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INTRODUCCION

ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Las empresas MPYMES representan a nivel mundial el segmento de la economia que aporta el
mayor numero de unidades econémicas y personal ocupado; de ahi la relevancia que reviste este
tipo de empresas y la necesidad de fortalecer su desempefio al incidir éstas de manera

fundamental en el comportamiento global de las economias nacionales (INEGI, 2009).

De acuerdo al censo econdmico realizado por INEGI en 2014 a nivel nacional en México del
total de empresas existentes el 94.3% se clasifican como micro, 4.7% son pequefias, 0.8% son
medianas y 0.2% son empresas grandes. A pesar de que el estrato de micro empresas cuenta con
un mayor nimero de entidades econdmicas aporta Unicamente 9.8% de la produccién bruta a
nivel pais, mientras que las empresas pequefias aportan 9.5%, las medianas 16.6% y las grandes
64.1%. Comparando el porcentaje de la produccion bruta a nivel pais que generan las pequefias
y grandes empresas, el estrato de pequefias empresas genera el 14.82% de lo que generan las
grandes empresas, aunque existe una gran diferencia en el nimero de entidades econémicas que

integran cada uno de los segmentos.

En México el 75% de las empresas nuevas cierra operaciones después de los dos afios, entre
abril de 2009 y mayo de 2012, por cada cien establecimientos existentes, veintidds cerraron y
veintiocho iniciaron actividades, aproximadamente (Davila , Layrisse , Lozano , Riojas , &
Urbina, 2014).

El instituto de Emprendimiento Eugenio Garza Laglera del Tecnolégico de Monterrey realizé
en alianza con FEMSA, el Gobierno de Guanajuato, Posible y Promotora Social México en
México una investigacion para conocer las causas mas comunes del fracaso de los negocios en
México. Al ahondar con mayor profundidad en las razones del fracaso se identificé que podia
provenir de dos fuentes. Por un lado, estan las razones intrinsecas al emprendedor, es decir,
atribuibles a él o ella por falta de vision, mala administracion, un nulo o deficiente estudio de
mercado y la ausencia o imperfeccion de un plan de negocios. Por otro lado, los fracasos se

pueden originar con base a situaciones que salen del control de los emprendedores, es decir,



factores externos como la inseguridad, problemas con los proveedores, etc. (Davila , Layrisse ,
Lozano , Riojas , & Urbina, 2014). Basandose en el analisis cualitativo realizado durante este
estudio mediante un focus group se generaron seis tematicas principales para categorizar las
causas del fracaso, las cuales son Administracion, Finanzas, Mercadotecnia, Recursos humanos,

Aspectos técnicos y Factores externos.

En la categoria de administracion se definieron como causas del fracaso la falta de indicadores,
falta de procesos de analisis, planeacion deficiente, problemas de ejecucion, estructura
organizacional inadecuada, conflicto con accionistas, mal manejo de tiempo, liderazgo liberal,
mal manejo de informacion, falta de pasion y problemas legales. Una de las principales razones
arrojadas por el estudio, esta relacionada con la falta de indicadores en la empresa: de las
empresas entrevistadas, casi cinco de cada diez emprendedores fracasaron por la falta de
indicadores (Davila , Layrisse , Lozano , Riojas , & Urbina, 2014).

De lo anteriormente expuesto se desprende la sintesis de que las empresas que mas se
constituyen son de tamafio micro, pequefias y medianas, de igual manera estas empresas son las
que presentan un mayor indice de fracaso, y entre las principales causas del fracaso se encuentra

la falta de indicadores, asi como la falta de procesos de anélisis.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Con lo anterior, surge la siguiente pregunta:

¢Cdémo se puede analizar la informacién que soporte la toma de decisiones operativas de las

areas de compras, ventas y almacén de la empresa DMR industrial S.A. de C.V.?



JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

Como ya se ha mencionado de acuerdo a la investigacion realizada por el Instituto de
Emprendimiento Eugenio Garza Laguera del Tecnoldgico de Monterrey en 2014, algunas de las
principales razones del fracaso de las empresas en el ambito administrativo se atafien a la falta

de procesos de andlisis y falta de indicadores.

Segun la Encuesta Nacional sobre Productividad y Competitividad de las Micro, Pequefias y
Medianas Empresas (ENAPROCE, 2015), existen 79, 367 pequefias empresas. De las cuales
28, 349 no monitorean indicadores; 33,832 monitorean entre uno y hasta cinco indicadores y el

resto monitorea entre seis 0 mas indicadores.

En este trabajo de investigacion se desarrolla una propuesta de uso de la inteligencia de negocios
para una empresa del sector metal mecanico, con la finalidad de que las areas de ventas, compras
y almacén sean capaces de analizar la informacion que generan sus procesos lo que les permitira

una mejor toma de decisiones operativas.

El beneficio de esta investigacion al comprobar que el uso de la inteligencia de negocio
contribuye al analisis de informacidn para la toma de decisiones operativas, se vera reflejado en
un incremento del nivel de madurez de las areas de ventas, compras y almacén, en sus procesos
de seguimiento, medicion, analisis y revision con respecto al nivel de madurez actual de estas

areas.

Desde un punto de vista econémico para la empresa, la propuesta de inteligencia de negocios es
conveniente debido a que no requiere inversion, su creacion se llevara a cabo con los recursos

actuales de la organizacion.



ALCANCES Y LIMITACIONES

Alcances

a) Eltrabajo de investigacion se llevara a cabo en una empresa del giro metal mecénico del
estado de Puebla, la propuesta de uso de la inteligencia de negocios para apoyar la toma
de decisiones operativas contempla las areas de venta, compras y almacén.

b) Se realizard una propuesta de inteligencia de negocios basada en el analisis de la
situacion actual y de la comprension de los procesos actuales de las areas de ventas,
compras y almacén.

c) Se facilitara la toma de decisiones operativas de las areas de ventas, compras y almacén

proporcionando informacidn que guie su proceso decisorio.

Limitaciones
a) La investigacion se limita a desarrollar una propuesta de inteligencia de negocios
empleando Unicamente los recursos existentes en la organizacion.
b) Disponibilidad y acceso a los datos que son generados por las areas de ventas, compras
y almacén.
c) Aceptacion de la propuesta para apoyar la toma de decisiones operativas por parte de los

usuarios finales.

OBJETIVOS DE INVESTIGACION

General

Desarrollar una propuesta del uso de inteligencia de negocio para soportar la toma de decisiones
operativas de las areas de ventas, compras y almacén del caso de estudio: DMR industrial S.A.
de C.V.

Especificos
1. ldentificar el nivel de madurez actual de la organizacion, a través de una autoevaluacion,
con el objetivo de definir si el proceso de toma de decisiones en las areas de ventas,

compras y almacén necesita ser mejorado.



2. Modelizar el negocio a través de mapas de procesos, para comprender como se debe
integrar la inteligencia de negocios al sistema de trabajo actual de las areas de ventas,
compras y almaceén.

3. Definir las actividades y tareas pertinentes para el proyecto de inteligencia de negocio
en funcién del tamafio de la organizacion, disponibilidad de recursos y dificultad del
proyecto.

4. Crear la propuesta de inteligencia de negocio para la organizacion que facilitara el

proceso de toma de decisiones operativas.

HIPOTESIS
La propuesta de inteligencia de negocio para la empresa DMR Industrial S.A. de C.V. generara

mas elementos de valor que facilitaran la toma de decisiones operativas.



CAPITULO I. FUNDAMENTOS TEORICOS
Durante el desarrollo del capitulo fundamentos tedricos se presenta el estado del arte, marco

tedrico y marco contextual, para enmarcar el problema de investigacion.

Se consideran tres ejes epistemologicos:

1. Inteligencia de negocios

2. Toma de decisiones

3. Nivel de madurez

1.1 Estado del arte

El estado del arte que se presenta a continuacion es una sintesis de trabajos de tesis y articulos

donde se abordan temas relacionados con la inteligencia de negocios, toma de decisiones

haciendo énfasis en su clasificacion de acuerdo al nivel organizacional y nivel de madurez, los

cuales serviran para ubicar en un contexto real y actual la aplicacion de estos temas.

Tabla 1. 1 Estado del arte “Inteligencia de negocios”

Titulo

Autory
Afo

Aportacion al trabajo

Traditional Enterprise
Business Intelligence
Software Compared to
software as a Service
Business Intelligence
(Empresas Tradicionales
de Software de
Inteligencia de Negocios
comparado con Software
de Inteligencia de

Negocios como Servicio)

Marian
Pompiliu
(2016)

Este trabajo ejemplifica cuestiones a ser
respondidas con inteligencia de negocios, por
ejemplo, problemas de ventas y marketing,
preguntas operacionales, financieras y sobre
rendimiento del negocio. También define las cinco
etapas de la inteligencia de negocios. La primer
etapa son los datos, la segunda corresponde al
proceso de extraccion, transformacion y limpieza,
la tercer etapa es el almacén de informacion, la
cuarta etapa es el analisis de la informacién y
finalmente la etapa cinco corresponde a la

presentacion de los resultados.




Herramienta de
Preparacion de Datos
para Inteligencia de
Negocios Orientada a la
Toma de Decisiones para
la PyMEs

Ivan
Castillo
Zufiga
(2012)

Este trabajo aporta una metodologia de inteligencia
de negocios para proporcionar una herramienta a un
bajo costo. EI método de solucion se denomino
Proceso de inteligencia de negocios orientado a la
toma de decisiones para las PyMEs, la primer etapa
consiste en seleccionar las areas de andlisis de la
empresa, en seguida se lleva a cabo un pre
procesamiento de datos que incluye el proceso de
Extraccion,  Transformacién y  Limpieza,
construccion de almacén de datos y generacion de
vistas minables, la dltima etapa es la toma de
decisiones en esta propuesta se utilizd Excel
Mining para el andlisis de la informacion y se
propone que en base a los resultados se tomen las

decisiones.

Prototipo de Inteligencia
de Negocios aplicado a
Pymes del sector

comercial

Washington
Raul Padilla
Arias
(2012)

Este trabajo para la investigacion representa una
guia en la aplicacion de la metodologia de
inteligencia de negocios expuesta en el libro
competir con informacion de Cano (2007), para la
definicion del modelo informatico
multidimensional en el primer paso se defini6 el
grado de crecimiento informatico de Ila
organizacion y los procesos que se involucraran. El
segundo paso consistio en la declaracion formal del
proyecto donde se definen los alcances del
prototipo y se hacen evidentes los problemas
detectados, el ultimo paso consisti6 en la
construccién del modelo multidimensional para el

cual se empled Excel y Access.




Desarrollo de un Flor
Prototipo de Inteligencia ~ Maricela
de Negocios para Pymes Pibaque

usando herramientas (2011)

open source (Pentaho)

Para definir los requerimientos del prototipo en este
trabajo se disefid una encuesta que permite conocer
el estado actual de la organizacién con respecto al
acceso de la informacion, el grado de analisis de
informacion, identificar si el sistema de
informacion actual permite visualizar informacion
valiosa de manera grafica, determinar la cantidad
de tiempo que se emplea para analizar o revisar la
informacion y saber si el encuestado tiene
conocimiento acerca de lo que es la inteligencia de

negocios.

Fuente: Elaboracién propia (2016).

Tabla 1. 2 Estado del arte "Toma de decisiones"

Aportacion al trabajo

Titulo Autor y Afio
Toma de decisiones y Zapata
estilo de liderazgo: Rotundo ,
Estudio en medianas Sigala
empresas Paparella, y
Mirabal
Martinez ,
(2016)

En este trabajo de investigacion se comprobaron
tres hipdtesis, la primera hipétesis afirma que el
proceso de toma de decisiones se da bajo dos
modalidades: estratégicas y operativa, la segunda
hip6tesis comprobada establece que las decisiones
estratégicas tienden a ser centralizadas y la tercera
hipétesis comprobada indica que las decisiones del
tipo operativo tienen a ser descentralizadas. Para el
desarrollo de esta investigacion se desarrollé un
cuestionario que fue evaluado a través de analisis
factorial. Este trabajo sirvi6 como guia para
clasificar el tipo de decisiones que generalmente se
toman en las organizaciones e identificar cuales son
las que se toman a partir de un nivel jerarquico

medio.




Modelo de uso de Yunier
informacion para la Rodriguez
toma de decisiones Cruz (2014)

estratégicas en

organizaciones de

informacion cubanas

Para la investigacion sobre la toma de decisiones se
utiliz6 un método de andlisis documental clasico y
fenomenografia. La recoleccién de la informacion
se llevo a cabo con los directivos de la
organizacion. EI modelo propuesto fue creado a
partir de fundamentos teoricos, el modelo propone
cuatro etapas para la toma de decisiones, primero
se requiere identificar un problema u oportunidad,
el segundo paso es la busqueda y seleccion de la
informacion, el tercer paso corresponde al
procesamiento de la informacion, para asi continuar
al analisis de la informacion en esta etapa es donde
se definen las alternativas de decision, se toma la
decision y se implementa a través de una estrategia

organizacional.

Anélisis de Leonel
informacion ytoma  Sé&nchez Lara
de decisiones para (2014)
administracion de

negocios

En esta tesis se expuso la implementacion de un
sistema de inteligencia de negocios, a través de la
implementacién de este sistema se demostro que,
empleando un Tablero de control para el area de
ventas, puede determinarse quienes son los clientes
mas importantes en la empresa por afio, se puede
determinar el origen de estos clientes por pais y se
pueden clasificar a los clientes de acuerdo con el
canal de ventas que se empleo, con el uso de la
inteligencia de negocios se logré tener un sistema
confiable que permitio el acceso a la informacion

necesaria para la toma de decisiones.




Tecnologias de la Romero y
informacién en la Escalona,
toma de decisiones (2010)

operativas en
empresas petroleras
del estado Zulia

Este trabajo sirvio de guia para identificar las areas
clave en las que se pueden emplear tecnologias de
la informacion para la toma de decisiones. En esta
investigacion  se  emplearon  cuestionarios
estructurados, aplicados a gerentes por ser estos los
que tienen la autoridad para la toma de decisiones.
De acuerdo con este trabajo la aplicacion de las
tecnologias de la informacion para empresas que
prestan servicio se puede dar en las &reas de
operaciones, recursos humanos, finanzas vy

mercadeo.

Fuente: Elaboracién propia (2016).

Tabla 1. 3 Estado del arte "Nivel de madurez"

Aportacion al trabajo

Titulo Autor y Afio
Prototipo de Washington
Inteligencia de Raul Padilla

Negocios aplicadoa  Arias (2012)
Pymes del sector

comercial

Este trabajo clasifica el crecimiento de la
informética en las organizaciones basada en la
clasificacion de Richard Nolan. El primer nivel se
denomina Etapa de inicio y finaliza cuando se
implanta con éxito el primer sistema de
informacién, el segundo nivel llamado contagio se
caracteriza por un desencadenamiento de aplicar
sistemas a gran escala, el tercer nivel es la etapa de
control donde se debe planificar las medidas de
control de este recurso, el quinto nivel es la etapa
de integracion donde se centralizan los sistemas de
las diversas areas y finalmente el sexto nivel
corresponde a la administracion de los datos donde
se establece un rol para las personas que reciben

datos provenientes de los sistemas de informacion.




Modelos de madurez Pérez
y su idoneidad para Mergarejo,
aplicar en pequefiasy Pérez Vergara,
medianas empresas y Rodriguez
Ruiz (2014)

El trabajo realiza recomendaciones para la
aplicacion de modelos de madurez en Pymes. Para
la realizacion de estas recomendaciones se realizo
un analisis de siete modelos de madurez
reconocidos: Normas ISO 9004, Modelo
Iberoamericano de Excelencia en la gestion,
CMMI: Capability Maturity Model Integration,
Modelo de madurez de procesos de negocios,
BPMMM: Modelo de madurez holistico para BPM,
BPMM: Modelo de madurez de procesos de
negocio, Modelo de madurez de procesos de
Gartner y PEMM: Modelo de madurez de procesos
y empresa. A partir de los resultados mostrados en
la investigacion se hace evidente que las normas
ISO son de mayor uso en las Pymes, en el caso de
la norma 9001 aungue no constituye un modelo de
madurez es importante para la estandarizacion de
procesos, mientras que la norma 9004 puede ser

empleada en la medicion de la madurez.

Metodologia para Carlos Mario
evaluar la madurez de Durango
la gestion del Yepes, Martha

conocimiento en Elena Quintero

algunas grandes Mufioz y
empresas Carlos Arturo
colombianas Ruiz
Gonzélez.
(2011)

Este articulo propone una metodologia para la
evaluacion de la madurez en la gestion del
conocimiento, usando de manera exploratoria el
analisis cluster para la clasificacion de madurez.
Esto permitié la medicién del nivel de madurez de
manera global por empresa y de forma
independiente para cada de las areas clave, asi
como comparar las empresas seglin los cinco
niveles de la escala de madurez: inicial, conciencia,

definido, gestionado y optimizado.

