién mando

« Identificacién de metasy |+ Recoleccién de datos de |+ Modelado de datos. » Construccién cuadro de
objetivos. multiples fuentes. « Creacién interfaz mando.

* Requisitos de datos. * Integracién de datos en intuitiva. * Implementacién de KPIs.

almacén central.

PN g FON o N

ETAPA 5 ETAPA 6 ETAPA 7 ETAPA 8
Pruebas y Implementacién Monitoreo y Evaluacién y
revision y despliegue mantenimiento mejora
. Svctllucr precisién de Puedstc|1 en marcha del continto Evclnljuajio'n de
Qatos. modelo. Viail ia del utilida
« Validar célculos de KPIs. r;%:i?,:“c;gto'e efedctilvig/ad del
moaelo.

Fuente Elaboracion propia

La seccion de las etapas del disefio del modelo se divide en dos, debido a que la
implementacion del modelo propuesto en este trabajo se logra avanzar hasta la fase cuatro
(4). Las demas fases estan fuera del alcance de este trabajo y se mencionan en la seccién
de conclusiones y recomendaciones porque demarcan lineas de trabajo futuras.
8.1.1. Etapa 1 Definicién de objetivos y requerimientos

Para el desarrollo de esta primera etapa se toman los objetivos y requerimientos
para la linea enterprise DELL MCLA de ISG descritos en la seccién 4.5. Objetivos

estratégicos de DELL, y se contrastan con las estrategias propuestas en el analisis externo
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e interno, planteadas en la seccion anterior (ver Tabla 15 Estrategias matriz DOFA), donde
las estrategias FO se orientan al lanzamiento de productos innovadores, diversificacion de
la oferta y estas convergen en el objetivo especifico de incrementar las ventas y fomentar
la venta cruzada. En paralelo, las estrategias DO, como la implementacion de un modelo
de inteligencia de negocios, estan alineadas con la necesidad de fortalecer el seguimiento
de variables cruciales para el cumplimiento de métricas de negocio. El andlisis pone en
evidencia la importancia de optimizar la gestién de datos y aprovechar las herramientas

tecnoldgicas internas para satisfacer los requerimientos estratégicos, en la Tabla 19 se

puede observar el contraste de las estrategias DOFA contra los objetivos del area.

Tabla 19 Matriz de Objetivos del area

Objetivo al que

Objetivo al que

No. | Estrategias FO Apunta No. | Estrategias FA Apunta
I. incrementar las Diversificacion de la
Lanzamiento de ventas de la oferta de productos:
productos innovadores: | categoria para el Esta estrategia busca | Il. Aumentar la
Esta estrategia capitaliza | area de DELL de que la diversificacion | venta cruzada de
1 | laamplia oferta de ISG. 1 | de la oferta de categorias
dispositivos Data-Center y | |I. Aumentar la venta productos pueda (servidores, redes
satisface la creciente cruzada de proteger los margenes |y
demanda de la categorias y mantener la almacenamiento)
inteligencia artificial (1A) (servidores, redes y participacion en el
almacenamiento) mercado.
Maximizar el potencial Innovacion constante
de herramientas ante avances
tecnoldgicas internas: Il. Aumentar la venta tecnoldgicos: Esta I. incrementar las
Esta estrategia permite cruzada de estrategia busca ventas de la
2 | descubrir nuevas ideas de | categorias 2 | mantener una posicion | categoria para el
negocios y tomar (servidores, redes y de liderazgo en el area de DELL de
decisiones estratégicas almacenamiento) mercado a través de ISG.
frente a la competencia una continua
actual. innovacion.
No. | Estrategias DO Objetivo al que No. | Estrategias DA Objetivo al que
Apunta Apunta
Implementacion de un _ Diversificacion de
: I1l. Seguimiento y
modelo Bl: Esta fuentes de
: control de las S .
estrategia aborda la . suministro: Esta
- variables que .
debilidad en el . estrategia aborda la
; impactan las ventas, .
procesamiento de dependencia de
1 tales como semanas 1 N/A

informacién mediante la
implementacion de un
modelo Bl, asi como
aprovechar la oportunidad
de maximizar el potencial

de inventarios,
tendencia de ventas
y cobertura que
permita cumplir con
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de herramientas las métricas que
tecnoldgicas internas. requiere el negocio

Optimizacion de la
utilizacién de datos
ante presiones de
precios: Al focalizarse
en la optimizacion de
datos ante presiones
de precios, se refuerza
el objetivo de ampliar
la base de clientes y
garantizar rentabilidad
para la linea enterprise
DELL MCLA.

Optimizacion de la
gestion de datos: Esta
estrategia busca optimizar
2 | laeficiencia en la gestion 2
de datos y potenciar las
capacidades tecnoldgicas
internas de la empresa.

IV. Incrementar la
base de clientes,
asegurando una
cobertura 6ptima
en la region

Fuente: Elaboracion propia

Para el apartado de definicion de alcance de este proyecto, se lleva a cabo la
validacién del mapa de procesos de DELL, con especial atencién los que son foco central
de esta intervencion. Por tanto, la seleccién de dichos procesos se orienta a aquellos que
impactan de una forma directa el cumplimiento de los objetivos del area MCLA de ISG y
gue significan un mayor riesgo para la estrategia comercial.

Los procesos impactados en este proyecto son los que tienen que ver con el area
de ventas y producto de la linea enterprise DELL MCLA de ISG, asi como la cadena de
abastecimiento; por esto es importante contar con el apoyo del Senior manager product
and specialist ISG LATAM, del director comercial distribucion MCLA, de los ejecutores del
desarrollo de BA y de los KAM de Ventas.

La Figura 22 proporciona una representacion de como los objetivos del area MCLA
de ISG impactan a la estrategia de la empresa DELL, resaltando aquellos procesos que

influyen directamente en el disefio del modelo de inteligencia de negocios.
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Figura 22 Mapa de Procesos del area MCLA de ISG
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Fuente Elaboracion Propia

De acuerdo con la Figura 22, para los requerimientos, se tienen en cuenta las
métricas y los KPIs de la estrategia comercial y de la cadena de abastecimiento; ya que
constituyen la base para la construcciéon del panel visual requerido por los usuarios de la
linea enterprise de DELL MCLA, estableciendo directrices clave para la visualizacion
efectiva e interpretacion estratégica de los datos.

Por consiguiente, en la Tabla 20, se pueden observar algunos de los indicadores

definidos para el desarrollo del cuadro de mando para el presente trabajo.
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Tabla 20 Indicadores de rendimiento para ventas e inventarios.

