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Resumen ejecutivo

El proyecto de Inteligencia de Negocios (Bl) de Postob6n en Antioquia tiene como objetivo
optimizar la gestion de ventas en el canal tradicional, abordando desafios como la falta de
integracion entre los sistemas Cognos Analytics y SAP BO vy los retrasos en el registro de
ventas, que pueden alcanzar hasta un dia. Esta situacién genera discrepancias en la
informacioén y limita la visibilidad de los datos, afectando la toma de decisiones comerciales. La
solucién propuesta implica la centralizacién y depuracion de datos mediante la integracion de
sistemas y la automatizacion de reportes personalizados, garantizando acceso a datos en
tiempo real y mejorando su precision.

El analisis financiero proyecta un retorno sobre la inversion (ROI) del 53%, una tasa interna
de retorno (TIR) del 17.5% y un valor presente neto (VPN) de $42,000 millones de COP, lo que
demuestra la viabilidad econémica del proyecto. Se espera un crecimiento anual en ventas del
5%, alineado con las proyecciones del PIB y el desempefio del sector de bebidas. Ademas, se
anticipa una reduccion de costos operativos y una mejora en la eficiencia gracias a la
automatizacién de procesos y la consistencia de la informacion. Las contribuciones clave
incluyen una toma de decisiones mas agil, mayor eficiencia operativa y fortalecimiento de la
competitividad en la region. Con la implementacién de este proyecto, Postob6n podra superar

sus retos actuales, mejorar su gestion de ventas y consolidar su liderazgo en el mercado.
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Objetivos y alineacion estratégica

Objetivo general

Desarrollar un modelo de inteligencia de negocios que apoye la toma decisiones basada en
datos para el area de ventas de Postobon en la region de Antioquia, en el canal tradicional.

Objetivos especificos

o Identificar el modelo de datos adecuado para el canal tradicional, enfocado en las tendencias
del sector, como patrones de consumo, recompra y otros indicadores relevantes.

e Realizar un analisis situacional para identificar los factores internos que impactan el area
comercial que requieren cambios en su estructura de BI.

e Evaluar la solucién propuesta del modelo de Inteligencia de Negocios con las partes
interesadas del canal tradicional.

e Desarrollar un plan de implementacion para el modelo de inteligencia de negocios propuesto

para el canal tradicional.
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1. Contexto y desafio de innovacion

En este capitulo se presenta un analisis detallado del contexto y desafios que enfrenta
Postobdn en la gestién de datos dentro de su canal tradicional en la region de Antioquia. Se
aborda el ecosistema de innovacion del sector, el diagnéstico interno de necesidades, el mapa
de empatia de los usuarios clave y la definicion del problema mediante la metodologia "How
Might We" (HMW). Cada uno de estos apartados proporcionara una base para comprender las

necesidades del area de estudio.

1.1. Andlisis del ecosistema de innovacion del sector y de la solucion propuesta

El sector de bebidas no alcohdlicas en Colombia crecié un 2.8% en 2023, impulsado por la
recuperacion postpandemia, pero enfrenta retos como nuevos impuestos y cambios en las
preferencias de los consumidores. Postobon, con mas de 120 afios de liderazgo en el sector,
sigue siendo competitivo gracias a su presencia en mercados internacionales clave (EMIS,
2023).

De acuerdo con Neira (2023), las tendencias actuales apuntan a una mayor demanda de
productos saludables, sostenibilidad y digitalizacidn en ventas y relaciones con clientes, lo que
obliga a las empresas a adoptar soluciones mas agiles. En Antioquia, Postobdn busca
aumentar su participacion en el canal tradicional, optimizar la cadena de suministro y mejorar la
fidelizacion de clientes. Sin embargo, la fragmentacion y duplicidad de datos afectan la
eficiencia operativa y la toma de decisiones (Postobon, s.f.).

Para enfrentar estos desafios, se propone un modelo de inteligencia de negocios (BI) que
unifique y depure las fuentes de datos, garantizando su disponibilidad y precisién en tiempo
real. La solucion incluird automatizacion, depuracion de datos y dashboards interactivos que
mejoren la visualizacion. Con esta implementacién, Postobon fortalecera su competitividad,
permitiendo decisiones basadas en datos confiables y personalizacion de experiencias,
alineandose con sus objetivos estratégicos y superando a competidores como FEMSA y AJE
GROUP, que también adoptan tendencias de digitalizacion (SIMENS)

1.2. Entendimiento de las necesidades del area (Diagnéstico interno)

La Vicepresidencia de Ventas de Postobén en la Regional Antioquia enfrenta problemas de
gestion de datos debido a la dispersion de informacion entre SAP BO y Cognos. Esta
fragmentacion provoca inconsistencias que complican la toma de decisiones estratégicas y

generan demoras en la generacion de reportes, limitando el uso efectivo de tecnologias
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avanzadas como Azure Data Factory y Power Bl. Un modelo de Bl que unifique y depure estas
fuentes es esencial para optimizar la precision y la eficiencia de la informacion, fortaleciendo la
competitividad y gestion operativa en el canal tradicional de Postobdn (Joyanes, 2019).

El siguiente diagrama de flujo (Figura 1) muestra el proceso actual para generar reportes,

basado en datos extraidos tanto de SAP BO como de Cognos. La falta de integracion causa
inconsistencias, que luego deben ser comparadas y resueltas manualmente, aumentando los

tiempos de procesamiento.

Figura 1. Proceso generacion de informes de ventas

& S
G
Extrcer Generar | Unifica(l:ifin p
datos del reporte Depuracién de
sistema SAP preliminar Deiis
BO SAP BO & Qué fuente E é
tiene datos —_— G‘F‘
més precisos? _EI_ T L LJO=
Generar Informe
de Ventas
AN v Consolidado
— >
Extraer Generar
datos del reporte
sistema preliminar
COGNOS COGNOS

/™ Posibles inconsistencias en datos

Nota: Elaboracién propia.

La Tabla 1 evidencia las diferencias entre los datos obtenidos de SAP BO y Cognos en un
periodo de 3 meses (febrero 2024 a abril 2024) de las ventas del canal tradicional,
demostrando las inconsistencias que refuerzan la necesidad de unificar las fuentes para

asegurar reportes precisos y eficientes.

Tabla 1. Diferencias de fuentes de informacién

SAP BO 2 COGNOS b A

Categorias Caja Unit Fi:iij:s Venta Neta Caja Unit Figi?:s Venta Neta Sr?ta Fi(s:i?:l:s Venta Neta

(Cant.) (Cant.) ($COP) (Cant.) (Cant.) ($COP) (Cant) (Cant) ($COP)
Aguas 737.483 274700 $ 4.144.513.015 737.315 274.621 $ 3.909.746.717 - 168 - 78 -$ 234.766.298
Alimentos 44.496 19.118 $ 501.306.728 44.496 19.117 $  484.352.997 - 0 - 1 -$ 16.953.732
Bebida de Te 52.161 70.396 $ 1.474.792.877 52.132 70.347 $ 1.452.408.296 - 29 - 49 -$ 22.384.581

Bebida Funcional 132 188 $ 7.052.901 132 188 $ 7.052.901 0 o $ o
Café 3.971 729 $ 166.414.200 3.971 728 % 162.181.124 - 1 - 0 -$ 4.233.076
Cerveza 45.396 35.332  $ 1.271.919.487 45.389 35.327 $ 1.229.042.757 - 7 - 4 -$ 42.876.730
Energizantes 26.043 33.326 $ 854.997.488 26.038 33.318 $ 813.914.024 - 5 - 8 -$ 41.083.464
Gaseosa 681.991 356.557 $ 9.642.301.641 681.758 356.438 $ 9.289.136.386 - 233 - 120 -$ 353.165.255
Hidratantes 78.495 70.583 $ 2.098.141.492 78.475 70.570 $ 2.062.590.065 - 20 - 13 -$ 35.551.427
Jugos 198.389 162.939 $ 3.981.465.875 198.312 162.879 $ 3.759.797.245 - 78 - 60 -$ 221.668.630
Lactea 4.152 9.740 $ 135.887.524 4.151 9.740 $ 135.688.890 - 2 - —$ 198.634
Malta 7.674 6.002 $ 171.090.344 7.665 5.994 163.111.327 7.979.017

Nota: Elaboracién propia, a partir de 2 SAP BO (2024) y ® COGNOS (2024).
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El andlisis evidencia que las inconsistencias y tiempos prolongados en la generacion de
reportes resaltan la urgencia de implementar un modelo de BIl. Al unificar y depurar datos, se
reduciran los errores y se optimizara el proceso de toma de decisiones, permitiendo a Postobon
aprovechar mejor sus recursos tecnoldgicos y fortalecer su posicion en el canal tradicional
(Postobdn, s.f.).

