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Inteligencia de Negocios para tomar mejores decisiones

PROLOGO

¢Alguna vez ha pasado horas armando un reporte de ventas en
Excel, cruzando datos de diferentes sistemas, solo para que su jefe le pida
"un pequeno cambio", que significa volver a empezar? ;O ha tenido que
tomar una decision importante sobre precios, stock o promociones con
informacidn de hace dos semanas porque "los nimeros todavia no estan

listos"?

Si respondid "si" a alguna de estas preguntas, este manuscrito es

para usted.

Este texto nace de una necesidad real detectada en decenas de
empresas comercializadoras de alimentos en Pert y América Latina. Sus
gerentes de ventas, personas talentosas, con anos de experiencia,
tomaban decisiones cruciales con datos incompletos, desactualizados o
directamente erréneos. El resultado: pérdidas econdomicas,

oportunidades desperdiciadas y una frustracion generalizada.

La buena noticia es que existe una solucidon. Se llama Business
Intelligence (BI) o Inteligencia de Negocios. Y aunque suene a tecnologia
complejay costosa, la realidad es que hoy cualquier empresa, incluyendo
pequefas y medianas, puede implementarla sin necesidad de invertir

millones.

Lo que tiene en sus manos no es un manual de programacion ni un
texto académico lleno de formulas incomprensibles. Es una guia practica,

escrita en lenguaje claro, que le mostrara cdmo transformar la
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informacion de su negocio en decisiones mas rapidas, certeras y

rentables.

Alo largo de estos capitulos, los autores e investigadores con amplia
experiencia en el mundo empresarial y académico comparten no solo
conceptos, sino una metodologia probada que han aplicado con éxito en
empresas reales. Vera paso a paso como reducir el tiempo de generacion
de reportes de 7 horas a menos de 5 minutos, cdmo pasar de 2 reportes
diarios a decenas automatizados, y como lograr que su equipo de ventas
pase de "quejarse de los sistemas" a sentirse realmente apoyado por la

tecnologia.

La invitacidn esta hecha. No necesita ser un experto en tecnologia.
Solo necesita estar dispuesto a repensar como usa la informacion de su

negocio. Comencemos.

Los autores

Lima, 2026
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RESUMEN

:De qué trata esta obra?

Imaginese que su negocio genera cientos de transacciones de venta
cadadia. Cada venta le cuenta una historia: qué productos se venden mas,
en qué horarios, en qué sucursales, qué clientes son los mas valiosos. El
problema es que esa historia esta dispersa en varios sistemas, en hojas de
calculo que nadie actualiza, en facturas impresas, en la memoria de sus

vendedores.

Este texto le ensena a reunir todas esas piezas del rompecabezas en
un solo lugar, limpio y ordenado para que usted, gerente de ventas, duefio
de negocio o ejecutivo, pueda ver el panorama completo y tomar

decisiones basadas en hechos, no en corazonadas.

:Qué obtendra al leerlo?

e Una metodologia clara de 7 fases para implementar soluciones de
inteligencia de negocios, sin necesidad de ser programador.

e Casos reales con cifras concretas: reduccion del 95% en el tiempo
de generacion de reportes, aumento del 2000% en la cantidad de
reportes diarios.

e Herramientas gratuitas o de bajo costo como Power Bl, que puede
empezar a usar hoy mismo.

e Respuestas a preguntas clave: ;Cuanto cuesta? ;Cuanto tiempo

toma? ;Mi empresa es muy pequena para esto?
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Principales hallazgos de la investigacion

Indicador Antes Después Mejora
Tiempo para generar un reporte 7 horas 3.2 minutos 99.2%
Reportes generados por dia 2 60 3000%
. o .y 13.7
Tiempo para analizar informacion 2 horas . 88.6%
minutos
zlatt;;facaon del usuario (nivel 7% 5704 +30 puntos

En base a la investigacion original (Paucar Palomino, 2022).

:Qué NO encontrara aqui?

e Cddigo de programacion extenso o scripts de bases de datos
(aunque se mencionan, se explican en lenguaje natural).

e Publicidad de productos o marcas especificos (se mencionan
herramientas como ejemplos, sin patrocinio).

e Teorias abstractas sin aplicacion practica.

Este manuscrito es para personas ocupadas que necesitan soluciones
reales. Cada capitulo esta disefiado para leerse en 15-20 minutos y dejar

una idea clara que pueda aplicar de inmediato.

Palabras clave: Business Intelligence, Toma de decisiones, Metodologia,

Ventas, Data Mart, Pymes.
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INTRODUCCION : ;Por qué este texto?

:Qué problema resuelve?

En 2019, el Banco Mundial publicé un informe donde sefialaba que
el 63% de las pequefias y medianas empresas en América Latina tomaban
decisiones estratégicas basadas exclusivamente en la experiencia de sus
duenos, sin respaldo en datos concretos (Banco Mundial, 2020, p. 45). Un
afio después, la pandemia evidencio brutalmente el costo de esa falta de
informacidn oportuna: empresas que no sabian qué productos tenian en
stock, cudles eran sus clientes mas rentables o como ajustar sus precios

ante una inflacidén acelerada.

Pero el problema no es nuevo. En 2025, un estudio de la consultora
Gartner reveld que las "decisiones basadas en intuicion" generaban
pérdidas anuales superiores al 15% del margen operativo en empresas de
retail (Gartner, 2025). La causa no era falta de datos, las empresas generan
enormes volimenes de informacion, sino la incapacidad de transformar

esos datos en conocimiento util.

"La inteligencia de negocios es menos sobre tecnologia que
sobre creatividad, cultura e individuos considerando la
informacion como un activo crucial” (Howson, 2010).

Este manuscrito nace de una investigacion rigurosa (Paucar
Palomino, 2022), pero su proposito es divulgativo: llevar a gerentes,
duefios de negocio y estudiantes de administracion los hallazgos de afios

de estudio en un formato que puedan entendery aplicar.
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El origen de esta obra

Entre 2020 y 2025, los autores trabajaron con nueve empresas

comercializadoras de alimentos en Peru, Chile y Colombia. Observaron un

patron recurrente:

1)

Los sistemas transaccionales (facturacidon, inventarios,
contabilidad) funcionaban de forma aislada.

Los gerentes de ventas dedicaban entre 5y 8 horas semanales solo
a preparar reportes, no a analizarlos.

La insatisfaccion con el area de sistemas era constante: los usuarios
sentian que "la tecnologia no les ayudaba".

Las metodologias tradicionales de implementacion de software

eran muy rigidas y costosas para empresas medianas.

Frente a esta realidad, los autores desarrollaron una nueva

metodologia que aqui se presentay que combina lo mejor de los enfoques

existentes (Kimball, Inmon, Hefesto, BPM), pero los simplifica y adapta a

las necesidades de empresas con recursos limitados.

¢Para quién es este texto?

Lector Qué encontrara de valor

Gerente de ventas

Como obtener reportes rapidos y confiables para
negociar con sus clientes y jefes
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Lector Qué encontrara de valor

Pasos concretos para implementar Bl sin gastar,

Dueno de Pyme
y una fortuna

Estudiante de Conceptos claros y un caso real para su
administracion/ingenieria investigacion o proyecto

Una metodologia probada que puede ofrecer a

Consultor en tecnologia .
sus clientes

La perspectiva de negocio que a menudo falta en

Profesional de TI ..
los proyectos técnicos

En base a la investigacion original (Paucar Palomino, 2022).

Estructura del texto

Hemos organizado el contenido en siete capitulos que siguen la

l6gica de un proyecto real:

e Capitulos 1-2: Diagndstico del problema y fundamentos de Bl.

e Capitulos 3-4: Metodologias y el paso a paso de implementacion.

e Capitulo 5: Aplicacion en una empresa real (con nombres reales de
herramientas y técnicas).

e Capitulos 6-7: Resultados medibles y recomendaciones practicas.

Ademas, incluimos un glosario al final para que ningln término

técnico le detenga.
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Arauitectura de Software en Sistemas Sensibles al Contexto

CAPITULO 1:

El desafio de decidir sin
informacion

1.3 EL CASO CONCRETO:
UNA COMERCIALIZADORA

1.1 EL COSTO DE LA INTUICION 1.2 TRES NIVELES DE PROBLEMAS:
MUNDIAL, LOCAL Y DE OFICINA

INTUICION
Y NIVEL MUNDIAL
Crisis, inflacidn, conflictos,
cambio climtico, etc.

NIVEL LOCAL
Competencia, proveedores,
regulaciones, comportamiento
| del consumidor.

DE ALIMENTOS

\\ Decisiones
erréneas I
2

;Qué productos vender
y en qué cantidades?

NIVEL DE OFICINA
11 ; -
™) Ventas, inventarios, cartera,
costos, productividad,
servicio al cliente.

¢Cudndo reabastecer
y cuanto comprar?

c Oportunidades
perdidas

¢Como fijar precios
y mantener rentabilidad?

Con informacion
adecuada,
£Qué clientes son mas decisiones

rentables y por qué? mejores,
resultados

superiores.

[/ ] A :
@, EL RETO NO ES ADIVINAR, ES TENER INFORMACION PARA DECIDIR MEJOR

LA INTELIGENCIA DE NEGOCIOS CON TE DATOS EN DECISI > Y DECISIONES EN RESULTADOS.
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1.1 El costo de la intuicion

Imagine que usted es gerente de ventas de una empresa que
distribuye alimentos. Cada manana revisa su correo y encuentra tres
mensajes urgentes: el primero, de su jefe, pidiéndole un informe de ventas
del mes para una reunién en dos horas. El segundo, de logistica, le
advierte que la semana pasada se dispararon las devoluciones en una de
las sucursales. El tercero, de un cliente importante, reclamando que su

ultimo pedido llegd incompleto.

Para responder adecuadamente, usted necesita datos: ;cuanto
vendio realmente cada producto? ;En qué sucursales? ;Qué tendencia
muestran las Gltimas semanas? ;Cuales son los productos con mas

devoluciones? ;Qué clientes son los mas rentables?

Pero la informacion esta dispersa. El sistema de facturacion tiene
unos datos, el de inventarios otros, el de contabilidad otros, y cada uno
habla su propio idioma. Su equipo de ventas le envia hojas de calculo por
separado. El area de sistemas le dice que "el reporte consolidado estara
listo en una semana". Usted, entonces, hace lo que muchos gerentes
hacen: decide con lo que tiene, confia en su experiencia y en la intuicidn

que le han dado los afios en el negocio.

Y ahi es donde empieza el problema.

"La inferencia manual a partir de estos datos a menudo da
como resultado un resultado deficiente” (Alade, 2017).
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La intuicién no es mala; de hecho, es valiosa. Pero cuando se
convierte en el Gnico motor de las decisiones estratégicas, el costo puede
resultar altisimo. Un estudio de la consultora Gartner reveld que las
empresas que basan sus decisiones exclusivamente en la experiencia de
sus lideres, sin respaldo de datos, pueden perder hasta el 15% de su
margen operativo anual (Gartner, 2025). ;A qué se debe esa pérdida?

Principalmente a tres factores:

1) Oportunidades desaprovechadas: Promociones que no se lanzan a
tiempo, precios que no se ajustan cuando el mercado cambia,
productos que se agotan mientras otros se acumulan sin salida.

2) Sobrecoste operativo: Horas-hombre dedicadas a buscary arreglar
datos, en lugar de analizarlos y actuar. En las empresas que
estudiamos, los gerentes de ventas dedicaban entre 5 y 8 horas
semanales solo a preparar reportes, no a interpretarlos.

3) Riesgo reputacional: Decisiones errdneas que afectan a clientes,
proveedores o empleados, erosionando la confianza en el equipo

directivo.

Pero el problema no es nuevo. Ya en 2010, Howson sefialaba que sin
inteligencia de negocios, los gerentes pueden "volar a ciegas" hasta la
publicacion de nidmeros trimestrales (Howson, 2010). Y la pandemia de
2020 lo dejé aun mas claro: las empresas que no tenian informacion

confiable y oportuna simplemente no podian reaccionar.
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"Las empresas tradicionales eran burocraticas y aisladas: el
poder de toma de decisiones estaba en manos de la direccion y
los departamentos aislados permitian a los gerentes tomar
decisiones instantdneamente. Por el contrario, las empresas
modernas estan adoptando activamente estrategias que
promueven la agilidad." (Kurniawan et al., 2021).

Este manuscrito trata de ayudar a que su empresa dé ese salto: de
la intuicién a la evidencia, de la reaccion a la anticipacion, de la
informacion dispersa al conocimiento integrado. Pero para entender por
qué la solucion es necesaria, primero debemos reconocer que el

problema existe en tres niveles.

1.2 Tres niveles de problemas: mundial, local y de oficina
Nivel mundial: un fenomeno global

El desafio de tomar decisiones sin informacion confiable no es
exclusivo de una empresa o un pais. Es un problema mundial. Segln (Susa
Vugec et al.,, 2020) Muchas organizaciones introducen inteligencia
empresarial (Bl) para aumentar su desempefo, pero a menudo esa
iniciativa no esta alineada con la gestion de procesos comerciales (BPM).
El resultado es que la inversion en tecnologia no se traduce en mejoras

reales.

En Indonesia, por ejemplo, el crecimiento del sector automotriz ha

llevado a la necesidad de sistemas de inteligencia de marketing que

Pag. 16



Arauitectura de Software en Sistemas Sensibles al Contexto

permitan a los vendedores operar de manera mas eficiente (Gunawan,
2020). En Argentina, las pymes representan el 96% del tejido empresarial,
pero entre 2004 y 2014 experimentaron una pérdida de productividad
porque tomaban decisiones basadas en informacion incompleta (Tovar,
2017). En China, grandes empresas logisticas han implementado sistemas
de Bl para reducir hasta en un 20% el tiempo de clasificacion de paquetes

(Zhou et al., 2021).

El patrdn se repite: en todo el mundo, las organizaciones generan
enormes volumenes de datos, pero no saben como convertirlos en

conocimiento util.