KPI

ventas

Ingresos totales

Margen de beneficio
Tasa de conversion
Valor promedio de la

transaccion

Retencién de clientes

| Inventarios

Rotacién de inventario
Nivel de inventario
Semanas de Inventario
Costo de inventario
indice de envejecimiento

del inventario

Precision de inventario

Dias de suministro

Descripcion

Rendimiento financiero general de
las ventas

Ganancias después de los costos

Eficacia en la conversion de leads
a clientes

Gasto promedio del cliente por
compra

Porcentaje de clientes que siguen
comprando

Frecuencia de ventas y reposicion
de inventario

Cantidad total de productos en
existencia

Numero en semanas de inventario

Valor total de productos en
inventario

Proporcion de productos
envejecidos en inventario
Evaluacion de la precision de
registros de inventario

Cuéantas semanas puedes
mantener operaciones con el
inventario actual

Férmula

Total de ingresos

[(Ingresos - Costos) / Ingresos] x 100

(NUmero de nuevos clientes / NUmero
total de leads) x 100

Ingresos totales / Niumero de
transacciones

[(Clientes finales - Adquisiciones) /
Clientes iniciales] x 100

Costo de bienes vendidos (COGS) /
Promedio de inventario

Promedio de veta de las Ultimas semanas
/ Inventario total

Unidades de inventario x costo inventario

(Valor de inventario envejecido/ Valor total
de inventario) x 100

(Inventario disponible / Tasa de consumo
semanal)

Fuente: Elaboracioén propia
8.1.2. Etapa 2 Recopilacion y preparacién de datos

En esta etapa se lleva a cabo la identificacién de las fuentes de informacién que
sirven de suministro principal para la construccion del modelo de Bl para la linea enterprise
de DELL MCLA en ISG; en este sentido, se prioriza la utilizacion de datos provenientes de
dos operaciones del negocio: el area de producto y el de ventas; en la Tabla 21 se detallan
las fuentes de informacion pertinentes, con el fin de asegurar que, al configurar el modelo,
no se omita ningun aspecto critico para el analisis, lo que garantiza la integridad y cohesion

del proceso.
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Tabla 21 Fuentes de Datos

Tipo de
archivo Descripcién Detalle informacién

Reporte semanal de | Informacion de cada uno de los clientes en formato
Excel ventas Excel nombre, cédigo, direccion,

Informacién de unidades y valor vendido del portafolio

Excel Ventas consolidadas = DELL durante la semana
Hoja de Inventarios Informacién de unidades y valor que esta en bodega de
célculo consolidados los clientes del portafolio DELL.

Fuente. Elaboracion Propia

Actualmente los datos sometidos al analisis llegan al area de Tecnologia de la
Informacién o (Tl), el detalle de ventas e inventarios es suministrado los lunes por los
clientes y posteriormente Tl se encarga de consolidar los datos recibidos, hacer una
depuracién basica y entregar mediante correos electronicos los archivos mencionados en
la Tabla 21 para el uso interno del area de enterprise.

Una vez el area de enterprise cuenta con los archivos de ventas e inventarios
unifica la informacién para realizar el andlisis de proyeccion de ventas, este proceso se
realiza convirtiendo la base de ventas en una tabla dinAmica Unicamente con los campos
requeridos como: (pais - nombre distribuidor - semanas de venta - division unidades de
negocio - descripcién de producto). Luego se anexan a este excel los datos de inventarios
para generar otra tabla dinamica con los siguientes campos: (pais - nombre distribuidor -
divisién unidad de negocio - descripcién de producto - inventario en bodega - inventario en
transito). Una vez generadas las dos tablas dinAmicas se copia y pega la informacién en
una plantilla de unificacion de informacion por cada uno de los clientes y paises; finalmente,
este es el insumo que permite proyectar las ventas de forma trimestral. Es aqui donde se

evidencia que la recoleccion y consolidacién manual de datos provenientes de diversas
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fuentes consume un tiempo valioso, asi como la generacion de errores involuntarios al
momento de copiar y pegar al ser una tarea repetitiva.

Por consiguiente, para atacar esta problematica, una vez identificadas las fuentes
de informacién, se debe iniciar el proceso ETL para asegurar la calidad y coherencia de
los datos requeridos; estas cifras se deben extraer de las hojas de célculo, luego de
transformadas y depuradas, cargarlas al servicio de Power Bl, permitiendo dar avance al
desarrollo propuesto.

8.1.3. Etapa 3 Disefio de lainterfaz y visualizaciones.

Esta etapa contempla el disefio de la interfaz y las visualizaciones teniendo en
cuenta los requerimientos de los usuarios del area de enterprise de DELL MCLA en ISG,
para atender los requerimientos en la Tabla 22, se muestra la relacion de cada rol con las
visualizaciones solicitadas para este proyecto, la tabla se basa en las responsabilidades
especificas de cada cargo y su relevancia. Ademas de los aspectos clave que necesitan
monitoreo y andlisis para la toma de decisiones efectiva dentro del cuadro de mando.
Tabla 22 Responsabilidad para el desarrollo de visualizacién en el cuadro de mando

Nivel de complejidad
del rol versus
responsabilidad

Responsabilidades

Cargo Acceso e
especificas

Directores de ventas  Todas las visualizaciones Estrategias de ventas Alto

Cumplimiento de cuotas

Tendencia de ventas - Alto
y prondsticos
Ejecutivo deventas  Cumplimiento de cuota vs Alto
prondsticos Desarrollo de
estrategias de cobertura i
Cobertura Medio
Andlisis de ventas e Gestion de inventario y .
. . Medio
o inventarios productos
Especialistas de c imi d Andlisis d
producto y gerente de ump imiento de cuota vs Ina isis de C.l,JOtaS por Alto
producto proQo§t|CQ§ cliente y_reglon
Participacion de cada Estrategias de mercado Alto
cliente por cuota por cliente y region
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Participacion de cada

region dentro de cuota Medio
Tendencia de mercado Alto
por cliente y por regién
Niveles de semanas de .
. . Medio
inventario
Participacion de cada
producto dentro de la Medio
cuota

Analista de datos Andlisis detallado de Des:flr_rollo de modelos Alto
datos analiticos

Fuente. Elaboracién Propia en Power BI.