1.3. Mapa de empatia del cliente/usuario:

El mapa de empatia ayuda a entender las necesidades del equipo en el canal tradicional. Al
identificar lo que directores, gerentes, supervisores, analistas y vendedores piensan y
requieren, se pueden disefiar soluciones de Bl que aborden sus desafios operativos y mejoren
la gestién en tiempo real (Hammond, 2024).

La Figura 2 muestra el mapa de empatia aplicado a esta compafia:

Figura 2. Mapa de Empatia

Directores (Direccién de Planeacién y Ventas, Direccién GO Analistas y Especialistas (Analistas de Ventas,
TO Market, Direccién Regional de Ventas) Especialistas y Analistas de Category Shopper)
Gerentes (Gerentes de Ventas, Gerentes GO TO Market,

Gerente Route to Market, Gerentes Trade Marketing) Vendedores (enfoque canal tradicional)

Supervisores y Jefes de Ventas

= Preocupados por el desempefio general de las ventas y = Un mercado altamente competitivo, con + Laincapacidad de contar con un acceso rapido y
la capacidad de optimizar los procesos en el canal tecnologias avanzadas implementadas por la preciso a datos consolidados para tomar decisiones
tradicional. Quieren mejorar la competitividad en un competencia para mejorar la gestion de ventas. estratégicas efectivas.
mercado con alta competencia.

= Su prioridad es garantizar que las estrategias + Un entorno donde es necesario implementar = La falta de una herramienta gue integre todas las
implementadas funcionen y que los equipos en campo soluciones tecnoldgicas para mantenerse al dia fuentes de datos, lo que les impide evaluar
alcancen los objetivos de ventas. con la competencia en el canal tradicional. correctamente el rendimiento y optimizar estrategias de

ventas.

+ Buscan soluciones répidas para los problemas en la

Procesos operativos con oportunidades de mejora

La baja eficiencia en la gestién operativa de las ventas

ejecucion de Ia.s ventas en campo, plrze_ocupa}:iqs por la y recursos I}m!tados para optimizar la eficiencia en debido a la ausencia de datos fiables y en tiempo real.
falta de datos fiables para tomar decisiones agiles. |la gestion diaria de ventas.

= Sienten la presion de entregar reportes con datos - Datos dispersos y maltiples herramientas que no ~ * La dificultad para consolidar y analizar datos dispersos,
precisos, a menudo frustrados por la falta de integracion estan completamente integradas. lo que ralentiza la generacion de reportes precisos y
de sistemas. utiles.

= Se enfocan en mantener buenas relaciones con los Un mercado en el que los clientes buscan mejores  » La falta de acceso a herramientas tecnoldgicas que les
clientes del canal tradicional, pero estan preocupados precios y servicios mas rapidos, lo que aumenta la permitan mejorar su gestién en el canal tradicional,
por la falta de herramientas que les permitan aumentar presién para cumplir con sus expectativas limitando su productividad
su productividad.

= Hablan sobre la necesidad de implementar soluciones + Escuchan sobre la importancia de implementar + Aspiran a tener un modelo de Bl que les proporcione
tecnolégicas para la mejora continua y la eficiencia en soluciones de Business Intelligence (BI) y nuevas acceso inmediato a datos centralizados y precisos
ventas. tecnologias para mejorar la competitividad. para mejorar la toma de decisiones estratégicas.

+ Reciben feedback de los equipos operativos y Aspiran a implementar un sistema de Bl que integre
comerciales sobre la falta de integracion todas |as fuentes de datos, permitiendo una gestion
tecnoldgica que afecta la eficiencia en el manejo de eficiente y basada en informacién confiable.
los datos vy las ventas.

= Promueven la adopcion de nuevas tecnologias que
permitan mejorar la gestién de datos y aumentar la
eficiencia en las ventas.

- Insisten en la necesidad de obtener datos en tiempo real * OYen comentarios de los equipos de ventas sabre . Contar con herramientas gue les ofrezcan datos en
y precisos para tomar decisiones agiles. la necesidad de mejorar las herramientas que tiempo real, permitiéndoles gestionar mejor las
tienen a su disposicion para optimizar las ventas. operaciones diarias y aumentar la eficiencia en ventas.
= Enfatizan la necesidad de contar con herramientas *+ Escuchan sobre la necesidad de mejorar la calidad . Quieren herramientas tecnolégicas que integren
tecnoldgicas integradas que permitan generar informes de los datos y la integracion entre diferentes miltiples fuentes de datos, facilitando la creacién de
precisos. sistemas. reportes precisos y dtiles.

« Trabajan constantemente para cumplir los objetivos de  « Oyen de sus colegas sobre la falta de herramientas  « Aspiran a tener herramientas que les permitan gestionar
ventas, pero a menudo enfrentan dificultades debido ala  eficientes que faciliten su trabajo en el canal mejor sus visitas y relaciones con los clientes,
falta de recursos tecnologicos en campo. tradicional. optimizando su desempefio en el canal tradicional.
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Nota: Elaboracion propia, a partir de “Qué es un mapa de empatia y como crearlo paso a

paso”, por Hammond, M, 2024, https://blog.hubspot.es/service/mapa-empatia

El mapa de empatia revela que el equipo del canal tradicional enfrenta problemas criticos
como la falta de integracion de datos y herramientas ineficientes, lo que limita la precision y
agilidad en la toma de decisiones. La implementacion del modelo de Bl propuesto busca
solucionar estos desafios, ofreciendo una plataforma que centralice y depure la informacion,

mejorando la eficiencia operativa y la capacidad de respuesta estratégica (Hammond, 2024).

1.4. Definicién del problema utilizando "How Might We" (HMW):

El desafio central en el departamento de ventas de Postobon en Antioquia, en el canal
tradicional es la fragmentacién y falta de consistencia en sus datos, lo que dificulta la toma de
decisiones estratégicas. Utilizando la metodologia How Might We (HMW), este problema puede

reformularse como una oportunidad de innovacién y mejora (DesignThinking, 2024).

Figura 3. HMW para Optimizacién de Datos en Ventas de Postobon

Seleccion de preguntas iniciales .
Exploracion de

HMW para
Optimizacion de

Multiples versiones de HMW para explorar diferentes angulos
¢ Como podriamos centralizar y depurar

los datos de ventas para mejorar la toma
de decisiones estratégicas en Postobon?

¢ Como podriamos automatizar la
integracion de datos para garantizar su
precision y disponibilidad en tiempo
real?

¢ Como podriamos disefiar una solucion
de inteligencia de negocios (Bl) que
elimine la duplicidad y desactualizacion
de datos en el departamento de ventas?

MW seleccionado

¢ Como podriamos mejorar el acceso a
informacion precisa y oportuna para
optimizar las decisiones estratégicas en
el drea de ventas?

¢ C6émo podriamos unificar las fuentes
de datos para garantizar la integridad y
coherencia de la informacién en tiempo
real?

¢ Cdémo podriamos implementar
herramientas que permitan la
visualizacion y analisis de datos en
tiempo real, mejorando la agilidad
operativa del equipo de ventas?

¢£Como podriamos centralizar y
depurar los datos de ventas para
mejorar la toma de decisiones
estratégicas en el drea de ventas
Postobén en la regional Antioquia, en
e/ canal tradicional?

Datos en Ventas de
Postobén

Nota: Elaboracién propia, a partir de “¢,Qué es la técnica "¢, Cémo podriamos?"?”, por Design

Thinking, 2024, https://designthinking.es/como-podriamos/

La metodologia "How Might We" respalda la necesidad de implementar un modelo de Bl en
el canal tradicional de Postobdn en Antioquia. Al centralizar y depurar los datos de ventas, el
proyecto de Bl ofrecera una solucion integrada que mejorara la precision y accesibilidad de la

informacion en tiempo real. Esto permitir a los equipos de ventas tomar decisiones


https://blog.hubspot.es/service/mapa-empatia
https://designthinking.es/como-podriamos/
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estratégicas mas informadas y rapidas, optimizando la eficiencia operativa y fortaleciendo la
competitividad de Postobon en el mercado (DesignThinking, 2024).

En este analisis de contexto y desafio de innovacién, se observa evidencia que Postobon
enfrenta problemas de fragmentacion y duplicidad de datos en su canal tradicional de ventas en
Antioquia. Esto afecta negativamente la eficiencia operativa y la precision en la toma de
decisiones, limitando el aprovechamiento de tecnologias avanzadas disponibles. A través de
los diagndsticos realizados, se confirma que la implementacién de un modelo de Bl no solo
solucionara estas deficiencias, sino que también ofrecera una plataforma integrada para

visualizar datos en tiempo real, optimizando los procesos comerciales (DesignThinking, 2024).

2. Solucién Innovadora

Este capitulo presenta una descripcion detallada de la solucion innovadora, destacando las
caracteristicas clave que aseguran la centralizacién y depuracion de datos, asi como la
eficiencia operativa. También se incluiran casos de éxito para validar la viabilidad del modelo y

un prototipo conceptual para visualizar cémo funcionara en la préactica.