Nivel nacional: la realidad peruana

En Perdq, la situacion no es diferente. Segun (Diario Gestion, 2014),
"Con las herramientas tecnoldgicas de Business Intelligence (Bl), se puede
llegar a reducir costos y maximizar la rentabilidad de una empresa". Sin
embargo, muchas empresas alin no dan el paso. Una de las razones es el
desconocimiento: los ejecutivos no saben qué es el Bl o lo asocian con

costos elevados y complejidad técnica.

En nuestro pais, las pymes representan el 96.5% de las empresas, lo
que resalta la importancia de que cuenten con herramientas que les
permitan afrontar sus principales dificultades y asi lograr aumentar su
competitividad y productividad (Lopez, 2017). Ademas, Raygada, como se
citd en (Diario Gestion, 2014), Afirma que la implementacion de
herramientas de inteligencia de negocios va mas alla del area de sistemas,

pues debe comprometer el trabajo de todas las gerencias de una empresa.
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En los Gltimos anos, la oferta de herramientas en la nube ha
democratizado el acceso al Bl. Como sefiala (Diario Gestion, 2020), "La
buena noticia es que buena parte de estas herramientas se encuentran en
la nube y se puede acceder a ellas de forma sencilla y por médicos precios
en formato de suscripcion mensual". Esto significa que incluso una
pequena comercializadora de alimentos puede hoy implementar una

solucidon de Bl sin invertir una fortuna.

Nivel institucional: el dia a dia en la oficina

Pero mas alla de las cifras macro, el problema se vive cada diaen la
oficina. En la comercializadora de alimentos que estudiamos (y que
describiremos en detalle en la siguiente seccidn), la situacion era tipica de

muchas empresas del sector:

e Informacion dispersa: Los datos de ventas estaban en facturas
impresas, hojas de calculo individuales de cada vendedor y un
sistema contable que no se comunicaba con el de inventarios.

e Falta de homogeneidad: Cada area usaba sus propios codigos para
productos y clientes, por lo que cruzar informacion era una
pesadilla.

e Inexistencia de sistemas integrados: No habia un sistema
transaccional Unico que registrara todas las operaciones en tiempo

real.

La consecuencia: la gerencia de ventas no podia obtener reportes

oportunos. Cuando los obtenia, eran incompletos o con errores. Y cuando
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finalmente tenia algo medianamente confiable, el mercado ya habia

cambiado.

"Esta situacion genera una deficiente toma de decisiones, es
decir, ineficiencia e inexactitud en los valores de los indicadores
de la investigacion: tiempos, costos, satisfaccion, etc.” (Paucar
Palomino, 2022).

En las siguientes paginas veremos con cifras concretas como se

manifestaba ese problema.

1.3 El caso concreto: una comercializadora de alimentos

La empresa que sirvié como caso de estudio para esta investigacion
es una comercializadora de alimentos con presencia en varias regiones del
Perd. Por razones de confidencialidad, la llamaremos
"Comercialimentos" (nombre ficticio). Se dedica a la compra,
almacenamiento y distribucién de productos alimenticios a tiendas

minoristas, restaurantes y pequenos mercados.

Su proceso de toma de decisiones en la gerencia de ventas

funcionaba de la siguiente manera:

1) Cada dia, los vendedores registraban sus pedidos en hojas de
calculo individuales.

2) Alfinal del dia, enviaban esas hojas por correo a un asistente.

3) El asistente consolidaba la informacion manualmente, a menudo

hasta altas horas de la noche.
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4) Aldiasiguiente, el gerente de ventas recibia un reporte consolidado
del dia anterior.

5) Con esa informacidon (ya desactualizada), el gerente tomaba
decisiones sobre precios, promociones, asignacion de productos,

etc.

El flujograma de este proceso se muestra en la Figura 1 del
documento original (Paucar Palomino, 2022). Basicamente, era un

proceso lento, manual y propenso a errores.

Solicitar
reporte

. Tomar decisiones
Analizar
Informadion con la informacion
recibida

iConforme?

Gerente de Ventas

iConforme?

Importar Genarar
s 2 i Revizar Entragar
informacion fEOMes én Tapetas 4 e
del sistema archivos excel N s
3

Y
Recepcionar y
verificar
selicitud

Jefe de ventas

PROCESO DETOMA DE DECISIONES DE LAGERENCIA DE VENTAS

Ganarar ~
— Emviar
x reporie
solicitado

Auxiliar de Sistemas

Flujograma del Proceso de Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas

(Paucar Palomino, 2022)
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Los numeros del problema

Mediante observacion directa y registros historicos, se midieron
cuatro indicadores clave del proceso de toma de decisiones. Los

resultados fueron alarmantes:

Indicador Valor promedio (antes)
Tiempo de generacion de reportes 7 horas

Cantidad de reportes generados por dia 2 reportes/dia

Tiempo para analizar la informacion 2 horas

Nivel de satisfaccion del usuario Bajo

Siete horas para generar un reporte. Eso significaba que si el
gerente pedia un informe el lunes por la mafiana, lo recibia, en el mejor de
los casos, el martes por la tarde. Para entonces, la informacion ya no servia

) ) y

para ajustar la estrategia de la semana.

Solo dos reportes por dia. Con ese volumen, era imposible hacer
seguimiento detallado de productos, sucursales o vendedores. La mayoria

de los analisis se hacian "a 0jo".

Dos horas para analizar informacién. Una vez que llegaba el
reporte, el gerente tardaba otras dos horas en entenderlo, porque los datos

llegaban en bruto, sin resimenes, sin graficos, sin indicadores clave.

Satisfaccion baja. No sorprende que el nivel de satisfaccion del
usuario (el gerente y su equipo) fuera calificado como "bajo" en la mayoria

de las mediciones. La frustracion era constante.
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La propuesta de solucion

Para solucionar estos problemas, los autores de esta investigacion
propusieron implementar una solucion de Business Intelligence basada en
una nueva metodologia, desarrollada expresamente para este tipo de
empresas. La metodologia consta de siete fases, que exploraremos en detalle

en el Capitulo 4.

La siguiente tabla del documento original resume la situacion actual

frente a la situacion propuesta:

Situacion Actual Situacion Propuesta
Elevado tiempo para generar reportes Bajo tiempo de respuesta
Baja cantidad de reportes generados Gran cantidad de reportes
Elevado tiempo para el analisis Bajo tiempo para analisis
Bajo nivel de satisfaccion Alto nivel de satisfaccion

En base a la investigacion original (Paucar Palomino, 2022).

. Se lograron esos objetivos? Como veremos en el capitulo 6, los
resultados superaron ampliamente las expectativas. Pero antes de saltar a los
numeros, necesitamos entender qué es exactamente el Business Intelligence

y por qué funciona. Ese es el tema del préximo capitulo.
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CAPITULO 2: ;Qué es
Business Intelligence y por
que le sirve a su negocio?

En el capitulo anterior vimos el problema: empresas que toman
decisiones con informacion incompleta, desactualizada o directamente
errdnea. Ahora viene la solucidon. Y aunque el término Business
Intelligence (BI) suene a tecnologia compleja, en el fondo es una idea muy
sencilla: convertir los datos de su negocio en informacion que pueda

entendery usar para decidir mejor.

Pero vayamos paso a paso. Empecemos por algo que todos

conocemaos.

2.1 MAS ALLA DE EXCEL 2.2 LOS CUATRO PILARES DEL Bl 2.3 POWER Bl Y OTRAS
HERRAMIENTAS EN LA PRACTICA

EXCEL: LIMITES Bl: VENTAJAS
3 Bl || Power BI @ Conéctesea
DECISIONES INTELIGENTES miiltiples fuentes
< [PAEh B €
Visualice lo

1
3 $245M  $32K 1250 8320 ° importante
3 )

AN l > Analice y
& 1] llli“ll ° explore

——
@ Datos dispersos @ Datos centralizados 0 -_' i(r:;:::ar:iaén
@ Actualizacion manual @ Actualizacion automética DATOS PROCESOS ANALISIS DECISIONES =
@ Dificil analisis @ Andlisis rapido y flexible Informacion Datos Convertir Acciones — o Decida mejor
5 S confiable, organizados, datos en basadas en
©: Riesid e erores © Mayor precision completa integrados  informacien evidencia que
© Pocoescalable @ Escalable y segiro yoportuna. y disponibles. valiosa. generan valor. OTRAS HERRAMIENTAS QUE SUMAN

S
\

_‘@'_ Bl le da una visién completa y confiable
RE8Y para decidir con certeza. Bl alinea datos, procesos y personas
i & @ La herramienta es importante,

para impulsar resultados.
pero el valor esta en como la usa.

/ BUSINESS INTELLIGENCE NO ES SOLO TECNOLOGIA, ES UNA FORMA MEJOR DE TRABAJAR Y DECIDIR.

|||| MENOS SUPOSICIONES, MAS INFORMACION. MEJORES DECISIONES, MEJORES RESULTADOS
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2.1 Mas alla de Excel

Si usted trabaja en ventas, administracion o finanzas, es casi seguro
que usa Excel. Y Excel es una herramienta maravillosa. Permite ordenar
datos, hacer sumas, graficos, tablas dindmicas. Para muchas empresas

pequenas, Excel es suficiente... hasta que deja de serlo.

;Cuando Excel se queda corto?

e Cuando tiene que combinar informacion de tres o mas archivos
diferentes cada semana.

e Cuando susvendedores le envian hojas de calculo, cada una con un
formato distinto.

e Cuando pasa mas tiempo limpiando datos que analizandolos.

e Cuando su archivo de Excel pesa tanto que la computadora se traba
al abrirlo.

e Cuando necesita saber algo como: “ventas del producto X en la
sucursal Y durante los fines de semana del Gltimo trimestre” y pasar

horas armando una tabla complicada.

Excel fue disenado para el trabajo personal o de equipos pequefios.
Pero cuando el negocio crece, los datos se multiplican y las preguntas se

vuelven mas complejas, Excel se convierte en un cuello de botella.

Es decir: los sistemas que usan para el dia a dia (facturacion,
inventarios, contabilidad) son muy buenos para registrar transacciones,

pero no para analizarlas rapidamente. Ahi es donde entra el Bl.
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La diferencia fundamental la resume esta tabla, adaptada de la

investigacion original (Paucar Palomino, 2022):

Sistemas Transaccionales (OLTP)

Solucion de Business
Intelligence (BI-OLAP)

Automatizan procesos

Ayudan a tomar decisiones

Optimizados para operaciones diarias

Optimizados para consultas
analisis

Priorizan la rapidez al guardar datos

Priorizan la rapidez al consultar
datos

La estructura cambia solo si el negocio
cambia

Se adapta facilmente a nuevas
preguntas

Reaccionan a eventos (una venta, un pago)

Permiten anticipar eventog
(tendencias, alertas)

Dicho de forma mas sencilla: su sistema de facturacidon es como una

caja registradora: registra cada venta, pero no le dice por qué las ventas

bajaron este mes. El Bl es como un tablero de control de avion: le muestra

en tiempo real qué esta pasando y le ayuda a anticipar problemas

2.2 Los cuatro pilares del BI

Ahora que sabemos para qué sirve el Bl, veamos de qué se

compone. La investigacion original identifica cuatro componentes

fundamentales. Los explicamos sin tecnicismos (Paucar Palomino, 2022).
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Pilar 1: Los origenes de datos

Toda solucion de Bl necesita datos. Y esos datos ya estan en su

empresa, aunque probablemente desordenados. Pueden estar en:

e Bases de datos (MySQL, SQL Server, Oracle)

e Hojas de calculo Excel

e Archivos de texto o CSV

e Sistemas contables o de facturacién

e Incluso facturas impresas o archivos PDF (aunque habra que

digitalizarlos)

El primer paso es identificar donde estd la informacién que
necesita. En la comercializadora de alimentos que estudiamos, los datos
estaban en tres lugares distintos: el sistema de facturacion, las hojas de

calculo de cada vendedor y los registros manuales de almacén.

Pilar 2: El proceso ETL

ETL son las siglas en inglés de Extract, Transform, Load (Extraer,
Transformar, Cargar). Suena técnico, pero el concepto es simple: se trata
de sacar los datos de sus fuentes originales, limpiarlos y ponerlos en un
lugar central donde se puedan analizar. Es como mudarse de casa:
primero saca las cajas del viejo departamento (extrae), luego las ordenay
tira lo que no sirve (transforma), y finalmente las coloca en los muebles

del nuevo hogar (carga).
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"Extraccion, Transformacion y Carga son procesos agrupados
en el cual se llevan a cabo tareas relacionadas con la
extraccion, manipulacion, control, integracion, limpieza de
datos, carga y actualizacion de los data mart" (Reyes y Nuriez,
2015, (Paucar Palomino, 2022)).

La transformacion es clave. Por ejemplo: un sistema puede registrar
la fecha como "25/12/2024" y otro como "2024-12-25". El ETL se encarga
de unificar esos formatos. También de corregir errores (un producto sin

precio, un cliente sin nombre) y de eliminar duplicados.

Pilar 3: El repositorio de informacion

Una vez limpios, los datos se guardan en un lugar especial. Puede
ser un Data Warehouse (almacén de datos de toda la empresa) o un Data
Mart (almacén de datos de un area especifica, como ventas). La

investigacion original define:

"Un Data Warehouse es una coleccion abundante de datos que
permite tener una idea clara del negocio para tomar decisiones.
Esta base de datos se actualiza regularmente, conteniendo
informacion de las bases de datos operacionales y
adicionalmente guardando informacion histérica de los dltimos
afos." (Gonzales Lopez, 2012).
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Para la comercializadora de alimentos, se construy6 un Data Mart
de ventas, que contenia solo la informacidn necesaria para la gerencia de
ventas: productos, sucursales, clientes, fechas, montos. Nada mas. Asi las

consultas son mas rapidas y el sistema es mas facil de manejar.

Pilar 4: La explotacion de la informacion

Este es el pilar mas visible, el que llega al usuario final. Aqui se usan
herramientas para crear reportes, dashboards (cuadros de mando),
graficos interactivos e indicadores. La investigacion original menciona
herramientas como Power BI, Power Pivot y Excel (Paucar Palomino,

2022).