Fuente: Elaboracion propia (2016).



1.2 Marco Teorico
El marco tedrico es el elemento que guia todo trabajo cientifico, durante su elaboracion se extrae
la teoria que permite respaldar el trabajo de investigacion. En seguida se describen los elementos
tedricos planteados por diferentes autores, que permiten fundamentar el proceso de
investigacion, el marco teorico se presenta dividido en tres ejes epistemoldgicos.

1. Toma de decisiones

2. Inteligencia de negocios

3. Nivel de madurez

1.2.1 Toma de decisiones

La toma de decisiones es una capacidad humana que se presenta en diferentes contextos, por
ejemplo, a nivel personal, social, laboral, econémico y empresarial. Para un administrador la
toma de decisiones representa una responsabilidad importante, tomar la decision correcta es la
meta y para conseguirlo requieren contar con ciertos conocimientos. En las organizaciones casi
siempre se toman las decisiones mediante dos mecanismos, uno es la racionalidad, mecanismo
que conlleva elaborar modelos en los que se analizan las caracteristicas de los problemas y el

segundo es la intuicion, donde se toman decisiones inconscientemente basadas en experiencias.

De acuerdo con Delgadillo Castillo (2011), la toma de decisiones es un subsistema del sistema
decisorio. El Sistema decisorio esta formado por dos procesos, el primer proceso es la deteccion
de problemas, punto inicial donde se determina la existencia de problemas y su grado de
importancia; el segundo es el proceso racional de solucion de problemas que abarca desde la
definicién y diagndstico del problema, generacion de opciones de solucidn, evaluacién y
seleccién de opciones de solucion y finalmente la puesta en préactica de la seleccion; durante
todo el proceso racional se desarroll6 el subsistema de toma de decisiones, la figura 1.1 que se

presenta a continuacion ilustra el proceso anteriormente descrito.



Actividades
relativas a la
determinacion
de la
existencia e
importancia de
problemas

Deteccidn de problemas

Toma de decisiones y solucion de problemas

Toma de decisiones

Actividades
relativas a la
identificacion,
definiciony
diagnostico de
problemas

Actividades

Actividades
relativas a la
evaluacion y
seleccién de
opciones de
solucion

Actividades

relativas a la
puesta en

Ny practica de la
solucion

relativas a la

generacion de

% opciones de
solucion

Deteccion de

problemas

D ——— Solucién de problemas _—

Seleccion

Figura 1. 1 "Sistema Decisorio". Fuente: Delgadillo Castillo (2011)

Por su parte Garcia Fronti (2008) define que el sistema o proceso decisorio corresponde a todas

aquellas actividades estructuradas en pasos para llegar a la decision. El Dr. Pedro Pavesi, citado

en Garcia Fronti (2008), indica que se puede entender a la decision en dos sentidos distintos; en

el sentido restrictivo, decidir es seleccionar, entre varias, una y solo una entidad. Hay decision

cuando, siendo posibles varias respuestas, un sujeto elige una de ellas; en sentido amplio, decidir

es llevar a cabo el proceso completo por el cual se establecen, analizan y evallan alternativas a

fin de seleccionar una y solo una.



1.2.1.1 Elementos de un proceso de decision

En todo proceso de decision pueden distinguirse una serie de elementos caracteristicos, el
decisor quien se encarga de realizar la seleccidn de alternativas de la mejor manera, en funcién
de sus objetivos; las alternativas o cursos de accion que corresponden a las diferentes formas de
actuar posibles; los estados de la naturaleza que son variables no controlables por el decididor;
los resultados es lo que se obtiene ante la seleccion de una alternativa determinada cuando se
presenta cada uno de los posibles estados de la naturaleza y el criterio de decision hace referencia
a la especificacion de un procedimiento para identificar la mejor alternativa en un problema de
decision, para la eleccion de la opcidon mas conveniente, debemos basarnos en una regla o

criterio de decision (Garcia Fronti, 2008).

1.2.1.2 Etapas del proceso decisorio
Es evidente que antes de tomar una decision, los elementos de un proceso de decision interacttian
entre si, generando una serie de actividades 0 pasos a seguir en un proceso decisorio. Estas

actividades pueden resumirse de la siguiente manera, segin Garcia Fronti (2008).

Primero el decidor debe identificar la existencia de un problema y definirlo. Si el decidor no
logra comprender el problema, menos podra resolverlo. En el siguiente paso el decididor debe
recopilar mas informacidn acerca de un problema, esta informacién puede ser tanto cuantitativa
como cualitativa. En tercera instancia el decididor debe poder especificar los objetivos, la
decision se basa en seleccionar la mejor alternativa en funcion de ciertos objetivos. Una vez
definidos estos Ultimos, se puede determinar la importancia de una decisién y, por lo tanto,
cuanto tiempo y esfuerzo se le dedicara.

Una vez definido el problemay el objetivo a alcanzar el decididor debe elaborar un modelo que
describa el problema. Un modelo es una version simplificada de la realidad que conserva las
caracteristicas fundamentales del problema. La elaboracién de modelos ayuda al decididor a
entender los elementos clave de los problemas complejos que, de otra manera, estarian afuera
de la comprension humana. Utilizando el modelo, que también puede ser cualitativo o

cuantitativo, el decididor genera soluciones alternativas para el problema.



Después de la creacion del modelo, el decididor debe generar soluciones alternativas al
problema y evaluarlos en funcién de sus preferencias. Esto puede hacerse a través de lluvias de
ideas, técnicas matematicas u otros modelos. De igual forma se debe determinar el criterio de
decision que optimice la situacion. Por otra parte el decididor debe predecir las consecuencias
de cada actuacién. Esta prediccion deberd basarse en la experiencia y se obtiene por induccion
sobre un conjunto de datos.

De igual forma el decididor debe establecer un sistema de preferencias. Tiene que realizar una
valoracion de las consecuencias de acuerdo con una escala de bondad o deseabilidad. Esta escala
de valor dara lugar a un sistema de preferencias. Finalmente elegira entre las soluciones
alternativas, esto es necesario para seleccionar un curso de accion, de esta forma el decididor

sera capaz de poner en practica la solucion seleccionada y se podran evaluar los resultados.

1.2.1.3 Clasificacion de los procesos de decision

Garcia Fronti (2008) presenta una clasificacion del proceso de toma de decision en funcion del
grado de conocimiento que se tenga sobre el conjunto de factores o variables no controladas por
el decisor (estados de la naturaleza, ambiente o contexto) y que pueden tener influencia sobre el
resultado final. Cada clase estéd definida por una suposicion acerca del comportamiento de la
naturaleza. Entonces, segun las caracteristicas del contexto, podemos decir que el proceso de
decision se realiza bajo certidumbre, bajo riesgo o bajo incertidumbre. En funcion de la
distincion realizada precedentemente, en la Tabla 1.4 se pueden identificar tres grandes grupos
de decision que no poseen limites definidos, pero que corresponden al comportamiento de la

naturaleza.

Tabla 1. 4 "Clases de decision"

Clase de decision Conocimiento de la Naturaleza
No estructurada Ignorancia
Poco estructurada Riesgo, Ambiguedad
Estructurada Certeza

Fuente: Garcia Fronti (2008).
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Las decisiones no estructuradas se toman en un contexto de incertidumbre total y se cuenta con
muy poca informacidn, son principalmente, decisiones politicas y estratégicas que requieren de
un alto poder de negociacion, las decisiones poco estructuradas son tomadas en un contexto
intermedio, es decir, no se esta en certeza ni en incertidumbre total y las decisiones estructuradas
se toman en un contexto de casi-certeza, donde existe poca complejidad, la mayoria de estas
situaciones son abarcadas por los métodos de investigacion operativa que pueden programarse

por ser repetitivas y rutinarias (Garcia Fronti, 2008).

De acuerdo con Laudon K. y Laudon J. (2004) citados en Rodriguez (2014), las decisiones se
pueden clasificar de acuerdo al nivel organizacional y dividirse en tres grupos, el primero son
las decisiones estratégicas, las cuales afectan a toda la empresa durante un largo periodo de
tiempo y son tomadas por los maximos responsables de las organizaciones, estas decisiones
determinan las metas, los recursos y las politicas de la organizacion, es decir, son decisiones de
primer tipo en las organizaciones, responden a situaciones concretas asociadas con la estrategia
organizacional, corresponden con los objetivos y razon de ser de la organizacion y pueden ser a
corto y largo plazo. Las decisiones estratégicas son decisiones singulares a largo plazo y no
repetitivas, por lo que la informacion es escasa y sus efectos son dificilmente reversibles, los
errores de este tipo de decision pueden comprometer el desarrollo de la empresa y en

determinados casos su supervivencia.

El segundo grupo pertenece a las decisiones técticas, las cuales afectan Unicamente a parte de la
empresa, 0 a parte de sus procesos, generalmente se toman desde uno 0 unos pocos
departamentos y son tomadas por cargos intermedios como jefes de departamentos, gerentes,
etc., estas decisiones son una manera eficiente y eficaz de utilizar los recursos y dan paso
también a las unidades operativas, segun Lant y Hewlin (2002) citados en Rodriguez (2014),
estas decisiones enfocan la atencion en grupos o equipos que toman decisiones hacia aspectos
internos. Las decisiones tacticas son de segundo tipo en las organizaciones, responden a
situaciones con la logistica, planificacion, organizacién y control de bienes y servicios y tienen
un nivel de inmediacion relativamente elevado. Estas decisiones pueden ser repetitivas y el
grado de repeticion es suficiente para confiar en precedentes, sus consecuencias suelen

producirse en un periodo de tiempo no largo y son generalmente reversibles.
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El tercer grupo corresponde a las decisiones operativas las cuales determinan como realizar
tareas especificas establecidas por los encargados de las decisiones estratégicas y de nivel
gerencial. Wijnberg, Van der Ende y Wit (2002) citados en Rodriguez (2014) sefialan que estas
decisiones tienen que ver con la marcha del trabajo y los niveles de seguridad. Estas decisiones
se toman especificamente para tratar situaciones logisticas u operativas que tienen lugar en las
organizaciones, su inmediatez es muy elevada porque deben tomarse a corto plazo, por lo que

el nivel de respuesta es rapido.

De acuerdo con Canos, L., Ponds, C., Valero, M., y Maheut, J. (S.f.) las decisiones operativas,
son tomadas por los ejecutivos mas inferiores como supervisores, gerentes o encargados de
areas. Las decisiones operativas tienen un grado de repetitividad elevado, por lo que la
informacion es facilmente disponible, estas decisiones se refieren a las actividades funcionales
y rutinarias por ejemplo la aceptacion y rechazo de un crédito, inventario minimo a mantener,

asignacion de trabajos, etc.

Otra forma de clasificacion de las decisiones segin Delgado Castillo (2011), son las decisiones
programadas y no programadas, en este tipo de clasificacion el criterio empleado es el grado de

repetitividad de una decision.

1.2.1.4 Técnicas de toma de decisiones

Antes de iniciar con un proceso que pretenda facilitar o servir de apoyo a la toma de decisiones,
es primordial clasificar el tipo de decisiones que se desarrollan en la organizacion y los
elementos con los que se cuenta, esto con el objetivo de identificar las areas de oportunidad

sobre las que se puede mejorar el proceso actual.

Una vez identificada la clase de decision, es posible elegir el tipo de técnica adecuada para la
toma de decisiones, en la Tabla 1.5 se enumeran algunos ejemplos de técnicas tradicionales y

modernas para las decisiones del tipo programadas y no programadas.
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Tabla 1. 5 "Técnicas tradiciones y modernas de la toma de decisiones"

Técnicas de la toma de decisiones

Tipos de decisiones

Tradicionales

Modernas

Programadas Habituales 1. Investigacion de
Decisiones sistematicas y Sistematicas operaciones, analisis
repetitivas. administrativas: matematicos,
La organizacién desarrolla procedimientos modelos,
procesos especificos para estandar de operacion simulaciones por
manejarlas. La estructura misma computadora

de la organizacién: 2. Procesamiento de

expectativas, datos

expectativas

comunes, sistemas de

submetas, canales de

informacion bien

definidos
No programadas 1. Juicio, Intuicion y Técnicas heuristicas de
Decisiones de una sola vez, creatividad solucién de problemas
mal estructuradas, de 2. Reglas practicas aplicadas a:
politicas nuevas. 3. Selecciény a) Adiestramiento de

Manejadas por procesos adiestramiento de personas que toman

generales de solucién de ejecutivos decisiones
problemas. b) Construccion de
programas

heuristicos de

computadora

Fuente: Delgado Castillo (2011).
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1.2.2 Nivel de madurez

Actualmente las empresas deben sobrevivir y prosperar en una era de competencia en
informacién y creatividad, donde deben utilizarse sistemas de medicion, derivados de su
conocimiento, estrategias y capacidades. Para que un modelo de madurez sea confiable, se

deberé tener un sistema de medicion de los elementos que lo conforman.

Un modelo reune y organiza en niveles de madurez un conjunto de criterios de gestion con el
fin de orientar las actuaciones. Donde los niveles sirven de base para el aprendizaje, asimilar
practicas e identificar las metas a conseguir por parte de una organizacion. El nivel de madurez
es una escala para medir la capacidad de la organizacion que a su vez sirve de plataforma en el
camino para conseguir una mejora. Cada nivel de madurez considera un conjunto de objetivos

que una vez satisfechos caracterizan y estabilizan a la organizacion.

Para realizar una valoracion de los procesos de la organizacion e identificar su nivel de madurez,
generalmente se emplean cuestionarios; existiendo un cuestionario para cada proceso; donde
cada pregunta del cuestionario representa a un elemento (Montafio Arango , Corona Armenta ,
& Medina Marin , 2007).

1.2.2.1 Modelo de madurez de capacidades (CMM)

El nivel de madurez en gestion de proyectos de una organizacion o unidad organizacional puede
ser medido mediante modelos de madurez. Un modelo de madurez es un conjunto estructurado
de elementos que permite identificar las capacidades instaladas en gestién de proyectos en la
organizacion y compararlas con estandares. Esto con el objetivo de identificar vacios o

debilidades y establecer procesos de mejora continua.

El Modelo de Madurez de Capacidades (CMM por sus siglas en inglés) describe un conjunto de
caracteristicas, basandose en que tan bien una organizacion se apega a procesos comunes y
repetibles para realizar el trabajo. Los modelos de madurez del CMM se utilizan para establecer
y mejorar los procesos de una organizacion, midiendo su capacidad, segin una escala de cinco
niveles que indica la madurez de sus procesos. Actualmente la aplicacion de este modelo no

solo se limita a empresas de desarrollo de software, sino también a empresas de diversos
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sectores, como son la manufactura y los servicios (Presedo y Dolado, citados en Aguirre
Mayorga & Cérdoba Pinzo6n , 2007).

De acuerdo con el Software Engineering Institute (SEI) centro de investigacion y desarrollo
patrocinado por el departamento de defensa de los Estados Unidos de América, citado en
Aguirre Mayorga & Cdérdoba Pinzon ( 2007), el modelo de madurez de capacidades (CMM) se

desarrolla a partir de cinco niveles.

Nivel inicial. Los procesos presentan una alta variabilidad que se refleja en no estar probados y
en incapacidad de repetir éxitos. Se exceden con frecuencia los presupuestos. No existe una
planeacion del producto y el éxito depende del esfuerzo individual. No hay documentacion de

procesos.

Nivel manejado. Los procesos se planean y ejecutan de acuerdo con politicas generales y
estandares definidos. Existe una documentacion basica de los procesos. El estado de los

productos esté visible a la direccion en puntos definidos.

Nivel definido. Los procesos estan adecuadamente descritos y entendidos en cuanto a normas,
procedimientos, herramientas y métodos. Cada proceso esta caracterizado, es decir, cuenta con
objetivos, entradas, actividades y salidas. Los procesos estan estandarizados y se ejecutan de
acuerdo con lo documentado. Esto es la base de su mejoramiento. Existe un entendimiento de

las relaciones mutuas entre actividades y medidas del proceso.

Nivel cuatitativamente manejado. Existen objetivos e indicadores cuantitativos sustendados en
las necesidades de los clientes internos y externos. Hay entendimiento estadistico sobre la
calidad y el desempefio del proceso, lo que apoya la toma de decisiones basada en hechos. Se

identifican las causas de la variacion de procesos.

Nivel optimizado. La organizacion continuamente mejora sus procesos basada en un
entendimiento cuantitativo de las causas comunes de variacion de estos. Se establecen y
continuamente se revisan los objetivos cuantitativos de mejora de procesos. Se analizan con

detenimiento las causas comunes de variacion del proceso para mejorar su funcionamiento y
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alcanzar los objetivos cuantitativos de mejora establecidos. La organizacion se enfoca en la

innovacion y en la implantacion de tecnologia para lograr una ventaja competitiva.