2.1. Descripcion de la Solucion

Se propone un modelo de Inteligencia de Negocios (BI) con el fin de mejorar la gestion
comercial en el canal tradicional en la Regional Antioquia. Este modelo permitira integrar y
unificar las diversas fuentes de informacion que estan fragmentadas y que dificultan la toma de
decisiones estratégicas, mejorando la visibilidad del comportamiento de los tenderos e
identificando patrones de compra y preferencias. Sus principales caracteristicas incluyen la
automatizacién de procesos de depuracion de datos, dashboards interactivos personalizados
para las necesidades del equipo de ventas y herramientas avanzadas de analisis predictivo. La

Tabla 2 proporciona los elementos claves de esta solucién (Joyanes, 2019).

Tabla 2. Elementos clave del modelo Bl Postobén

Elemento Descripcion Beneficios
L . Unificacién de datos de SAP BO, Cognos Analytics Acceso centralizado y eliminacion de
Integracion de Sistemas .
y otras fuentes en una sola plataforma. duplicidad.
Automatizacion de Procesos automaticos para actualizar y depurar Reduccion de errores manuales y
Flujos datos en tiempo real. actualizacion continua.
) L . Dashboards dinamicos para visualizar ventas, Toma de decisiones rapida y basada
Visualizacién Interactiva . .
inventarios y KPIs clave. en datos. 4

Nota: Elaboracién propia.
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La implementacion del modelo Bl unificara las fuentes de datos y proporcionara una
plataforma eficiente para la gestion operativa, asegurando la disponibilidad y precisién de la
informacion en tiempo real. Esto facilitar4d una mejor toma de decisiones estratégicas,

apoyando el crecimiento del canal tradicional (Joyanes, 2019).

2.2. Optimizacion del Flujo de Generacion de Informes

El siguiente diagrama muestra como el modelo Bl optimiza el proceso de generacion de
informes, asegurando la coherencia y precision de la informacion consolidada para apoyar
decisiones estratégicas (Joyanes, 2019).

Figura 4. Nuevo flujo de generacién de informes
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Nota: Elaboracion propia

El esquema conceptual del modelo de datos BI (Figura 5) muestra como se estructura la
informacion dentro de la solucidn, destacando la relacion entre diferentes dimensiones como
clientes, ventas, productos, y puntos de venta. Este disefio asegura una integracion clara y

efectiva de los datos, permitiendo una visualizacion coherente y precisa (Joyanes, 2019).

Figura 5. Esquema Conceptual del Modelo de Datos
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Nota: Elaboracién propia.
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El flujo optimizado y el esquema conceptual permiten una generacion de informes mas
eficiente, eliminando duplicidades e inconsistencias, y asegurando que los equipos tengan
acceso a datos precisos y confiables. Estos elementos refuerzan la importancia del modelo Bl
como herramienta clave para mejorar la competitividad y la gestion operativa de Postobon
(Joyanes, 2019).

Para visualizar como la solucién Bl facilitara la gestion de datos y la toma de decisiones en
el canal tradicional, se presentan a continuacion varios mockups que permiten entender como
se estructurara la informacién y se presentara a los usuarios finales, mejorando la accesibilidad

y visualizacion de datos clave (Joyanes, 2019).
Figura 6. Mockups Dashboards Power BI
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Nota: Elaboracién propia.

Los mockups presentados destacan la facilidad de uso y la claridad visual que ofrece la
solucién Bl para Postobdn. Al centralizar la informacion clave y presentarla de forma intuitiva,
permiten a los usuarios acceder rapidamente a datos relevantes, facilitando la toma de
decisiones estratégicas y mejorando la eficiencia operativa en el canal tradicional.

2.3. Casos de Exito

Implementar modelos de Inteligencia de Negocios brinda las empresas una importante
ventaje competitiva para mantener su posicion en el mercado. A continuacién, se presentan

tres casos de éxito:

Tabla 3 Cuadro comparativo casos de éxito

Empresa Descripcion del Caso Beneficios Claves Resultados
Implementacion de modelo de Bl que recopila datos ~ * Mejora en la comprension de las * Mantenerse a la vanguardia de las
de varias fuentes (interacciones en linea, redes necesidades de los clientes. tendencias de mercado.
. sociales, encuestas y transacciones). Estos datos se * Adaptacion agil de estrategias * |dentificacion de nuevas oportunidades
Alpina? analizan usando algoritmos de aprendizaje automatico empresariales. de crecimiento.
para comprender mejor a sus clientes y ajustar * Visualizacion interactiva para la toma de * Optimizacion de operaciones y mejora de
estrategias empresariales de manera agil. decisiones. la experiencia del cliente.
Implementacion de Microsoft Power Platform para * Mejor toma de decisiones en tiempo * Aumento del 300% en la cobertura de
mejorar la eficiencia en su planta de La Paila, conla  real. control de calidad en la planta de
. creacion de aplicaciones que permiten capturar y * Automatizacion de flujos de trabajo. chocolate.
Colombina® o aiizar datos en tiempo real. Ademas, Power * Mejora en la calidad del control de * Reduccion significativa en los tiempos de
Automate permitié flujos de trabajo automatizados produccién. procesamiento.
para monitorear variables criticas en la produccion.
En colaboracion con AUTOMY, cre6 un Centrode  * Eficiencia operativa mejorada. * Implementacion exitosa de mas de 200
Digitalizacion de Procesos, automatizando mas de  * Cultura empresarial centrada en la proyectos.
Bavaria ¢ 200 proyectos que incluyen areas legales, logisticas y innovacion. * Mejora de la agilidad operativa.

de marketing. Esto ayud6 a resolver problemas de * Automatizacion de procesos a gran * Creacion de un entorno para la
rotacion de personal y mejorar la eficiencia operativa. escala. innovacion continua.
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Nota: Elaboracion propia, a partir de 2 Omni.pro (s.f.), ® Microsoft (2023) y ¢ Automy (2023).
Los casos de estudio demuestran que la implementacion de un modelo BI similar al
propuesto ha generado resultados positivos en empresas lideres del sector. Esto respalda la
viabilidad y efectividad de la solucién Bl para Postobon, asegurando que se puedan alcanzar
mejoras significativas en eficiencia operativa y competitividad (Joyanes, 2019).
A través de la integracion de sistemas, la optimizacion de flujos de generacién de informes
y la validacién de casos de estudio exitosos, se demuestra que el modelo permitira a la
empresa tomar decisiones mas precisas, mejorar la eficiencia operativa y mantener su
liderazgo en el mercado. La implementacién de esta solucién es esencial para garantizar que
Postobén pueda enfrentar; de manera competitiva, los retos del canal tradicional en la region

de Antioquia (Joyanes, 2019).

3. Analisis de mercado y competencia

El presente capitulo se centra en el analisis interno de capacidades de Postobén para la
implementacion del modelo de inteligencia de negocios (BI). A través de este analisis, se
evaluaran las capacidades tecnolégicas, organizacionales y de datos, y se identificaran los
cambios necesarios para asegurar una adopcion efectiva del modelo Bl propuesto. Ademas, se

analizara la clasificacion de los usuarios y se evaluaré el rendimiento potencial de la solucién.

3.1. Andlisis interno de capacidades

Este analisis es fundamental para entender cémo la infraestructura y los procesos de
Postob6n deben adaptarse para integrar con éxito el modelo Bl. Se evaluaran las areas
tecnolégicas, los datos y los procesos actuales para garantizar una implementaciéon adecuada.
La Tabla 3 muestra los cambios requeridos para la implementacion exitosa del modelo BI,
abarcando aspectos tecnolégicos, organizacionales y de procesos. (Piccoli, 2018)

Tabla 4. Cambios para implementacion

Tipo de cambio Area Descripcion
Unificar sistemas (Cognos, SAP BO) para centralizar datos
en tiempo real.
Depurar tablas de clientes y cruzar informacién con otras

bases (préstamos, estados de clientes).
Automatizar captura y andlisis de datos para disponibilidad

Tecnoloégico TI

Datos y Procesos Ventasy Tl

Automatizacion Tl y Data Science :

en tiempo real.

S Entrenar al personal en herramientas Bl (Power Bl, Azure

Capacitacion Recursos Humanos y Tl Data Factory).

Actualizar infraestructura tecnolégica, invirtiendo en la nube
Infraestructura TI

(Azure).

Revisar procesos de ventas para alinearlos con datos en
Procesos Ventas .

tiempo real.
Organizacional Tl y Direccién de Ventas Crear equipo especializado para integracion tecnolégica y

supervision basada en datos.
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Establecer equipo para monitorear la calidad de datos y
generar reportes alineados a los KPIs.

Datos Data Science y Ventas

Nota: Elaboracion propia.