La diferencia es abismal: mientras que antes el gerente de ventas
recibia un PDF de 30 paginas con numeros en bruto, ahora puede abrir un

dashboard donde ve en segundos:

e Ventas por producto (un grafico de barras)

e Ventas por sucursal (un mapa geografico)

e Tendencia de las Ultimas 4 semanas (una linea que sube o baja)
e Los5 productos que mas se vendeny los 5 que menos

e Alertas si algln producto supera o baja de un umbral

Y todo eso se actualiza automaticamente cada dia, sin que nadie

tenga que pasar horas armando el reporte.
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2.3 Power Bl y otras herramientas en la practica

Hablemos de herramientas concretas. Porque una cosa es la teoria

y otra muy distinta lo que usted puede instalar hoy en su computadora.

Power BI: el favorito de las pymes

En la investigacidon original (Paucar Palomino, 2022) Se propuso

utilizar Power Bl de Microsoft. ; Por qué? Por varias razones:

1) Es gratuito en su version basica (Power Bl Desktop). Puede
descargarlo hoy mismo y empezar a probar.

2) Se integra con Excel. Si ya usa Excel, la curva de aprendizaje es
corta.

3) Es muy potente. Permite conectar con decenas de fuentes de datos
(Excel, bases de datos, servicios en la nube).

4) Tiene respaldo de Gartner. La consultora Gartner Inc., una de las
mas prestigiosas del mundo en tecnologia, ubicé a Microsoft como
lider en su famoso "Cuadrante Magico de Business Intelligence" por

varios anos consecutivos (Gartner, 2025).

"Microsoft se encuentra en la categoria lider por undécimo afio
consecutivo, ubicandose en la primera posicion de Vision dentro
del cuadrante de lideres" (Gartner, 2025).

;Qué valora Gartner? Facilidad de uso, interfaz atractiva, costos

competitivos y buena experiencia del cliente.
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Otras alternativas

No todo es Power Bl. Dependiendo de su presupuesto, tamano y

necesidades, puede considerar:

Tableau: muy potente, pero mas caro. Ideal para empresas grandes

con analistas dedicados.

e Qlik Sense: Otra herramienta lider, con un enfoque diferente
(asociativo en lugar de basado en consultas).

e Looker (Google): Bueno, si su empresa ya usa la nube de Google.

e Pentaho o JasperReports: Opciones de codigo abierto (gratuitas en

software, pero requieren mas conocimientos técnicos).

Para una pyme que empieza, Power Bl es la mejor puerta de

entrada.

:Se necesita un experto en tecnologia?

Esta es una pregunta clave. En la investigacion original (Paucar
Palomino, 2022), el equipo que implementd la solucion incluyé a un
profesional de TI. Sin embargo, una vez que el sistema esta construido, el
usuario final (el gerente de ventas) puede manejar los Dashboards sin

necesidad de programar.

Para la construccion inicial, si se recomienda a alguien con
conocimientos de bases de datos y ETL. Pero hoy existen consultores

independientes que por un costo razonable (entre 1,000 y 5,000 ddlares
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segln la complejidad) pueden dejarle el sistema funcionando. Y luego

usted solo lo usa.

Un ejemplo concreto

Supongamos que usted es gerente de ventas y quiere saber, para la

ultima semana:

e ;Cuanto se vendio6 de cada producto?
e ;Enqué sucursal se vendié mas?

e ;Quédiadelasemana sevende mas?

Con Power BI, usted puede:

—

Conectar el software a su base de datos o0 a una carpeta de Excel.

N

Arrastrar los campos (fecha, producto, sucursal, monto) a un lienzo.

w

Elegir el tipo de grafico (barras, lineas, mapa).

—_ ~— S~ S~

N

En menos de 10 minutos, tener un dashboard interactivo.

Si después quiere responder otra pregunta, por ejemplo, "ventas
solo los fines de semana", basta con anadir un filtro. No hay que esperar a

que el area de sistemas le haga un nuevo reporte.

Esa es la esencia del Bl: poner la informacion en manos de quien

toma las decisiones, sin intermediarios.
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En resumen

e ElBusiness Intelligence es un conjunto de procesos y herramientas
para transformar datos en informacién uatil para la toma de
decisiones.

e Va mas alla de Excel cuando los datos crecen y las preguntas se
vuelven complejas.

e Sebasaen cuatro pilares: fuentes de datos, proceso ETL, repositorio
de datos (Data Mart) y herramientas de visualizacion.

e Power Bl es una excelente opcidn para empezar, por su bajo costo y
facilidad de uso.

e Implementar Bl no requiere ser un experto en programacion, pero

si una inversion inicial en disefio y configuracion.

En el préoximo capitulo hablaremos de metodologias: ;como se
construye paso a paso una solucion de Bl que realmente funcione? Porque
tener las herramientas no es suficiente; hay que saber aplicarlas con

orden.
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CAPITULO 3: Las
metodologias que
funcionan (y como
combinarlas)

3.3 EL ENFOQUE SISTEMICO:

3.1 KIMBALL VS. INMON: DOS ESCUELAS 3.2 HEFESTO Y BPM: ORDEN Y PROCESOS

CREANDO UNA METODOLOGIA
KIMBALL INMON “A LA MEDIDA”
Enfo(%:en::nmﬁs;onal Enfﬂg‘:.‘xm o - HEFESTO: Metodologia para B Cada organizacion es un sls(ema tnico. La clave est4 en combinar
" " HEFESTO y précticas segun su realidad.

Construye desde @
o los data marts 0o Q > x f
enfocados en el negocio Construye un data warehouse o (7] P
corporativo integrado Entendimiento /  Analisis Disedto &/ Desplie
./ Construccién e Estrategia Goblerno
ats ota Mart [ Dota art delnegocio /' derequisiios /" dea solucién y evolucion del negocio de datos
e g  DataWarehouse y -y
Corporativo Iterativo, practico y enfocado en entregar valor.

Procesos

E W
Data Warehouse
Dotamart [l Datavart [l Dotaart r'l .
Vertas [ cientes [l invertario ) BPM: Business Process Management
Fuentes Operacionales Fuentes Operacionales '!. ° D
: — 3
Madelar :
@ Resultados répidos @ Vision empresarial integrada procesa, sy Tecnologia

METODOLOGIA
A LA MEDIDA

@ Enfocado en el negocio @ Calidad y consistencia de datos Y henieotas
@ Implementacion incremental @ Gobiemoy estandares BPM asegura que los procesos del negocio estén alineados, @ Combine lo mejor de las metodologias segun su contexto.
@ Menor riesgo inicial @ Mayor inversién y tiempo se elelzttnen e y generen confiable @ Adapte los procesos a su cultura y capacidades.
ra la toma de decisiones. |
— — — 1 L @ Evolucione continuamente: medir, aprender y mejorar.

No compiten, se complementan. HEFESTO disefia soluciones de BI.

La eleccion depende del contexto, los objetivos BPM asegura que los procesos [P  No se trata de seguir una metodologia

y la madurez de la organizacién. que ali esas i i bien. -,@\- al pie de la letra, sino de disefiar un sistema

Juntos generan valor sostenible. 5 que funcione para su negocio.

LAS MEJORES DECISIONES SURGEN CUANDO COMBINAMOS ESTRATEGIA PROCESOS PERSONAS Y TECNOLOGIA

* NA UNICA F TA RO Si UN ENFOQUE

En el capitulo anterior vimos qué es el Business Intelligence y por
qué puede transformar la manera en que usted toma decisiones. Ahora
surge una pregunta clave: ;cdmo se construye una solucion de Bl que

realmente funcione?

No basta con instalar Power Bl o contratar a un consultor. Se
necesita un método, una hoja de ruta. En el mundo del Bl existen varias

metodologias consagradas, cada una con sus fortalezas y debilidades. La
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buena noticia es que no hay que elegir una sola. Se pueden combinar. De
hecho, esa es la propuesta central de este manuscrito: crear una

metodologia a la medida, tomando lo mejor de cada enfoque.

En este capitulo recorreremos las principales metodologias:
Kimball, Inmon, Hefesto y BPM. Veremos en qué se parecen, en qué se
diferencian y como se complementan. Al final, presentaremos el enfoque
sistémico que los autores utilizaron para disefiar una nueva metodologia,

adaptada a las necesidades de una comercializadora de alimentos.

3.1 Kimball vs. Inmon: dos escuelas

Si busca informacion sobre coémo construir un almacén de datos
(Data Warehouse), pronto encontrara dos nombres que se repiten una'y
otra vez: Ralph Kimball y Bill Inmon. Son como dos escuelas de
pensamiento que, durante décadas, han propuesto caminos distintos
para llegar al mismo destino: informacidén confiable para la toma de

decisiones.

El enfoque de Kimball: de abajo hacia arriba (Bottom-Up)

Ralph Kimball propone comenzar por los Data Marts (almacenes de
datos departamentales) y luego, si es necesario, integrarlos en un Data

Warehouse corporativo. Es un enfoque bottom-up (de abajo hacia arriba).

¢Qué significa esto en la practica? Que usted no intenta abarcar toda
la empresa de golpe. En lugar de eso, identifica un proceso de negocio

critico por ejemplo, las ventas, construye un Data Mart especifico para ese
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proceso, lo pone en funcionamiento rapidamente, y luego repite la logica

con otros procesos (inventarios, finanzas, etc.).

Kimball es famoso por su Ciclo de Vida Dimensional del Negocio,

que se compone de nueve pasos (Kimball & Ross, 2013):

—_

Planificacion del proyecto

N

Definicion de requisitos del negocio

Modelado dimensional

w

Diseno fisico

(62 I N
N N SN S S S S S S

Disefio e implementacion del ETL

N

Implementacion

—~

Crecimiento y mantenimiento

(*2)

Especificacion y desarrollo de aplicaciones de Bl

)

Disefio de la arquitectura técnica

"La construccion de una solucion Datawarehouse / Business
Intelligence (DW/BI) es muy complicada, pero Ralph Kimball
plantea una metodologia que ayuda a reducir esa complejidad”
(Tomado de (Paucar Palomino, 2022)).

La gran ventaja de Kimball es que entrega resultados rapidamente
(en plazos de 6 a 12 meses). El usuario final percibe valor pronto, lo que
genera confianza y apoyo para continuar. Ademas, el modelado
dimensional que propone es intuitivo para los negocios: usa conceptos
como "hechos" (lo que se mide: ventas, cantidad) y "dimensiones" (como

se agrupa: tiempo, producto, cliente).
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El enfoque de Inmon: de arriba hacia abajo (Top-Down)

Bill Inmon, considerado por muchos el "padre del Data Warehouse",
propone exactamente el camino inverso. Primero se construye un Data
Warehouse corporativo (un gran almacén central que integra toda la
informacion de la empresa), y a partir de ahi se derivan los Data Marts

departamentales. Es un enfoque top-down (de arriba hacia abajo).

Inmon define el Data Warehouse con cuatro caracteristicas

fundamentales (Inmon, 2002):

Orientado a temas: los datos se organizan por areas de interés

(clientes, productos, ventas), no por procesos transaccionales.

¢ Integrado: los datos de diferentes sistemas deben ser consistentes
(mismos cddigos, mismas unidades, mismas fechas).

e No volatil: una vez que los datos ingresan al almacén, no se
modifican ni eliminan. Solo se agregan nuevos datos.

e Variante en el tiempo: se guarda el historico, lo que permite

analizar tendencias y cambios a lo largo del tiempo.

La ventaja de Inmon es que ofrece una vision unificada y consistente
de toda la empresa. Si necesita hacer un analisis que cruce ventas,
finanzas y logistica, el Data Warehouse corporativo esta preparado para
ello. La desventaja es que es mas lento de implementar (puede tomar

afios) y requiere una inversion inicial mayor.
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;Cual es mejor?

No hay una respuesta Unica. La investigacion original incluye una

tabla comparativa que resume las diferencias:

Aspecto

Inmon

Kimball

Enfoque general

Top-down (de arriba

abajo)

Bottom-up  (de
arriba)

abajo

Estructura

Data Warehouse para
toda la empresa

Data Marts por proceso de
negocio

Modelamiento Tradicional (diagramas Dimensional (estrella,
de datos entidad-relacion) copo de nieve)
Complejidad Bastante compleja Bastante simple

Accesibilidad del
usuario final

Baja  (requiere  mas
preparacion)

Alta (mas intuitivo)

Objetivo

Solucién técnica eficiente

Solucion facil para el
usuario final

En base a la investigacion original (Paucar Palomino, 2022).

Para una pyme que necesita resultados rapidos y tiene recursos

limitados, Kimball suele ser la mejor opcion. Por eso los autores de este

texto lo tomaron como base, aunque luego lo complementaron con

elementos de otras metodologias.

3.2 Hefesto y BPM: orden y procesos

Ademas de Kimball e Inmon, existen otras metodologias que

aportan ideas valiosas. Dos de ellas son Hefesto y BPM.
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Metodologia Hefesto: simple y ordenada

Hefesto fue desarrollada por (Espinosa, 2010) y debe su nombre al

dios griego de la construccion y el fuego. Su propdsito es precisamente

ese: construir soluciones de Bl de forma sencilla, ordenada e intuitiva.

Los pasos de Hefesto (adaptados de (Paucar Palomino, 2022)) son:

Recoleccion de necesidades: identificar las preguntas clave del
negocio.
Identificacion de indicadores: definir los KPI (indicadores clave de

rendimiento) y sus perspectivas de andlisis (tiempo, producto,
geografia, etc.).

Analisis de fuentes de datos: determinar cémo se construiran los
indicadores a partir de los datos disponibles.

Construccion del modelo logico del DW: definir el esquema
(estrella, copo de nieve).

Diseiio de tablas de dimensiones y hechos.

Definicion de procesos ETL y carga de datos.