Para el disefio de la interfaz, se decide trabajar con la herramienta Power BI, esta
decisidon se basa en el analisis que realizado en el apartado 5.2.3. del marco tedérico, donde
se evidencia que, de las tres herramientas estudiadas, Power Bl presenta ventajas frente
a las otras por su método de almacenamiento de datos, velocidad y accesibilidad, esta
ultima, debido a que todos los usuarios del area tienen la facilidad de interactuar con este
software. Otro aspecto importante para su eleccion es que no hay que invertir en costos
de adquisicion de la herramienta, pues DELL ya cuenta con las licencias para el equipo de
enterprise.

Recapitulando, Power Bl es un SaaS (software como servicio) de Microsoft,
desarrollado para analizar, gestionar y presentar datos de una manera simplificada y (til
para la toma de decisiones en un negocio. Permite la elaboracién de cuadros de mando
interactivos que pueden crearse y actualizarse a partir de diversas fuentes de datos,
ademas la visualizacion de informacion grafica puede ayudar enormemente en la
interpretacion de datos complejos importados de tablas de Excel, bases de datos SQL,

Archivos planos, informacion en la nube, entre otros (Widjaja y Mauritsius, 2019).
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Con las fuentes de datos previamente detalladas en la etapa 2, se procede a
construir el modelo dimensional en estrella en Power BI, identificando las tablas de
dimensiones y de hechos junto con sus atributos, segun se indica en la Tabla 23.

Tabla 23 Hechos y dimensiones

Dataset Campo Tipo Descripcidn
dim_brand brand Texto Marca
product level 4 Texto Tipo de producto
dim_costumer Distri sub account name Texto Nombre distribuidor
distri country code Texto Cédigo de region de distribuidor
dim region distri sub account regional sub B o
parent all Texto Nombre regién de distribuidor
geo region Texto Regidn Latinoamérica
year Texto Afo
dim_date quarter Texto Trimestre
month Texto Mes
week Texto Semana
brand Texto Marca
business family name Texto Familia producto
business partner type Texto Ruta de negocio
business route to market Texto Tipo de negocio canal/ distribuidor
distry country code Texto Cddigo region distribuidor
distri org account ID Numero Cddigo interno distribuidor
distri org account regional
parent alligned Texto Cédigo interno region
distri reported end username Texto Usuario final
Fact_SO LOB Texto Linea de producto
Net gty Numero ventas en unidades
partner type Texto Tipo de producto
product clasificacién code 1 Numero tipo de categoria Codigo
product level 6 Texto tipo de producto detallado
reseller country code Texto Cédigo de canal venta
reseller org account id Numero Cddigo canal

reseller org account regional
parent aligned Texto Nombre regién canal

Nombre de usuario final reportado
reseller reported end username Texto por el canal
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sales busissnes unit Texto Tipo de unidad negocio de ventas
transation type Texto tipo de transacciones
brand Texto Marca
distri country code Texto Cdédigo de region distribuidor
distri sub account name Texto Nombre distribuidor
inventory dell sku code Texto Cédigo de producto
inventory partner type Texto Ruta de negocio
Ruta de negocio nombre

inventory transaction type Texto distribuidor

Fact_Inv inventory transaction ID Numero Numero ruta de negocio
Product level 3 Texto Categoria
Product level 7 Texto Subcategoria
Product level 8 Texto Tipo de producto
Product level 9 Texto Nombre de producto
Stock on hand Numero Unidades inventario bodega
Stock on order Numero Unidades inventario transito
Week Texto Semana

Fuente. Elaboracién Propia

Una vez que se han identificado las tablas de hechos y sus respectivas

dimensiones, se procede a establecer las relaciones entre las tablas que configura un

modelado que optimiza las consultas para asegurar un rendimiento eficiente en la

interaccion con la informacién, de acuerdo como se ilustra en la Figura 23.
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Figura 23 Modelo dimensional estrella para el disefio de un modelo de Bl en el &rea
de ISG.
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Fuente. Elaboracion Propia en Power BI.

Por ultimo, una vez definidas las relaciones y el modelo dimensional de las bases
de datos para el area enterprise de DELL MCLA en ISG, se procede a definir los
componentes de la arquitectura tecnoldgica que para este proyecto consta de tres capas,
en lugar de las cinco habituales propuestas por (Ong et al., 2011), ya que se utiliza la
funcionalidad integrada de Power Bl con los servicios de Power Query para el
almacenamiento y gestién de datos, lo que aporta mayor eficiencia y versatilidad al

proceso; de acuerdo como se muestra en la Figura 24.
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Figura 24 Arquitectura de la solucion en Power Bl
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Fuente: Elaboracién propia basada en Ong et al. (2011).

En este momento la empresa cuenta con la infraestructura fisica (servidores y
equipos de coOmputo) necesarios para desarrollar el modelo de inteligencia de negocios;
por lo tanto, no se hace un requerimiento adicional para el desarrollo del modelo en cuanto
a lo fisico y tecnolégico.

Continuando con el desarrollo de la interfaz, se requieren las licencias de software
de Power Bi necesarias para la implementacién del modelo; segun lo observado en la
Figura 24, la arquitectura planteada para este proyecto inicia con las primeras bases de
datos recibidas de cada uno de los clientes con la informacién de ventas e inventarios;
posteriormente el departamento de Tl hace la consolidacién de los datos, mismos que sirve

como insumo para las diferentes areas dentro de la compafiia DELL.
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Para la etapa de proceso ETL, y con el fin de realizar un analisis especializado para
el area de ISG, se procede a tomar la base entregada por Tl que contine mas de cinco
millones de registros, y con la ejecucién de proceso de extraccion, transformacién vy
limpieza en Power Query; arrojando una base de aproximadamente dos millones de
registros lo que permite una base mas acotada a los requerimientos del &rea y una carga
mas rapida en los sistemas de informacion. Por dltimo, la entrega del andlisis de la
informacion con visualizaciones especializadas, segun el perfil de quien requiera la
informacion en Power BI.

8.1.4. Etapa 4 Desarrollo del cuadro de mando.

En este apartado se toman los resultados de las tres primeras etapas del modelo
de inteligencia de negocios para desarrollar el cuadro de mando propuesto para el area
enterprise de DELL MCLA en ISG; el cual se compone de tres secciones. La primera es la
hoja de inicio, donde se activan por defecto todas las vistas de la informacién cargada;
esto permite que cada usuario realice los filtros necesarios para que aparezcan las
visualizaciones definidas segun el perfil de cada colaborador con acceso, en la Figura 25
se puede observar cémo esta hoja evidencia los filtros iniciales, por nombre de cliente,

region, categoria, producto entre otros.
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Figura 25 Hoja Inicial
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Fuente. Elaboracién Propia en Power BI.