La implementacion de estos cambios asegura que Postobdn optimice su infraestructura y
procesos, logrando una mayor eficiencia operativa y mejorando la calidad de los datos para la
toma de decisiones. (Leidner, 2006)

Es importante identificar y clasificar a los usuarios clave que interactuaran con el sistema BI.
Esta segmentacion permitir4 adaptar la herramienta a las necesidades especificas de cada
perfil. La siguiente figura (figura 7) clasifica a los usuarios potenciales del modelo BI,
permitiendo identificar los perfiles que seran los principales beneficiarios de la solucion.
(Review, 2020)

Figura 7. Clasificacion de los usuarios potenciales
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de analisis disponibilidad de
comparativos, alertas inventario, objetivos
automatizadas y individuales y rutas de
margenes de venta, proyecciones de ventas.
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Nota: Elaboracion propia.

La segmentacion de usuarios asegura que cada perfil reciba la informacion adecuada,
aumentando la relevancia y efectividad del sistema Bl para mejorar la toma de decisiones.

Medir la adopcion del modelo Bl es crucial para entender como esta siendo utilizado por los
usuarios y si estd cumpliendo con los objetivos estratégicos. La Figura 8, muestra las métricas
de adopcion del sistema BI, evaluando la cantidad de usuarios, su frecuencia de uso y la
aceptacion general del sistema. (Leidner, 2006)

Figura 8. Métricas de Adopcion.
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herramienta. solucién.

|
Nota: Elaboracion propia.
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Las métricas de adopcion indican una buena aceptacion en niveles gerenciales, pero
muestran areas de mejora en supervisores y jefes de ventas, lo que sugiere la necesidad de
fortalecer la capacitacion.

Adaptar los reportes segun el perfil de cada usuario es esencial para asegurar que la
informacion proporcionada sea (til y relevante. La Figura 9, muestra los Buyer Personas que
representan a los usuarios internos y los tipos de reportes que seran disefiados para cada uno.
(Piccoli, 2018)

Figura 9. Buyer personas y tipos de reporte asociados
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Nota: Elaboracion propia.

preferentemente en dispositivos
moviles.

Definir los Buyer Personas asegura que los reportes generados estén alineados con las
necesidades operativas de cada usuario, promoviendo un uso mas productivo de la

herramienta Bl. (Review, 2020)

3.2 Evaluacioén de la solucidn con las partes interesadas

A continuacion, se presenta una evaluacion detallada de la solucion de inteligencia de
negocios para Postobon, basada en las partes interesadas clave. Este andlisis tiene como
objetivo identificar el impacto de la solucion en términos de eficiencia operativa, precision de los
datos y facilidad de uso, asi como las oportunidades de mejora segun cada perfil. La Tabla 4
muestra como cada grupo de interés percibe y adopta la herramienta propuesta. (Piccoli, 2018)
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Tabla 5 Perfil de Stakeholders y Expectativas en la Implementacion de BI

Tiempo
minimo
6ptimo

Gestionan la
ejecucion de las
estrategias,

Acceso a datos
desglosados por
regién y producto

Herramientas que
les permitan ajustar
tacticas operativas

Capacidad para
ajustar las
operaciones de

Gerentes para ajustar en funcién del ventas rapidamente y 3 afios
asegurando el : L -
L estrategias de rendimiento y optimizar recursos
cumplimiento de . : .
. ventas a nivel oportunidades segun las metas de
metas operativas. . L
regional. detectadas. la region.
Herramientas de
. . Acceso a reportes Py .
Lideran el equipo aareqados para analisis que Mayor capacidad
de ventas, greg p permitan evaluar la  para evaluar y
monitorear los L ) . L -
Jefes de Ventas establecen metas L efectividad del corregir la ejecucion 2 afios
p objetivos de ventas . . h
y evallan su lanificar equipo y ajustar de las estrategias
cumplimiento. Zs‘irate ias estrategias de comerciales.
gias. venta.
- Herramientas de Mayor agilidad para
. Acceso rapido a s . :
Monitorean las reportes de ventas analisis que realizar correcciones
. actividades diarias . permitan monitorear operativas diarias y ~
Supervisores en tiempo real para L : 2 afios
de los vendedores . - el rendimiento mejora en la
. ajustar actividades .~ _.°. N
y su cumplimiento. diarias del equipo individual de los coordinacion con el
' vendedores. equipo de ventas.
Datos depurados Automatizacion del S 2
Analizan datos de : o P recision de los
sin duplicidades, andlisis de datos y precisi .
; ventas para . 7 analisis, mejor
Analistas de herramientas presentacion clara . L o
generar reportes y capacidad predictiva, 1 afio

ventas

avanzadas de

de conclusiones a

redecir s Lo mejor colaboracién
p : analisis y prediccién responsables de ) :
tendencias. - con equipos
de ventas. decisiones. .
comerciales.

Nota: Elaboracién propia.

La solucién de inteligencia de negocios (Bl) propuesta aborda integralmente los principales

desafios que enfrenta el equipo de ventas de Postobén en Antioquia, permitiendo una

transformacion significativa en la eficiencia operativa y la toma de decisiones. Al centralizar los

datos de sistemas fragmentados en una plataforma unificada y accesible en tiempo real, el

modelo de Bl elimina duplicidades y retrasos, garantizando que la informacién esté siempre

actualizada para ajustar rapidamente estrategias de ventas y disponibilidad de inventarios. La

automatizacioén de procesos de depuracion libera al equipo de tareas repetitivas, reduciendo

errores y aumentando la precision de los reportes. En conjunto, esta solucién ofrece a

Postobdn una ventaja competitiva interna, impulsando la eficiencia, mejorando la relacion con

el cliente y posicionando a la empresa como un lider agil y orientado a las necesidades de su

mercado.

La madurez de la solucién de Bl varia segun el perfil de los usuarios, con beneficios que se

alcanzan desde el primer afio para analistas, hasta tres afios para gerentes, debido a la

complejidad de las decisiones y el nivel de detalle requerido. Se espera que la herramienta

mejore la eficiencia operativa al reducir el tiempo de procesamiento manual y aumentar la
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precision de los analisis, permitiendo que jefes de ventas y supervisores optimicen sus
operaciones diarias y que gerentes ajusten estrategias a corto y largo plazo. Para garantizar su
adopciodn, la solucién debe ser intuitiva y ofrecer funcionalidades especificas adaptadas a las
necesidades de cada rol (Joyanes, 2019).

El analisis interno realizado en este capitulo ha identificado tanto fortalezas como &reas de
mejora clave para la implementacién del modelo de inteligencia de negocios (Bl) en Postobon.
Se evidencio que la infraestructura tecnoldgica actual es robusta, pero es fundamental unificar
sistemas y mejorar la calidad de los datos, particularmente en la depuracién y cruce de
informacion. La clasificacién de usuarios y la creacion de perfiles han permitido ajustar la
solucién a las necesidades especificas de cada rol, fomentando una adopcion mas efectiva. Sin
embargo, las métricas de uso sugieren que se requiere un mayor enfoque en la capacitacion y
en el acompafiamiento a los usuarios clave, lo que asegurara que la herramienta sea utilizada

de manera 6ptima (Joyanes, 2019).

4. Plan de implementacién bajo metodologias agiles

El presente capitulo describe el plan de implementacion del modelo de inteligencia de
negocios (BI) propuesto para Postobon, utilizando metodologias agiles que permitan una
ejecucion eficiente, adaptable y con resultados iterativos. El objetivo del plan es detallar las
fases de desarrollo del proyecto, establecer roles y responsabilidades del equipo de innovacion,

y definir un cronograma que refleje las actividades y entregables en cada etapa del proyecto.

4.1. . Roadmap de innovacion y metodologia de desarrollo

La metodologia Scrum permite gestionar proyectos de manera incremental, asegurando la
entrega continua de valor a través de sprints cortos que facilitan ajustes rapidos y efectivos.
Esto promueve la colaboracion entre areas y mantiene la alineacion con los objetivos
estratégicos de la organizacion. El roadmap de innovacién se organiza en cinco fases clave,
cada una enfocada en la entrega eficiente de productos y valor a lo largo del proyecto (Bibik,
2018).

Figura 10. Roadmap de innovacion
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Nota: Elaboracion propia.

El roadmap de innovacion proporciona una vision clara y organizada de las fases del
proyecto, permitiendo a los equipos involucrados saber qué esperar en cada etapa. Ademas,
ayuda a visualizar el flujo de trabajo y la evolucién progresiva hacia la implementacion del
modelo BI, asegurando que se alcancen los objetivos estratégicos en los tiempos previstos
(Bibik, 2018).

Ademas del roadmap, se ha desarrollado un diagrama de flujo (Figura 12) el cual asegura
gue todas las actividades estén alineadas con los entregables del proyecto, mientras que las
revisiones periddicas permiten realizar los ajustes necesarios para mantener el avance del

proyecto conforme a los objetivos (Bibik, 2018).