Hefesto es especialmente Gtil en proyectos pequefios y medianos,

porque no exige una infraestructura compleja. Se enfoca en lo esencial:

entender qué necesita el usuario, conseguir los datos, estructurarlos y

cargarlos. En la investigacidn original se menciona que esta metodologia

ha sido utilizada con éxito en proyectos académicos y empresariales

(Paucar Palomino, 2022).
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BPM (Business Process Management): gestionar por procesos

BPM no es una metodologia exclusiva de BI, sino una disciplina de
gestion empresarial que se centra en los procesos. Pero su aporte al Bl es
enorme, porque ayuda a identificar qué procesos deben ser mejorados'y

como alinear la tecnologia con la estrategia del negocio.

;Qué es BPM? Segln (Garimella et al., 2008), "Es un conjunto de
métodos, herramientas y tecnologias usados para disefiar, analizar y

controlar los procesos de negocio operacionales".
El ciclo de vida de BPM consta de varias fases (Weske, 2019):

e Disefio y analisis: se identifican los procesos actuales ("as is") y se
modelan.

e Configuracion: se definen reglas, politicas y se elige la plataforma
tecnologica.

e Ejecucion (promulgacion): se ponen en marcha las instancias del
proceso.

e Monitoreo y medicion: se controlan los indicadores.

e Refinamiento: se ajusta y mejora continuamente.

;Qué aporta BPM a un proyecto de BI? El enfoque en los procesos de
negocio. Antes de pensar en tablas, cubos o Dashboards, BPM nos obliga
a preguntar: ;cual es el proceso critico? ;Cémo funciona hoy? ;Qué

mejoras se necesitan? ;Cdmo mediremos el éxito?
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En la investigacion original (Paucar Palomino, 2022) Se destaca que
BPM tiene un fuerte soporte del uso extensivo de la tecnologia de la
informacion (Tl), debido a su complejidad y alcance. Pero también se
subraya que "para el éxito de la implementacion del BPM, con el soporte

de laTl, es esencial que haya apoyo de la alta direccidon" (Sorensen, 2006).

3.3 El enfoque sistémico: creando una metodologia "a la
medida"

Hasta aqui hemos visto cuatro metodologias con enfoques
distintos. Kimball apuesta por empezar desde los Data Marts. Inmon
prefiere el Data Warehouse corporativo. Hefesto simplifica el proceso.

BPM pone el foco en los procesos.

¢Cudl elegir? La respuesta, como suele ocurrir, es "depende".
Depende del tamano de su empresa, de la madurez de sus datos, de los

recursos disponibles, del plazo que tenga.

Pero los autores de este manuscrito fueron mas alla: en lugar de
elegir una metodologia, decidieron combinar lo mejor de cada una bajo

un enfoque sistémico.

:Qué es el enfoque sistémico?

El enfoque sistémico significa ver la empresa como un sistema, es
decir, como un conjunto de partes que interactian entre si. No se puede
optimizar un area (ventas) sin considerar como afecta a otra (logistica).
Tampoco se puede implementar una solucidn tecnologica sin entender el

negocio, las personasy los procesos.
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En la investigacion original (Paucar Palomino, 2022), el enfoque

sistémico se utilizd como integrador de las metodologias revisadas. El

resultado fue una nueva metodologia de siete fases, que combina:

La vision macro del negocio (inspirada en BPM y el modelamiento
empresarial).

La construccion incremental de Kimball (primero un Data Mart de
ventas, luego otros).

La simplicidad de Hefesto (evitar pasos innecesarios).

La robustez técnica de Inmon (cuando se necesita, sin

obsesionarse).

La nueva metodologia en sintesis

La metodologia propuesta consta de siete fases (descritas en detalle

en el capitulo siguiente):

1)

Modelamiento empresarial: entender la empresa, sus unidades de
negocio, su cadena de valor.

Modelamiento del proceso de negocio critico: identificar y
priorizar el proceso que mas impacto tiene.

Construir el modelo transaccional: poner orden en los sistemas
operativos (OLTP).

Construir el Data Mart: disefiar el modelo en estrella para el area
priorizada.

Poblar el Data Mart con ETL: extraer, transformar y cargar los

datos.
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6) Gestionar cubos: crear la estructura multidimensional para
consultas rapidas.
7) Realizar reportes y dashboards: entregar la informacidon a los

usuarios finales.

Cada fase responde a una pregunta practica. ;Qué negocio somos?
;Qué proceso vamos a mejorar? ;Qué datos tenemos y como los
organizamos? ;Como los limpiamos? ;Como los explotamos? ;Qué ven los

usuarios?

:Por qué funciona este enfoque?

Porque parte del negocio, no de la tecnologia. Muchos proyectos de
Bl fracasan porque empiezan instalando herramientas carisimas sin
entender qué problemas resuelven. Aqui se hace lo contrario: primero se
modela el negocio, luego se elige el proceso critico, luego se asegura que
los datos transaccionales existan, y recién entonces se construye el Data

Marty los cubos.

Ademas, el enfoque sistémico permite adaptar el método a cada
empresa. No es una receta rigida, sino un conjunto de pautas que se
ajustan al contexto. Si su empresa ya tiene un sistema transaccional
robusto, puede avanzar rapido. Si sus datos estan muy desordenados,
dedicara mas tiempo a la fase de ETL. Si es una pyme muy pequefia, tal
vez pueda saltarse la gestidon de cubos y conectarse directamente al Data

Mart.
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Un ejemplo concreto

En la comercializadora de alimentos que estudiamos, los autores
aplicaron esta metodologia combinada. Empezaron con el modelamiento
empresarial (capitulo 4, fase 1): identificaron la cadena de valor, los
stakeholders y los procesos clave. Luego seleccionaron el proceso critico:
las ventas. Después, verificaron el sistema transaccional (habia uno, pero
incompleto, asi que lo complementaron con datos de Excel).
Construyeron un Data Mart especifico para ventas, poblaron los datos con
ETL y crearon cubos en SQL Server Analysis Services. Finalmente,
desarrollaron Dashboards en Power Bl y los publicaron para que el
gerente de ventas pudiera consultarlos desde su escritorio, su Tablet o su

teléfono.

El resultado, como veremos en los capitulos 5y 6, fue espectacular:
el tiempo de generacion de reportes pasé de 7 horas a poco mas de 3
minutos. Y la satisfaccion del usuario salté de "baja" a "alta" en la mayoria

de las mediciones.

En resumen

e No existe una metodologia Unica y perfecta para implementar BI.
Cada una tiene ventajas segun el contexto.

e Kimball (bottom-up) es ideal para resultados rapidos en areas
especificas; Inmon (top-down) da una vision mas integrada pero

tarda mas.
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e Hefesto aporta simplicidad y orden; BPM aporta el enfoque en
procesos de negocio.

e Lapropuesta de este manuscrito es combinar metodologias bajo un
enfoque sistémico, empezando por el negocio y avanzando paso a

paso.
e La nueva metodologia resultante tiene siete fases, que se explican

en detalle en el proximo capitulo.

En el capitulo 4 entraremos de lleno en la implementacion: cada
fase, una a una, con ejemplos practicos y consejos para evitar los errores

mas comunes.
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CAPITULO 4: La nueva
metodologia paso a paso

4.1 FASE 1- ENTENDER EL NEGOCIO: 4.2 FASE 2 - IDENTIFICAR EL 4.3 FASE 3 - PONER ORDEN EN 4.4 FASE 4 - CONSTRUIR EL
MAS QUE UN ORGANIGRAMA PROCESO CRITICO: EL CORAZON LOS DATOS TRANSACCIONALES DATA MART: SU CENTRO DE ANALISIS
DE LAS VENTAS
@ Identifique las fuentes

@ Conozcacémo - - 2% Prospeccion @ Modele solo lo necesario
f—H se crea valor. transaccionales.
para el proceso critico,

‘ & & & © Entienda clientes, E Cotizacién @ Valide, depure y estandarice @ i @ Disefie imensiones
roductos, canales, los datos.
P ' o o e U . Mm‘;m s e DEPIVRY  * ciaras y medies.
i . @ Hechos + dimensiones
cmreme | W—me | e M CRIT
5 contexto.
de tecnologia. — © cobro Decisiones confiables.
= : 1 . W, i 0 Objetivo: crear un modelo de datos
@ Objetivo: comprender el negocio a profundidad @ Objetivo: enfocar los esfuerzos en el proceso Objetivo: tener datos limpios, consistentes optimizado para responder preguntas
para alinear el Bl a lo que realmente importa. | que mas impacta los resultados del negocio. y listos para el anlisis. ‘ del negocio.
4.5 FASE 5 - ETL: LIMPIAR Y 4.6 FASE 6 - CUBOS: ORGANIZAR LA
47
TRANSPORTAR DATOS INFORMACION PARA PREGUNTAS RAPIDAS B e e ol
< @ Estructure la informacion Visualice | X
= o o = QO en dimensiones. A
@ Indicadores claros

y accionables.

Exlnm Transformar Cargar @ Permita analizar desde e V4 I
O diferentes perspectivas. /\/\ . I I l

@ Extraer datos de las fuentes.
@ Transformar: limpiar, validar y estandarizar. ° ::f“”“l ‘d:s‘:‘““"‘:;s
@ Cargar al Data Mart de forma automatizada. o oS

@ Informacién en tiempo
real para decisiones
mejores y mas rapidas.

O Objetivo: mover datos correctos al lugar % 2% Objetivo: tener informacion organizada @  Objetivo: convertirinformacién en decisiones
Q correcto, en el momento correcto. \ para andlisis 4gil y flexible. » e generen resutados.

O/ S!GA LOS PASOS ADAPTELOS A SU REALIDAD 1f MEJORE CONTINUAMENTE

ABLES = MEJORES DECISIONES, MEJORES RESULTADOS

En el capitulo anterior vimos que no existe una metodologia Unica
e infalible paraimplementar Business Intelligence. También vimos que los
autores de este manuscrito, basandose en Kimball, Inmon, Hefesto y BPM,
desarrollaron una nueva metodologia de siete fases, pensada

especialmente para pequefnas y medianas empresas.

Ahora llegd el momento de poner las manos en la masa. En este
capitulo recorreremos cada una de esas siete fases paso a paso, con
ejemplos concretos tomados del caso real de la comercializadora de

alimentos (a la que llamaremos "Comercialimentos").
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Si usted sigue esta ruta, no importa si su negocio vende alimentos,
ropa o servicios. La logica es la misma: entender el negocio, identificar el
proceso critico, ordenar los datos, construir un centro de analisis, limpiar
la informacion, organizarla para consultas rapidas y, finalmente, ver los

resultados en pantallas que le ayuden a decidir mejor.

4.1 Fase 1 — Entender el negocio: mas que un organigrama

Antes de instalar cualquier software, hay que hacer algo que
muchos proyectos tecnoldgicos olvidan: entender el negocio. No basta
con mirar el organigrama. Hay que entender como funciona la empresa,
como genera valor, quiénes son sus clientes, proveedores, productos y

coOmo se relacionan entre si.

En la investigacion original (Paucar Palomino, 2022), a esta fase se
le lama Modelamiento Empresarial. Suena técnico, pero es simplemente

hacerse las siguientes preguntas:

e ;Qué productos o servicios ofrece la empresa?

e ;Quiénes son sus clientes (publicos, privados, mayoristas,
minoristas)?

e ;Quiénesson los proveedoresy otros actores clave (stakeholders)?

e ;Cual es la cadena de valor? Es decir, ;qué actividades se realizan
desde que llega la materia prima hasta que el cliente recibe el

producto?
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Para responder, los autores utilizaron herramientas visuales muy

sencillas. En el caso de estudio, la empresa se describid con:

e Unorganigrama (quién reporta a quién).

e Una cartera de negocios (quiénes son los proveedores, clientes,
instituciones gubernamentales, medio ambiente, etc.).

e Una cadena de valor (actividades primarias: abastecimiento,
logistica, operaciones, marketing, ventas, postventa; y actividades

de apoyo: finanzas, recursos humanos, tecnologia, compras).

"La primera fase de la Nueva Metodologia parte de un enfoque
sistémico de las organizaciones. Genera modelos a nivel
general, es decir, para la Empresa Diversificada: Productos,
Lugares, Clientes y la Cartera de Negocios" (Paucar Palomino,
2022).

Consejo practico: No necesita un consultor caro para esta fase.
Relna a su equipo durante una mafiana, ponga un papeldgrafo en la
pared y dibuje juntos cémo funciona el negocio. Lo que importa es que
todos tengan la misma imagen mental. Si no entiende el negocio, no

podra construir una solucion de Bl que realmente sirva.

4.2 Fase 2 — Identificar el proceso critico: el corazon de las
ventas

Una vez que entiende el negocio, el siguiente paso es elegir un

proceso critico. ;Por qué uno solo? Porque si intenta abarcar toda la
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empresa de golpe, el proyecto se volvera enorme, costoso y lento. En
cambio, si se enfoca en un solo proceso, por ejemplo, la gestion de ventas
puede obtener resultados rapidos, aprender de la experiencia y luego

repetir la logica en otros procesos.

En la comercializadora de alimentos, el proceso critico fue la venta
(desde que un cliente hace un pedido hasta que se registra el ingreso).
¢Por qué? Porque es la fuente principal de ingresos y el area que mas sufre

por la falta de informacion oportuna.

Para identificar el proceso critico, los autores usaron una matriz de
seleccion de procesos clave (presente en la investigacidn original, (Paucar

Palomino, 2022)). Algunos criterios Utiles:

e Impacto en los resultados (;afecta directamente a los ingresos o
costos?)

e Frecuencia (;ocurre muchas veces al dia?)

e Problemas actuales (;es un area donde hay quejas, demoras o
errores?)

e Factibilidad (;tenemos los datos necesarios para mejorarlo?)

Una vez elegido el proceso, se modela con un flujograma o
diagrama de actividades. En la investigacion original, el flujograma del
proceso de ventas mostraba desde la recepcion del pedido hasta la

emision del reporte gerencial (Paucar Palomino, 2022). Ese diagrama
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permitio identificar los puntos donde se perdia tiempo y se introducian

errores.

"No es posible desarrollar una solucion de Inteligencia de
Negocios para toda la organizacion en un solo proyecto de
desarrollo. Es por ello que en esta Fase se identifican los
procesos de negocio transaccionales de la Unidad de negocios
en estudio, para luego elegir el proceso mds importante"
(Paucar Palomino, 2022).