La medicién de la capacidad de los procesos constituyd el foco de atencion para el disefio del
primer modelo de capacidad-madurez, el Capability Maturity Model (CMM), desarrollado en
1991 por el Software Engineering Institute de Carnegie-Mellon University, a partir del cual se
ha desarrollado la gran mayoria de Modelos de Madurez (Solarte-Pazos & Sanchez-Arias, citado
en Gil Chaparro , Ojeda Mesa, & Rodriguez Silva , 2016).

El primer modelo de madurez, denominado Capability Maturity Model (CMM), fue pensado y
aplicado a los procesos de desarrollo de software; con este modelo se define la estructura béasica
de los modelos de madurez, a saber: niveles, descripcion o caracteristicas de estos y areas claves

(Durango Yepes, Quintero Mufioz , & Ruiz Gonzalez , 2015).

1.2.2.2 Herramienta de Autoevaluacion
La autoevaluacion puede proporcionar una vision global del desempefio de una organizacion y
del grado de madurez del sistema de gestion. También puede ayudar a identificar areas para la

mejora y/o la innovacion y a determinar prioridades para acciones subsiguientes.

Una organizacion deberia utilizar la autoevaluacion para identificar oportunidades para la
mejora y la innovacion, fijar prioridades y establecer planes de accién con el objetivo del éxito
sostenido. El resultado de una autoevaluacién mostrara fortalezas y debilidades, el nivel de
madurez de la organizacion vy, si se repite, el progreso de la organizacion en el tiempo. Los
resultados de la autoevaluacién de una organizacion pueden ser una informacion de entrada
valiosa para sus revisiones por la direccion. La autoevaluacion también puede ser una
herramienta de aprendizaje, capaz de proporcionar una mejor vision de la organizacion y de

promover la participacion de las partes interesadas.

La norma internacional 1ISO 9004:2009 promueve la autoevaluacion como herramienta
importante para la revision del nivel de madurez de la organizacion, abarcando su liderazgo,
estrategia, sistema de gestion, recursos y procesos. En su anexo A, proporciona una herramienta

para que una organizacion autoevalle sus fortalezas y debilidades, para determinar su nivel de
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madurez y para identificar las oportunidades de mejora e innovacion (Organizacion

Internacional de Normalizacion , 2009).

1.2.2.3 Sistema de Gestion

De acuerdo con el Organismo Internacional de la Normalizacion (2015) en su norma
internacional I1ISO 9000, un sistema de gestion se refiere a un conjunto de elementos de una
organizacion interrelacionados o que interactdan para establecer politicas, objetivos y procesos
para lograr estos objetivos. Un sistema de gestion puede tratar una sola disciplina o varias
disciplinas. Los elementos del sistema de gestion establecen la estructura de la organizacion, los
roles y las responsabilidades, la planificacion, la operacion, las politicas, las practicas, las reglas,
las creencias, los objetivos y los procesos para lograr esos objetivos. De esto se desprende que
un Sistema de Gestion de la Calidad, se defina como la parte de un sistema de gestion
relacionada con la calidad.

1.2.2.4 Sistema de Gestion de la Calidad
La adopcion de un sistema de gestién de la calidad es una decision estratégica para una
organizacion que le puede ayudar a mejorar su desempefio global y proporcionar una base sélida

para las iniciativas de desarrollo sostenible.

La norma internacional 1SO 9001:2015 especifica los requisitos para un sistema de gestion de
la calidad, los cuales son genéricos y se pretende que sean aplicables a todas las organizaciones,

sin importar su tipo, tamarfio y el producto suministrado.

La norma ISO 9001, se basa en los principios de gestion de la calidad descritos en la norma ISO
9000, entre estos principios se encuentra la toma de decisiones basada en evidencia como un
elemento que debe estar presente en un sistema de gestion de la calidad, para comprender mejor
lo que solicita la norma de acuerdo a estos principios en la tabla 1.6 presentada a continuacién
se describen los principios de gestion de la calidad en los que se basa la norma ISO 9000 en su
version 2015, se incluye una declaracion de cada principio y algunos ejemplos de acciones
posibles para mejorar el desempefio de la organizacion cuando se ponen en practica alguno de

los principios.
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Tabla 1. 6 "Principios de gestion de la calidad"

Principios de gestion de la calidad

Declaracion

Acciones posibles

Enfoque al cliente. El
enfoque principal de la
gestion de la calidad es
cumplir con los requisitos
del

exceder las expectativas del

cliente y tratar de

cliente.

Reconocer los clientes directos e indirectos de la organizacion;
Relacionar los objetivos de la organizacion con las necesidades
y expectativas del cliente;

Comunicar las necesidades y expectativas del clientes;
Planificar, disefiar, desarrollar, producir, entregar y dar soporte
a los productos y servicios para cumplir las necesidades y
expectativas de los clientes;

Medir y analizar el seguimiento de la satisfaccion del cliente y
tomar las acciones adecuadas;

Determinar y tomar acciones sobre las necesidades Yy
expectativas apropiadas de las partes interesadas pertinentes
que puedan afectar la satisfaccion del cliente;

Gestionar de manera activa las relaciones con los clientes para

lograr el éxito sostenido.

Liderazgo. Los
lideres en todos los
niveles establecen la
unidad de propésito y
la direccion y crean
condiciones en las
que las personas se
implican en el logro
de los objetivos de la
calidad de la

organizacion.

Comunicar en toda la organizaciéon la mision, la visién, la
estrategia, las politicas y los procesos de la organizacion;
Crear y mantener los valores compartidos, la imparcialidad y
los modelos éticos para el comportamiento;

Establecer una cultura de la confianza y la integridad.
Fomentar un compromiso con la calidad en toda la
organizacion.

Asegurarse de que los lideres en todos los niveles son ejemplos
positivos para las personas de la organizacion;

Proporcionar a las personas los recursos, la formacion y la
autoridad requerida para actuar con responsabilidad y
obligacion de rendir cuentas;

Inspirar, fomentar y reconocer la contribucion de las personas.
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Compromiso de las

personas. Las
personas
competentes,
empoderadas y

comprometidas  en
toda la organizacion
son esenciales para
aumentar la
capacidad de la
organizacion para
generar y

proporcionar valor.

Comunicarse con las personas para promover la comprension
de la importancia de su contribucion individual;

Promover la colaboracion en toda la organizacion;

Facilitar el didlogo abierto y que se compartan los
conocimientos y la experiencia;

Empoderar a las personas para determinar las restricciones que
afectan al desempefio y para tomar iniciativas sin temor;
Reconocer y agradecer la contribucion, el aprendizaje y la
mejora de las personas posibilitar la autoevaluacion del
desemperio frente a los objetivos personales;

Realizar encuestas para evaluar la satisfaccion de las personas,

comunicar los resultados y tomar las acciones adecuadas

Enfoque a procesos.
Se alcanzan
resultados coherentes
y  previsibles de
manera mas eficaz y
eficiente cuando las
actividades se
entienden y gestionan
como procesos
interrelacionados que
funcionan como un

sistema coherente.

Definir los objetivos del sistema y los procesos necesarios;
Establecer la autoridad, la responsabilidad y la obligacion de
rendir cuentas para la gestion de los procesos;

Entender las capacidades de la organizacién y determinar las
restricciones de recursos antes de actuar;

Determinar las interdependencias del proceso y analizar el
efecto de las modificaciones a los procesos individuales sobre
el sistema como un todo.

Gestionar los procesos y sus interrelaciones como un sistema
para lograr los objetivos de la calidad de forma eficaz y
eficiente.

Asegurarse de que la informacion esté disponible para operar
y mejorar los procesos y para realizar el seguimiento, analizar
y evaluar el desempefio del sistema global;

Gestionar los riesgos que pueden afectar a las salidas de los

procesos Yy a los resultados globales del SGC.
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Mejora. Las
organizaciones  con
éxito  tienen  un
enfoque continuo

hacia la mejora.

Promover el establecimiento de objetivos de mejora en todos
los niveles de la organizacion;

Educar y formar a las personas en todos los niveles sobre como
aplicar las herramientas basicas y las metodologias para lograr
los objetivos de mejora;

Asegurarse de que las personas son competentes para
promover y completar los proyectos de mejora exitosamente;
Desarrollar y desplegar procesos para implementar los
proyectos de mejora en toda la organizacion;

Realizar seguimiento, revisar y auditar la planificacion, la
implementaciéon la- finalizacion y los resultados de los
proyectos de mejora;

Integrar las consideraciones de la mejora en el desarrollo de
productos, servicios y procesos nuevos o modificados;

Reconocer y admitir la mejora.

Toma de decisiones
basada en la
evidencia. Las
decisiones basadas en
el andlisis y Ila
evaluacion de datos e
informacién  tienen
probabilidad

de  producir los

mayor

resultados deseados.

Determinar, medir y hacer el seguimiento de los indicadores
clave para demostrar el desempefio de la organizacion;

Poner a disposicion de las personas pertinentes todos los datos
necesarios;

Asegurarse de que los datos y la informacién son
suficientemente precisos, y seguros;

Analizar y evaluar los datos y la informacion utilizando
métodos adecuados;

Asegurarse de que las personas son competentes para analizar
y evaluar los datos segun sea necesario;

Tomar decisiones y tomar acciones basadas en la evidencia,

equilibrando la experiencia y la intuicion.
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Gestion de las
relaciones. Para el
éxito sostenido, las
organizaciones

gestionan sus

relaciones con las

partes interesadas
pertinentes, tales
como los
proveedores.

Determinar las partes interesadas pertinentes y su relacion con
la organizacion;

Determinar y priorizar las relaciones con las partes interesadas
que es necesario gestionar.

Establecer relaciones que equilibren las ganancias a corto
plazo con las consideraciones a largo plazo.

Reunir y compartir la informacion, la experiencia y los
recursos con las partes interesadas pertinentes.

Medir el desempefio y proporcionar retroalimentacion del
desemperio a las partes interesadas, cuando sea apropiado, para

aumentar las iniciativas de mejora

Establecer actividades de desarrollo y mejora colaborativas
con los proveedores los socios y otras partes interesadas;
Fomentar y reconocer las mejoras y los logros de los

proveedores y los socios.

Fuente: Elaboracidn propia con informacién de la norma 1ISO 9000:2015.

Segun el Organismo Internacional de la Normalizacion (2009) en su norma ISO 9004 para lograr
el éxito sostenido, la alta direccién deberia adoptar un enfoque de gestion de la calidad. El
sistema de gestion de la calidad de la organizacion deberia basarse en los principios descritos
en la tabla 1.6 “Principios de gestion de la calidad”. La organizacion deberia desarrollar un
sistema de gestion de la calidad de la organizacion para asegurarse de que se hace uso eficiente
de los recursos, la toma de decisiones se basa en evidencias objetivas, y se orienta a la
satisfaccion del cliente, asi como a las necesidades y expectativas de otras partes pertinentes.
En esta norma el término “alta direccion” se refiere al nivel mas alto de autoridad en la toma de
decisiones de una organizacién y el término “organizacion” cubre a todas las personas en una
organizacion, con esto se hace referencia a que la norma es aplicable a cualquier organizacion,

independientemente de su tamafio, tipo o actividad.
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La norma internacional 1SO 9004 proporciona un enfoque mas amplio sobre la gestion de la
calidad a diferencia de la norma ISO 9001; suministra una guia para la mejora sistematica y
continua del desempefio global de la organizacion. En la figura 1.2, se presenta un modelo de

un sistema de gestion de la calidad basado en procesos que incorpora los elementos de las

normas 1ISO 9001 e ISO 9004.

Mejora continua del sistema de gestion de la Calidad, que
conduce al éxito sostenido Entorno de la

Entorno de la
Organizacion

Organizacion

1SO 9004
Cap. 4 Gestion para
el éxito sostenido

Partes de una organizacion Partes
interesadas interesadas

1SO 9004
Cap. 9 Mejora,
innovacion
y aprendizaje

1SO 9004
Cap. 5 Estrategiay
politica

1SO 9001
Cap.5
Responsabilidad de la
direccién

Necesidades y |t —
expectativas

1SO 9004
Cap. 8 Seguimiento,

1SO 9004
ap. 6 Gestion de los

1SO 9001 1SO 9001

Cap. 6 Gestion ISO 9001 Cap. 8

de los recursos Medicién, analisis
y mejora

—.— Satisfaccion

Medicion, analisis y
revision

recursos (extendido)

Clientes g ™
Clientes
Requisitos y 50 90?»1 i Producto -
e m\y)
1ISO 9004
-/ \ J
1SO 9004
Cap. 7 Gestion
\—J de los procesos
.
.
N
{ Fundamento: Principios de la gestion de la calidad (ISO 9000) J
Leyenda

=P Actividades que aportan valor = »+*P» Flujo de informacién

Figura 1. 2 "Modelo ampliado de un sistema de gestién de la calidad basado en procesos™
Fuente: Extraido de Norma Internacional 1SO 9004, (2009)
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En la norma internacional 1SO 9004 Gestion para el éxito sostenido de una organizacién -
Enfoque de gestion de la calidad, se desarrollan seis elementos que el organismo considera
claves dentro de un sistema de gestion de la calidad. EI primero es el entorno de la organizacién
que incluye las partes interesadas, asi como sus necesidades y expectativas; el segundo elemento
es la estrategia y politica que incluye su formulacion, despliegue y comunicacion; contintia con
el tercer elemento que corresponde a la gestion de los recursos abarcando recursos financieros,
personas de la organizacion, proveedores y aliados, infraestructura, ambiente de trabajo,
conocimientos, informacion y tecnologia, recursos naturales; el cuarto elemento es la gestion de
los procesos conformado por la planificacion y control de los procesos y por la responsabilidad
y autoridad relativas a los procesos; el quinto elemento se enfoca en el seguimiento, medicién,

analisis y revision; el sexto y ultimo elemento se refiere a la mejora, innovacion y aprendizaje.

De todos los elementos clave que desarrolla la norma 1ISO 9004, en este trabajo de investigacion
se hara una revision mas amplia al quinto elemento por guardar una relacién con el tema de

investigacion.

1.2.2.5 Seguimiento, medicion y revision de acuerdo a la norma 1SO 9004:2009
Para lograr el éxito sostenido en un entorno siempre cambiante e incierto, es necesario que la
organizacion realice el seguimiento, mida, analice y revise de manera regular su desempefio

(Organismo internacional de normalizacién, 2009).

1.2.2.6 Seguimiento

La alta direccion deberia establecer y mantener procesos para realizar el seguimiento del entorno
de la organizacion y para recopilar y gestionar la informacion necesaria para identificar y
comprender las necesidades y expectativas presentes y futuras de todas las partes interesadas,
evaluar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, comprender las tendencias sociales,
econdmicas y ecoldgicas y los aspectos culturales locales pertinentes para las actividades de la
organizacion y evaluar las capacidades actuales de la organizacion y de los procesos (Organismo

internacional de normalizacion, 2009).
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1.2.2.7 Medicion
La alta direccion de la organizacién deberia evaluar el progreso en el logro de los resultados

planificados frente a su mision, vision, politicas, estrategias y objetivos, a todos los niveles y en
todos los procesos y las funciones pertinentes de la organizacion. Se deberia utilizar un proceso
de medicion y analisis para hacer el seguimiento de este progreso, buscar y proporcionar la
informacion necesaria para las evaluaciones del desempefio y tomar decisiones eficazmente. La
seleccion de los indicadores clave de desempefio y de una metodologia de seguimiento
apropiados es critica para el exito del proceso de medicion y analisis. Los métodos utilizados
para recopilar la informacion en relacién con los indicadores clave de desempefio deberian ser

viables y apropiados para la organizacion (Organismo internacional de normalizacion, 2009).

1.2.2.8 Indicadores clave de desempefio
Los factores que estan bajo el control de la organizacion y que son criticos para su éxito

sostenido deberian estar sujetos a mediciones del desempefio e identificarse como indicadores
clave de desempefio. Estos indicadores deberian ser cuantificables y deberian permitir a la
organizacion establecer objetivos medibles, identificar, realizar el seguimiento y predecir
tendencias y tomar acciones correctivas, preventivas y de mejora cuando sea necesario. La alta
direccion deberia seleccionar indicadores clave de desempefio como base para tomar decisiones
estratégicas y tacticas. Por otra parte, estos indicadores deberian ir desplegandose
adecuadamente como indicadores de desempefio en las funciones y los niveles pertinentes de la

organizacion, para apoyar el logro de los objetivos de alto nivel.