Figura 11. Diagrama de flujo scrum

Diagrama de Flujo Scrum
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Nota: Elaboracion propia.

El diagrama de flujo expone de manera visual cémo el enfoque agil de Scrum permite
gestionar y monitorizar el avance de cada sprint, asegurando que las correcciones y ajustes se
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realicen en tiempo real. Esto favorece una entrega continua de valor y facilita la colaboracién
entre equipos multidisciplinarios (Bibik, 2018).
Para visualizar claramente la duracion y secuencia de las fases del proyecto, se ha disefiado
un diagrama de Gantt simplificado. Este gréafico permite observar cémo cada sprint y fase del
proyecto estan interrelacionados, mostrando las actividades y entregables de manera

organizada para cada mes (Project Management Institute, Inc. (PMI), 2021).

Figura 12. Diagrama Gantt simplificado

Tareas Estado Dic | Ene ‘ Feb

Diagnéstico y analisis. COMPLETO
Prototipado e ideaci¢ o
rototipado e ideacién R

Implementacion inicial PENDIENTE

Ajustes e iteracion PENDIENTE

Evaluacion final y adopcion PENDIENTE -

Nota: Elaboracién propia.

El diagrama de Gantt simplificado refuerza la estructura del proyecto, facilitando la
visualizacién de las interdependencias entre actividades y fases. Ayuda a los gestores de
proyectos y equipos a cumplir con los tiempos estimados, identificar posibles retrasos y ajustar
las actividades de manera anticipada para evitar cuellos de botella (Project Management
Institute, Inc. (PMI), 2021).

4.2. Equipo y Recursos Necesarios

Las siguientes tablas presentan la estructura del equipo de innovacion (Tabla 4) y los
recursos tecnoldgicos y espacios requeridos (Tabla 5) para la implementacién del modelo de
inteligencia de negocios (Bl) en Postob6n. Estos elementos son fundamentales para asegurar
gue tanto el equipo como las herramientas tecnolédgicas estén alineadas con los objetivos del
proyecto y las mejores practicas metodolégicas (Project Management Institute, Inc. (PMI),
2021).

Tabla 6. Estructura equipo de innovacion

Rol Responsabilidades
Lider de Proyecto Bl Direccién general del proyecto y comunicacion con stakeholders.
Disefiador de Solucién Bl Disefio de dashboards, flujos de informacién y prototipos.
Desarrollador Técnico Bl Implementacion técnica de la solucién (ETL, integracion de datos).

Validacién y aseguramiento de la calidad de los datos integrados en la

Analista de Datos P
solucién.
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Gestor de Cambios y Estrategia de gestion del cambio y capacitacion de usuarios en nuevas
Capacitacion herramientas y procesos.

Facilitar la implementacion de la metodologia Scrum, coordinacion de

Scrum Master ; LR : :
sprints, y eliminacion de impedimentos.

Consultor Externo en BI Asesoramiento en la integracion y personalizacion de la solucién BlI.
Plan de Contratacién o Equipo mayormente conformado por personal interno de Tl y Ventas, con
Asignacion soporte de un consultor externo en Bl y metodologias agiles.

Nota: Elaboracién propia.

Tabla 7. Recursos tecnoldgicos y espacios requeridos

Recurso Descripcion

Infraestructura en la Almacenamiento y procesamiento de datos para la solucion Bl. Escalable y seguro,
nube (Azure) con capacidades para grandes volimenes de datos.

Herramienta para la creacion de dashboards interactivos y reportes visuales basados

Microsoft Power Bl en los datos integrados del sistema.

Servicio de integracion de datos y automatizacion de flujos ETL (Extraccion,

R DRI Ry Transformacién y Carga) en tiempo real.

Base de datos para el almacenamiento estructurado y consulta de grandes

SQL Server . -
volimenes de datos operacionales.

Plataforma de colaboracién y comunicacion del equipo, permitiendo la gestién de

Microsoft Teams - -
documentacién y reuniones remotas.

Plataforma de Microsoft para la gestion del cédigo fuente, integracion continua (Cl),

Azure DevOps entrega continua (CD) y seguimiento de proyectos.

Espacio de colaboracion Sala para reuniones de planificacion y talleres con stakeholders y equipo de
fisica desarrollo, equipada con tecnologia audiovisual.

Equipos de alto rendimiento para el desarrollo técnico del proyecto, especialmente en
la manipulacién de grandes voliumenes de datos.

Nota: Elaboracién propia.

Hardware de desarrollo

La estructura del equipo y los recursos asignados garantizan que cada fase del proyecto se
aborde de manera eficiente, con roles bien definidos y herramientas tecnolégicas adecuadas.
Este enfoque facilita la integracion del modelo Bl en la infraestructura existente de Postobon,
optimizando la colaboracion y la entrega continua de valor (Project Management Institute, Inc.
(PMI), 2021).

Para finalizar, el plan de implementacién bajo metodologias agiles, estructurado a través de
la metodologia Scrum, proporciona una hoja de ruta clara y eficiente para la implementacion del
modelo de inteligencia de negocios (BI) en Postobdn. Los hallazgos obtenidos en esta fase
permiten asegurar que los recursos tecnolégicos, humanos y organizacionales estén alineados
con los objetivos estratégicos de la empresa. A medida que se avanza en la ejecucion del plan,
las lecciones aprendidas y el feedback iterativo permitiran realizar ajustes oportunos para
maximizar el impacto de la solucion y garantizar una adopcién exitosa por parte de los usuarios
clave, impulsando asi una toma de decisiones mas efectiva y basada en datos (Project
Management Institute, Inc. (PMI), 2021).
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5. Gestion deriesgos y oportunidades

A continuacion, se presenta una tabla que resume la identificacién, evaluacion y priorizacién de los riesgos potenciales asociados
con la implementacién del sistema de inteligencia de negocios (Bl) en Postobon. Los riesgos han sido clasificados segun su
probabilidad de ocurrencia y su impacto potencial en la operacidn y estrategia de la empresa. Esta tabla también incluye las
estrategias de mitigacidén correspondientes para abordar cada riesgo de manera efectiva, asi como los responsables de su
monitoreo y gestion. Estos riesgos abarcan aspectos técnicos, financieros, de mercado y operativos, lo que permite a la
organizacion priorizar acciones para minimizar posibles impactos negativos en su desempefio (Project Management Institute, Inc.
(PMI), 2021).

Tabla 8 Matriz de riesgos y estrategias de mitigacion

Probabilidad Estrategias de Mitigacion

Centralizar los sistemas bajo un modelo de Bl con una

Descripcién
Datos dispersos entre sistemas

Impacto Potencial
Decisiones estratégicas incorrectas o

Fragmentacion de datos (Cognos y SAP BO) que generan lentas debido a datos imprecisos o no @ Alta bodega de datos que depure y consolide la informacién en

inconsistencias. actualizados. tiempo real.

Dependencia en procesos L . N s
Procesos manuales ; Ineficiencia operativa y retrasos en la . Implementar automatizacion para la captura y analisis de

. manuales que ralentizan la . Media . . . .

desactualizados - e capacidad de respuesta al mercado. datos en tiempo real, reduciendo la intervencién manual.

operacion y andlisis.

. . o ) . " Desarrollar y aplicar politicas de ciberseguridad avanzada
Falta de ciberseguridad Gran volumen de datos expuestos a Pérdida de datos confidenciales, dafio a . - y p P - 9 .
. . o = . . @ Baja queincluyan cifrado de datos, firewalls y monitoreo
robusta posibles ataques cibernéticos. la reputacion y sanciones regulatorias. . .
continuo de la infraestructura.
N - El equipo no tiene la formacion . L Implementar un plan de capacitacion integral que incluya

Capacitacion insuficiente . . Baja adopcion, errores en el uso y . o . .

necesaria para utilizar el nuevo - S ; Media talleres préacticos, materiales de apoyo y sesiones de
del personal . . reduccion en la credibilidad del sistema. o 9

sistema Bl de forma eficiente. seguimiento para asegurar la adopcion.

Realizar evaluaciones periédicas de las tecnologias

Obsolescencia El sistema Bl y las herramientas Reduccion en la eficiencia del sistema, empleadas, establecer acuerdos con proveedores para

tecnolégicas pueden quedar necesidad de reinversiones constantesy () Media actualizaciones continuas, y garantizar la flexibilidad del

tecnolégica ) .
9 desactualizados con el tiempo.

Nota: Elaboracion propia.