4.3 Fase 3 — Poner orden en los datos transaccionales

Usted ya sabe qué proceso va a mejorar. Ahora necesita los datos de
ese proceso. Pero jsorpresa! En muchas empresas los datos no estan

disponibles en un solo lugar o estan en formatos incompatibles.

Esta fase consiste en identificar o construir el modelo transaccional.

Es decir, responder:

e ;Qué sistemas generan datos sobre las ventas (facturacion,
inventarios, CRM)?
e ;Como se almacenan esos datos (bases de datos, Excel, papel)?

e ;Podemos extraerlos de forma confiable?

En el mejor de los casos, ya existe un sistema OLTP (procesamiento
de transacciones en linea) que registra cada venta. En la comercializadora
de alimentos, existia un sistema de facturacion, pero no capturaba todos
los atributos importantes (por ejemplo, no registraba el costo de los

productos, solo el precio de venta). Ademas, los vendedores usaban Excel
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para hacer seguimiento de sus pedidos, y esos archivos no estaban

integrados.
La solucion fue:

1) Complementar el sistema transaccional con una base de datos
auxiliar que reuniera la informacion de los Excel.

2) Definir un modelo de datos (tablas de productos, clientes,
sucursales, vendedores, ventas) en un motor de base de datos
(usaron SQL Server).

3) Migrar toda la data historica (de varios afios) a esa base de datos,

limpiando errores en el camino.

"Esta fase permite la identificacion del sistema transaccional
existente. En caso de que no exista, debe identificarse la data en
cualquier medio de almacenamiento. Luego debe definirse un
modelo de datos en el motor de base de datos" (Paucar
Palomino, 2022).

Consejo practico: No se obsesione con tener todos los datos
perfectos desde el principio. Concéntrese en los datos esenciales para el
proceso critico. Por ejemplo: fecha de la venta, producto, cantidad, precio
unitario, costo unitario, sucursal, vendedor y cliente. Con esos datos ya

puede construir un 80% del valor.
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4.4 Fase 4 — Construir el Data Mart: su centro de analisis

Ahora viene el corazén técnico de la solucion: la construccion de un
Data Mart. No se asuste por el nombre. Un Data Mart es simplemente una
base de datos disefiada para consultas rapidas, no para registrar

transacciones diarias.

Mientras que el sistema transaccional (OLTP) esta optimizado para
guardar informacion rapido (una venta tras otra), el Data Mart esta
optimizado para responder preguntas rapido. Por eso se estructura de

manera diferente, usando un modelo en estrella.

:Qué es un modelo en estrella?

Imaginese una estrella de mar. En el centro esta la tabla de hechos,
que contiene los nimeros que usted quiere medir (cantidades, montos).
Alrededor, las tablas de dimensiones, que describen esos nimeros (fecha,

producto, sucursal, vendedor, tipo de comprobante). Asi:

e Tabla de hechos (HVENTAS): fecha, empleado, sucursal, producto,
comprobante, cantidad_vendida, monto_costo, monto_venta, etc.
e Dimensiones: tiempo (afio, mes, dia), empleado (nombre, cargo),
producto (nombre, categoria, subcategoria), ubicacion (sucursal,
distrito, provincia, departamento), tipo de comprobante (boleta,

factura).

En la investigacidn original se incluyen las instrucciones SQL para

crear este modelo. Nosotros no las reproduciremos aqui, pero el concepto
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es claro: los datos se organizan en torno a las preguntas que haran los

gerentes.

"Esta fase inicia identificando los requerimientos de los
tomadores de decisiones del proceso de negocios identificado y
priorizado. Luego se disefa y elabora el modelo de datos en
Estrella." (Paucar Palomino, 2022).

Consejo practico: Para empezar, le basta con una tabla de hechosy

tres o cuatro dimensiones. Puede hacerlo en SQL Server, PostgreSQL u

otra base de datos. Si no tiene un especialista, puede usar Power BI

directamente conectado a sus tablas de origen, pero el rendimiento sera

menor.

4.5 Fase 5 — ETL: limpiar y transportar datos

ETL son las siglas de Extraccion, Transformacion y Carga (Extract,

Transform, Load). Es el proceso de sacar los datos de los sistemas

originales, limpiarlos y ponerlos en el Data Mart.

En el caso de la comercializadora de alimentos:

Extraccion: se conectaron a la base de datos del sistema de
facturacidny a los archivos Excel de los vendedores.

Transformacion: unificaron formatos (fechas, monedas),
calcularon el costo de ventas (que no estaba en los sistemas
originales), eliminaron duplicados, y asignaron codigos

consistentes a productos y clientes.
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e Carga:insertaron los datos limpios en las tablas dimensionalesy de

hechos del Data Mart.

"Extraccion, Transformacion y Carga (ETL) son procesos
agrupados en los cuales se llevan a cabo tareas relacionadas
con la extraccion, manipulacion, control, integracion, limpieza
de datos, carga y actualizacion de los data mart" (Reyes y
Nufiez, 2015, citado en (Paucar Palomino, 2022)).

En la practica, los autores desarrollaron scripts SQL (por ejemplo,
INSERT INTO ... SELECT ...) para poblar cada tabla. También crearon
triggers (disparadores) para mantener la integridad de los datos cuando

se actualicen los sistemas de origen.

Consejo practico: Si su volumen de datos no es enorme, puede
hacer el ETL con Power Query (incluido en Power Bl) o con herramientas
gratuitas como Pentaho Data Integration. No necesita comprar software

caro.

4.6 Fase 6 — Cubos: organizar la informacion para preguntas
rapidas

Una vez que el Data Mart esta lleno, aun falta un paso intermedio
antes de los reportes: la gestion de cubos. Un cubo (OLAP cube) es una
estructura que precalcula agregaciones (sumas, promedios, maximos)

por diferentes combinaciones de dimensiones. Gracias al cubo, cuando el

Pag. 56



gerente pide "ventas por producto y por mes", la respuesta es casi

instantanea.

En la investigacion original (Paucar Palomino, 2022), los autores
usaron SQL Server Analysis Services (SSAS) para crear el cubo. Los pasos

fueron:

1) Crear un origen de datos apuntando al Data Mart.

2) Definir una vista del origen de datos que incluye las tablas de
hechos y dimensiones.

3) Construir el cubo, seleccionando las medidas (cantidad, montos) y
las dimensiones (tiempo, empleado, producto, ubicacidn, etc.).

4) Procesar el cubo (cargar los datos desde el Data Mart al cubo).

5) Crear jerarquias dentro de las dimensiones (por ejemplo, en la

dimensidn tiempo: afio - trimestre > mes - dia).

"No es recomendable generar reportes desde el Datamart
debido a que hace lentos a los sistemas OLTP y vulnera la
seguridad de las bases de datos. Esta fase consiste en elaborar
un modelo en Visual Studio que traslada toda la Metadata y
toda la data desde el Datamart (Paucar Palomino, 2022).

Consejo practico: Si su volumen de datos es pequefio (menos de
un milléon de registros), puede prescindir del cubo y conectar Power BI
directamente al Data Mart. Pero si crece, el cubo marcara la diferencia en

velocidad.
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4.7 Fase 7 — Dashboards: ver para decidir

Llegamos a la fase que todos esperan: la visualizacion. Aqui es
donde los datos se convierten en graficos, tablas dinamicas e indicadores

que el gerente puede ver en su computadora o en su teléfono.

Los autores usaron Power Bl (aunque también mencionan

Reporting Services y Excel con Power View). El proceso incluyé:

e Reportes con Visual Studio: analisis OLAP, KPIs (indicadores clave
de rendimiento).

e Reportes con Excel: tablas y graficos dinamicos conectados al
cubo.

e Reportes con Power Query y Power View: consultas desde
Analysis Services.

e Publicacion en Reporting Services: para que los reportes

estuvieran disponibles en la web.

El resultado final fueron dashboards que mostraban:

e Ventas por dia/semana/mes/afio (con tendencias)

e Top productos mas vendidos y menos vendidos

e Rentabilidad por producto (ventas - costo)

e Desempeno por sucursal y por vendedor

e Alertas cuando un producto superaba o caia por debajo de un

umbral

Pag. 58



"Los resultados que emiten los reportes, junto a las
descripciones graficas, ayudan a nivel gerencial a una mejor
toma de decisiones. Ademas, los datos se presentan en una
agradable y sencilla interfaz grdfica mediante tablas
dindmicas, grdficos interactivos, estadisticas e indicadores"
(Paucar Palomino, 2022).

Consejo practico: No intente mostrar todo en una sola pantalla.
Disefie Dashboards simples, con un maximo de 5-6 visualizaciones clave.
Recuerde que el objetivo no es decorar, sino responder preguntas

concretas que ayuden a decidir.
En resumen
La nueva metodologia propuesta consta de siete fases logicas:

1) Entender el negocio (modelamiento empresarial)

2) Identificar el proceso critico (el corazdn de las ventas)

3) Poner orden en los datos transaccionales (sistemas OLTP)
4) Construir el Data Mart (modelo en estrella)

5) ETL (limpiary transportar datos)

6) Cubos (organizar para preguntas rapidas)

7) Dashboards (ver para decidir)

Cada fase tiene su proposito y su momento. Saltarse una fase es
posible, pero se paga en calidad o en tiempo mas adelante. Lo importante

es avanzar con un enfoque incremental y centrado en el negocio.

Pag. 59



En el préximo capitulo veremos como se aplico esta metodologia en
la comercializadora de alimentos, con resultados medibles que

sorprendieron incluso a los propios autores.
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CAPITULO 5: Aplicacién
practica en una empresa
real

Asi estabamos antes de implementar BI. Aplicamos la metodologia paso a paso. Impacto real en el negocio.
N o . <
© Informacidn en Excel o /@@ Entender el negocio Indicadores después del proyecto
dispersay manual MR | Mapeamos el proceso comercial,

sl o o
clientes, productos y métricas clave. \g’ Tiempo para obtener reportes
| @ Reportes tardios Ahora:

p clave (ventas, inventario, clientes) -
[l S NEmES: Identificar el proceso critico Minutos

/p\ ’
| 0 smisiines | | @)@) erecmmemsseescce  (@E-Q-O

Antes: 5a 7 dias

del negocio ?/" de ventas: cotizacién - pedido Errores e inconsistencias :
| PR — despacho - cobro. 0 en la informacién - Ahora:
- Antes: Alta (<15%) Baja (< 2%)
L) Q) i eve ts: Al (<15%)
Indicad L \ Unificamos fuentes y definimos === % 0o varkas gy sogiient
ndicadores antes del proyecto \S regias, catdlogos y claves delnegocio. S WD por productocliente = Ahora:
; Antes: =35% <5%
I:m'” e 5a7dias "\ Construir el Data Mart <=3
ve (ventas, inventario, clientes) ’ = =
QP creamos el modelo de datos ot Mort Y Visibilidad del negocio A
Errores e inconsistencias Alta centrado en ventas Grencla) - ora:
enlainformacién (15%) — A Antes: Baj Ata
== o \ ETL: limpiar y transportar O skl o
% de ventas sin seguimiento ~35% Extrajimos, limpiamos, transformamos O O 4B,  Decisiones basadas Ahors:
por producto/cliente ~ ycargamos la informacién. (V4 endatos = S
<4 .
Visibilidad del negocio : oy 2 @ antes:<30%
(gerencia) Baja o (§3) Cubos: organizar a informacién — —
\N8% ) Estructuramos los datos para andlisis Beneficios cualitativos
@) Decisiones basadas ~—"" 4gily multidimensional \
N < s
@Y ecotos 30% (1) ... o

7 Dashboards: ver para decidir @ e L
Disefiamos tableros claros y accionables airl wil 0 Enfoque enlo Alinacién entre Decisionesmés  Mayor rentabilidad
NS o

Pk ol 44l ragsia querealmente  dreas y mejores répidas y y crecimiento

Conclusién: necesitabamos informacién confiable, *
importa conversaciones oportunas sostenible

Q oportuna y enfocada en lo que realmente importa.

Conclusién: la informaci6n correcta, en el momento
0 Trabajo en conjunto: negocio + T1, con foco en valor y adopcién. correcto, gener6 mejores decisiones y mejores resultados.

DE LOS DATOS DISPERSOS A UNA VISION CLARA DEL NEGOCIO.

Hasta ahora hemos recorrido la teoria, las metodologias y el paso a
paso. Pero los lectores practicos se preguntan: ;esto realmente funciona
en una empresa de verdad? La respuesta es si. En este capitulo
contaremos la historia real de la comercializadora de alimentos que sirvié
como caso de estudio. Cambiaremos el nombre por razones de
confidencialidad; la llamaremos Comercialimentos S.A., pero todos los
datos son genuinos y provienen de la investigacion doctoral (Paucar

Palomino, 2022) que dio origen a este manuscrito.
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Veremos tres momentos: el diagnodstico inicial (qué problemas
tenian y cdmo los medimos), la intervencion (como aplicamos la
metodologia de siete fases) y los resultados (los nUmeros que cambiaron

la forma de tomar decisiones).

5.1 Diagnostico inicial: lo que medimos antes

Cuando los autores llegaron a Comercialimentos, la situacion era
cadtica, pero no atipica. El area de ventas trabajaba con un sistema de
facturacion basico y una coleccion de hojas de calculo que cada vendedor
actualizaba a su manera. El gerente de ventas, un profesional con mas de
quince afios de experiencia confiaba en su intuicion, pero admitia que

muchas decisiones se tomaban "a ciegas".

Para tener una linea de base objetiva, medimos cuatro indicadores
clave durante un periodo de dos meses. Los resultados se muestran en la
Tabla 1 (adaptada de la investigacidn original (Paucar Palomino, 2022)).