Los indicadores clave de desempefio deberian ser apropiados a la naturaleza y al tamafio de la
organizacion y a sus productos, procesos Y actividades. Es necesario que sean coherentes con
los objetivos de la organizacion que, a su vez, deberian ser coherentes con su estrategia y
politicas. Cuando se seleccionan los indicadores clave de desempefio, se deberia considerar
informacién especifica relativa a los riesgos y a las oportunidades. Al seleccionar los
indicadores clave de desempefio, la organizacion deberia asegurarse de que proporcionan
informacién que es medible, exacta y fiable y que se pueden utilizar para implementar las
acciones correctivas cuando el desempefio no sea conforme con los objetivos o para mejorar la

eficiencia y eficacia del proceso. Dicha informacion deberia tener en cuenta las necesidades y
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expectativas de los clientes y de otras partes interesadas, la importancia de los productos
individuales para la organizacion, tanto en el momento actual como en el futuro, la eficacia y
eficiencia de los procesos, el uso eficaz y eficiente de los recursos, la rentabilidad y el
rendimiento financiero, y los requisitos legales y reglamentarios, cuando sean aplicables

(Organismo internacional de normalizacién, 2009).

1.2.2.9 Autoevaluacion
La autoevaluacion es una revision exhaustiva y sistematica de las actividades de la organizacion

y de su desempefio en relacion con su grado de madurez. La autoevaluacion se deberia utilizar
para determinar las fortalezas y debilidades de la organizacion en términos de su desempefio,
asi como de sus mejores practicas, tanto a nivel general como a nivel de sus procesos
individuales. La autoevaluacion puede ayudar a la organizacion a priorizar, planificar e

implementar mejoras y/o innovaciones, cuando sea necesario.

Los resultados de las autoevaluaciones apoyan la mejora continua del desempefio global de la
organizacion, el progreso hacia el logro y el mantenimiento del éxito sostenido de la
organizacion, la innovacién en los procesos, los productos y la estructura de la organizacion,
cuando sea apropiado, el reconocimiento de las mejores préacticas, y la identificacion de otras
oportunidades de mejora. Los resultados de las autoevaluaciones deberian comunicarse a las
personas pertinentes de la organizacion. Deberian utilizarse para compartir el conocimiento

sobre la organizacion y su orientacién futura (Organismo Internacional de normalizacién, 2009).

1.2.2.10 Revision
La alta direccion deberia utilizar un enfoque sistematico para revisar la informacion disponible

y para asegurarse de gque la informacion se utiliza para la toma de decisiones. Los datos pueden
recopilarse de numerosas fuentes tales como el seguimiento del entorno de la organizacion, las
medidas del desempefio de la organizacion, incluyendo los indicadores clave de desempefio, las
evaluaciones de la integridad y de la validez de los procesos de medicién, los resultados de las
actividades de auditoria interna, de autoevaluacién, y de estudios comparativos con las mejores
practicas, la evaluacion del riesgo, y la retroalimentacion de los clientes y de otras partes

interesadas (Organismo Internacional de normalizacion, 2009).
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1.2.2.11 Herramienta de autoevaluacion 1SO 9004:2009
La herramienta de autoevaluacion presentada en la Norma Internacional 1SO 9004:2009 incluye

tablas de autoevaluacién separadas para los elementos clave y los elementos detallados descritos
en la norma. Las tablas de autoevaluacion presentadas en la Norma ISO 9004:2009 se pueden

utilizar tal como se proporcionan o adaptarse para la organizacion.

La herramienta de autoevaluacion propuesta en la Norma Internacional 1ISO 9004:2009 utiliza
cinco niveles de madurez, que pueden ampliarse para incluir niveles adicionales o personalizarse
segln sea necesario. La Figura 1.3 proporciona un ejemplo genérico de como se pueden
relacionar en forma de tabla los criterios de desempefio con los niveles de madurez. La
organizacion deberia revisar su desempefio frente a criterios especificados, identificar sus
niveles de madurez actuales y determinar sus fortalezas y debilidades. Los criterios dados para
los niveles més altos pueden ayudar a la organizacion a comprender los temas que necesita
considerar y ayudarle a determinar las mejoras necesarias para alcanzar niveles de madurez

superiores (Organizacion Internacional de Normalizacién , 2009).

Elemento Clave Nivel de Madurez hacia el éxito sostenido
Nivel 1 Nivel 2 | Nivel 3 Nivel 4 Nivel 5

Elemento 1 Criterio 1 Criterio 1
Nivel de base Mejor practica

Criterio 2 Criterio 2
Elemento 2 Nivel de base Mejor préactica

Criterio 3 Criterio 3
Elemento 3 Nivel de base Mejor practica

Figura 1. 3 "Modelo genérico de relacion entre elementos y criterios de autoevaluacion con
los niveles de madurez" Fuente: 1SO 9004:2009, (2009)
La autoevaluacion propuesta en la Norma ISO 9004:2009, se divide en Autoevaluacion de
elementos clave, la cual deberia realizarse periddicamente la alta direccion para obtener una
perspectiva general del comportamiento de la organizacion y de su desempefio actual, y la

Autoevaluacion de elementos detallados esta prevista para que la realice la direccion operativa
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y los duefios de procesos, para obtener una perspectiva general profunda del comportamiento
de la organizacién y de su desempefio actual.

Los elementos de autoevaluacion se refieren a los capitulos de la Norma Internacional 1SO 9004
Gestion para el éxito sostenido de una organizacion-Enfoque de gestion de la calidad. . En caso

de ser apropiado, la autoevaluacion puede limitarse a cualquiera de las tablas de manera aislada.

Tal como se puede observar el modelo de madurez de esta herramienta de autoevaluacién al
igual que el CMM y otros modelos de madurez, se presenta un nivel por cada grado de madurez,
siendo el nivel uno un nivel base por otro lado el nivel cinco representa el nivel de mejor
préctica, con esto podriamos confirmar lo anteriormente mencionado sobre que a partir del

CMM se han desarrollado la gran mayoria de Modelos de Madurez.

1.2.2.12 Aplicacion de la herramienta de Autoevaluacion
ISO (2009) propone una metodologia de seis pasos, para que una organizacion lleve a cabo una

autoevaluacion. El primer paso es la Definicidn del alcance de la autoevaluacion, en términos
de las partes de la organizacién que se van a evaluar, y el tipo de evaluacion a realizar, tal como,
una autoevaluacion de los elementos clave; autoevaluacion de los elementos detallados, basada
en la Norma Internacional; o una autoevaluacion de los elementos detallados basada en esta
Norma Internacional, con criterios o niveles adicionales o nuevos. El segundo paso consiste en
identificar quién serd responsable de la autoevaluacion y cuando se llevara a cabo; para
continuar con la determinacion de cémo se realizara la autoevaluacion, es decir; bien mediante
un equipo o mediante individuos. El cuarto paso consiste en identificar el nivel de madurez para
cada proceso individual de la organizacion. Esto deberia hacerse comparando la situacién
presente en la organizacion con los ejemplos que se enumeran en las tablas y marcando los
elementos que la organizacion ya esta aplicando; comenzando en el nivel 1y progresando hacia
los niveles de madurez superiores. El nivel de madurez actual seré el nivel de madurez mas alto

alcanzado sin que haya aparecido ningun espacio vacio hasta ese punto.

En el quinto paso se consolidan los resultados en un informe. Esto proporciona un registro del
progreso en el tiempo y puede facilitar la comunicacion de la informacidn, tanto interna como

externamente. La utilizacion de graficos en dicho informe puede facilitar la comunicacion de
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los resultados. El tltimo permite evaluar el desempefio actual de los procesos de la organizacion
e identificar &reas de mejora y/o de innovacion. Estas oportunidades deberian identificarse a lo

largo del proceso y deberia desarrollarse en un plan de accion como resultado de la evaluacion.

Una organizacion puede estar en distintos niveles de madurez para los distintos elementos. Una
revision de los espacios vacios existentes puede ayudar a la alta direccion a planificar y priorizar
las actividades de mejora y/o de innovacion necesarias para pasar elementos individuales a un

nivel superior (Organizacion Internacional de Normalizacion , 2009).

1.2.3 Inteligencia de negocios
La inteligencia de negocios hace referencia a la habilidad para transformar los datos en

informacidn, y la informacion en conocimiento, de forma que se pueda optimizar el proceso de
toma de decisiones en los negocios (Sinnexus, 2016). Para comprender el funcionamiento de la
inteligencia de negocios y sus componentes, se realizd una recopilacion de distintos autores
sobre estos temas.

1.2.3.1 Sistemas de informacion y administracion del conocimiento
Los datos son hechos objetivos aislados sin significado ni explicacion, mientras que la

informacidn es el resultado de la organizacion y tratamiento que se aplica a los datos para
producir un significado, la inteligencia de negocios se da a partir de la informacién vy el
conocimiento. La administracion del conocimiento es un proceso recurrente que permite
identificar el conocimiento que una organizacion posee 0 necesita (capital intelectual), para
resolver un problema en especifico, implantar mecanismos internos para la generacion,
transferencia y aplicacién de dicho conocimiento, construir capacidades criticas que favorecen
la innovacién, e incrementar el valor de la organizacion, la combinacién adecuada de los
recursos tangibles (infraestructura tecnoldgica); los intangibles (conocimientos, sinergias,
cultura, politicas, estructura organizacional, etc.); y los relacionados con el capital humano
(habilidades de gestion y tecnoldgicas), que permite obtener ventajas competitivas derivadas de
los conocimientos que los miembros con funciones directivas sean capaces de generar a partir
de la informacion procesada y almacenada en los sistemas de informacion estratégicos
desarrollados e implantados en las organizaciones (Hernandez Orallo, Ramirez Quintana, &
Ferri Ramirez , 2004).
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Con respecto a la administracion del conocimiento y la toma de decisiones existen tres tipos de
sistemas de informacion, los Sistemas Transaccionales, los Sistemas de Apoyo de las Decisiones

y los Sistemas Estratégicos. (Calzada Leticia, 2009)

Es necesario distinguir dos usos diferentes del sistema de informacion, el procesamiento
transaccional y el procesamiento analitico. EI procesamiento transaccional en tiempo real
(OLTP) constituye el trabajo primario en un sistema de informacion. Este trabajo consiste en
realizar transacciones, es decir, actualizaciones y consultas a la base de datos con un objetivo
operacional: hacer funcional las aplicaciones de la organizacion, proporcionar informacion
sobre el estado del sistema de informacién y permitir actualizarlo conforme va variando la
realidad del contexto de la organizacién. Es el trabajo diario y para el que inicialmente se ha
disefiado la base de datos. Mientras que el procesamiento analitico en tiempo real (OLAP)
engloba un conjunto de operaciones, exclusivamente de consulta, en las que se requieren agregar
y cruzar gran cantidad de informacién. El objetivo de estas consultas es realizar informes y
resumenes, generalmente para el apoyo de toma de decisiones (Hernandez Orallo, Ramirez
Quintana, & Ferri Ramirez , 2004).

1.2.3.2 Sistema de informacion y su evolucion
Cano (2007) presenta como definicion general de sistema de informacién aquella parte de toda

organizacion que formalmente se dedica a capturar, almacenar y transmitir informacion
relevante y pertinente para la organizacion a todos los miembros, para que puedan realizar las
actividades encomendadas, asi como también intercambiar informacidn de interés para la misma

organizacién con otras personas u organizaciones.

De acuerdo con De Pablos Heredero, Lopez Hermoso Agius, Martin-Romo Romero, & Medina
Salgado (2012) en su libro Organizacion y transformacion de los sistemas de informacion en la
empresa, definen un sistema de informacién (SI) empresarial como un conjunto de recursos
técnicos, humanos y econdmicos, interrelacionados dindmicamente, y organizados en torno al
objetivo de satisfacer las necesidades de informacion de una organizacion empresarial para la

gestion y la correcta adopcion de decisiones.
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Estos sistemas de informacion presentan una légica evolutiva, considerando los distintos niveles
de decision y las funciones bésicas que en todas las empresas se realizan. Los sistemas de
procesamiento de transacciones (TPS), registran los datos de las transacciones que diariamente
se procesan dentro de las organizaciones. La informacion que de ellos se deriva es inmediata,
altamente precisa y muy detallada para el resto de los sistemas y pueden ayudar a los directivos
de nivel bajo/medio a llevar un control frecuente de las actividades elementales y ordinarias de
la empresa; los sistemas de gestion de la informacion, son la evolucién logica de los TPS, estos
sistemas procesan datos proporcionando informes a los niveles directivos para el control de
planes y programas y toma de decisiones algo menos estructuradas; los sistemas de soporte a la
decision (DSS) manejan informacién externa e interna, realizan un anélisis variado con los
datos relacionandolos con distintos criterios, presentan la informacion de modo visual
proporcionando mejores elementos de juicio e importantes ahorros en tiempos de respuesta; los
sistemas de informacion para ejecutivos son similares a los DSS pero con el objetivo de que los
directivos de mas alto nivel puedan monitorizar permanente la compafiia en su totalidad; los
sistemas de planificacion de recursos empresariales (ERP) son sistemas de informacién
integrales que permiten la ejecucion y automatizacion de los procesos de negocio de todas las

areas funcionales de un modo coordinado.

1.2.3.3 Antecedentes de la inteligencia de negocio
De acuerdo con Conesa Caralt & Curto Diaz (2011) la inteligencia de negocio responde a la

necesidad de tener mejores, mas rapidos y mas eficientes métodos para extraer y transformar
los datos de una organizacion en informacién, y podemos entender, en una primera
aproximacion, que es una evolucion de los sistemas de soporte a las decisiones (DSS, Decissions
Suport Systems). Sin embargo, este concepto, que actualmente se considera critico en la gran
mayoria de empresas, no es nuevo. En octubre de 1958 Hans Peter Luhn, investigador de IBM
en dicho momento, acufio el término en el articulo “A Business Intelligence System” como: La
habilidad de aprender las relaciones de hechos presentados de forma que guien las acciones
hacia una meta deseada. No es hasta 1989 que Howard Dresden, analista de Gartner, propone
una definicion formal del concepto: Conceptos y métodos para mejorar las decisiones de

negocio mediante el uso de sistemas de soporte basados en hechos.
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Desde entonces, este concepto ha evolucionado aunando diferentes tecnologias, metodologias y
términos bajo su paraguas. Algunas de las tecnologias que forman parte de la inteligencia de
negocios son data warehouse, reporting, analisis OLAP, analisis visual, analisis predictivo,
cuadro de mando, cuadro de mando integral, mineria de datos, gestion del rendimiento,
previsiones, reglas de negocio, tablero de control e Integracion de datos (Conesa Caralt & Curto
Diaz, 2011).

1.2.3.4 Nivel de madurez de la inteligencia de negocios
La pregunta que puede plantearse una organizacion, que ya dispone de alguna de las

herramientas mencionadas anteriormente o de metodologias de andlisis de la informacion de
caracter estratégico, es ¢si realmente tiene un sistema de inteligencia de negocios? Para resolver
esta duda existe el denominado Business Intelligence Maturity Model. Segun este modelo,
podemos saber qué grado de implantacién de herramientas de inteligencia de negocios tiene una

organizacion. Este modelo identifica 7 fases (De Pablos Heredero y otros, 2012).

En la Fase 1 no existe inteligencia de negocios, los datos se hallan en los sistemas de
procesamiento de transacciones en linea (OLTP), desperdigados en otros soportes o incluso sélo
contenidos en el know-how de la organizacién. Las decisiones se basan en la intuicion, en la
experiencia, pero no en datos consistentes. El uso de datos corporativos en la toma de decisiones
no ha sido detectado y tampoco el uso de una herramienta adecuada al hecho.

En la Fase 2 no existe inteligencia de negocios, pero los datos son accesibles. No existe un
procesado formal de los datos para la toma de decisiones, aunque algunos usuarios tienen acceso
a informacion de calidad y son capaces de justificar decisiones con dicha informacién.
Frecuentemente, este proceso se realiza mediante Excel o algun tipo de reporting. Se intuye que
deben existir soluciones para mejorar este proceso pero se desconoce la existencia del Business

Intelligence.

En la Fase 3 inicia la aparicion de procesos formales de toma de decisiones basada en datos. Se
establece un equipo que controla los datos y que permite hacer informes contra los mismos que
permiten tomar decisiones fundamentadas. Los datos son extraidos directamente de los sistemas

transaccionales sin data cleansing ni modelizacion, ni existe una data warehouse.
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En la Fase 4 aparece el Data warehouse, pues el impacto negativo de los sistemas OLTP lleva a
la conclusion de que un repositorio de datos es necesario para la organizacion. Se percibe la data

warehouse como una solucion deseada y el reporting sigue siendo personal.

En la Fase 5 el Data warehouse crece y el reporting se formaliza. La data warehouse funciona y
se desea que todos se beneficien del mismo, de forma que el reporting corporativo se formaliza.

Se habla de OLAP, pero s6lo algunos identifican realmente sus beneficios.