La matriz de gestion de riesgos se realizo con el objetivo de identificar, evaluar y mitigar los principales riesgos asociados con la

pérdida de competitividad.

sistema para integrar nuevas herramientas y tecnologias
emergentes.

implementacion de un sistema de inteligencia de negocios (Bl) en Postobén. A través de esta matriz, se busca garantizar que la
transicion hacia una nueva plataforma tecnoldgica se lleve a cabo de manera controlada y eficiente, minimizando los impactos
negativos que puedan surgir (Project Management Institute, Inc. (PMI), 2021).
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6. Proyecciones financieras y ROl de innovacion

El analisis financiero se centra en evaluar la viabilidad econémica de implementar el modelo
de inteligencia de negocios (BI) en el canal tradicional de Postobdn en Antioguia. Mediante la
proyeccion de ingresos, costos operativos y el calculo de indicadores financieros clave, se
determina el retorno sobre la inversion (ROI), asegurando que el proyecto sea rentable y
estratégico para optimizar las operaciones comerciales de la compaifiia (Toro Lopez, 2020).

La inversion inicial se ha disefiado para cubrir todas las necesidades esenciales del
proyecto, incluyendo infraestructura, licencias, desarrollo, capacitacion y mantenimiento. Esta
inversion asegura que el proyecto arranque de forma eficiente, aprovechando la infraestructura

y el talento humano ya existente en Postobon (Toro Lopez, 2020).

Tabla 9. Inversion inicial

Categoria Descripcién Inversion (COP)

Ajustes en la infraestructura en la nube

Infraestructura Tecnol6gica $ 300.000.000

(Azure)
Licencias de Software Complemento de licencias para Power Bl $  250.000.000
y Azure
Desarrollo e Implementacién régjgarlacmn L NECIC IO $ 250.000.000
Capacitacién y Gestién del Formacion para asegurar la adopcién del $  100.000.000
Cambio modelo BI T
Mantenimiento Anual Servicios de mantenimiento y $  300.000.000

actualizaciones

Total
Nota: Elaboracién propia.

&

1.200.000.000

La inversion inicial demuestra un uso eficiente de los recursos, lo que sienta una base soélida
para el desarrollo del proyecto. La combinacién de gastos en tecnologia y capacitacion
garantiza que el modelo Bl se implemente correctamente y se adopte de forma efectiva por los
usuarios (Toro Lépez, 2020).

En cuanto a la proyeccion de ingresos y costos operativos, se realiza una estimacion a 4
afos, tomando como base la proyeccion de cierre de ventas del afio 2024. Estas estimaciones
reflejan el impacto positivo del modelo Bl en la optimizacion de ventas y eficiencia operativa en

el canal tradicional de Postobon en Antioquia (Toro Lopez, 2020).
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Tabla 10. Proyeccion de ingresos y costos operativos

Ingresos % Costos %

A Esperados (COP) Crec, Operativos (COP) Crec,

2024 $ 918.000.000.000 Base $ 12.000.000.000 N/A

2025 $ 954.720.000.000 4,0% $ 12.540.000.000 5%

2026 $1.002.456.000.000 5,0% $ 12.675.000.000 1%

2027 $1.052.578.800.000 5% $ 12.900.000.000 2%

2028 $1.105.207.740.000 5% $ 13.050.000.000 1%
Nota: Elaboracién propia.

Las proyecciones de ingresos muestran un crecimiento constante que se traduce en un flujo
de caja positivo a partir del segundo afo. Esto destaca la capacidad del modelo Bl para
aumentar la eficiencia comercial y optimizar las ventas en el canal tradicional de Antioquia,
asegurando asi la sostenibilidad financiera del proyecto (Toro Lépez, 2020).

Los indicadores financieros son un punto clave para el proyecto ya que permiten evaluar la
rentabilidad y sostenibilidad financiera de la inversion. La Tabla 9 resume indicadores como el
Valor Presente Neto (VPN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Retorno sobre la Inversion (ROI) y

periodo de recuperacion de la inversion de este proyecto (Toro Lopez, 2020).

Tabla 11. Indicadores financieros

Indicador Valor

Valor Presente Neto (VPN) $ 42.000.000.000
Tasa Interna de Retorno (TIR) 17,5%
Retorno sobre la Inversion (ROI) 53%
Periodo de Recuperacién 2,5 afos

Nota: Elaboracién propia.

Los indicadores analizados demuestran la rentabilidad y viabilidad del proyecto. Estos
resultados indican que el modelo Bl permitird recuperar la inversion inicial en un plazo
razonable y generara beneficios significativos a largo plazo, haciendo del proyecto una apuesta
segura para optimizar la operacion comercial de Postobon (Toro Lépez, 2020).

El andlisis de sensibilidad (Tabla 10) permite evaluar la viabilidad del proyecto ante posibles
variaciones en variables clave, asegurando que el modelo Bl pueda adaptarse a cambios

economicos y seguir siendo rentable (Toro Lopez, 2020).
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Tabla 12. Analisis de sensibilidad

Crecimiento Costos

Escenario de Ingresos Operativos YN (E8)
Escenario Optimista 6% 1% $ 48.000.000.000 19% 60%
Escenario Base 5% 1% $ 42.000.000.000 18% 53%
Escenario Pesimista 3% 3% $ 33.000.000.000 15% 48%

Nota: Elaboracion propia.

Con este analisis se confirma que el proyecto es resiliente ante variaciones en factores clave
como el crecimiento de ventas o cambios en costos operativos. Esto sugiere que, incluso ante
escenarios menos favorables, el modelo Bl mantendra su rentabilidad, asegurando asi la
viabilidad financiera y el éxito del proyecto (Toro Lopez, 2020).

El analisis financiero integral realizado para el proyecto de implementacion del modelo Bl en
Postobén reafirma la viabilidad y rentabilidad de esta iniciativa. La inversion inicial de 1.200
millones, junto con una estructura de costos operativos optimizada, sienta una base sélida para
gue el proyecto se desarrolle con eficiencia (Toro Lopez, 2020).

Los resultados positivos en términos de ROI, TIR y VPN aseguran que el proyecto no solo
recuperara los costos en un plazo adecuado, sino que también proporcionara beneficios
sustanciales. Ademas, la estabilidad demostrada a través del analisis de sensibilidad refuerza
la confianza en la implementacién del modelo BI, asegurando que se pueda enfrentar con éxito

posibles cambios econdmicos o de mercado (Toro Lopez, 2020).

7. Culturadeinnovacion y mejora continua

En el contexto del desarrollo de un modelo de inteligencia de negocios, la cultura de
innovacién y mejora continua es esencial para enfrentar los desafios operativos y estratégicos
gue la empresa enfrenta. La fragmentacion y duplicidad de datos, asi como la necesidad de
decisiones mas precisas y eficientes, requieren una cultura organizacional que valore la
creatividad, la colaboracion y la adaptabilidad. Implementar programas de incentivos para la
innovacion, establecer métricas claras para evaluar el progreso y disefiar un plan robusto para
abordar la resistencia al cambio son pasos cruciales. Estos elementos no solo mejoraran la
eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente, sino que también fortaleceran la posicion
competitiva de Postobon en el mercado de bebidas no alcohdlicas, permitiendo una mejor
alineacion de sus operaciones con la estrategia organizacional y una mayor capacidad para

identificar y aprovechar nuevas oportunidades comerciales. (Anderson, 2019)
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Valores y Comportamientos que Fomentan la Innovacion en la Organizacion

Figura 13 valores

—

O'Q ¢ )

' y e
Fomentar ideas nuevas y Trabajo en equipo y Apertura a nuevas Comunicacion clara
su implementacion comunicacién abierta tecnologias y métodos sobre los procesos de

innovaciéon

Nota: Elaboracién propia.

Los valores de creatividad, colaboracién, adaptabilidad y transparencia en el trabajo son
fundamentales para generar un ambiente donde las ideas innovadoras puedan florecer. Estos
principios ayudan a que los empleados se sientan motivados a compartir sus ideas y trabajar
en equipo para resolver problemas, adaptarse a cambios tecnoldgicos y mantener una
comunicacion clara. Esto no solo impulsa la innovacion, sino que también mejora la cohesion
interna, facilitando la alineacién de los objetivos individuales con los de la organizacion.
(Anderson, 2019)

Programas de Incentivos para la Innovacion

Figura 14 reconocimientos

Recompensas Oportunidades de
econdmicas o formacion y desarrollo
reconocimientos publicos

Nota: Elaboracién propia.

Los programas de incentivos para la innovacion aportan al trabajo al motivar a los
empleados a proponer soluciones creativas y mejorar sus competencias. Las bonificaciones y

premios reconocen el esfuerzo, lo que aumenta el compromiso. Los programas de desarrollo
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profesional fortalecen las habilidades del equipo, preparandolos para nuevos retos, mientras
que los espacios de innovacion proporcionan un entorno libre de restricciones diarias,
fomentando la experimentacion y la colaboracién. Esto mejora la productividad, impulsa la

innovacién y aumenta la satisfaccién. (Anderson, 2019)

Plan para Abordar la Resistencia al Cambio

Figura 15 elementos clave para la gestién del cambio

%
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Informar a los empleados Incluir a los empleados en
sobre los beneficios del el proceso, permitiendo
cambio. aportar ideas.