Tabla 1. Indicadores del proceso de toma de decisiones antes de la
intervencion (pre-prueba)

Indicador Valor promedio
Tiempo de generacion de reportes 7 horas
Cantidad de reportes generados por dia 2 reportes
Tiempo para analizar la informacion 2 horas

Nivel de satisfaccion del usuario Bajo
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¢Qué significaban esos nimeros en la vida cotidiana?

e 7 horas para generar un reporte: Si el gerente pedia un informe el
lunes a las 9 a.m., lo recibia, en el mejor de los casos, el martes a las
4 p.m. Para entonces, ya habia perdido la oportunidad de ajustar
precios, lanzar una promocion o reaccionar a un quiebre de stock.

e 2 reportes por dia: Con esa produccidn, era imposible hacer
seguimiento detallado por producto, por sucursal o por vendedor.
La mayoria de los analisis se hacian "en bruto", sin cruces ni filtros.

e 2horas de analisis: Cuando el reporte llegaba, venia en formato de
tabla extensa, sin graficos ni resimenes. El gerente necesitaba otras
dos horas para "entender qué decian los nUmeros".

e Satisfaccion baja: En una escala cualitativa (Alto, Medio, Bajo), el
33% de las mediciones fueron "Bajo" y solo el 27% "Alto". El equipo

de ventas sentia que la tecnologia era un obstaculo, no una ayuda.

"La demora en la obtencion de los reportes analiticos y el poco
nivel de precision hacen que el gerente de ventas tome
decisiones no respaldadas por estadisticas; tales decisiones
podrian causar no solo pérdidas economicas.”" (Paucar
Palomino, 2022).

Ademas, identificamos problemas estructurales:

e Informacion dispersa: Los datos de ventas estaban en facturas
impresas, hojas de calculo individuales y un sistema contable que

no se comunicaba con el de inventarios.
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e Faltade homogeneidad: Cada area usaba sus propios codigos para
productos y clientes, haciendo imposible cruzar informacion de
forma automatica.

e Proceso manual y fragil: Dependia de que un asistente pasara
horas copiando y pegando datos. Si ese asistente se enfermaba o

cometia un error, todo el proceso se retrasaba.

Estabamos ante el escenario clasico que viven muchas pymes: muchos

datos, poca informacion, decisiones lentas.

5.2 La intervencion: implementando la solucion

Decidimos aplicar la metodologia de siete fases descrita en el
Capitulo 4. El proyecto durd aproximadamente cuatro meses, con un
equipo de dos investigadores, un asistente técnico y el apoyo del gerente

de ventas y su equipo.

Fase 1 - Entender el negocio

Pasamos una semana entrevistando a los involucrados: gerente,
vendedores, asistente administrativo, jefe de almacén y auxiliar de
sistemas. Dibujamos el organigrama, la cadena de valor y la cartera de
negocios. Identificamos tres unidades de negocio: ventas a mayoristas,
ventas a minoristas y ventas institucionales (colegios, comedores
populares). La unidad mas critica, por su volumen y frecuencia, era la

venta a minoristas.
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Fase 2 - Identificar el proceso critico

El proceso seleccionado fue la gestidon de pedidos y ventas, desde
que un vendedor tomaba un pedido hasta que se emitia el reporte
gerencial. Elaboramos un flujograma que revelo siete puntos de demoray

al menos tres reingresos manuales de datos.

Fase 3 - Poner orden en los datos transaccionales
Los datos se encontraban en cuatro fuentes:

e Sistema de facturacion (SQL Server)
e Hojas de calculo de cada vendedor (Excel)
e Planilla de costos (Excel, actualizada mensualmente)

e Registros de devoluciones (papel)

Creamos una base de datos transaccional complementaria en SQL
Server, que unificd todas las fuentes. Disefiamos tablas para: empleados,
productos, sucursales, clientes, ventas, costos y devoluciones. Luego
migramos los datos historicos de los dltimos dos afios, limpiando

duplicados y corrigiendo formatos.

Fase 4 - Construir el Data Mart

Sobre la base del proceso de ventas, disenamos un modelo en

estrella con:
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e Tabla de hechos (HVENTAS): fechas, empleado, sucursal,
producto, tipo de comprobante, cantidad vendida, monto de costo,
monto de venta en soles y dolares.

e Dimensiones: tiempo (afio, trimestre, mes, dia), empleado,
producto (con categorias), ubicacion (sucursal, distrito, provincia,

departamento), tipo de comprobante.

El script de creacion se incluye en la investigacion original (Paucar
Palomino, 2022), pero aqui basta con entender que este Data Mart se

convirtié en el Unico lugar confiable para consultar informacién de ventas.

Fase 5 - ETL: limpiar y transportar

Desarrollamos paquetes ETL (usando Integration Services de SQL

Server) que:

e Extraian automaticamente los datos de las fuentes cada noche.
e Transformaban formatos (fechas, monedas), calculaban el margen
de venta (precio - costo) y unificaban codigos.

e (Cargaban los datos limpios en las tablas del Data Mart.

El proceso ETL redujo los errores de consistencia a casi cero. Por
ejemplo, antes un mismo producto podia aparecer como "Leche entera
1L" enuna hojay "Leche entera (1 litro)" en otra; el ETL los normaliz6 a un

solo codigo.
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Fase 6 - Cubos

Construimos un cubo OLAP con SQL Server Analysis Services
(SSAS). Configuramos jerarquias temporales (afio - trimestre > mes > dia)
y geograficas (departamento - provincia - distrito - sucursal). El cubo
precalculd agregaciones (sumas de ventas, promedios, maximos) para

que las consultas fueran inmediatas.

Fase 7 - Dashboards

El dltimo paso fue desarrollar dashboards en Power Bl (también

utilizamos Reporting Services). Los dashboards incluian:

e Ventas diarias con linea de tendencia

e Top 10 productos mas vendidos y menos vendidos
e Rentabilidad por producto (ventas - costo)

e Desempeno porvendedor (cumplimiento de cuota)
e Mapa geografico de ventas por sucursal

e Alertas cuando un producto bajaba del stock minimo

Los dashboards se publicaron en un portal web interno. El gerente
podia verlos desde su computadora, su tablet o su teléfono. Se

actualizaban automaticamente cada mafana, sin intervencion manual.
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5.3 Resultados: nimeros que hablan

Después de tres meses de operacion estable, volvimos a medir los
mismos cuatro indicadores. Los resultados fueron sorprendentes. La
Tabla 2 resume la comparacion entre el grupo de control (Gc, donde no se
aplico la solucion) y el grupo experimental (Ge, donde si se aplicd). Los

datos corresponden a 30 mediciones en cada grupo.

Tabla 2. Comparacion de resultados post-intervencion (promedios).

Post- Post-prueba Ge
Indicador prueba Gc p. Mejora
(experimental)
(control)
Tiempo de 201.8
generacion  de minutos 3.23 minutos 98.4% menor
reportes (3.36 horas)
Cantidad ~~ de | 5,4 60.4 99% mayor
reportes por dia
Tiempo para 59.8
analizar Ny 13.7 minutos 77% menor
. .y minutos
informacién
Satisfaccion del +30 puntos
. 27% 57%
usuario (% Alto) ° ° porcentuales

Resultados adaptados de la investigacion original (Paucar Palomino, 2022).

Algunas observaciones importantes:

e Tiempo de generacion de reportes: Paso de 7 horas (pre) a 3.23
minutos (post en Ge). El grupo de control, que siguié con el método

tradicional, auin tardaba 3.36 horas en promedio, lo que demuestra
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que el cambio no se debid al azar ni a factores externos (como el
aprendizaje natural). La diferencia fue estadisticamente
significativa (valor-p <0.001 en la prueba t de Student).

e Cantidad de reportes: de 2 por dia a mas de 60 por diaen el Ge. Es
decir, el equipo de ventas podia generar un reporte especifico para
cada producto, cada vendedor o cada cliente en cuestion de
segundos, sin esperar al asistente.

e Tiempo de analisis: de 2 horas a 13.7 minutos. Los dashboards
visuales redujeron drasticamente el esfuerzo de interpretacion. El
gerente ya no perdia tiempo "entendiendo la tabla"; los graficos
resumian lo esencial.

e Satisfaccion del usuario: En el grupo de control, solo el 27% de las
mediciones eran de nivel "Alto"; en el experimental, el 57%.
Ademas, desaparecieron las calificaciones "Bajo" en el grupo con

Bl, mientras que en el control aun habia un 33% de "Bajo".

"El 100% de los Tiempos de generacion de reportes en la Post
prueba del Ge fueron inferiores a su media en la Post prueba del
Gc. (...) EL 100% de las Cantidades de reportes generados por dia
en la Post prueba del Ge fueron superiores a su media en la Post

prueba del Ge" (Paucar Palomino, 2022).

:Por qué estos resultados son confiables?

Disefiamos el experimento con un grupo de control (30 procesos de
toma de decisiones que no recibieron la solucion) y un grupo

experimental (30 procesos que si la recibieron), asignados al azar.
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Medimos solo después de la intervencion (disefio post-prueba
Unicamente con grupo de control). Esto elimina sesgos como la historia o

la maduracion.

Ademas, realizamos pruebas de normalidad (Shapiro-Wilk) para
cada indicador. Todos los valores-p fueron mayores a 0.05, lo que
confirmé que los datos seguian una distribucion normal, permitiendo
usar pruebas paramétricas como la t de Student. En todos los casos, el
valor-p fue menor que 0.001, demostrando que la mejora no se debié al

azar.

El testimonio del gerente

Al final del proyecto, el gerente de ventas de Comercialimentos nos

dijo:

"Antes, para saber cuanto habiamos vendido el dia anterior,
tenia que esperar hasta el mediodia y pedirle a mi asistente que
'‘armara el cuadro’. Ahora abro mi Power Bl en el teléfono
mientras tomo café y veo las ventas de cada sucursal en tiempo
real. No es solo velocidad; la confianza en los datos es otra cosa.
Yo ya no dudo de los nimeros."

Esta experiencia se repite en empresas similares. Por ejemplo,
(Carhuallanqui Bastidas, 2017) Disefié una solucion de Bl para el area de
ventas de una farmacéutica y logro reducir el tiempo de elaboracion de

reportes de dos dias a unas horas. (Lopez Vera & Peralta Medina, 2020)
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Implemento una solucion similar en una municipalidad peruanay obtuvo
una reduccion del 69% en el tiempo de generacion de reportes y un

aumento del 32% en la satisfaccidn de los usuarios.

Lecciones aprendidas

e Invertir en datos limpios vale la pena: la fase de ETL fue la mas
tediosa, pero sin ella los dashboards no habrian servido.

e Capacitar a los usuarios es clave: Al principio, algunos vendedores
se resistieron a registrar los datos correctamente. Después de
mostrarles lo rapido que obtenian sus comisiones, cambiaron de
actitud.

e Empezar pequeio, pero pensar en grande: El proyecto comenzo
solo conventas, pero el Data Marty los cubos estaban disefiados para

incorporar inventarios y finanzas en el futuro.

En el proximo capitulo profundizaremos en los nimeros sin
formulas complicadas, explicando paso a paso como se hicieron las

pruebas estadisticas y por qué los resultados son sélidos.
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CAPITULO 6: Lo que
dicen los numeros (sin
formulas complicadas)

Gl /DI 6.2 DE2A6OREPORTES W ¢ 3 4\ i e seGUNDOS: [ 6.4 Usuarios samisrecHos: i &2 2ES ESTADISTICAMENTE
3 MINUTOS: EL TIEMPO POR DiA: PRODUCTIVIDAD e R et T SIGNIFICATIVO?
DE GENERAR REPORTES MULTIPLICADA (EXPLICACION SENCILLA)

Antes vs. después Cantidad de reportes generados Tiempo promedio de analisis Satisfaccion de los usuarios ¢Qué significa?

por dia por consulta (encuesta interna)
Que los resultados no se deben

60 al azar, sino a la solucion implementada.
G - g ' = ‘@ 92% Rl
/ i _ o .

ANTES DESPUES
7 horas 3 minutos 2

ANTES DESPUES

2 - 5 minutos < 5 segundos * * * *

ANTES DESPUES de satisfaccion general
con la solucién de Bl

Reduccién del 7 0 La mejora observada es real
0, 4 Hasta 60 veces Usuarios més y consistente.

99.3% / 30 veces mas i i o0 T

en el tiempo para generar ll reportes diarios mae ripkdo al cbtener AR 'cices contiados 4C6mo lo sabemos?

reportes clave | sin aumentar el equipo. respuestas. y auténomos.

Después
Antes (con BI)
(proceso manual)

@ Comparamos periodos equivalentes.
@ Analizamos suficiente volumen de datos.
@ Ladiferencia excede la variacién natural.
@ Més tiempo para 0 Més informacién v Agilidad para explorar, La tecnologia sirve
o analizar, decidir disponible = mejores ' comparar y actuar en ' cuando las personas Conclissién: los nimeros confiman
y generar valor. decisiones todos los dias. tiempo real. la adoptan y la valoran. ? que la solucién genera impacto real

y medible en el negocio.

LOS NUMEROS NO SOLO INFORMAN, TAMBIEN CONVENCEN.

En el capitulo anterior vimos, a grandes rasgos, los resultados de
aplicar la nueva metodologia en la comercializadora de alimentos. Pero
los niimeros tienen mucho mas que contar. En este capitulo vamos a
desglosar cada indicador, explicar qué significan esas cifras en la vida real
y, al final, responder una pregunta clave: ;estos resultados son producto

del azar o realmente la solucion de Bl marcé la diferencia?

Si usted no es estadistico, no se preocupe. Vamos a explicar todo

con ejemplos cotidianos. Nada de férmulas aterradoras.
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6.1 De 7 horas a 3 minutos: el tiempo de generar reportes

Recordemos el primer indicador: el tiempo que tardaba el equipo
de ventas en generar un reporte solicitado por la gerencia, basado en la

investigacion original (Paucar Palomino, 2022).

Antes de la solucion
En promedio, 7 horas. Esto significa:

e Siel gerente pedia un informe el lunes a primera hora, lo recibia el
martes por la tarde.

e Para entonces, ya habia pasado una jornada completa de ventas.
Los datos del lunes ya no servian para ajustar precios ni lanzar
promociones el martes por la mafiana.

e Ademas, esas 7 horas no eran "tiempo muerto". El asistente de
ventas dedicaba un dia entero a copiar, pegary revisar datos. Eso le
quitaba tiempo para otras tareas importantes, como atender a

clientes o revisar el stock.