La segunda seccion del cuadro de mando tiene que ver con el andlisis de los datos;
como se ha mencionado a lo largo del documento, uno de los requerimientos mas
importantes es la visualizacion de la tendencia de ventas por cliente, por regién y por
producto, dicho andlisis se podra observar en la parte inicial del cuadro de mando haciendo
los filtros correspondientes, escogiendo ademas el tiempo del andlisis para el eje X de la
grafica, como se observa en la Figura 26.

Figura 26 Tendencia de venta segun cliente, regién o producto
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Fuente. Elaboracion propia en Power BI.
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Los datos de esta visualizacion se ilustran difusos debido al requerimiento de
proteccion de datos sensibles para la companiia. Esta vista permite al usuario comprender
mejor los patrones y ciclos de comportamiento a lo largo del tiempo, ademas permite
anticiparse a cambios en la demanda del mercado, optimizar estrategias de ventas,
gestionar inventarios de manera eficiente y personalizar estrategias de marketing para
mejorar la retencién de clientes, contribuye a la planificacion estratégica a largo plazo.

La tercera seccion del cuadro de mando tiene que ver con la informacién del cliente
de forma detallada. La Figura 27, ensefia esta visualizacion la cual es esencial en ventas,
porgue proporciona una vision completa al equipo de colaboradores para entender los
datos de los clientes y ayuda a personalizar estrategias de ventas, optimizar inventarios, y
facilita la evaluacion del desempefio frente a objetivos, la toma de decisiones estratégicas
y la adaptacion proactiva a cambios en el mercado, contribuyendo a mejorar la experiencia

del cliente y a lograr objetivos comerciales.

Figura 27 Informacién detallada de cliente
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Fuente. Elaboracién propia en Power Bl.
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La Figura 27 muestra borrosa debido al requerimiento de proteccion de datos
sensibles para la compafiia. Como conclusion del apartado, el modelo de Bl propuesto
para el area de ISG de DELL, se centra en la necesidad de encontrar informacion
especializada para el area, con el fin de mejorar la eficiencia operativa de este grupo de
colaboradores de la empresa, estos son los pilares fundamentales para el desarrollo del

modelo.
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9. Plan de implementacién del Modelo de Inteligencia de Negocios

La introduccion del plan de implementacion del modelo de inteligencia de negocios

en el area de ISG de DELL se formula considerando la importancia de la gestién del cambio

en el area; dada la necesidad de la participacion continua de las personas del area de

ventas y productos de la linea y su interaccién efectiva con la herramienta tecnoldgica de

Bl, se plantea una serie de actividades especificas con el objetivo de facilitar esta

transicion. En la Tabla 24 se expone una propuesta de actividades que buscan asegurar

una integracion armoniosa entre el nuevo modelo Bl y los procesos existentes, optimizando

asi la adopcién exitosa de esta innovadora solucion.

Tabla 24 Plan de actividades gestion del cambio

No.

Actividad

Comunicacion interna: Elaborar un plan de comunicacion interna para informar
a los integrantes del area la linea enterprise de DELL MCLA en ISG sobre los
cambios y beneficios del nuevo modelo BI.

Identificacion de stakeholders clave: Identificar y clasificar a los stakeholders
clave que seran afectados por el cambio, para desarrollar planes de
comunicacion personalizados de esta forma abordar sus necesidades e
inquietudes especificas

Analisis de impacto y sensibilizacién: Realizar un analisis detallado de como
la implementacion del modelo BI, en la linea enterprise de DELL MCLA en ISG
impactara en las funciones cotidianas.

Desarrollar y ejecutar estrategias de sensibilizacion para comunicar a los
miembros del equipo la importancia de la transicion

Disefio de programas de capacitacién personalizados: Es importante lograr
gue cada usuario desde su rol se sienta incluido en el proceso de cambio, por
tanto, es valioso el proceso de capacitacion hacia los diferentes niveles y
funciones dentro de la linea enterprise de DELL MCLA en ISG.

Establecimiento de canales de comunicacion continua: Implementar canales
de comunicacion abiertos y bidireccionales para fomentar el dialogo constante
entre los integrantes del equipo, proporcionando un espacio para preguntas,
comentarios y retroalimentacion.

Monitoreo del progreso y resolucion de problemas: Implementar un sistema
de monitoreo continuo para evaluar la adopcion del nuevo modelo B, en la linea
enterprise de DELL MCLA en ISG.

Reconocimiento y recompensas: Disefiar un programa de reconocimiento y
recompensas para aquellos colaboradores de la linea enterprise de DELL MCLA
en ISG que demuestren un alto nivel de adaptacion al nuevo modelo BI. Esto
incentivara una cultura positiva en torno al cambio.
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Senior manager
product and
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Director comercial
distribucion MCLA

Ejecutores del
desarrollo de BA

Senior manager
product and
specialist
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Lider proyecto Bl

Senior manager
product and
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Senior manager

Evaluacion post-implementacion: Realizar evaluaciones periddicas después
product and

de la implementacién para medir la efectividad de la implementacion del modelo

8 de Bl en cada una de las secciones de la linea enterprise de DELL MCLA en . specialist .
. director comercial
ISG impactadas T
distribucién

Fuente: Elaboracién propia

9.1. Cronograma

En el siguiente apartado, se presenta una propuesta de cronograma de actividades
ver Tabla 25; destinada a implementar el modelo de inteligencia de negocios en el area de
DELL MCLA de ISG, el plan se disefié para cinco meses, tiempo durante el cual se
pretende lograr la integracién y estandarizacion efectiva de la informacion, con el objetivo
de tener una informacién especializada para agilizar los procesos de tratamiento de datos,
optimizando los insumos necesarios para tomar decisiones mas asertivas.

Como complemento, el area de DELL ISG recibira documentacion y todo el proceso
desarrollado paso a paso, consolidando de esta manera una implementacion completa y

exitosa del modelo de inteligencia de negocios.
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Tabla 25 Cronograma de implementacion

Tiempo del proyecto en meses
(5 meses)

Actividades Noviembre = Diciembre Enero Febrero Marzo Abril

W W WWWWWWWWWWWWWWWWWWWW W W
1234123422341 fl2]34fl1)23|42]2]3]34

Seccion 1: Detalle de requerimientos del
proyecto y desarrollar una matriz de trazabilidad
de requerimientos.