Nota: Elaboracién propia.

Estos elementos no solo mejoraran la eficiencia operativa y la satisfaccién del cliente, sino
gue también fortaleceran la posicién competitiva de Postobdn en el mercado de bebidas no
alcohdlicas, permitiendo una mejor alineacion de sus operaciones con la estrategia
organizacional y una mayor capacidad para identificar y aprovechar nuevas oportunidades

comerciales. (Anderson, 2019)

8. Métricas de éxito y KPIs de Innovacién

Este capitulo presenta las métricas clave que permitiran evaluar el progreso y el impacto de
la implementacién del modelo de inteligencia de negocios (Bl) en Postobén. A través de los
OKRs (Objectives and Key Results), se alinean los esfuerzos del proyecto con los objetivos
estratégicos de la organizacion. Ademas, se detallan las métricas de innovacion para medir la
adopcion y satisfaccion de los usuarios con la solucién implementada. Estos indicadores
ayudaran a monitorear el éxito del proyecto y asegurar que se cumplan los resultados (Cortines

Linares Fernande & Vareda Gomes, 2023).
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8.1. OKRs (Objectives and Key Results) del Proyecto

Los OKRs del modelo Bl de Postobdn para la region de Antioquia buscan alinear los
esfuerzos con los objetivos estratégicos de la organizacién, promoviendo una implementacion
efectiva del modelo BIl. A continuacion, se definen los principales OKRs para el proyecto

(Cortines Linares Fernande & Vareda Gomes, 2023).

Tabla 13. OKRs del proyecto

Progreso
Objetivo Resultados Clave (Key Results Sprint Asignado Responsable Estado
e m Actual (%) -
70%

Integrar el 90% de las fuentes de datos en un Lider de Proyecto BI,

Sprint1, 2 Semana 1-7 L En Progreso
Unico sistema BI P Desarrollador Técnico g
Reducir eltiempo de generacién de reportes Desarrollador Técnico,
. L P g . " Sprint3,4 Semana 8-13 K 50% En Progreso
BT ETRERE T ER Y de 2 horas a menos de 30 minutos Analista de Datos
datos enventas Validar y optimizar el flujo de datos con menos Lider de Proyecto BI
yeL J Sprint3 Semana 8-10 Y L 30% En Progreso
del2% de errores Desarrollador Técnico
Desplegar un sistema centralizado de reportes
pleg ) " Sprint4 Semana 11-13 Lider de Proyecto BI 0% No Iniciado
conaccesoentiemporeal "
Reducir enun 20% las decisiones comerciales
. ° Sprint2, 3 Semana 4-10 Analista de Datos 50% En Progreso
incorrectas
2. Optimizarlatomade Implementar 5 dashboards interactivos Disefiador de Solucién BI,
.pA . P . _ Sprint3,4,5 Semana 8-14 A 0% NoIniciado
decisiones comerciales personalizados para usuarios clave Analista de Datos
Capacitar al 100% de los gerentes Gestor de Cambios
P N ° g X y Sprint6 Semana 18-21 L Y 0% No Iniciado
supervisores clave enelusodelsistemaBl =~~~ Capacitacion
Alcanzar un uso diario del sistema Bl por el Gestor de Cambios
) P Sprint4, 5 Semana 11-17 L v 10% En Progreso
80% de usuarios clave Capacitacion
Crear e implementar un plan de capacitacion .
Gestor de Cambios
para todos los usuarios en menos de 4 Sprint5, 6 Semana 14-21 Y 0% No Iniciado

o Capacitacién
3. Incrementar la adopcion [EEMEREH

G EE LG ATRIE LS Obtener una puntuacion minima de 8/10 en
clave satisfaccion de usuario en encuestas post- Sprint7 Semana 22-25 Scrum Master 0% No Iniciado
capacitacion

Ajustar el sistema Bl basado en feedback, con X

! X X Continuo desde Desde Semana22en Scrum Master, o
mejoras implementadas en menos de 2 N - 0% No Iniciado
semanas Sprint7 adelante Desarrollador Técnico

Nota: Elaboracion propia.

Estos OKRs reflejan los principales objetivos del proyecto de inteligencia de negocios,
enfocados en mejorar la eficiencia operativa y optimizar la toma de decisiones en el area de
ventas. Cada uno de estos resultados clave est4 alineado con los plazos establecidos y

garantiza el éxito de la implementacion (Cortines Linares Fernande & Vareda Gomes, 2023).

8.2. Métricas de innovacion

Las métricas de innovacion permiten medir el impacto de la implementacioén del modelo de
Bl en términos de adopcién y rendimiento, asegurando que la solucion entregue valor a la

organizacion. Las métricas clave incluyen:
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Tabla 14. Métricas de innovacion

Métrica Responsable Target esperado
Cantidad de meses desde la

Tiempo de imol ion h la adopcic 7 Lider de 100% adopcion en el

lanzamiento imp ementac!on EeiaRaiaopelen meses Proyecto Bl tiempo estimado
general del sistema BI.
Porcentaje de usuarios clave que Gestor de

Tasa de adopcion integran el modelo Bl en sus 6 meses Cambiosy 80% de adopcién
actividades diarias. Capacitacion

Satisfaccion del E/Iseucgtr:ilcc)); ig'?elr?lc?sa tcltsofr{;1 Ce?gir;ti?nlgsl_%l SIS BE

: ; ” ' 8meses Datos, Scrum NPS =70

cliente interno (NPS) utilizando el Net Promoter Score

(NPS). Master

Nota: Elaboracién propia.

Las métricas presentadas ayudan a monitorear la aceptacion y efectividad del modelo de Bl
en Postobdn, asegurando que la soluciéon cumple con los objetivos estratégicos de mejorar la
eficiencia y optimizar la toma de decisiones. Con estos targets, se define un marco claro de
éxito para el proyecto.

Los OKRs y las métricas de innovacion proporcionan un marco claro y estructurado para
medir el desempefio y la efectividad del modelo Bl en Postobén. A partir de los hallazgos
obtenidos en la implementacion, se podran realizar ajustes y mejoras continuas en el sistema,
garantizando que se optimicen los procesos de ventas y se incremente la adopcion de la
solucion por parte de los usuarios clave. Las métricas servirdn como guia para asegurar que el
proyecto avance conforme a los plazos establecidos y cumpla con los objetivos estratégicos de

la organizacion (Cortines Linares Fernande & Vareda Gomes, 2023).

9. Plan de Gestion del Cambio y Adopcion

El plan de gestién del cambio tiene como objetivo asegurar la adopcion exitosa del modelo
de inteligencia de negocios (Bl) en Postobdn. La estrategia se enfoca en la comunicacién clara,
capacitacion y seguimiento continuo para garantizar que todos los actores comprendan y se

comprometan con la implementacion, minimizando la resistencia y maximizando la adopcion.

9.1. Estrategia de Comunicacion y Audiencias Clave

La estrategia de comunicacion se centra en informar a las audiencias clave sobre los
beneficios del sistema BI, su impacto en las operaciones diarias y su participacion en la
implementacion. Se busca asegurar que el mensaje sea claro, relevante y adaptado a cada
audiencia para fomentar la aceptacion del cambio (Project Management Institute, Inc. (PMI),
2021).
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Tabla 15. Objetivos de comunicacién

Objetivo Audiencia Mensaje Clave Canales de Comunicacion
> — "La implementacion de Bl permitir& una toma de Reuniones ejecutivas, boletines
Fomentar la comprension Altos ejecutivos . A ) .
decisiones mas agil y basada en datos confiables. internos
: Equipo comercial del canal ~ "El nuevo sistema reducira tiempos de respuesta y Capacitaciones, correos
Generar compromiso e : P " . i -
tradicional proporcionard informacién en tiempo real. electrénicos
” . "Se garantizara una integracion sin problemas con  Reuniones técnicas, portal de la
Apoyar la adopcién Tl y operaciones . ; L
sistemas existentes y soporte continuo. empresa
A . ) Proveedores tecnoldgicos, "Postob6n apuesta por una transformacion digital Reuniones con proveedores,
Minimizar la resistencia ) . - C " . )
clientes estratégicos para optimizar Servicios y procesos. informes a clientes
) - Todas las audiencias "Evaluaremos continuamente la efectividad para Encuestas, reuniones de
Monitorear la efectividad . . L . o T
involucradas ajustar la comunicacion seglin sea necesario. seguimiento a

Nota: Elaboracion propia.

La estrategia de comunicacion se disefié para garantizar una comprension clara del
proyecto, promover el compromiso y minimizar la resistencia al cambio, asegurando que el
proyecto tenga un impacto positivo en las operaciones diarias de Postobon (Project
Management Institute, Inc. (PMI), 2021)

9.2. Cronograma de Actividades de Comunicacién y Responsables

La comunicacion se organizara en fases clave, alineadas con los sprints del proyecto para
asegurar que el mensaje llegue de forma oportuna y relevante. Ademas, se han definido
responsabilidades claras para cada fase (Project Management Institute, Inc. (PMI), 2021).