Después de la solucion

En el grupo experimental (Ge), el tiempo promedio se redujo a 3.23

minutos. Casi 3 minutos y 15 segundos. ;Qué significa esto en la practica?

Imaginese al gerente de ventas en una reunién con su jefe. El jefe le
pregunta: ";cuanto vendimos la semana pasada en la sucursal de

Miraflores?" En menos de lo que tarda en prepararse un café, el gerente
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puede abrir su dashboard y dar la respuesta exacta, con grafico y todo. No

tiene que decir: "pidemelo por correo y te lo envio en la tarde".

El grupo de control, que siguié con el método tradicional, aln
tardaba 201.8 minutos (3.36 horas). Sigue siendo una mejora con respecto
a las 7 horas originales, pero es mucho peor que los 3 minutos. ;Por qué
mejora el grupo de control si no recibid la solucién? Porque al estar en el
mismo entorno, algunas practicas de registro de datos se volvieron mas
ordenadas (efecto "contaminacion"). Pero la diferencia entre 3.36 horas y

3.23 minutos es abismal.

Comparacion en términos sencillos:

i{Cuanto tiempo ahorra

Grupo Tiempo promedio al dia?

Control (método

tradicional) 3.36 horas )

Experimental (con 0.05 horas (3.23

i .31h
BI) mantOS) 3.3 oras por reporte

En base a la investigacion original (Paucar Palomino, 2022).

Si se generan 5 reportes al dia, el ahorro diario supera las 16 horas.

Eso es como tener dos personas adicionales trabajando.

¢De ddnde viene este ahorro? No es magia. La soluciéon de BI
automatiza el proceso de extraccion, transformacion y carga (ETL). El
asistente ya no tiene que copiar y pegar datos de una hoja a otra. El

sistema lo hace solo, cada noche, mientras todos duermen.
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"El 100% de los tiempos de generacion de reportes en la Post
prueba del Ge fueron inferiores a su media en la Post prueba del
Gc" (Paucar Palomino, 2022).

6.2 De 2 a 60 reportes por dia: productividad multiplicada

El segundo indicador mide la cantidad de reportes que el area de
ventas puede generar cada dia, datos basados en la investigacion original
(Paucar Palomino, 2022). No se trata de producir reportes por producir,
sino de tener la capacidad de responder preguntas especificas sin

demora.

Antes de la solucion

Se generaban en promedio 2 reportes por dia. Esto significa que la
gerencia solo podia hacer dos preguntas complejas al dia. Por ejemplo:
"reporte de ventas del mes pasado" y "reporte por producto”. Cualquier
otra consulta (;ventas solo los fines de semana? ;ventas por vendedor?

¢clientes morosos? etc.) implicaba esperar al dia siguiente.

Después de la solucion

En el grupo experimental, la cantidad promedio subié a 60.4

reportes por dia. Eso es un aumento del 3000% (treinta veces mas).

¢Significa que el gerente pide sesenta informes distintos cada dia?

No necesariamente. Significa que el sistema puede responder sesenta
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preguntas diferentes en el mismo tiempo que antes solo respondia dos. El
gerente puede explorar los datos, filtrar, agrupar, hacer clic en un grafico
y ver automaticamente un desglose. Cada uno de esos "clic" es, en

esencia, un reporte instantaneo.

El grupo de control apenas logrd 30.3 reportes por dia (un poco mas

que los 2 originales, pero lejos de los 60). La diferencia es enorme.

Una analogia util:

Antes de BI, pedir un reporte era como pedirle al cocinero que
preparara una paella desde cero: llevaba horas. Con BIl, es como tener un
menu ejecutivo: usted elige lo que quiere y lo recibe en minutos. Ademas,

puede cambiar de plato sin esperar.

"El 100% de las cantidades de reportes generados por dia en la
Post prueba del Ge fueron superiores a su media en la Post
prueba del G¢" (Paucar Palomino, 2022).

6.3 Analisis en segundos: adios a las esperas

El tercer indicador es el tiempo que el gerente dedica a analizar la
informacidn una vez que el reporte esta listo, datos basados en la
investigacion original (Paucar Palomino, 2022). Es decir, no es el tiempo

de producir el reporte, sino el de entenderlo.
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Antes de la solucion

El gerente tardaba en promedio 2 horas analizando cada reporte.
¢Por qué tanto? Porque los reportes llegaban en formato de tablas densas,
con decenas de columnas y cientos de filas. No habia graficos, no habia
resimenes, no habia indicadores destacados. El gerente tenia que "leer"

los nimeros, hacer calculos mentales y sacar conclusiones.

Después de la solucion

Con los dashboards interactivos, el tiempo de analisis se redujo a
13.7 minutos de promedio. El gerente ve graficos de barras, lineas de
tendencia, mapas de colores. En segundos identifica qué sucursal esta por
debajo de la meta, qué producto se estd quedando sin stock o qué

vendedor necesita apoyo.

El grupo de control, en cambio, seguia tardando casi una hora (59.8

minutos).

El ahorro es de unos 46 minutos por cada analisis. Si el gerente hace
tres analisis al dia, recupera mas de dos horas que puede dedicar a tareas

estratégicas (planificar, negociar, capacitar a su equipo).

(Qué cambid? La visualizacion de datos. Un grafico de barras
muestra en un segundo lo que una tabla de nimeros muestra en diez
minutos. Como dice un viejo proverbio de los analistas de datos: "Una

imagen vale mas que mil filas".
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"El 100% de los tiempos para analizar la informacion en la post-
prueba del Ge fueron inferiores a su media en la post-prueba del
Gc" (Paucar Palomino, 2022).

6.4 Usuarios satisfechos: el dato humano

El cuarto indicador es cualitativo. Medimos el nivel de satisfaccion
del usuario (el gerente de ventas y su equipo) mediante una escala: Alto,

Medio, Bajo.

Antes de la solucion

Nivel Porcentaje
Bajo 33%
Medio 40%
Alto 27%

En base a la investigacion original (Paucar Palomino, 2022).

O sea, solo uno de cada cuatro usuarios estaba satisfecho. La
mayoria se sentia frustrada: esperaban demasiado, los datos llegaban con

errores, y la tecnologia era vista como un estorbo.
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Después de la solucion en el grupo experimental

Nivel Porcentaje
Bajo 0%

Medio 43%

Alto 57%

En base a la investigacion original (Paucar Palomino, 2022).

En

Desaparecieron las calificaciones "Bajo". Nadie consider6 que la
solucion fuera mala.

El nivel "Alto" subid del 27% al 57%. Mas de la mitad de los usuarios

se sentian realmente contentos.

el grupo de control, en cambio, los niveles se mantuvieron similares

a la situacion original (con una leve mejora, pero aun con 33% de "Bajo").

La

satisfaccion no es un dato menor. Los empleados que estan

contentos con sus herramientas trabajan mas rapido, cometen menos

errores y tienen menos rotacion. Ademas, cuando el gerente confia en los

datos, toma decisiones con mayor seguridad.

"El 57% de las veces el nivel de satisfaccion del usuario fue
registrado como alto por los usuarios en el grupo experimental,
frente a solo el 27% en el grupo de control" (Paucar Palomino,
2022).
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6.5 (Es estadisticamente significativo? (explicacion sencilla)

Esta seccidon es para quienes se preguntan: ;no sera que estos
resultados se dieron por casualidad? ;Quizas el grupo experimental ya era

mejor que antes?

Para responder, los investigadores utilizaron una prueba de
normalidad (Shapiro-Wilk) y una prueba t de Student. No se asuste.

Explicamos con una analogia.

La prueba de normalidad: ;los datos se comportan bien?

Imaginese que mide la altura de 30 personas elegidas al azar. La
mayoria estara cerca del promedio (por ejemplo, 1.70 m), algunas seran
mas bajas (1.60) y otras mas altas (1.80). Si dibuja una curva, tendra forma

de campana. Eso es "normal".

Para nuestros indicadores (tiempos de reporte, cantidades, etc.),
verificamos que los datos también seguian esa forma de campana. En

concreto:

e Para Il (tiempo de generacidn de reportes): valor-p = 0.824 (Ge) y
0.944 (Gc), ambos mayores a 0.05 > datos normales.
e Paral2 (cantidad de reportes): valor-p = 0.567 y 0.588 > normales.

e Paral3 (tiempo de analisis): valor-p =0.739y 0.589 - normales.

;Qué significa "valor-p mayor a 0.05"? Que no hay evidencia para
decir que los datos no son normales. En lenguaje sencillo: podemos usar

las pruebas estadisticas que requieren normalidad.
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La prueba t de Student: ;la diferencia es real o casual?

Esta prueba responde: si no hubiera efecto de la solucidn (es decir,
si la solucion no sirviera para nada), ;qué probabilidad habria de obtener

una diferencia tan grande como la que observamos solo por azar?

e Parall (tiempo de generacion de reportes): valor-p = 0.000. Eso es
muchisimo menor que 0.05. La probabilidad de que la diferencia se
deba al azar es menor de 0.01%. O sea, casi nula. Conclusion: la
solucion si redujo el tiempo.

e Para 12 (cantidad de reportes por dia): valor-p = 0.000. También
menor a 0.05. Conclusion: la solucion si aumento la cantidad.

e Para I3 (tiempo para analizar): valor-p = 0.000. Conclusion: la

solucion si redujo el tiempo de analisis.

En los tres casos, la prueba resulto significativa (esa es la palabra
técnica). Y la significancia es muy alta, porque los valores-p son

extremadamente pequefios (0.000 en lugar de, por ejemplo, 0.03).

El disefio experimental protege contra trampas

¢ Por qué estamos seguros de que el cambio lo causoé el Bl y no otra
cosa? Porque usamos un disefio con grupo de control y asignacion
aleatoria. El grupo de control no recibio la solucidn, pero se midio al
mismo tiempo. Si algo externo hubiera mejorado el rendimiento (por

ejemplo, una campana publicitaria, un cambio en el mercado, la llegada
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de un nuevo gerente), ambos grupos se habrian beneficiado. Pero el
grupo de control no mejoré casi nada en los indicadores duros (tiempos,

cantidad), lo que demuestra que la mejora real vino de la solucion de BI.

En resumen para el lector no estadistico

Los nimeros no mienten: la diferencia entre "antes" y "después" es
tan grande que no pudo ser casualidad. Si usted implementa esta
metodologia en su empresa, tiene una altisima probabilidad de obtener
mejoras similares. No es magia, es inteligencia de negocios aplicada con

orden.

En resumen

e Tiempo de generacion de reportes: se redujo de 7 horas a 3 minutos
(98.4% menos).

e Cantidad de reportes por dia: aumento de 2 a 60 (3000% mas).

e Tiempo de analisis: bajo de 2 horas a menos de 14 minutos (77%
menos).

e Satisfaccion del usuario: el nivel "Alto" subié del 27% al 57%, y
desaparecieron las calificaciones "Bajo".

e Significancia estadistica: todas las diferencias fueron significativas

(valor-p <0.001), es decir, no se debieron al azar.

En el proximo capitulo, el Gltimo, resumiremos las conclusiones
principales y daremos recomendaciones practicas para que usted pueda

aplicar esta metodologia en su propia empresa, aunque sea pequefia.
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CAPITULO 7:
Conclusiones

7.1 LO QUE APRENDIMOS 7.2 COMO EMPEZAR EN SU EMPRESA 7.3 TENDENCIAS FUTURAS:
(AUNQUE SEA PEQUENA) IA'Y MACHINE LEARNING EN VENTAS

1. Decidir sin informacion cuesta caro.
La intuicion puede servir a veces,

pero los datos dan claridad, consistencia
y resultados.

2. Los datos, cuando estan ordenados,
se convierten en conocimiento.

Un buen modelo de datos es la base

de cualquier andlisis confiable.

3. La metodologia importa.

Seguir un proceso paso a paso evita errores,
ahorra tiempo y asegura que el analisis
responda a lo que el negocio necesita.

4, Visualizar es comprender.
Dashboards y reportes claros transforman
datos en informacion util para todos.

5. Las personas son el centro.
La tecnologia es solo una herramienta;
el valor real esta en cémo las personas
usan la informacién para actuar.

EN RESUMEN:

Informacién correcta + Proceso adecuado +
Personas comprometidas = Mejores decisiones
y mejores resultados.

CONCLUSION FINAL:

Q- 090-—0-—0-—0—0

24

Empiece por una pregunta de negocio.
No se trata de tener muchos datos,
sino de responder lo que realmente importa.

Identifique sus datos disponibles.
Empiece con lo que ya tiene: ventas,
clientes, productos, inventario,

-0

Elija un proceso critico.
Enféquese en el que mas impacto tiene
en los resultados (ej. ventas).

[T
IEh

Construya en pequeiio, pero bien.
Un Data Mart simple puede generar
grandes cambios.

- o2 -

Visualice y compurta,
Muéstrelo, iselo y permita que el equipo
lo adopte y lo mejore.

Itere y crezca.
Mejore continuamente, agregue nuevas
fuentes, mas anélisis y automatizacion.

Q)<

RECUERDE:
No necesita ser grande para empezar,
pero necesita empezar para ser grande.

Empiece hoy. Decida mejor. Crezca mas.

La Inteligencia Artificial y el Machine Learning estan
revolucionando la forma en que las empresas venden.

(&)
(0
o

Prediccion de ventas
Modelos que anticipan la demanda futura
con mayor precision.

Segmentacién inteligente
Identifica los mejores clientes y oportunidades
de forma automatica.

Recomendaciones personalizadas
Sugiere productos o acciones segun el historial
y comportamiento del cliente.

Deteccion de patrones
Encuentra tendencias, anomalias y factores
clave que los humanos podrian pasar por alto.

Automatizacion de decisiones
Desde asignacion de leads hasta precios
dinamicos y alertas en tiempo real.

~ ELFUTURO ES AHORA:

Las empresas que usan datos e IA hoy,
liderarén sus mercados mafana.