1 Establecer un plan de trabajo

2 Asignar recursos para el proyecto

3 Recopilar datos a través de entrevistas

4 Analizar de los requerimientos y documentarlos
5 Realizar andlisis de brechas (gap analysis)

Seccién 2: Revision de los requerimientos con
las partes interesadas para aprobacion.

Desarrollar un modelo - Esquema inicial de
recopilacion de datos

7 ETL de datos

8 Modelos iniciales

Seccion 3: Presentacion del disefio para
obtener la aprobacion de los stakeholders.

9 Ajustes de disefio y envio de modelo final
10 Inicio de implementacion del modelo
Realizar pruebas de validacion y asegurarse de
11 que los requerimientos se cumplan
correctamente.

Capacitar a los usuarios finales sobre las nuevas
funcionalidades o procesos implementados.

Realizar el seguimiento hacia la transicién de
nuevo proceso.
14 Etapa de Seguimiento y Cierre
Evaluar el éxito del proyecto en funcion de los
objetivos establecidos
Seccion 4: Pesentacion del modelo
implementado, documento de lecciones
aprendidas y cierre del proyecto.

Fuente. Elaboracién Propia

9.2. Presupuesto

El presupuesto destinado al desarrollo de un modelo de inteligencia de negocios en
el area enterprise de DELL MCLA en ISG es una asignacion financiera y una inversion
estratégica clave, como se observa en el desarrollo de este trabajo, el 4rea presenta
oportunidades frente a la comprensién de los datos, desde la planificacion de reportes de

ventas e inventarios, pasando por el requerimiento de capacitacién de herramientas para
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los colaboradores, y por ultimo la necesidad de tomar decisiones basadas en los datos
disponibles.

En la Tabla 26, se presenta el presupuesto detallado para el desarrollo e
implementacion del modelo dentro de la linea enterprise DELL MCLA de ISG. Es
importante destacar que el presupuesto ha sido cuidadosamente elaborado considerando
los recursos disponibles en la empresa, incluyendo la infraestructura fisica, equipos de
coémputo, servidores, entre otros; se debe destacar que el area cuenta con el software
necesario y los accesos correspondientes para los empleados.

En este proyecto, se empleara la herramienta de inteligencia de negocios Power
Bl, la cual es fundamental para el disefio y desarrollo del nuevo modelo de analisis de
datos. Ademas, la empresa dispone de un software de seguridad que garantiza el
cumplimiento de los protocolos de seguridad de la informacién durante todo el proceso de
desarrollo. Vale la pena ahondar en algunos de los requerimientos mas importantes del
proyecto como son:

Requerimientos de Recursos Humanos:

¢ Analista de Datos: Se asignara un analista de datos responsable del analisis y
disefio de informes dentro del proyecto, este profesional jugara un papel crucial en
la interpretacion de los datos y en la creacién de informes significativos para la toma
de decisiones.

e Técnico de TI: Un equipo técnico estara a cargo de la configuracion y soporte del
area de tecnologia de la informacion, su labor sera esencial para garantizar el
correcto funcionamiento de la infraestructura tecnolégica necesaria para el

desarrollo de Power BI.
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Requerimientos de Equipos y Licencias:

e Licencias de Power Bl Pro: Se adquirirdn licencias de Power Bl Pro para 15
usuarios, lo que permitirA el acceso a las funcionalidades avanzadas de la
herramienta para el disefio y visualizacion de informes.

e Licencias de Seguridad: Se implementaran licencias de seguridad para garantizar
la proteccién de los datos sensibles durante todo el proceso de desarrollo y andlisis,
estas licencias proporcionaran herramientas de seguridad avanzadas, como cifrado
de datos, control de acceso y monitoreo de amenazas, asegurando asi el
cumplimiento de los protocolos de seguridad de la informacion y la proteccion de la
empresa contra posibles riesgos cibernéticos.

e Capacitacion y Certificacion: Se ofreceran talleres de capacitacion y certificacion
para el equipo encargado del desarrollo de Power Bl garantizara que el personal
esté adecuadamente preparado para utilizar eficazmente la herramienta y
aprovechar al maximo sus capacidades.

Al considerar estos aspectos, se asegurara una implementacién exitosa del modelo de
inteligencia de negocios, maximizando asi el valor agregado para la empresa y sus
stakeholders.
Tabla 26 Presupuesto Desarrollo Modelo

Presupuesto estimado para 5 meses
item Descripcion Costo Total Costo por Mes | Costo por usuario

Licencias de Power

Bl Pro Para 15 usuarios $ 2.982.000 $ 596.400 $ 39.760
_(:onectly[dad e Herra_mlentas_ y servicios $ 420000 $ 84.000 $ 5600
integracion para integracion de datos

Infrae§trgctura Mejora de h_ardware y $ 367500 $ 73.500 $ 4.900
tecnolégica almacenamiento
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Implementacién de
medidas de seguridad - $ 472500 $ 94.500 $ 6.300
Licencias

Seguridad y
cumplimiento

1 persona para analisis de

S . $ 26.000.000 $ 5.200.000 $ 5.200.000
datos y disefio de informes

Analista de datos

Personal técnico para

Técnico de TI configuracién y soporte de $ 15.000.000 $ 3.000.000 $ 3.000.000
area

Capa}cna_c,lon y TaIIergs y certificacion para $ 495000 $ 99.000 $ 6.600

certificacion el equipo

Total Estimado $ 45.737.000 $ 9.147.400 $ 8.263.160

Fuente: Elaboracion propia.

El presupuesto fue validado con el equipo de soporte Tl de DELL, basado en los gastos

presupuestales del afio 2023.

9.3. Validacién del Modelo de Inteligencia de Negocios

Con el proposito de presentar la propuesta del modelo de inteligencia de negocios
para el area de DELL en ISG, se llevo a cabo una sesion virtual el 14 de febrero de 2024,
con una duracién de 60 minutos, donde participaron el gerente del area, los tres gerentes
de producto y un analista de datos. Durante la sesién, se abordaron los resultados del
diagnéstico organizacional, objetivos del area, se analizaron las herramientas de
informacion utilizadas. Ademas, se expuso la propuesta del modelo de inteligencia de
negocios para el area de DELL en ISG, resaltando las utilidades y beneficios que trae la
implementacién de esta herramienta mediane un enfoque estructurado que abarca varias
etapas clave, como son el diagnostico organizacional, proceso de entendimiento y
consolidacion de los datos, disefio del cuadro de mando especializado y el desarrollo del
plan de implementacion. También durante la presentacion se les preguntd si a los
responsables del proceso de toma de decisiones estratégicas del area, les convenia esta
la implementacion, la respuesta fue afirmativa, indicando que la implementacién de un

modelo de esta magnitud aborda sus expectativas en cuanto a la gestion eficiente y
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oportuna de la informacion, coincidiendo con la necesidad expresada en la sesion inicial
del proyecto de contar con informacién actualizada, especializada y depurada.