En la Fase 6 se despliega OLAP. Después de cierto tiempo, ni el reporting ni la forma de acceso
al datawarehouse es satisfactoria para responder a preguntas sofisticadas. OLAP se despliega
para dichos perfiles. Las decisiones empiezan a impactar de forma significativa en los procesos

de negocio de toda la organizacion.

En la Fase 7 la inteligencia de negocios se formaliza pues aparece la necesidad de implantar
otros procesos de inteligencia de negocio como Data Mining, Balanced ScoreCard, procesos de
calidad de datos impactan en procesos como Customer Relationship Management (CRM),
Supply Chain Management (SCM), en esta fase se ha establecido una cultura corporativa que

entiende claramente la diferencia entre sistemas OLTP y DSS (Cano, 2007).

1.2.3.5 Modelizacién del negocio
Antes de iniciar un nuevo proyecto de Inteligencia de Negocios o de retomar alguno que ya se

encuentre en alguna de las fases mencionadas en el Modelo de Madurez de la Inteligencia de
Negocio, es conveniente construir un modelo que permita la comprension de la situacién actual
del negocio. Construir un modelo nos permite analizar qué estd sucediendo y para poder
construirlo debemos documentar, probar, y desarrollar nuestras teorias acerca de coémo funciona
el negocio. Los modelos nos ayudan a experimentar de qué manera afectaran los cambios que
introduzcamos. Los modelos de negocio deben estar vivos, igual que lo estdn los propios
negocios. Los modelos de negocio son simplificaciones de la realidad que nos sirven para
comprender qué esta sucediendo. Para definirlos podemos acudir distintas metodologias:
Contabilidad Analitica o de Costes, EFQM (European Foundation for Quality Management),

SixSigma, Analisis de procesos, Modelos Financieros, Analisis de ratios, etc. (Cano, 2007).
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1.2.3.6 Modelo de datos
Siguiendo la metodologia de Cano (2007) lo primero que debemos hacer es definir cuél es el

modelo de negocio para el que estamos preparando los datos que han de ser analizados, después
de definirlo se procede a determinar qué informacion se tiene para analizar. Una vez que

tenemos el contexto, debemos determinar qué queremos medir y como los queremos analizar.

Para almacenar grandes cantidades de informacion se disefian los sistemas o almacenes de bases
de datos. La gestion de los datos implica tanto la definicion de estructuras para el
almacenamiento de la informacidén como la provision de mecanismos para la manipulacion de
la informacion. Para definir la estructura del sistema de bases de datos es necesario conocer los
modelos, de acuerdo con diversas bibliografias los mas empleados en las organizaciones para

almacenar su informacion, son el modelo relacional y el modelo entidad relacion.

Modelo relacional. EI modelo relacional usa una coleccion de tablas para representar tanto los
datos como sus relaciones. Cada tabla tiene varias columnas, y cada columna tiene un nombre
unico. EI modelo relacional es un ejemplo de un modelo basado en registros. Los modelos
basados en registros se denominan asi porque la base de datos se estructura en registros de
formato fijo de varios tipos. Cada tabla contiene registros de un tipo dado. Cada tipo de registro
define un nimero fijo de campos, o atributos. Las columnas de la tabla se corresponden con los

atributos del tipo de registro.

Modelo entidad relacion. EI modelo de datos entidad-relacion (E-R) se basa en una percepcion
del mundo real que consiste en una coleccién de objetos basicos, denominados entidades y de
las relaciones entre ellos. Una entidad es una “cosa” y “objeto” del mundo real que es

distinguible de otros objetos (Silberschatz, Korth, & Sudarshan, 2007).

Independientemente del modelo establecido para el almacén de datos, en estos suelen tener
esquemas disefiados para el analisis de datos y se emplean herramientas como las herramientas
OLAP. Por tanto, los datos suelen ser multidimensionales, con atributos de dimension y
atributos de medida. Las tablas que contienen datos multidimensionales se denominan tablas de
hechos y suelen ser de gran tamafio. Para minimizar los requisitos de almacenamiento los

atributos de dimensiones suelen ser identificadores breves que actdan de claves externas en otras
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tablas denominadas tablas de dimensiones. Un esquema asi, con una tabla de hechos, varias de
dimensiones y claves externas procedentes de la tabla de hechos en las tablas de dimensiones,
se denominan esquema en estrella. Los disefios complejos de almacenes de datos pueden tener
varios niveles de tablas de dimensiones, estos esquemas se denominan esquemas en copo de

nieve.

1.2.3.7 Componentes de la inteligencia de negocios
Para la realizacion exitosa de un proyecto de inteligencia de negocios, no es suficiente con

conocer la situacion actual de la empresa con respecto a su modelo de negocio o su modelo de
datos, ademas se debe tener conocimiento de los elementos de un sistema de inteligencia de

negocios para que estos sean incluidos en el proceso de la realizacion del proyecto.

1.2.3.7.1 Fuentes de informacion
El primer componente de la inteligencia de negocios son las fuentes de informacion, en general

a las que se tiene acceso en una organizacion son los sistemas operacionales o transaccionales,
que incluyen aplicaciones desarrolladas a medida, ERP, CRM, SCM, etc., sistemas de
informacidn departamentales: previsiones, presupuestos, hojas de célculo, etc., y las fuentes de
informacidn externas que son fundamentales para enriquecer la informacion que tenemos de

nuestros clientes.

En esta fase, el punto clave es identificar las fuentes mas apropiadas de las cuales recuperaremos
la informacidn, deberemos analizar los formatos, la disponibilidad y la calidad de la informacién
(Cano, 2007).

Es necesario asegurar que la calidad de los datos es maxima. Si en el datawarehouse hay errores,
éstos se propagaran a lo largo de toda la organizacion y son muy dificiles de localizar. Ademas,
pueden ocasionar que se tomen decisiones erroneas que afecten a los resultados de la
organizacion. Los costes derivados de que la calidad de los datos no sea la correcta pueden llegar
a ser muy elevados. Los errores en los datos pueden provenir de los sistemas transaccionales de

los que recuperamos los datos, del proceso ETL, o del propio datawarehouse (Cano, 2007).

Deberia por tanto establecerse un control o conjunto de controles en el proyecto que localizara

los errores en los datos y no permitiera la carga de los mismos. Las comprobaciones se deberan
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Ilevar a cabo, de forma manual o automatizada, teniendo en cuenta distintos niveles de detalle
y variando los periodos de tiempo, comprobando que los datos cargados coinciden con los de

las fuentes de datos origen (Cano, 2007).

Desde el proyecto debemos velar por la calidad de los datos, puesto que si la calidad no es la
adecuada nunca podremos obtener los beneficios esperados del proyecto. Debemos entender
que la problemética de la calidad de datos no es un problema de los departamentos de tecnologia,
sino un problema estratégico al que debemos asignar objetivos, recursos y planificacion (Cano,
2007).

1.2.3.7.2 Extraccion, transformacion y carga (ETL)
El segundo componente es el proceso de Extraccion, Transformacion y Carga (ETL, por sus

siglas en inglés), consume entre el 60% y el 80% del tiempo de un proyecto de Business

Intelligence, por lo que es un proceso clave en la vida de todo proyecto.
El proceso ETL se divide en 5 subprocesos:

1. Extraccion. Este proceso recupera los datos fisicamente de las distintas fuentes de
informacion. En este momento disponemos de los datos en bruto.
El principal objetivo de la extraccion es extraer tan solo aquellos datos de los sistemas
transaccionales que son necesarios y prepararlos para el resto de los subprocesos de ETL.

2. Limpieza. Los sistemas transaccionales contienen datos que no han sido depurados y
que deben ser limpiados. Algunas causas que provocan que los datos se consideren
sucios son valores por defecto, ausencia de valor, campos que tienen distintas
aplicaciones, uso inapropiado de los campos y problemas de carga de antiguos sistemas
o0 de integracion entre sistemas.
La limpieza de datos se divide en distintas etapas. En la etapa 1 denominada depuracién
de los valores, se localiza e identifica los elementos individuales de informacion en las
fuentes de datos y los aisla en los ficheros destino. Por ejemplo: separar el nhombre
completo en nombre, primer apellido, segundo apellido, o la direccion en: calle, numero,
piso, etcétera. La etapa 2 corrige los valores individuales de los atributos usando

algoritmos de correccion y fuentes de datos externas. Por ejemplo: comprueba una
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direccion y el codigo postal correspondiente. En la etapa 3 se aplican rutinas de
conversion para transformar valores en formatos definidos, aplicando procedimientos de
estandarizacion y definidos por las reglas del negocio. Por ejemplo: trato de Sr., Sra.,
etc. o sustituyendo los diminutivos de nombres por los nombres correspondientes. La
etapa 4 busca y relaciona los valores de los registros, corrigiéndolos y estandarizandolos,
basandose en reglas de negocio para eliminar duplicados. Por ejemplo: identificando
nombres y direcciones similares, finalmente la etapa 5 analiza e identifica relaciones
entre registros relacionados y los junta en una sola representacion.

Transformacién. La transformacion de los datos se hace partiendo de los datos una vez
“limpios”. Transformamos los datos de acuerdo con las reglas de negocio y los
estandares que han sido establecidos. La transformacion incluye: cambios de formato,
sustitucion de codigos, valores derivados y agregados.

Integracion. La Gltima etapa es la de integracion en el datawarehouse: es el momento en
el que se cargan los datos y se comprueba si, por ejemplo, los totales de ventas que
hemos cargado coinciden con la informacion que residia en nuestro sistema
transaccional, asi como si los valores que tienen los registros cargados corresponden a
los definidos en el datawarehouse. Es fundamental comprobar que se ha desarrollado
correctamente, ya que en caso contrario pueden llevar a decisiones erroneas a los
usuarios.

Actualizacién. Este proceso determina la periodicidad con el que haremos nuevas cargas

de datos al datawarehouse. (Cano, 2007)

1.2.3.7.3 Datawarehouse o almacén de datos
El tercer elemento del sistema es el datawarehouse o almacén de datos, el cual guarda relacion

con el elemento anterior porque los datos que han sido obtenidos en el proceso ETL seran

depositados en el almacén de datos.

Cuando queremos analizar un problema empresarial, normalmente la informacion que

necesitamos proviene de distintos sistemas, pero nosotros la requerimos en un mismo entorno

para facilitar su andlisis. La aparicion de los datawarehouse o almacenes de datos son la
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respuesta a las necesidades de los usuarios que necesitan informacién consistente, integrada,

historica y preparada para ser analizada para poder tomar decisiones (Cano, 2007).

Bill Inmon citado en Cano (2007) definio las caracteristicas que debe cumplir un datawarehouse,
las cuales son: Orientado sobre un area, integrado, indexado al tiempo, conjunto no volatil de

informacidn que soporta la toma de decisiones.

Cuando se habla de datawarehouse se deben considerar elementos como el proceso Data
Warehousing, donde se extraen y filtran datos de las operaciones comunes de la organizacion,
procedentes de los distintos sistemas de informacion operacionales y/o sistemas externos, para
transformarlos, integrarlos y almacenarlos en un almacén de datos con el fin de acceder a ellos
para dar soporte en el proceso de toma de decisiones de una organizacion. Otro elemento
importante en un datawarehouse son los Data Mart, subconjunto de los datos del datawarehouse
cuyo objetivo es responder a un determinado analisis, funcién o necesidad, con una poblacion
de usuarios especifica. Al igual que en una data warehouse, los datos estan estructurados en
modelos de estrella o copo de nieve, y una data mart puede ser dependiente o independiente de
un data warehouse. La data mart esta pensado para cubrir las necesidades de un grupo de trabajo
o de un determinado departamento dentro de la organizacion. El siguiente elemento Operacional
Data Store, es un tipo de almacén de datos que proporciona sélo los ultimos valores de los datos
y no su historial; ademas, generalmente admite un pequefio desfase o retraso sobre los datos
operacionales. El elemento Staging Area, es el sistema que permanece entre las fuentes de datos
y la data warehouse con el objetivo de facilitar la extraccion de datos desde fuentes de origen
con una heterogeneidad y complejidad grande. Un elemento importante en un datawarehouse es
su proceso ETL, por ser la tecnologia de integracion de datos que se usa tradicionalmente para
alimentar al datawarehouse, data mart, staging area. El elemento final Metadatos describe
caracteristicas de los datos; aporta informacién para ayudar a identificar, descubrir, valorar y

administrar los datos.

1.2.3.7.4 Herramientas de la inteligencia de negocios
En este elemento se analizan las tecnologias que permiten tratar y visualizar la informacion que

reside en un datawarehouse, un aspecto importante de este elemento es que la visualizacion de

la informacion es independiente respecto de como se haya almacenado. Existen distintas
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tecnologias que permiten analizar la informacién que reside en un datawarehouse, pero la méas
extendida es el OLAP (Cano, 2007).

La representacion grafica del OLAP son los cubos OLAP. (Cano, 2007), los cubos de decision
proveen un rapido y focalizado acceso a la informacién contenida en la tabla de datos. Estos son
subconjuntos de datos de dicha tabla organizados dentro de una estructura multidimensional.
Los datos se ordenan de acuerdo a los factores seleccionados dando respuesta a complejas
consultas de manera répida y uniforme (Garcia Fronti, 2008).

Existen distintos tipos de herramientas OLAP. La diferencia entra ellas, basicamente, depende
de cémo acceden a los datos, a continuacion, se presenta una breve explicacién de estas

herramientas.

En la herramienta ROLAP, las capacidades OLAP acceden directamente a la base de datos
relacional. Se accede por tanto a una base de datos relacional, habitualmente sobre un modelo
“estrella”. La principal ventaja es que no tiene limitaciones en cuanto al tamafo, pero es mas
lento que el MOLAP, aunque algunos productos comerciales nos permiten cargar cubos

virtuales para acelerar los tiempos de acceso.

La herramienta MOLAP, accede directamente sobre una base de datos multidimensional. La
ventaja principal de esta alternativa es que es muy rapida en los tiempos de respuesta y la
principal desventaja es que, si queremos cambiar las dimensiones, debemos cargar de nuevo el

cubo.

La herramienta HOLAP es hibrida, accede a los datos de alto nivel en una base de datos
multidimensional y a los atémicos directamente sobre la base de datos relacional. En esencia
utiliza las ventajas del ROLAP y del MOLAP.

El acceso a estas herramientas OLAP, puede ser a través de Cliente/Servidor, lo que significa
tener las instalaciones locales en los ordenadores de los usuarios y Acceso web: cliente, cliente
ligero, o s6lo con el navegador, en este tipo de acceso el navegador comunica con un servidor
web, el cual habla con la aplicacion del servidor, que es la que conecta con el datawarehouse.

En el caso de acceder con el navegador sin ningun tipo de cliente o con cliente ligero (por
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ejemplo JAVA), normalmente se descargan pequefias aplicaciones para aumentar la
funcionalidad.

A pesar de que las herramientas OLAP son las mas empleadas, existen otras herramientas de
Inteligencia de negocios que son de utilidad para las organizaciones, a continuacion se

mencionan algunos ejemplos.

Generadores de informes. Utilizados por desarrolladores profesionales para crear informes

estandar para grupos, departamentos o la organizacion.

Herramientas de usuario final de consultas e informes. Empleadas por usuarios finales para crear

informes para ellos mismos o para otros; no requieren programacion.

Herramientas de planificacion, modelizacion y consolidacion. Permite a los analistas y a los
usuarios finales crear planes de negocio y simulaciones con la informacion de Business
Intelligence. Pueden ser para elaborar la planificacion, los presupuestos, las previsiones. Estas
herramientas proveen a los tableros de control y los scorecards con los objetivos y los umbrales

de las métricas.

Herramientas datamining que permiten a estadisticos o analistas de negocio crear modelos
estadisticos de las actividades de los negocios. Datamining es el proceso para descubrir e
interpretar patrones desconocidos en la informacion mediante los cuales resolver problemas de
negocio. Los usos mas habituales del datamining son: segmentacion, venta cruzada, sendas de

consumo, clasificacion, previsiones, optimizaciones, etc.

Herramientas de Tablero de control y Scorecard que permiten a los usuarios finales ver
informacidn critica para el rendimiento con un simple vistazo utilizando iconos graficos y con
la posibilidad de ver més detalle para analizar informacion detallada e informes, si lo desean.
(Cano, 2007). Esta herramienta de inteligencia de negocios es de gran utilidad y por lo
consiguiente es otra de las herramientas mas conocidas por las organizaciones. Debido a esto se

profundizara un poco en las bases de este herramienta.
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Tanto los informes como los OLAP son herramientas que proporcionan informacién a los
usuarios finales. La gran cantidad de informacion que normalmente incluyen estas herramientas
puede hacerlas inadecuadas para usuarios que necesiten tomar decisiones de forma rapida a

partir de ellas.