Tabla 16. Cronograma de Comunicacion y Responsables

Fase de . Duracion
e} Descripcion
Comunicacion [CENELES)

Sprints Relacionados RESJEED] S

Comunicacion inicial para altos ejecutivos Semana 1- 3 Sprint 1: Definir Requisitos y

Inicio del Proyecto ) ) o
y equipo comercial. Planificacion

Director del Proyecto

Desarrolo y Pruebas ActqallzaC|ones y capac]taglon para Semana 4 - 11 Sprint 2y 3: Desarrollo y legr de Tl Jef_e del
equipos comerciales y técnicos. Pruebas Equipo Comercial
Comunicaciones sobre el despliegue y ) ) .
L . ) o Sprint 4y 5: Despl E d
Implementacion reuniones con clientes estratégicos para la Semana 12 - 18 pnn y cspleguey quo. © )
Ajustes Finales Comunicaciones
fase de pruebas.
Post-Implementacién AJu,sltels finales basaFJPs en comentarios y Semana 19 - 25 Sprint 6}/ 7 lProducmon y Lider de TI, Director del
andlisis de la adopcion. Evaluacion Final Proyecto 4

Nota: Elaboracién propia.

El cronograma alineado con los sprints del proyecto asegura que la comunicacion sea
continua y eficaz, permitiendo que todos los actores clave estén informados y preparados en
cada etapa critica del proyecto. La claridad en los responsables asegura la correcta ejecucion
de cada fase (Project Management Institute, Inc. (PMI), 2021).
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9.3. Métricas para Evaluar la Efectividad de la Comunicacion

Para asegurar el éxito del plan de gestién del cambio, es esencial medir la efectividad de la

comunicacion y la adopcién del modelo Bl (Project Management Institute, Inc. (PMI), 2021).

Tabla 17. Métricas de evaluacién de comunicacion

Métrica Descripcion Objetivo/Target
Numero de asistentes a capacitacionesyreuniones 80% de participacién delequipo
clave. comercialytécnico

Resultados de encuestas de satisfaccion después de
las capacitaciones y comunicacion.

Nivel de participacion

Feedback positivo 90% de respuestas positivas

) ., Tiempo que tardan los usuarios en utilizar Adopcion completa en menos de 6
Velocidad de adopcion ) .
activamente el nuevo sistema. semanas
Disminucién de Reduccidén en discrepancias de informaciény 50% menos errores en reportesy
errores tiempos de respuesta en ventas. tiempos reducidos en 30%

Percepcion de clientes estratégicos sobre la mejora

Satisfaccion del cliente
en la calidad del servicio y rapidez.

NPS (Net Promoter Score) =270

Nota: Elaboracién propia.

Las métricas definidas con valores objetivos claros permiten monitorear y ajustar la
comunicacion y adopcion del modelo Bl de manera efectiva. Esto garantiza una transicion
eficiente, asegurando que todos los involucrados reciban el soporte necesario y que el proyecto
cumpla con las metas estratégicas de Postobon (Project Management Institute, Inc. (PMI),
2021).

El plan de gestién del cambio establece una estrategia clara y bien coordinada que asegura
la aceptacion del modelo Bl por parte de todos los actores involucrados. La alineacion de las
fases de comunicacion con los sprints del proyecto garantiza que cada paso se ejecute de
manera efectiva, minimizando la resistencia y facilitando una transicion fluida hacia la nueva
solucion. Esto permitird a Postob6n mejorar la eficiencia operativa y fortalecer su posicion

competitiva en el mercado (Project Management Institute, Inc. (PMI), 2021).
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Conclusiones y recomendaciones

1. Mejora en la integracién de sistemas: La solucién propuesta permitird una mejor
sinergia entre Cognos Analytics y SAP BO, eliminando las discrepancias actuales en la
informacion. Esto proporcionara datos mas precisos y confiables para los equipos
comerciales en tiempo real.

2. Optimizacion del canal tradicional: El canal tradicional, que es estratégico para
Postobdn, se beneficiara de la automatizacion de reportes y la actualizacion constante
de datos, lo que facilitara una toma de decisiones mas agil y fundamentada.

3. Reduccién de tiempos y costos: La disminucién en el tiempo de registro de las ventas y
la automatizacion de procesos permitira una gestion mas eficiente, lo que se traducira
en una reduccién de los costos operativos y una mayor productividad del equipo
comercial.

4. Fortalecimiento de la competitividad: Con una plataforma de Bl mas robusta, Postobon
serd mas agil y competitiva en el mercado, mejorando su capacidad para adaptarse a
las dindmicas cambiantes del sector.

5. Ampliacién gradual a otras regiones: Si bien el piloto se llevara a cabo en Antioquia, se
recomienda que, tras validar la efectividad del sistema, la solucién se expanda a otras
regiones y canales. Esto permitira a Postobon unificar su gestién de datos y mejorar la
eficiencia en todos los niveles.

6. Fomento de una cultura de datos: Para maximizar el impacto de la solucion Bl, se debe
promover dentro de la empresa una cultura de toma de decisiones basada en datos,
asegurando que todas las areas operativas comprendan la importancia de los datos
precisos y su valor estratégico.

7. Inversién en tecnologias emergentes: Postobdn debe seguir invirtiendo en tecnologias
emergentes de inteligencia de negocios, como la analitica predictiva y el uso de
inteligencia artificial, para seguir optimizando sus procesos y anticiparse a las

tendencias del mercado.
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Anexo A. Matriz DOFA

MATRIZ DOFA FACTORES ESTRATEGICOS

Factores Internos IFAS

Factores Externos EFAS

Oportunidades

Anexos

Fortalezas

45

Debilidades

F1 Fuerte presencia en el mercado colombiano con una red de
distribucién robusta

Fragmentacién y falta de consistencia en los datos del|

° departamento de ventas.

b=

2 Cultura de innovacién consolidada, con la implementacion de la|
metodologia Stage Gate.

Dependencia de sistemas de informacion desactualizados |

D
procesos manuales.

)

3 Experiencia en el manejo de grandes volimenes de datos vy
lanzamiento de productos innovadores.

Dificultades en la integracion y unificacion de datos de|

o diferentes fuentes.

@

Fuerte reconocimiento de marca y fidelidad del cliente.

Limitada capacidad de respuesta en tiempo real debido a la|
dispersion de la informacion.

0

0

Creciente demanda de bebidas saludables y funcionales, alineada

o1 con las tendencias de mercado.

o2 Avances en tecnologias de inteligencia artificial (1A) e Internet de las

cosas (loT) para optimizar la Bl.

03 Aumento de la conciencia sobre la sostenibilidad, lo que abre
nuevas oportunidades en productos eco-friendly.

Creciente mercado de andlisis de datos y BI, permitiendo nuevas

Estrategias FO

* Innovacion para Productos Saludables: Aprovechar la cultura de
innovacion para desarrollar y lanzar rapidamente bebidas saludables y
funcionales.

* Optimizacion con IA e IoT: Implementar tecnologias de IA e IoT para
mejorar la distribucién y personalizacion a través de un modelo de BI
mas efectivo.

Estrategias DO
* Modernizacion de Sistemas: Actualizar los sistemas de informacion
para integrar tecnologias avanzadas que mejoren la consistencia de
los datos.
* Unificacion de Datos con Bl: Implementar herramientas de Bl para
unificar y optimizar la gestion de datos.

también estén invirtiendo en Bly tecnologia.

Regulaciones gubernamentales méas estrictas sobre el contenido
de azUcar y sostenibilidad.

Cambios en las preferencias del consumidor que pueden requerir
ajustes rapidos en la estrategia de ventas.

Riesgos de ciberseguridad asociados con
almacenamiento de grandes volimenes de datos.

la gestion |

impacto de la competencia mediante la personalizacion de ofertas con
Bl

* Desarrollo de Productos Sostenibles: Innovar en productos que
cumplan con regulaciones de sostenibilidad y reduccion de aztcar.

04 P o
formas de optimizacién y personalizacion.
05 |0
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
Al Competencia creciente en el sector de bebidas, con marcas que| [* Fortalecimiento de la Marca: Usar la lealtad de marca para mitigar el * Mejora de la Eficiencia Operativa: Implementar tecnologias

avanzadas para mejorar la eficiencia y responder mejor a la
competencia.

* Fortalecimiento de la Ciberseguridad: Implementar medidas
robustas de ciberseguridad para proteger los datos del Bl.

Fuente: Adaptado de Administracion Estratégica y de Negocios. Hacia la sostenibilidad global. Thomas L Wheelen y J. David Hunger. 2013