Asimismo, se les solicitd la opinibn sobre la herramienta propuesta para la
implementacion donde manifestaron que la consideran de facil manejo, entendimiento y
consulta, durante la reunion se present6 un primer disefio y resaltaron la rapidez de las
consultas y la capacidad de proporcionar detalles especificos del area de DELL en ISG,
como se muestra en la Figura 28.

Figura 28 Presentacién de la propuesta
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Fuente: Elaboracion propia

En la fase final de la sesién, se exploré la viabilidad de implementar el modelo de
inteligencia de negocios en el area y los participantes expresaron su interés en la
implementacion de la herramienta, considerando que los costos no son elevados, se
trabajaria sobre una herramienta que es utilizada en la empresa, y ademéas totalmente (til

para la toma de decisiones estratégicas relacionadas con ventas e inventarios, donde

113



DISENO DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
ESTRUCTURAR EL REPORTE DE VENTAS E INVENTARIOS DE LA LINEA
ENTERPRISE DELL MCLA EN ISG

identificaron su principal brecha de informacién estratégica, incluso, debido a la facil
visualizacién de la informacién se comenzaria el desarrollo dentro de los siguientes tres
meses y se dejaron responsables del avance del proyecto en cabeza de la gerencia del
area y los gerentes de producto apoyados por el analista de datos.

En resumen, la retroalimentacion obtenida indica que el disefio del modelo de
inteligencia de negocios para estructurar el reporte de ventas e inventarios de la linea
enterprise en DELL MCLA en ISG propuesto ha sido bien recibido por los participantes de
la sesidn y han expresado su satisfaccion reconociendo su potencial para mejorar la

eficiencia en la toma de decisiones estratégicas del area.
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10. Conclusiones y Recomendaciones
10.1. Conclusiones

Después del analisis realizado a la linea de enterprise de DELL MCLA en ISG, se
evidencio la necesidad de optimizar y modernizar los procesos de analisis de informacion
para dar soporte a la toma de decisiones estratégicas, con un enfoque en la actualizacion
y consolidacion de datos, especialmente en los reportes de ventas e inventarios, que son
un factor clave para fortalecer la eficiencia operativa del area.

El primer paso para llevar a cabo este proyecto fue la revisién de los referentes
tedricos, apuntando al cumplimiento del primer objetivo especifico, lo que proporcioné una
comprension clara de las metodologias y practicas mas relevantes en el disefio de
inteligencia de negocios en la industria tecnoldgica, esto permitié una seleccién informada
de enfoques para el desarrollo del modelo propuesto.

Esta revision de referentes tedricos también proporciond una perspectiva mas
amplia sobre las herramientas y tecnologias disponibles en el mercado, permitiendo la
identificacion de la solucibn mas adecuada para las necesidades especificas de la linea
enterprise de DELL MCLA en ISG; por consiguiente, se garantiza una estructura coherente
y fundamentada en literatura especializada, lo que proporciona robustes y viabilidad al
sistema de inteligencia de negocios propuesto en el presente trabajo.

El diagnéstico interno y externo hace parte del cumplimiento del objetivo especifico
namero dos; estos proporcionaron una comprension completa de los procesos, recursos y
desafios tanto dentro, como fuera de la linea enterprise de DELL MCLA en ISG, lo que
permitié una identificacion precisa de las oportunidades de mejora y de optimizacion en el

area de ventas e inventarios.
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Este andlisis estratégico permitido identificar no solo las fuentes de datos
disponibles, sino también las brechas y limitaciones en la recopilacion y gestién de datos,
lo que facilité la planificacion de soluciones adaptadas a las necesidades especificas del
area de estudio.

En cuanto al tercer objetivo, la consolidacion efectiva de datos de ventas e
inventarios de la linea enterprise de DELL MCLA en ISG, aseguré la disponibilidad de
informacion precisa y completa para su analisis, o que proporciona una base soélida para
la toma de decisiones estratégicas. El proceso de consolidacién de datos también permitié
eliminar duplicidad de informacion, garantizando la coherencia y calidad de esta,
aumentando la confiabilidad de los insights generados a partir del modelo de inteligencia
de negocios.

Al centralizar los datos de ventas e inventarios, se facilita el acceso a la informacion
relevante para los diferentes niveles de la linea enterprise de DELL MCLA en ISG, lo que
promueve una toma de decisiones mas agil y eficiente en todos los niveles jerarquicos.

El objetivo nimero cuatro, se llev6 a cabo mediante la propuesta de implementaciéon
de esta solucion a través del desarrollo de un cuadro de mando, lo que representa un paso
significativo hacia la innovacién y optimizacién de los procesos clave en el area,
alinedndose con las mejores practicas en el uso de herramientas de inteligencia
empresarial. El presente proyecto se inicia en la etapa infante o prenatal del modelo TDWI
y se logra avanzar hasta el nivel tres de adolescencia, gracias al disefio del cuadro de
mando para estructurar el reporte de ventas e inventarios de la linea enterprise en DELL
MCLA en ISG, planteando a futuro la necesidad de implementar un Data Werehouse y
estrategias que le pueden seguir aportando al nivel de madurez no solo del &rea objeto de
estudio, sino también en general a la compafiia DELL.
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La respuesta positiva de los participantes en la sesion virtual de la presentacion del
proyecto valida la pertinencia y utilidad del modelo propuesto, la facilidad de manejo y la
viabilidad econdmica sefialan una receptividad favorable para la implementacion
inmediata, abarcando mas procesos de la compafiia y una capacidad para adaptarse y
ampliarse a fases posteriores.