De acuerdo con Conesa (2011) se entiende por cuadro de mando o Tablero de control al sistema
que informa de la evolucidn de los pardmetros fundamentales de negocio de una organizacion o

de un area del mismo.

Un cuadro de mando esta formado por diversos elementos combinados; el elemento tabla tiene
forma de matriz y permite presentar una gran cantidad de informacion, esta puede ser estatica,
dindmica, o incluso un analisis OLAP, con este elemento se persigue presentar informacion de
forma estructurada al usuario final; el elemento métrica corresponde a valores que recogen el
proceso de una actividad o los resultados de la misma, estas medidas proceden del resultado de
la actividad de negocio, existen diferentes tipos de métricas por ejemplo en un cuadro de mando,
se suelen usar KPI, el elemento Listas es comunmente formado por KPI’s, en caso de que el
cuadro de mando sélo esté formado por este tipo de elemento, se denomina Scorecard; el
elemento graficos, tiene como objetivo mostrar informacion con un alto impacto visual que
sirva para obtener informacién agregada o sumarizada con mucha mas rapidez que a través de
tablas, el grafico puede estar formado por la superposicién de diferentes tipos de visualizacion;
el elemento mapas muestra informacion geo localizada, no toda la informacion es susceptible
de estar en este tipo de formato, se combina con otros elementos para presentar el detalle de la
informacion; el elemento alertas visuales y automaéticas consisten en alertas que informan del
cambio de estado de informacion, pueden estar formadas por elementos graficos como fechas o
colores resultados y deben estar automatizadas en funcion de reglas de negocio encapsuladas en
el cuadro de mando; el elemento Menls de navegacion facilita al usuario final realizar

operaciones con los elementos del cuadro de mando. (Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011)

1.2.3.7.5 Visualizacion
El quinto elemento del sistema es la visualizacion de la informacion del datawarehouse, y esta

se puede hacer utilizando hojas de calculo, herramientas especificas o desde un simple

navegador. Depende en cada caso de las caracteristicas del producto seleccionado.
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1.2.3.8 Metodologia para proyectos de inteligencia de negocios
Una vez que se conocen los elementos de la inteligencia de negocios y que previamente se ha

diagnosticado el estado actual de la organizacion, se requiere establecer un proceso que incluya

actividades y tareas que deben plantearse en todo proyecto de inteligencia de negocios.

En el libro Business Intelligence: Competir con informacion, se propone una metodologia
adaptable a diversos proyectos de inteligencia de negocios, esta metodologia fue disefiada con
base en informacion obtenida de un instrumento de investigacion, en el que colaboraron
empresas espafiolas que ya contaban con alguna herramienta de inteligencia de negocios o que
habian decidido implementar alguna. Los elementos de la metodologia propuesta segin Cano

(2007), es la siguiente:

1. Planificacion del proyecto:
1.1 Definir el proyecto.
1.2 Definir la planificacion y la gestion del proyecto.
1.3 Establecer la finalizacion del proyecto.
2. Arquitectura tecnoldgica:
2.1 Revisar los requerimientos de negocio (usuarios, tiempos).
2.2 Definir la arquitectura tecnolégica (hardware).
2.3 Definir las recomendaciones de configuracion.
2.4 Estimar requerimientos de escalabilidad.
2.5 Implementar el hardware y el software.
3. Disefio:
3.1 Desarrollar los modelos de datos.
3.2 Analizar las fuentes de datos.
3.3 Disefiar la base de datos.
3.4 Disefiar el analisis de los usuarios finales.
4. Construccion:
4.1 Revisar el alcance y la planificacion.
4.2 Implementar la base de datos.

4.3 Disefiar y desarrollar la integracion de datos.
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4.4 Cargar y validar la base de datos.
4.5 Construir el analisis de los usuarios finales.
4.6 Probar el sistema
4.7 Ajustar el rendimiento
5. Despliegue:
5.1 Entregar la documentacion del proyecto.
5.2 Formar a los usuarios.
5.3 Entregar la aplicacion.
5.4 Mantener el datawarehouse
6. Operacion:
6.1 Definir los procedimientos de soporte
6.2 Monitorizar el rendimiento

6.3 Mantener y mejorar la aplicacion.

Esta metodologia es general por lo cual debe adaptarse el listado anterior en funcién del tamafio,

disponibilidad de recursos y dificultad del proyecto.

1.2.3.9 Metodologia CRISP-DM para implementacién de mineria de datos
El modelo y la guia de referencia CRISP-DM (Cross- Industry Standard Process for Data

Mining), se emplea en proyectos de mineria de datos, cabe recordar que esta técnica es una
herramienta de la inteligencia de negocios. Realizando un comparativo, se concluye que ambas
metodologias se estructuran en seis fases principales, pero en esta metodologia no se incluye la
fase de Arquitectura Tecnoldgica debido a que, para un proyecto de mineria de datos, ya se tiene
un sistema de inteligencia de negocios establecido.

En la figura 1.4 se sintetizan las fases del modelo CRISP-DM. La primera fase Comprensién
del negocio se centra en entender los objetivos y requerimientos del proyecto desde una
perspectiva de negocio. Consta de cuatro subfases: establecimiento de los objetivos del negocio,
evaluacion de la situacion (inventario de recursos, requerimientos, suposiciones y restricciones,
riesgos y contingencias, terminologia y costes y beneficios), establecimiento de los objetivos de

mineria de datos y generacion del plan del proyecto.
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Comprension Comprension de
del negocio los datos

Preparacion de
Despliegue datos

Evaluacion Modelado

Figura 1. 4 "Fases del modelo de referencia CRISP-DM"Fuente: Hernandez Orallo, Ramirez
Quintana, & Ferri Ramirez (2004)
La segunda fase Comprension de los datos, se trata de recopilar y familiarizarse con los datos,
identificar los problemas de calidad de datos y ver las primeras potencialidades o subconjuntos
de datos que puedan ser interesante analizar. La fase de comprension de los datos consta de
cuatro subfases: recopilacion inicial de datos (informe), descripcion de datos (informe),

exploracién de datos (informe) y verificacion de calidad de datos (informe).

El objetivo de la fase Preparacion de los datos es obtener la “vista minable” aunque el estandar
no use esta terminologia (en realidad se habla de dataset y de su descripcion). Consta de cinco
subfases: seleccién de datos, limpieza de datos, construccion de datos, integracion de datos y

formateo de datos.

La fase de Modelado es la aplicacién de técnicas de modelado o de mineria de datos propiamente
dichas a la vistas minables. Consta de cuatro subfases: seleccion de la técnica de modelado,

disefio de la evaluacion, construccion del modelo y evaluacion del modelo.

En la fase de Evaluacion es necesario evaluar los modelos de la fase anterior, ver si el modelo
se ajusta a las necesidades establecidas en la primera fase, es decir, si el modelo nos sirve para
responder a algunos de los requerimientos del negocio. Consta de tres subfases: evaluacién de

resultados, revisar el proceso y establecimiento de los siguientes pasos.
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La fase final de Despliegue trata de explotar la potencialidad de los modelos, integrarlos en los
procesos de toma de decision de la organizacion, difundir informes sobre el conocimiento
extraido. Consta de cuatro subfases: planificacion del despliegue, planificacion de la
monitorizacion y del mantenimiento, generacion del informe final y revision del proyecto

(Hernandez Orallo, Ramirez Quintana, & Ferri Ramirez , 2004).

1.2.3.10 OLAP vs Mineria de datos
Una cuestion importante para los profesionales del procesamiento de datos es la diferencia entre

mineria de datos y OLAP. El usuario de una herramienta OLAP utiliza la herramienta para
obtener informacidn agregada a partir de informacién detallada, combinando la informacién de
manera flexible. Esto permite obtener informes y vistas sofisticadas en tiempo real. Ademas las
herramientas OLAP pueden utilizarse para comprobar rapidamente patrones y pautas hipotéticas
sugeridas por el usuario con el objetivo de verificarlos o rechazarlas. Se trata, por lo tanto, de
un proceso esencialmente deductivo. Por el contrario, la mineria de datos, mas que verificar
patrones hipotéticos, usa los datos para encontrar esos patrones. Por lo tanto, es un proceso

inductivo.

El sistema de procesamiento analitico en linea o sistema OLAP es un sistema interactivo que
permite a los analistas ver diferentes resimenes de los datos multidimensionales. Las palabras
en linea indican que los analistas deben poder solicitar nuevos resimenes y obtener respuestas
en linea, en pocos segundos y no deberian verse obligados a esperar mucho tiempo para ver el

resultado de las consultas (Hernandez Orallo, Ramirez Quintana, & Ferri Ramirez , 2004).

1.2.3.11 Usuarios de bases de datos e inteligencia de negocios
El origen de la Business Intelligence va ligado a proveer acceso directo a la informacion a los

usuarios de negocio para ayudarles en la toma de decisiones, sin intervencion de los

departamentos de Sistemas de Informacién. (Cano, 2007)

Hay cuatro tipos diferentes de usuarios de los sistemas de bases de datos, diferenciados por la

forma en que esperan interactuar con el sistema.

Los usuarios normales son usuarios no sofisticados que interactian con el sistema invocando

alguno de los programas de aplicacién que se han descrito previamente. La interfaz de usuario
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habitualmente para los usuarios normales es una interfaz de formularios, donde el usuario puede
rellenar los campos correspondientes del formulario. Los usuarios normales también pueden

limitarse a leer informes generados por la base de datos.

Los programadores de aplicaciones son profesionales informaticos que escriben programas de
aplicacion. Los programadores de aplicaciones pueden elegir entre muchas herramientas para
desarrollar las interfaces de usuario. Las herramientas de desarrollo rapido de aplicaciones son
herramientas que permiten al programador de aplicaciones crear formularios e informes con un

minimo esfuerzo de programacion.

Los usuarios sofisticados interactian con el sistema sin escribir programas. En su lugar,
formulan sus consultas en lenguaje de consultas de bases de datos. Remiten cada una de las
consultas al procesador de consultas, cuya funcion es dividir las instrucciones LMD (lenguaje
de manipulacion de datos) en instrucciones que el gestor de almacenamiento entienda. Los

analisis que remiten consultas para explorar los datos de la base de datos entran en esta categoria.

Los usuarios especializados son usuarios sofisticados que escriben aplicaciones de bases de
datos especializadas que no encajan en el marco tradicional del procesamiento de datos.
(Silberschatz, Korth, & Sudarshan, 2007)

Mientras que los usuarios de Business Intelligence se pueden dividir en dos grandes grupos

dependiendo de su funcion.

Los productores de informacién, normalmente se trata del 20% de los usuarios y utilizan
herramientas desktop para crear informes o modelos. Usualmente utilizan hojas de calculo,

herramientas de consulta y de informes para acceder y analizar la informacion.

Los consumidores de informacién, son usuarios no habituales que regularmente consultan
informes para la toma de decisiones, pero no acceden a los nimeros o hacen analisis detallados
diariamente. Los usuarios no habituales son directivos, gestores, responsables, colaboradores y

usuarios externos.

Es importante sefialar que se diferencian los roles, no los individuos. La mayoria de los usuarios

no se adecuan absolutamente a una de las dos categorias. (Cano, 2007)
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Respondiendo a la pregunta ¢Quién necesita Business Intelligence? En definitiva, para todas
aquellas personas de la organizacion que tengan que tomar decisiones. Dependiendo de qué

preguntas necesiten responder se establecera el modelo de Bl necesario.

1.2.3.12 Beneficios de un sistema de inteligencia de negocios
El uso de inteligencia de negocios puede generar beneficios de distintos tipos. Beneficios

tangibles, por ejemplo la reduccién de costes, generacion de ingresos, reduccion de tiempos
para las distintas actividades del negocio; beneficios intangibles como el hecho de que tengamos
disponible la informacion para la toma de decisiones hara que mas usuarios utilicen dicha
informacién para tomar decisiones y mejorar nuestra posicién competitiva y beneficios
estratégicos como todos aquellos que nos facilitan la formulacion de la estrategia, es decir, a

qué clientes, mercados o con qué productos dirigirnos (Cano, 2007).

1.3 Marco contextual

1.3.1. La industria de la informacidn en Espafia

La industria de la informacién o el macro sector de las TIC o el también denominado hipersector
de la electronica, las tecnologias de la informacion y las comunicaciones, las
telecomunicaciones y los contenidos digitales, tiene un importante peso en la economia
espafola. Segun los ultimos datos publicados en septiembre de 2011 por el Observatorio
Nacional de las Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacién, en Espafia en 2010, las
30,333 empresas activas de este sector manufacturaron 104,373 millones de euros, emplearon a
mas de 459,000 trabajadores, invirtieron mas de 16,000 millones de euros y su actividad

econdmica represento en torno del 6% del PIB espafiol.

La sociedad de la informacién, también denominada del conocimiento, viene construyéndose
desde hace tiempo y segun Linares y Ortiz (1995) citados en De Pablos (2012) alcanzara su
plenitud cuando un porcentaje significativo de sus miembros tenga acceso a cualquier tipo de

informacion, en cualquier formato, en cualquier momento y desde cualquier lugar.

Las primeras iniciativas en Espafia que se adoptaron para incorporar a sus ciudadanos a la

sociedad de la informacion fueron disefiadas e implantadas a finales de la década de los noventa
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y a principios del milenio actual y se materializaron en el desarrollo y la implantacion del
denominado Plan INFO XXI: La Sociedad de la Informacién para todos.

El documento elaborado por la Comision Interministerial de la Sociedad de la Informacion y de
las Nuevas Tecnologias y publicado en enero de 2000, desarrolla la primera fase de la iniciativa;
en este documento se expresan como objetivos estratégicos de esta primera iniciativa espafiola,
una sociedad innovadora que facilite el desarrollo de nuevos negocios y nuevas industrias esto
a través de la promocién de la innovacion y el desarrollo tecnoldgico en las industrias de la
sociedad de la informacion; una sociedad con un tejido empresarial potente, promocionando el

uso y aprovechamiento de las TIC por las empresas (De Pablos Heredo, 2012).

1.3.2 Tecnologias de la informacion en América Latina
En paises Latinoamericanos como Buenos Aires también se ha dado importancia al uso de las

Tecnologias de la informacion tanto para la sociedad en general como para las empresas. Garcia
Fronti (2008) expone que de las diferentes areas o departamentos, en las PyMEs industriales, el
area mas informatizada es la de contabilidad, tesoreria y administracién, donde mas del 40% de
las firmas tienen un alto grado de informacidn en esta area. Le siguen las areas de ventas y
compras y suministros. En cambio en produccion, recursos humanos y control de la gestion, el

grado de informatizacion es considerablemente menor.

Las tecnologias de la informacién y de las comunicaciones (TICs) que ya se encuentran
ampliamente difundidas, son el acceso a internet, los recursos de seguridad informatica, y la
disponibilidad de bases de datos y de redes. Desde el punto de vista del autor uno de los temas
mas relevantes en cuanto a la incorporacion de tecnologia en las PyMEs son los problemas al
momento de incorporar software. La incorporacion de software en pequefias y medianas
empresas implica por lo general enfrentar cambios en sus procesos no solo productivos sino en
la operatoria habitual de la empresa. En estos casos, muchos empresarios manifiestan algun tipo
de dificultad, destacando que el principal problema que encuentra es la deficiencia en los
servicios post-instalacion y las insuficientes especificaciones técnicas y la disponibilidad de

informacién y manuales no satisfactorios (Garcia Fronti, 2008).
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1.3.3 Industria T1 en México
En México este sector ha demostrado ser uno de los de mayor crecimiento de la economia

mexicana. La Asociacion Mexicana de la Industria de Tecnologias de la Informacidn, en Febrero
de 2015 realiz6 una publicacién de las Predicciones IDC (International Data Corporation) 2015:
Oportunidades entre los Retos. En esta publicacion se expone la evolucion de la industria Tl

desde el afio 2006 hasta 2014 y se predicen los comportamientos para los afios 2015-2018.

Evolucidn de Industria Tl - México
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Figura 1. 5 “Evolucion de industria TT en México” Fuente: AMITI (2015)
Como se puede observar en la prediccidn elaborada por AMITI (2015) los sectores de Software
e IT Services, donde se ubican las herramientas de inteligencia de negocios, presentan un
crecimiento constante cada afio y se pronostica que para los siguientes afios el crecimiento sea

aun mayor (Zermefio Gonzalez , 2015).
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1.3.4 DMR Industrial S.A. de C.V.

Pequefia empresa ubicada en el Estado de Puebla, cerca del corredor industrial Puebla — San
Martin, dedicada a la creacion y disefio de maquinados industriales. A pesar de ser una empresa
pequefia mantiene relaciones comerciales con empresas internacionales con instalaciones en
México como Luk, ThyssenKrupp y Federal Mogul entre otras, al igual que con empresas
mexicanas como Rassini Frenos. Estas empresas solicitan a sus proveedores que aseguren la
calidad de sus productos mediante la creacion de sistemas de gestion de la calidad. Debido a
esto la empresa a partir del afio 2017 inicio actividades con la finalidad de lograr su certificacién
bajo la Norma Internacional 1SO 9001:2015 para el afio 2018.