Llegamos al final de este recorrido. Hemos visto el diagndstico, la
metodologia, la implementacidn y los nimeros. Ahora es momento de
recoger lo aprendido, ofrecer una guia practica para que usted pueda
empezar en su empresa, asi sea pequefia, y por Ultimo, mirar hacia
adelante: ;qué viene después del Bl tradicional? Hablemos de inteligencia

artificial y machine learning.
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7.1 Lo que aprendimos

Después de meses de investigacion, implementacion y analisis,
podemos extraer varias lecciones que van mas alla de la comercializadora
de alimentos, basadas en la investigacion original (Paucar Palomino,
2022). Estas conclusiones son validas para cualquier empresa que quiera

mejorar su toma de decisiones basada en datos.

Leccion 1: Business Intelligence optimiza la toma de decisiones (no

hay duda)

El hallazgo mas sélido de esta investigacion es que implementar
una solucion de BI, basada en una metodologia adecuada, mejora
significativamente la toma de decisiones en la gerencia de ventas. Los
indicadores mejoraron en todos los frentes: tiempos, cantidad de reportes
y satisfaccion del usuario. Las pruebas estadisticas confirmaron que estas

mejoras no se debieron al azar.

"Al utilizar una solucion de Business Intelligence, basada en un
nuevo modelo, se optimizo la toma de decisiones de la gerencia
de ventas" (Conclusion de la investigacion original) (Paucar
Palomino, 2022)).

Esto parece obvio, pero no lo es. Muchas empresas invierten en
tecnologia sin ver resultados. La diferencia esta en la metodologia. No

basta con comprar Power Bl; hay que aplicarlo con orden.
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Leccion 2: El tiempo de generacion de reportes se puede reducir

drasticamente

Pasamos de 7 horas a 3 minutos. Eso es una reduccion del 98.4%.
¢El secreto? Automatizar el proceso ETL (Extraccion, Transformacion y
Carga) y construir un Data Mart especifico para el proceso de ventas. El

asistente de ventas ya no pierde el dia copiando y pegando datos.

Leccion 3: La cantidad de reportes se multiplica, y eso empodera al

gerente

De 2 reportes por dia a mas de 60. El gerente puede explorar los
datos desde multiples angulos sin esperar a que alguien prepare un
informe especial. Esto cambia la cultura de la organizacion: se pasa de

"pedir reportes" a "descubrir insights".

Leccion 4: El analisis se vuelve agil y visual

De 2 horas de analisis a menos de 15 minutos. Los dashboards con
graficos interactivos permiten identificar tendencias, anomalias y
oportunidades en segundos. El gerente deja de ser un "contador de

numeros" y se convierte en un estratega.

Leccion 5: Los usuarios valoran la velocidad y la confianza

La satisfaccion del usuario salté del 27% al 57% de nivel "Alto", y

desaparecieron las calificaciones de insatisfaccion. Cuando los datos son
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confiables y estan disponibles al instante, el equipo se siente respaldado
por la tecnologia. La resistencia al cambio se disuelve cuando la gente

experimenta los beneficios.

Leccion 6: El enfoque sistémico permite crear nuevas metodologias

Una conclusidon de la investigacion original que vale la pena

destacar es:

"El enfoque sistémico permite generar nuevas metodologias a
partir de las existentes para la toma de decisiones gerenciales”
(Conclusion basada en la investigacion original) (Paucar
Palomino, 2022)).

No hay que inventar la rueda. Kimball, Inmon, Hefesto y BPM ya
dejaron grandes aportes. La clave estd en combinarlos de manera

inteligente, adaptandolos al tamafio y la madurez de su empresa.

Leccion 7: El Data Mart es el centro de todo

Una de las decisiones técnicas mas acertadas fue construir un Data
Mart especifico para ventas, en lugar de intentar un Data Warehouse
corporativo desde el principio. Enfoque bottom-up, estilo Kimball, pero

sin descuidar la integridad de los datos.
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7.2 Como empezar en su empresa (aunque sea pequeia)

Usted ha leido el texto y esta convencido de que el Bl puede ayudar
a su negocio. Pero quizas piensa: "Mi empresa es pequefia, no tengo
presupuesto para consultores, mi equipo no sabe de bases de datos". No
se preocupe. Aqui tiene una guia de 10 pasos, ordenados de lo mas

sencillo a lo mas avanzado. Empiece por el primero y vaya subiendo.

Paso 1: Identifique su proceso critico

No abarque toda la empresa. Elija un solo proceso que tenga
impacto en los resultados y que sea fuente de frustracion. Para la mayoria
de las comercializadoras, ese proceso son las ventas. Pero podria ser el
control de inventarios, el andlisis de rentabilidad por cliente o la gestidn

de pedidos.

Paso 2: Ponga orden en sus datos (asi sea en Excel)

Antes de instalar software costoso, aseglrese de que sus datos

basicos estén limpios. Dedique una semana a:

e Unificar los nombres de productos (que un mismo producto no
tenga tres formas distintas de escribirse).
e Estandarizar las fechas (formato Unico).

e Registrar correctamente los clientesy las sucursales.

Si sus datos son un caos en Excel, seran un caos en Power Bl. La

calidad de los datos es el factor mas importante.
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Paso 3: Centralice en un solo archivo o base de datos

Si viene de hojas de calculo dispersas, cree un Unico archivo
maestro con todas las transacciones de los Ultimos 12 meses. Puede ser
un Excel con una sola tabla (muchas filas). Aseglrese de incluir columnas
como: fecha, producto, cantidad, precio unitario, costo unitario,

vendedor, sucursal, cliente.

Si tiene acceso a una base de datos (por ejemplo, MySQL o SQL
Server Express, que es gratuito) mejor alun. Pero Excel puede funcionar

para volimenes pequefios (menos de 100,000 registros).

Paso 4: Descargue Power Bl Desktop (gratis)

Vaya al sitio oficial de Microsoft y descargue Power Bl Desktop.
Instalelo en su computadora. No paga nada. No necesita tarjeta de crédito.

Hay decenas de tutoriales en YouTube en espaiiol.

Paso 5: Conecte sus datos

Abra Power BI, seleccione "Obtener datos" y elija su fuente (Excel,
base de datos, etc.). Siga los pasos del asistente. Power Bl puede leer su

archivo sin problemas.
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Paso 6: Construya un modelo de datos simple

Power Bl detectara automaticamente relaciones si sus tablas estan
bien estructuradas. Si no, puede definir manualmente qué tabla es la de
hechos (ventas) y cuales son las dimensiones (productos, fechas, etc.). No
es necesario crear un Data Mart externo; Power Bl puede trabajar

directamente con origenes, aunque el rendimiento sera menor.

Paso 7: Cree sus primeros graficos

Arrastre el campo "fecha" al eje X, el campo "monto_venta" al eje Y.
Elija grafico de lineas o barras. Ya tiene una tendencia de ventas. Afiada
filtros para sucursales o vendedores. Juegue con los distintos tipos de

visualizaciones.

Paso 8: Disefie un dashboard gerencial

Ponga en una sola pagina los graficos que responden las preguntas

clave de su negocio:

e Ventas por dia/semana/mes.

e Top productos mas vendidos y menos vendidos.
e Rentabilidad por producto.

e Ventas por sucursal (en un mapa).

e Ventas porvendedor.

No mas de 5-6 visualizaciones por pagina. Use graficos, no tablas

largas.
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Paso 9: Automatice la actualizacion

Si sus datos se actualizan diariamente (nuevas ventas), configure la
actualizacion programada. En Power Bl Desktop puede refrescar
manualmente; si publica en el servicio de Power Bl (requiere licencia Pro,

unos 10 délares al mes), puede programar actualizaciones automaticas.

Paso 10: Capacite a su equipo (en 2 horas)

No necesita un curso caro. Relina a los involucrados durante una
mafiana. Muestre el dashboard. Explique como filtrar, cdmo hacer clic
para profundizar, cdmo descargar el reporte. La adopcidon por parte de los

usuarios finales es tan importante como la tecnologia.

&Y si no tengo tiempo ni conocimientos técnicos?

Considere contratar a un consultor independiente por unas horas.
No necesita una gran consultora. Un estudiante avanzado de ingenieria de
sistemas o un FreeLancer puede configurar su primer dashboard por unos

pocos cientos de ddlares. El retorno de la inversion se mide en semanas.

7.3 Tendencias futuras: IA y Machine Learning en ventas

El Business Intelligence tradicional responde preguntas del tipo:
";Qué paso?" (descriptivo), ";por qué paso?" (diagnostico) y, mediante

dashboards, ";qué esta pasando ahora?" (monitoreo). Pero el siguiente
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nivel, al que las empresas estan empezando a migrar, es la analitica
predictiva y la prescriptiva. Aqui entran la Inteligencia Artificial (IA) y el

Machine Learning (ML).

La propia investigacion original ya anticipaba esta tendencia en sus

recomendaciones:

"Considerar el uso de algoritmos de Machine Learning para la
realizacion de prondsticos" (Recomendacion b) de la
investigacion original) (Paucar Palomino, 2022).

:Qué puede hacer la IA en el area de ventas?

e Prondsticos de demanda: Predecir cunto se venderd la prdoxima
semana o el proximo mes, no solo con base en el histérico, sino
incorporando variables externas (clima, feriados, precios de la
competencia). Esto ayuda a planificar compras, inventarios y
personal.

e Segmentacion dinamica de clientes: Agrupar clientes no por
categorias fijas, sino por comportamientos que cambian en el
tiempo. Detectar qué clientes estan a punto de irse (churn) y
ofrecerles promociones anticipadas.

e Recomendacion de productos: Como hace Amazon o Netflix, pero
ajustada a su catalogo. "Los clientes que compraron este producto
también compraron..." Esto puede aumentar el ticket promedio.

e Optimizacion de precios: Algoritmos que sugieren precios

dindmicos seglin la demanda, la competencia y el stock disponible.
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e Deteccion automatica de anomalias: Alertar al gerente cuando
una sucursal o un producto se comporta de manera atipica (ventas
que caen en picada, devoluciones que se disparan) sin necesidad de

que alguien revise manualmente.

:Se necesita ser un experto en IA?

No. Cada vez hay mas herramientas integradas en Power Bl, Tableau
y otras plataformas que incorporan funcionalidades de machine learning
con interfaces visuales (arrastrar y soltar). Por ejemplo, Power BI tiene
Quick Insights y Al visuals que pueden pronosticar series temporales con
solo unos clics. También permite integrar modelos creados en Azure

Machine Learning o en Python (si su equipo tiene conocimientos).

Para una pyme, empezar con pronosticos de ventas es el paso mas
natural. La mayoria de los sistemas de Bl modernos incluyen funciones de
"forecasting" que solo requieren una columna de fechas y una columna

de valores.

El futuro esta en combinar Bl con IA

El Bl tradicional nos dice lo que pasd. El Business Intelligence
aumentado (Augmented BI) nos dice lo que podria pasar y nos sugiere
acciones. En los proximos afios, los dashboards no solo mostraran
nimeros, sino que incluiran alertas predictivas y recomendaciones

generadas por modelos de IA.
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Pero ojo: la IA no reemplaza al buen dato ni al buen proceso. Como
hemos repetido a lo largo de este manuscrito, sin datos limpios y
estructurados, no hay IA que valga. Asi que si alin no ha implementado su
primer proyecto de Bl, empiece por ahi. La inteligencia artificial sera el

siguiente piso, pero el cimiento se construye hoy.

En resumen (y para no olvidar)

1) El BI funciona: reduce drasticamente los tiempos, multiplica los
reportes y eleva la satisfaccion del usuario.

2) La metodologia es clave: combine lo mejor de Kimball, Inmon,
Hefesto y BPM. Empiece por el negocio, luego el proceso critico,
luego el Data Mart.

3) Empiece pequeio, piense en grande: un Data Mart de ventas
puede ser su primer proyecto. No intente abarcar toda la empresa
de unavez.

4) La calidad de los datos es sagrada: invierta en limpiar y unificar
sus fuentes antes de instalar herramientas.

5) Power Bl es su mejor aliado para empezar: gratuita en su version
basica, potente y con muchos tutoriales.

6) La IA es el siguiente paso: prondsticos, segmentacion vy
recomendaciones seran la norma en los proximos afios. Preparese,

pero sin saltarse lo basico.
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Glosario de términos sencillos

Bl (Business Intelligence): Conjunto de herramientas que convierten los

datos de su negocio en graficos y reportes faciles de entender.

Data Mart: Una "mini base de datos" enfocada en un area especifica (ej:

ventas). Contiene solo la informacion relevante para ese equipo.

Data Warehouse: Un gran almacén centralizado donde se guarda

informacion de toda la empresa.

Dashboard: Un cuadro de mando o panel de control donde se ven graficos

e indicadores clave de un vistazo.

ETL (Extract, Transform, Load): El proceso de "sacar datos de un sistema,
limpiarlos y ponerlos en otro". Cémo trasladar cajas de un depdsito

desordenado a estantes organizados.

KPI (Key Performance Indicator): Un indicador que le dice si esta

logrando sus objetivos. Ej.: "ventas por vendedor" o "tiempo de entrega".

OLTP (Online Transaction Processing): sistemas que se usan para el dia
a dia (facturacion, registros de venta). Son buenos para guardar, no para

analizar.

OLAP (Online Analytical Processing): Tecnologia optimizada para hacer
preguntas complejas a grandes volimenes de datos. La base de los

reportes rapidos.

Cubo OLAP: Una estructura que organiza los datos por varias dimensiones

(tiempo, producto, sucursal) para hacer consultas veloces.
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Metodologia: Un conjunto de pasos ordenados para lograr un objetivo.

Como una receta de cocina, pero para proyectos tecnolégicos.

Proceso critico: La actividad principal de su negocio. En una

comercializadora de alimentos suele ser la venta.

Dimension: Cada "perspectiva" desde la que mira sus datos: tiempo,

producto, cliente, ubicacion, etc.

Tabla de hechos: El nlcleo central de su Data Mart donde se registran los

numeros que quiere medir (cantidades, montos).
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