La implementacion del modelo de inteligencia de negocios propuesto en el area de
DELL MCLA en ISG ofrece a gerentes y analistas de informacion la oportunidad de
optimizar significativamente el tiempo empleado en el desarrollo y actualizacion de
informes al liberar recursos de tareas operativas, se potencia la capacidad estratégica del
equipo para concentrarse en la generacién de estrategias que impulsen el logro de los
objetivos establecidos desde el direccionamiento estratégico, un aspecto importante para
tener en cuenta en el presente proyecto, es el ahorro que se puede obtener en horas
hombre para el analisis de informacién, que de acuerdo con el prototipo inicialmente
ejecutado se logré evidenciar que este seria del 50% es decir pasarian de 48 horas a 24
horas validando asi la importancia de la ejecucion.

En cuanto al ultimo objetivo planteado en este trabajo, para llevar a cabo la
implementacién exitosa de este sistema, se requiere una inversion definida en recursos
tecnoldgicos y humanos, se propone un cronograma de trabajo de 5 meses para garantizar
una transicion suave y eficiente. Ademas, se recomienda realizar mejoras o ajustes en los
procesos de registro de informacion para asegurar la calidad de los datos que alimentaran
el sistema.

Reconociendo la importancia del factor humano, se propone la creacion de un plan
de sostenibilidad, involucrar a los colaboradores del &rea en cada fase del proyecto y
proporcionar capacitaciones y acompafamientos al final de la implementacién garantizara
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un uso adecuado y continuado del sistema. Es asi que la gestion del cambio se convierte
en un elemento clave para asegurar la aceptacion y aprovechamiento 6ptimo de la nueva
herramienta por parte de los usuarios.

10.2. Recomendaciones

La empresa DELL tiene un gran potencial de crecimiento en el mercado, y la
implementacion de este modelo de inteligencia de negocios en la linea enterprise DELL
MCLA de ISG puede llegar a tener un impacto muy positivo en la estrategia comercial y de
la cadena de abastecimiento de compafiia. Por lo tanto, con el fin de maximizar esta
tendencia, se sugiere una continuidad en el desarrollo de las etapas propuestas en el
disefio del modelo de BI.

En la etapa 5 de pruebas y revision, el objetivo principal debe ser garantizar la
calidad, confiabilidad y efectividad del modelo de Bl implementado en la linea enterprise
de DELL, este plan debe apuntar a identificar y corregir posibles problemas, validar la
integridad de los datos y asegurar que el modelo cumpla con los requisitos y expectativas
de los usuarios del area, para ello se propone gestionar esta etapa de la siguiente forma:

- Realizar pruebas funcionales para verificar que todas las funcionalidades del
modelo de Bl estan operativas segun las especificaciones del proyecto.

- Ejecutar pruebas de integracién para validar la interaccion entre las diferentes
fuentes de informacion.

- Realizar pruebas de rendimiento para evaluar la velocidad, capacidad y
escalabilidad del modelo de BI en diferentes horarios de trabajo de los usuarios.

- Preparar informes detallados de las pruebas realizadas, incluyendo resultados,

conclusiones y recomendaciones.

118



DISENO DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
ESTRUCTURAR EL REPORTE DE VENTAS E INVENTARIOS DE LA LINEA
ENTERPRISE DELL MCLA EN ISG

- Presentar los hallazgos y recomendaciones al equipo de analisis de los datos y a

la gerencia del &rea.

Etapa 6 de implementacién y despliegue, la idea es asegurar una transicion sutil y
exitosa al modelo de BI propuesto, desde la etapa de desarrollo hasta el momento en el
gue se deja en ambiente productivo la solucién. Este plan se centra en coordinar las
actividades necesarias para implementar y lanzar el modelo de manera eficiente,
minimizando el impacto en la operacion comercial y garantizando la disponibilidad y

funcionalidad del sistema para los usuarios de la linea enterprise de DELL MCLA en ISG.

En la etapa 7 de monitoreo y mantenimiento continuo, se requiere asegurar el
rendimiento 6ptimo del modelo de inteligencia de negocios en la linea enterprise de DELL
MCLA en ISG, se enfatiza la implementacion de herramientas de monitoreo automatico,
gue permitirdn la supervision constante y la identificacibn temprana de problemas,
garantizando la integridad y fluidez del sistema, y se propone crear un equipo dedicado
con roles definidos, asegurando respuestas agiles ante cualquier incidencias importantes,
establecer rutinas de mantenimiento preventivo, incluyendo actualizaciones regulares y

optimizacion del software, contribuird a mantener la robustez y eficiencia del modelo.

En la etapa 8 de evaluacion y mejora, es necesario maximizar el valor del modelo y su
impacto, se sugiere realizar evaluaciones periédicas del rendimiento, considerando
métricas clave y recopilando la retroalimentacion de los usuarios por medio de canales
efectivos de comunicacidbn como son encuestas, reuniones, entre otras; esto permitird una
comprension profunda de las necesidades y desafios de los usuarios, agilizando la
implementaciéon de mejoras, priorizando aquellas alineadas con los objetivos estratégicos

del area, con el fin de garantizar que el modelo evolucione de manera agil y se mantenga
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alineado con las demandas de los usuarios, estas recomendaciones subrayan la
importancia de un enfoque en el monitoreo y mejora para maximizar el impacto del modelo
de inteligencia de negocios para el area de DELL ISG.

También se recomienda la implementacion del modelo en otras éareas de la
organizacién, como la de Computer Solutions Group (CSG), ya que es altamente viable y
beneficioso al compartir la misma fuente de datos y plataforma tecnolégica con el area de
ISG, se asegura la coherencia en la informacion utilizada para la toma de decisiones,
facilitando la integracion de procesos comerciales y permitiendo una vision holistica de los
clientes, asi como la optimizacion de la eficiencia en la gestion de la informacion,
reduciendo los costos asociados con la duplicacion de esfuerzos en la recopilacién y
andlisis de datos.

Finalmente, las recomendaciones para la adopcion de esta solucién de inteligencia de
negocios buscan la integracion fluida de cualquier tipo de informacién relevante para la
empresa con el fin facilitar a los diferentes usuarios generar andlisis y crear informes
personalizados sin depender de intermediarios. La actualizacién automatica de datos
directamente desde las fuentes asegura la integridad, disponibilidad y confiabilidad de la

informacion, fundamentales para la toma de decisiones informadas.
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12. Anexos

12.1. Anexo A. Carta De Aval De La Empresa Para Intervencion

Losean DOCUMENTO INTERNO

Version: 0

Codigo: INV=001011

LINEAMIENTOS PARA LA PRESENTACION Y EVALUACION DE TRABAJOS
DE GRADO PARA LOS PROGRAMAS DE MAESTRIA

Fecha: 24/Mar/2020

ANEXO 3. FORMATO DE AUTORIZACION EMPRESARIAL

Bogold, 12 de mayo 2023

Sefiores,

Comité de Trabajos de Grado
Universidad EAN

Ciudad

Respetados sefiores,

Por medio de la presente nos permitimos autorizar 2 Monica Andrea Gaitan y Monica Rodriguez
identificado concedula de ciudadania CC 1030574684, estudiante del programa de Maestria en Intzligencia
de negocios de la Universidad EAN, para que realice en nuestra crganizacion DELL TECHNOLOGIES, su
frabajo de grado titulado: Disefio de herramienta para oplimizar la proyeccion de ventas de |a linea Enferprise en

Dell MCLA, bajo la modalidad de trabaje dirigido.