1.3.4.1. Misién
Disenfar, producir y desarrollar productos y servicios especializados de calidad, para satisfacer

las necesidades de la industria metalmecénica con creatividad, innovacion y tecnologia para

contribuir en el desarrollo del pais.

1.3.4.2 Vision
Ser una empresa lider con productos de calidad altamente competitivos en la industria

metalmecéanica. Contando con tecnologia de punta, las mejores instalaciones y personal

capacitado, para satisfacer las necesidades de nuestras partes interesadas.

1.3.4.3 Estructura organizacional
Esta empresa al igual que muchos casos en México es una empresa familiar, el nimero de

personas que labora en esta organizacién oscila entre 20 y 30 trabajadores. Con la
implementacidn del sistema de gestion de la calidad, fue necesaria la division de tareas. A partir
de eso la estructura organizacional que adopté la organizacion, se puede observar a

continuacion.
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Figura 1. 6 “Estructura organizacional” Fuente: Elaboracion propia con informacion de la
empresa, (2017)

1.3.4.4 Procesos de la empresa DMR Industrial S.A. de C.V.
Para generar mayor conocimiento de la situacion actual de las areas con las que se trabajara

durante esta investigacion, se procedié a describir a través de diagramas, los procesos de las
areas de ventas, compras y almacén de la empresa DMR Industrial S.A. de C.V. En las figuras
siguientes se ilustra la manera en que las areas de la empresa interactlan entre si a la par que
interacttan con el cliente, posteriormente se explican por separado los procesos de cada area y
se indican las fuentes de informacién que son generadas por cada area es decir los documento o

registro que es generado en cada area.
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Figura 1. 7 "Diagrama de procesos de la empresa DMR Industrial. Parte I: Ventas”

Fuente: Elaboracion propia con informacién de la empresa, (2017)
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Figura 1. 8 "Diagrama de procesos de la empresa DMR Industrial. Parte II: Ventas”

Fuente: Elaboracion propia con informacion de la empresa, (2017)
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de la empresa, (2017)
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Figura 1. 10 "Diagrama de procesos de la empresa DMR Industrial. Parte IV: Almacén”
Fuente: Elaboracion propia con informacion de la empresa, (2017)
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1.3.4.5 Proceso de ventas

Tabla 1. 7 "Descripcion del proceso de ventas"

Descripcion

Registro/Documento

Como se observa en la figura 1.7, se reciben
solicitudes de clientes para la cotizacién de
productos y/o servicios, para cumplir con
esto se solicita informacion a compras y
planeacion.

De acuerdo con la Figura 1.8, una vez que el
cliente confirma su pedido, se realizan
ordenes de venta estableciendo descripcién
del producto y/o servicio, precio final y fecha
de entrega.

En congruencia con la figura 1.8, una vez
confirmado el pedido y acordada la forma de
pago, el area remite la orden de venta a las
areas correspondientes.

Segln la Figura 1.11, en caso de alguna
inconformidad con el producto y/o servicio,
esta area es la encargada de atender a los

clientes.

Solicitud de cotizacion de productos y/o

servicio via correo electronico

Listado de materia prima a emplear en

hoja de calculo
Cotizacion elaborada entregada a cliente
via correo electronico o llamada

telefonica

Orden de compra via telefonica o correo

electronico

Orden de venta en hoja de calculo

Control de pagos y cuentas por cobrar en

hoja de célculo

Registro de producto rechazado en hoja

de calculo

Fuente: Elaboracién propia, (2017).

La lista de registros o documentos que acompafian a la descripcion del proceso, representan la

informacion que es generada por el area durante el desempefio de sus labores diarias, estas

fuentes de informacion han sido detectadas durante la investigacién y en varios casos la

informacién se mantiene en su fuente original, como es el caso de las solicitudes de cotizacion

via telefonica, no existe un registro formal de solicitud, pero las cotizaciones si han sido

elaboradas y enviadas a los clientes que las han solicitado.
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1.3.4.6 Proceso de compras

Tabla 1. 8 "Descripcion del proceso de compras”

Descripcion

Registro/Documento

Conforme a la figura 1.7, el area recibe
solicitud de cotizar materia prima, en primer
lugar se contacta a proveedores de la cartera,
en caso de no contar con el material se
buscan otras opciones. Se concentra
informacion de cotizacion y se envia al area
solicitante.

Como indica la figura 1.8 se recibe orden de
venta, y se procede a verificar material para
producto y/o servicio. Como sefiala la figura
1.9 se verifica si existe materia prima
disponible en almacén o en caso contrario se
procede a elaborar orden de compra.

Se finaliza la compra con la recepcién de

factura electronica por la compra realizada.

Solicitud de cotizacién de materia prima

via correo electronico

Listado de productos cotizados en hoja de

calculo

Solicitud de compra de materia prima via

correo electronico

Facturas  electronicas via  correo

electrénico

Fuente: Elaboracién propia, (2017).

1.3.4.7 Proceso de almacén

Tabla 1. 9 "Descripcion del proceso de almacén”

Descripcion

Registro/Documento

De acuerdo con la figura 1.10 se recibe
orden de venta y se verifica si se cuenta con
existencias del material requerido.

Se autorizan salidas de materia prima, de
acuerdo a érdenes de produccion.

Recibe las compras realizadas y se registra

en entradas al almacén.

Entradas al almacén en hoja de calculo

Salidas del almacén en hoja de calculo

Existencias en almacén en hoja de

calculo

Fuente: Elaboracion propia (2017).
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CAPITULO II. METODOLOGIA DE INVESTIGACION
En este capitulo se determina la metodologia de la investigacién, la cual engloba el enfoque de

la investigacion, el alcance, método de seleccidn de la muestra, la unidad de andlisis, las técnicas

e instrumentos y el disefio. Esta metodologia se sustenta en el autor Hernandez Sampieri (2014).

Tabla 2. 1 “Metodologia de la investigacion”

Enfoque de la

investigacion

Cuantitativo

Usa la recoleccion de datos
para probar hipotesis, con
base en la medicién
numérica y el analisis
estadistico, para establecer
patrones de
comportamiento y probar

teorias

El proposito es medir el
nivel de madurez actual de
los procesos de
seguimiento,  medicion,
analisis y revision de las
areas de ventas, compras y
almacén de la
organizacion, para asi
desarrollar una propuesta

de inteligencia de negocios

como herramienta que
facilite el proceso de
analisis de informacién

para la toma de decisiones

operativas.

Alcance

Descriptivo

Se utiliza cuando se busca
especificar propiedades,
caracteristicas y rasgos
importantes de cualquier
fendmeno que se analice.
Describe tendencias de un

grupo o poblacion.

La finalidad es describir el
estado actual de madurez
de la organizacion, al igual
que se describird la
propuesta de inteligencia
de negocios que se
desarrollara  para la

organizacion.
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Disefio
(Plan o
estrategia
concebida para
obtener la
informacion

deseada)

Fuente: Elaboracién propia (2017).

No

experimental

Estudios sin manipulacion
deliberada de variables y en
los que solo se observan los
fendmenos en su ambiente
natural para después

analizarlos.

Para medir el nivel de
madurez de la
organizacion Unicamente
se requiere de la
observacién y medicion,
sin llegar a la

manipulacion de variables.

Transversal  Investigaciones que Esta investigacion se
recopilan datos en un desarrollara en un periodo
momento Unico. de tiempo establecido.

Unidad de  Se les denomina también Empresa DMR Industrial
analisis casos o elementos S.A.deC.V.

Muestrano  También llamadas muestras Para la realizacion de esta

probabilistica

dirigidas, suponen un
procedimiento de seleccion

informal.

investigacion se tendra
contacto con las areas de
ventas, compras y

almacén.

Técnicas e

instrumentos

Instrumentos especificos

propios de cada disciplina

Para la medicion del nivel
de madurez se empleara la
autoevaluacion de la
norma ISO 9004:2009.
Para la creacion de la
propuesta de solucién se
empleara la técnica de
inteligencia de negocios.
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2.1 Diagnostico de la empresa DMR industrial S.A. de C.V.

2.1.1 Autoevaluacion del seguimiento, medicidn, analisis y revision

De acuerdo a la real academia espafiola la autoevaluacion se refiere a la evaluacion que alguien
hace de si mismo o de algin aspecto o actividad propios, esto se puede interpretar como un
método que consiste en valorar uno mismo la propia capacidad que se dispone para tal o cual

tarea o actividad, asi como también la calidad del trabajo que se lleva a cabo.

Para diagnosticar la situacion actual de la organizacion el primer paso es realizar una auto-
evaluacion del seguimiento, medicion, analisis y revision, basada en la norma internacional 1ISO
9004:2009. La aplicacion de esta evaluacion se realizo conforme a la metodologia sugerida por
la misma norma, a continuacion se presenta el desarrollo de la metodologia, asi como el

resultado.

2.1.2 Definicion del alcance de la autoevaluacion
La autoevaluacién se desempefiara en las areas de compras, ventas y almacén, sera aplicada

unicamente con los responsables del area por ser quienes tienen facultad para la toma de

decisiones.

De acuerdo como lo sefiala norma ISO 9004:2009, la aplicacion de la autoevaluacion se puede
dar en tres casos, el primer caso es la aplicacion de la autoevaluacion de los elementos clave, el
segundo caso es la aplicacion de autoevaluacion de los elementos detallados, y el tercer caso es
la aplicacion de la autoevaluacion de los elementos detallados con criterios o niveles adicionales
0 nuevos. De igual forma la norma sefiala que esta autoevaluacion se puede aplicar empleando

Unicamente los elementos que se requieren evaluar.

En este caso se llevara a cabo una autoevaluacion del segundo tipo, los elementos detallados de
que se evaluaran son Medicién (Generalidades), Indicadores clave de desempefio, Analisis y

Revisidn de la informacion obtenida del seguimiento, la medicion y el analisis.

2.1.3 Asignacion de roles
Las personas que realizaran la autoevaluacion serdn los encargados de las areas de ventas,

compras y almacén, por ser quienes tienen conocimiento de los procesos de su area asi como

del desempefio actual de sus funciones.
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El investigador que dirige este trabajo sera el encargado de proporcionar los criterios de
autoevaluacion, al igual que los formatos donde la autoevaluacion serd completa y de analizar

los resultados de la autoevaluacion.

2.1.4 Determinacion del proceso de autoevaluacion
El proceso de autoevaluacion serd mediante individuos debido a que no existe un gran nimero

de personal involucrado. Para guiar el proceso de autoevaluacion se elaboré el diagrama del

proceso que se presenta en la figura 2.1.

?

PRESENTA CRITERIOS DE ;
MADUREZ A LO S ENCARGADOS RECEPCION DECRITERIOS DE
DE LAS AREAS MADUREZ
sl SETIENEN
RESUELVE DUDAS SOBRELA DUDAS DELA
INFORMACION ‘ INFORMAC ION
OBSERVACIONDECOMO SE
DESARRO LLAN LOS PROCESO DE NO
LAS AREAS DE VENTAS, CO MPRAS
Y ALMACEN
l REALIZACION DELA
AUTOEVALACION
SOLICITUD DEINFORMAC ION

QUENO HAYAPODIDO SER
EVIDENTE DURANTE LA
OBSERVACION

! v
RECEPCION DE P .
AUTO EVALUAC IONES < ENTREGA DE LAAUTOEVALACION
ANALISIS DELOS RESULTADOS
DE AUTOEVALUACION

PRESENTACION DEINFORMEDE
RESULTADOS

|
e

Figura 2. 1 “Diagrama de proceso de autoevaluacion”

Fuente: Elaboracién propia, (2017).
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2.1.5 ldentificacion del nivel de madurez
En primera instancia se presentaron los criterios de acuerdo con la norma 1SO 9004:2009 que

conforman cada nivel de madurez, a los responsables de las areas de ventas, compras y almaceén.

Para que el responsable del area logre identificar su nivel de madurez es necesario comparar la
situacion presente de la organizacion con los ejemplos que se presentan en las tablas de criterios
de madurez. El encargado debe marcar el nivel que contiene los elementos que su area ya esta

aplicando, comenzando con el nivel 1 y progresando hacia los niveles superiores.

Para comprender mejor la estructura de las tablas que contienen los criterios de madurez, en
seguida se muestra un ejemplo, donde se puede observar que en el lateral izquierdo se
mencionan los criterios detallados que se estan evaluando y a partir de la segunda columna se
inicia con el nivel uno que se considera un nivel de base hasta llegar al nivel cinco que se idéntica
como un nivel de mejor practica. Para lograr un mayor entendimiento de los elementos que se
evallan en las siguientes figuras se presentan las tablas extraidas de la norma que contiene los

criterios de madurez que considera la norma ISO 9004 en su versién 2009.

Elementos Nivel de Madurez

detallados Nivel 1 Nivel 2 | Nivel 3 Nivel 4 Nivel 5

Elemento 1 Criterio 1 Criterio 1

Nivel de base Mejor practica

Criterio 2 Criterio 2

Elemento 2 Nivel de base Mejor practica
Criterio 3 Criterio 3

Elemento 3 Nivel de base Mejor practica

Figura 2. 2 “Estructura general de las tablas con criterios de madurez”
Fuente: Elaboracion propia basado en la norma ISO 9004:2009, (2017).
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Figura 2. 6 “Criterios de madurez para Autoevaluacion [V”

Extraido de la norma ISO 9004, (2009).
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2.1.6 Andlisis de resultado de autoevaluacion
La norma internacional 1ISO 9004:2009 contiene una autoevaluacion para medir el nivel de

madurez de una organizacion con respecto a aspectos especificos que cubre la norma. Los
niveles de madurez van del nivel 1 al nivel 5, donde un nivel 1 se clasifica como un nivel de

base mientras que un nivel 5 es el nivel con la mejor préctica.

Una vez que los encargados finalizaron su autoevaluacion fue necesario consolidar los
resultados para determinar el nivel de madurez actual en general de las areas de ventas, compras
y almacen. Para realizar este analisis se cre6 una matriz donde se introdujeron los resultados
obtenidos, en esta matriz se puede observar el apartado que corresponde al nombre del elemento
detallado que se evalla, en seguida los criterios de los cinco niveles de madurez y finalmente
las dltimas tres columnas corresponden a las &reas que fueron evaluadas en cada columna se

indica el nombre del area con su inicial.

De acuerdo al nivel de madurez seleccionado es la calificacion asignada, es decir si el nivel de
madurez es uno, el valor de la respuesta se cuantifica con valor uno. Para calcular el nivel de
madurez general se realiz6 un promedio de las respuestas por criterio y después se promedid

por elemento.

Los resultados de la auto-evaluacion realizada a las areas de compras, ventas y almacén con
respecto a los procesos de seguimiento, medicidn, indicadores clave de desempefio, andlisis y
en la revisién de la informacion obtenida, sefialan que son procesos bésicos. Estos se
caracterizan por ser procesos que aparecen de manera reactiva, es decir, cuando surgen
problemas en los productos o en la gestion se inician actividades de revision de la informacion,
de forma general en la organizacion se dispone de informacién limitada y se recopilan solo

algunos datos y, no se realiza un andlisis adecuado de los datos.

Para ilustrar el proceso de analisis a la informacion en las figuras 2.7, 2.8, 2.9 y 2.10, se muestra
el primero paso del andlisis de la informacion correspondiente a la introduccion de los datos en
la matriz creada, y los promedios, primero por criterio, posteriormente por elemento para

obtener el nivel general de madurez de las areas de ventas, compras y almacén.
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Figura 2. 7 “Resultados de Autoevaluacion I”

través de Excel, (2017).
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Figura 2. 8 “Resultados de la autoevaluacion 11”7

través de Excel (2017).