Como empresa nos comprometemos a brindar la informacion requerida para adelantar este proyecto
académico, asl misma, autorizamos gue el documento resultado de este trabajo sea publicado en el repositorio

documental Minerva de la Universidad EAN,

A continuacian, relacionamos los dalos de la persona que serd el conlacio designado por | empresa,

NOMBRE DEL CONTACTO: Kurt Yafez

CARGO QUE OCUPA: Senior manager product and selution |SG
TELEFONO +52 41913309

CORREOQ ELECTRONICO kurt_yanezi@dell.com

Cordialmente

NO

CARGO'QUE OCUPA: Senior manager product and solution |SG
CORREQ ELECTRONICO kurt_yanez@dell.com
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12.2. Anexo B. Encuesta disefio de un modelo de inteligencia de Negocios

Diseno de un modelo de inteligencia de
negocios para estructurar el reporte de
ventas e inventarios de la linea
enterprise en DELL MCLA

INSTRUCCIOMES: Califigue cada una de |as preguntas formuladas con las opciones de

respuesta a continuacion:
Totalmente en Desacuerda, En Desacuerdo, Ni de Acuerda ni en Desacuerda, De Acuerdo,
Totalmente de Acuerdo

* Indiratas el ired nusstinn
1. MNombre
2. Cargo

3. A, Sistemas de Informacién

1. En el area de ISG tenemos sistemas computacionales para registrar las
actividades productivas yio de ventas e Inventarios

Mark only one oval.

Totalmente en Desacuerdo
Desacuerdo
Wi de Acuerdo ni en Desacuerdo

Totalmente de Acuerdo

£5,geogle, comfomms’di 1 E| Mt RIHG redhbd beGRH SugiaHK Riok_k|ECRaBXN4 /s 178
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12.3. Anexo C. Instrumento de Medicién Test TDWI.

TDWI - Modelo de Madurez de Business
Intelligence (Bl Maturity Model)

Gracias de antemano por responder a las preguntas de esta herramienta de evaluacion interactiva. Sus
respuestas, comparadas con las de los demas, le ayudardn a determinar la madurez de su estrategia de
gestion de datos.

DEFINICIOMES: TDWI define la gestion de datos como una competencia basica de la organizacion para
recopilar, almacenar y utilizar los datos de forma segura v ética con el fin de permitir a las emprasas
mejorar su gestion de datos.

SU EVALUACION - Una vez que haya respondido a todas las preguntas, la herramienta presentara
puntuaciones gue cuantifican su madurez por dimension, asi como la madurez general de la capacidad
de gestién de datos de su organizacian. También vera puntuaciones que representan la madurez media
de otras organizaciones que han participado en este estudio. De este modo, podra ver una evaluacidn
de su madurez, tanto de forma aislada como en el contexto de las evaluaciones de otras organizaciones.

Data Management Maturity Model 2023 - Enterprise Survey Software | QuestionPro Survey

Leadership

1. Suorganizacién ha identificado a una o varias partes interesadas ejecutivas responsables de la
estrategia y el uso de los datos.

a) Mo, no hemos identificado a nadie
b) Mo, perovamos en esa direccion

¢} Hemos identificado una parte interesada ejecutiva, pero aldn no tenemas una estrategia
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12.4. Anexo D. Presentacion Acta de inicio del Proyecto.

From: ¥anez, Kurt <Kurt ¥anez@Dell.com>

Sent: Tuesday, February 20, 2024 8:02 AM
g0, Dimas <Dimes Abreso@Dell.com; Castellancs, Eduarde <Edusrdo.Castellanos@dell.com>; lok, Jorge <lorze lob@ Dell.coms; Orihuela, Emmanuel Orihuela@Dell.com; Rodrigusz, Monics

<Monica Rodriguezl@Dell.com>

Subject: RE: Yanez, Kurt ha compartido "DataDrivenDistribution_Plan” contigo

Team
Solo dando seguimienta y para saber si necesitan syuda con zlgo.
Quedo pendiente.

Ocultar historial de mensajes

fa
m
i
=1
5}

PFarte del contenido de este mensaje se ha blogueado porgue el remitente no estd en |z lista de remitentes sequros, Confo en el contenido de monicar@del.com. | Mestrar contenide blogu:

Redriguez, Monica <Monica.R@dell.com> =
Para: MONICA RODRIGUEZ QUICHE Jue 22/02/2024 10:00

Mo suele recibir correos elecirénicos de monica.r@dell.com. B £ 2310 &5 imporante

rlarmal Ui - Comficential

From:

Rodriguez, Monica

Sent: Wednesday, February 2 :45 PM

To: Yanez, Kurt <Kurt_Yanez@Dell.com>; Abrego, Dimas <Dimas_Abrego@Dell.com>; lob, Jorge <Jorge_lob@Dell.com>; Orihuela, Emmanuel <Emmanuel_Orihuela@Dell.com>
Subject: Data Driven Distribution_Plan

Hola Team!

permito remitir la minuta para |2 implementacion de un modelo de intsligencia de negocios espedializado en el drea de [5G, s=zlin el documento revisado este modelo nos ayudara a liberar
£gicos basados en los datos:

Dsjo los pasos 2 seguir:

1. Compartir o s con Emanuel.
2. Tener ba inventarios — Emanuel

3. Detalle d= Sku por orden para identificar config.

4. Data Base de VPNs, cada March debe enviar la base de su region a Dimas para que pueda consolidar.

Nusstra préxima reunién de seguimienta es el migrcoles 28 de febrera y tenemas que ir avanzande =n =stos primeros puntos.

Ménica Rodriguez
Dell Technologies
MCLA Merchandizer 1SG

rodriguez1@dell.com
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