7

: Elaboracion propia a

Fuente

69



ZRINEW 8D [3AIN

Y AD

Baly

"epeaiugd

RI3UBW 8p EZeUR

A edoaa) as anb ugiaewoyul
U3 Ueseq 3 searyjod

A seaifiajensa Sauoisiaap se

‘0zeyd ofig)
£ 01102 e soAgalgo ap 0oy [
U3 03eduwi Jaua) ueppod anh

sepepiuniodo se| A sofisall
S0] Uezi[eue A Ueainuspl 85

"Sajuauad Soneleduio
A soaifiojouda) ‘saje1aos
‘Sajejuaigwe ‘soanjod soyep

0| UBzn A uezjeue 8g
G [AIN SOHBILD

UQIIBWAOJUI

B| 3D SISI[BUB |3 EPRALS 8P
SOJUBWAa SO] UB 3S0puBSEq
‘Sepesalaul Saled se| eled
so3npoJd soj e Jojen epiode
8s A 01onpoJd |3p seAnunsip
SAISTE R EAEATITEVES

"OJUAILI0U0 3 SajUaN)
SE10 U0 0 SOpee So|

09 SIS|eU [3p SOpEynsal So|
Aiedwod [2 epuawNe Sisyeue
8p 053004 [9p BoLANa B

‘selfiojouos)
K safeLIaTeW ‘s0sIndal
SOASNU JenjeAs eied Sisieue
8p 05800.d un eZiN 35

7 [SNIN SOLISID)

UOIBULIOJUI ¥] 3D SISBuB
|3 U8 Leseq as $308)
$aI0I908 A SauIsioap s8]

‘SajuauJad SepesasalLl
sapied Se ap Senze}dadxd

K SapepISaaaU Se| Jealjuapl
RJed UBZIN 85 SIS|BUR S0

DA
SeUaIWE.I3Y 3p 0SN ofdure
un Ua eAode 8 oaljeLIBISIS
SSijeue 3p 0$3004d U
€ [BNIN SOUBILD
ZaInpew 3p [3MN

RJBUBLW 3 BZI[BUR
35 S0janpoJd soj A s0s3004d
S0] 2100S SOLEBWe Al

A saefig| sousinbas sof U
S0ICLLB S0j 3p 0jaeduwi 3

"SIS/[BUR S0153
U3 Ueseq| as sojanpo.d soj
3p seJolaw Se7 a3l [3p
SeAeaadxa A SapepIsaaaU
S8) 9 UQIaoRJSIjes

3 [SNIU |3 JeuILLLR)ap ered
SETVREN RN ETES

'SBOISE(
SeONSipelsa Seallellay
seunfie Uezin g

LATNTEN!

RIaUBW ap BZIjeal 88

a)uauad BuIIUI & BUIXD

UQIIBWAOJUI B 3p SISijBue [
C |NIN SOLRILD

"3)Uaj |3p Selanb sy
3p opejL ssyeue un Aeq

'SOJEp 9p
sisifeue [ eJed serouaiajel
OWO9 SOJAIUEUL

A S021WQU093 Somnalgo
OpluLy3p Uy 85 0[0S

"S0jep

3 SISI[euB ap SOANQPIAUR

sojduwsafa uezyn as
TSAIN Sousi)

SISIEUY '8

Figura 2. 9 "Resultados de la autoevaluacion 1"

través de Excel, (2017).
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Figura 2. 10 "Resultados de la autoevaluacién V"
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Fuente: Elaboracion propia a través de Excel, (2017).

71



2.2 Informe de Resultados de la Auto-evaluacion
De acuerdo a los resultados que se pueden visualizar de forma resumida en las figuras 2.10 y

2.11, de las autoevaluaciones que entregaron los encargados de departamento de las areas de
ventas, compras y almacén, sus elementos de seguimiento, medicion, indicadores clave de
desempefio, analisis y revision de la informacion, tienen un nivel de madurez actual uno, de
acuerdo a lo que sefiala la norma son procesos basicos. Estos procesos basicos se caracterizan
por disponer de un conjunto muy limitado de datos procedentes de mediciones y evaluaciones

para apoyar las decisiones de la direccién o para el seguimiento del progreso.

Los indicadores clave de desempefio que emplea la organizacion son basicos, generalmente se
guian por las entregas que se han realizado a tiempo, la cantidad de quejas de los clientes o por

algunos criterios financieros y en muchos casos los datos no son fiables.

Con respecto al elemento de analisis no se tiene un proceso establecido, en muchos casos las
decisiones de toman basadas en ejemplos anecdoticos de anélisis de datos, no se tienen bien
establecidos objetivos econdmicos y financieros para tomar como referencia durante el analisis

de los datos.

En la mayoria de los casos los procesos de analisis de la informacidn se inician cuando se quiere
encontrar respuesta a un problema urgente en las areas, es decir existe un enfoque de casos
puntuales, no se tiene establecido un proceso de revision periddico a la informacién, esto se
debe a que los elementos que anteceden como son seguimiento, medicién e indicadores clave

de desempefio aln no se encuentran bien definidos.

De lo anterior se puede inferir que las areas de ventas, compras y almaceén, si requieren mejorar
su proceso de analisis de informacion, lo que conllevaria a consolidar su nivel de madurez actual
para posteriormente iniciar con acciones encaminadas al incremento de madurez de estos

elementos.
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RESUMEN ANALITICO: AUTO-EVALUACION DEL SEGUIMIENTO,
MEDICION, ANALISIS Y REVISION.

NIVEL DE
APARTADO MADUREZ
8.1 (Seguimiento, medicion, analisis y revision) Generalidades 13
8.2 Seguimiento ’
8.3.1 (Medicion) Generalidades Lo

8.3.2 Indicadores clave de desempefio

8.4 Andlisis 1,0

8.5 Revision de la informacidn obtenida del seguimiento, la Lo
medicién y analisis ’

TOTAL 1,1

Figura 2. 11 “Resumen analitico de resultados de autoevaluacion”

Fuente: Elaboracion propia a través de Excel, (2017).

8.1 (Seguimiento,
medicion, analisis y
revision) Generalidades
8.2 Seguimiento

5.0

8.5 Revision de la
informacion obtenida del
seguimiento, la mediciény
analisis

8.3.1 (Medicién)
Generalidades
8.3.2 Indicadores clave de
desempefio

8.4 Anélisis

Figura 2. 12"Gréfico de resumen analitico"
Fuente: Elaboracion propia a través de Excel, (2017).
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CAPITULO Ill. DESARROLLO DE PROPUESTA DE INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS

En el presente capitulo se describira el proceso para el desarrollo de la propuesta de inteligencia
de negocios, basado en la metodologia de inteligencia de negocios de Josep Lluis Cano (2007)

expuesta en su libro Business Intelligence: Competir con informacion.

3.1 Planificacion del proyecto

3.1.1 Definicion del proyecto
Antes de que el proyecto pueda ser planificado, este debe ser definido. La definicion del

proyecto comprende la declaracion del objetivo, alcance, riesgos, limitaciones y los supuestos.

Tabla 3. 1 “Declaracion del objetivo del proyecto”

Objetivo Indicadores de Indicadores de resultado
realizacion
Crear tableros de control Tableros de control ~ Cantidad de respuestas obtenidas del
para las areas de ventas, tablero de control, de las preguntas de
compras y almacén, para andlisis para apoyar la toma de decisiones
apoyar la toma de decisiones operativas de las areas de ventas, compras
operativas. y almacen.

Fuente: Elaboracion propia, (2017).

Tabla 3. 2 "Declaracion del alcance del proyecto”

Alcance del proyecto

Areas de la empresa = Ventas
= Compras
= Almacén
Datos e informacion Toda informacion que sea necesaria para la toma de decisiones

operativas que la empresa autorice su utilizaciébn como bases de

datos creadas por las areas, e-mails, facturas, etc.

Fuente: Elaboracion propia, (2017).
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Tabla 3. 3 “Declaracion de riesgos”

Riesgos del proyecto

Tamarnio del proyecto Debido a que una implementacion del proyecto en toda la
organizacion aumenta el riesgo, solo se realizardn tableros de

control para las areas de ventas, compras y almacén.

Conocimiento de la El no conocimiento de la tecnologia es un riesgo muy elevado,
tecnologia para mitigarlo se creara un manual de usuario que sera entregado

a la organizacion al finalizar la propuesta.

Fuente: Elaboracion propia, (2017).

Tabla 3. 4 “Declaracion de limitaciones”

Limitaciones del proyecto

Estandares de calidad  Cuadro de control individual para cada una de las areas
del proyecto involucradas en el proyecto, la informacion a emplear serd la
disponible en la organizacién, los software para la realizacion del
proyecto seran Microsoft Excel 2016, Microsoft Access 2016 vy

WWW.tomspIanner.es.

Fuente: Elaboracion propia, (2017).

Tabla 3. 5 “Declaracion de supuestos”

Supuestos del proyecto

Colaboracion del El proyecto requiere de la colaboracion del personal para facilitar
personal de la informacion, su colaboracidon debe producirse en un momento
organizacion concreto para que el proyecto no se retrase.

Fuente: Elaboracién propia, (2017).

3.1.2 Planificacién del proyecto
La planificacion del proyecto es una estimacion en la que se determinan los recursos (equipo)

como se muestra en la tabla 3.6, asi como las actividades a realizar, se define la secuencia de las
actividades, se asignan responsables para la realizacion de las actividades, todo esto para guiar

el proyecto, lo que ademas permitira calcular el plazo total del proyecto.
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Tabla 3. 6 "Determinacion de equipo y mano de obra"

Determinacién de equipo

Concepto Cantidad
Computadora 1
Impresora 1
Silla 1
Escritorio 1

Determinacion de mano de obra directa

Concepto Cantidad

Consultor de inteligencia de 1

negocios

Fuente: Elaboracién propia (2017)

Cabe aclarar que para la realizacion de esta propuesta los equipos mencionados en la
determinacion de equipo de la tabla 3.6 no fueron adquiridos por la organizacion para ser
empleados en la creacion de la propuesta, el equipo utilizado durante el periodo de creacién de
la propuesta ya se encontraba disponible en la organizacion. En el caso de la mano de obra para
la creacion de la propuesta Unicamente participo una persona, pero en otros proyectos de

inteligencia de negocios se requiere un equipo de talento humano con més elementos.

El diagrama Gantt es una herramienta para definir de manera grafica la duracion de las
actividades a realizar, asi como la secuencia de estas actividades y el personal a cargo de
desempefiarlas. A continuacion en las figuras 3.1, 3.2, 3.3, 3.4 y 3.5 se presenta el diagrama
Gantt mes a mes con las actividades programadas y finalmente en la figura 3.6 se muestra el
diagrama completo que permite apreciar la secuencia en la realizacion de las actividades. Este
proyecto se dividid en cinco etapas de acuerdo a la metodologia de inteligencia de negocios y a
cada etapa corresponden tareas especificas, todas las actividades estan a cargo de una misma
persona, los periodos de tiempo se asignaron de acuerdo al grado de complejidad para la
realizacion de las actividades y al niUmero de actividades de cada etapa del proyecto, los periodos

de tiempo reales pueden presentar variacién con respecto de lo planeado.
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2017

Septiembre 2017
Etapas proyecto Recursos Estado 04 05 06 07 08 09 11 12 13 14 15 16 18 19 20 21 22 23 25 26 27 28 29 30
Arquitectura tec... | f ;
Revigar requerim.. Estefania Cuel... 'I_
Definir arquitectu. .. Estefania Cuel...
Disefio Nombre Programa..
Analizar las fuent... Estefania Cuel...
Disefiar las base._. Estefania Cuel...
Disefiar analisis ... Estefania Cuel .
Contruccion Nombre Programa..
Implementar bas...  Estefania Cuel._..
Cargar y validar b.. Estefania Cuel...
Construir el anali..  Estefania Cuel._..
Probar el sistema Estefania Cuel...
Despliegue Programa.
Formaralos usu...  Estefania Cuel_..
Entregar la aplica.. Estefania Cuel....

Evaluacion Nombre Programa..
Econdmico-Finan..  Estefania Cuel...

Nombre del
proyecto:
Fecha:
Comentarios:

Figura 3. 1 “Diagrama Gantt Septiembre 2017”
Fuente: Elaboracidn propia a través de www.tomsplanner.es, (2017)

2017
Octubre 2017

Etapas proyecto Recursos Estado 02 03 04 05 06 O7 09 10 11 12 13 14 16 17 18 19 20 21 23 24 25 26 27 28 30 31
Arquitectura tec... :

Revisar requerim.. Estefania Cuel ..

Ciefinir arquitectu... Estefania Cuel...

Disefio Nombre Programa..

Analizar las fuent... Estefania Cuel...

Disefiar las base. . Estefania Cuel...

Disefiar analisis ..  Estefania Cuel_..

Contruccién Nombre Programa..

Implementar bas ... Estefania Cuel ..

Cargar yvalidar b.. Estefania Cuel ..

Construir el anali...  Estefania Cuel...

Probar el sistema Estefania Cuel...

Despliegue . Programa.. |
Formaralos usu...  Estefania Cuel...
Entregar la aplica.. Estefania Cuel...

Evaluacion Nombre Programa..
Econdmico-Finan.. Estefania Cuel...

Nombre del
proyecto:

Fecha:

Comentarios:

Figura 3. 2 “Diagrama Gantt Octubre 2017”
Fuente: Elaboracion propia a través de www.tomsplanner.es, (2017)
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Etapas proyecto

Arquitectura tec..
Revisar requerim..
Definir arquitectu...

Disefio

Analizar las fuent. .
Disefiar las base..
Digefiar andlisis ...

Contruccidn

Implementar bas._..
Cargar yvalidar b..
Construir el anali_..

Probar el sistema

Despliegue
Formar alos usu...
Entregar la aplica..

Evaluacion

Econdmico-Finan..

Nombre del
proyecto:

Fecha:
Comentarios:

Etapas proyecto

Nombre

| Nombre

Nombre
Estefania Cuel...

Recursos Estado

Programa..

 Estefania Cuel..

Estefania Cuel...
Programa..
Estefania Cuel...
Estefania Cuel...
Estefania Cuel...

. Programa.. |

Estefania Cuel...
Estefania Cuel...
Estefania Cuel...
Estefania Cuel...

. Nombre

Estefania Cuel...
Estefania Cuel...

| Programa.. '

MNoviembre 2017
02 03 04 06 O7 08 09 10 11 13 14 15 16 17 18 20 21 22 23 24 25 27 28 29 30

Arquitectura

Contru

Figura 3. 3 “Diagrama Gantt Noviembre 2017”

Recursos Estado

Arquitectura tec... |
Revisar requerim..
Drefinir arquitectu...

Disefio

Nombre

Estefania Cuel...
Estefania Cuel...

. Programa.. |

Analizar las fuent...
Disefiar las base..
Disefiar analisis ...

Estefania Cuel...

Estefania Cuel...
Estefania Cuel...

Contruccion

Implementar bas...
Cargar yvalidar b_.
Construir el anali....

Probar el sistema

Nombre

Estefania Cuel...
Estefania Cuel...
Estefania Cuel...
Estefania Cuel...

Programa..

Despliegue

Formar alos usu...
Entregar Ia aplica..

Evaluacion

. Nombre

Programa..
Estefania Cuel...
Estefania Cuel...

Nombre del
proyecto:

Fecha:

Comentarios:

. Nombre
Econdmice-Finan..

| Programa.. |

Estefania Cuel...

{TELIGE!
EG

Fuente: Elaboracion propia a través de www.tomsplanner.es, (2017)

Diciembre 2017
01 02 04 05 06 OF 08 09 11 12 13 14 15 16 18 19 20 21 22 23 25 26 27 28 29 30

Figura 3. 4 “Diagrama Gantt Diciembre 2017”

Fuente: Elaboracion propia a través de www.tomsplanner.es, (2017)
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Etapas proyecto

Arquitectura tec...
Revisar requerim._.
Definir arquitectu. ..

Disefio

Analizar las fuent. ..
Disefiar las base..
Disefiar analisis ...

Contruccion

Implementar bas_..
Cargar yvalidar b_.
Construir el anali...

Probar el sistema

Despliegue

Formaralos usu...
Entregar la aplica..

Evaluacion

Nombre del
proyecto:

Fecha:

Comentarios:

Econdmice-Finan..

Recursos

Nombre
Estefania Cuel...

Estefania Cuel...
Estefania Cuel...

Nombre
Estefania Cuel...
Estefania Cuel...
Estefania Cuel...
Estefania Cuel...
Nombre
Estefania Cuel...

Estefania Cuel...
{ Nombre
Estefania Cuel...

Estado

Programa..
Estefania Cuel...
Estefania Cuel...
Programa..

! Programa..

Programa..

{ Programa..

Enero 2018

02 03 04 05 06 08 09 10 11 12 13 15 16 17 18 19 20 22 23 24 25 26 27 29 30 31

Figura 3. 5 “Diagrama Gantt Enero 2017”
Fuente: Elaboracion propia a través de www.tomsplanner.es, (2017)

3.1.3 Establecimiento de finalizacion del proyecto

Figura 3. 6 “Diagrama Gantt Septiembre 2017-Enero 2018”
Fuente: Elaboracién propia a través de www.tomsplanner.es, (2017)

De acuerdo con el diagrama Gantt, el proyecto de desarrollo de la propuesta de inteligencia

comprendera el periodo del dia 04 de septiembre de 2017 y finalizara el 05 de enero de 2018,

estas fechas pueden presentar variaciones debido a los riesgos, limitaciones y supuestos que se

han considerado al inicio de la planificacion del proyecto.
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3.2 Arquitectura tecnoldgica

3.2.1 Revisar los requerimientos de negocio (usuarios y tiempos)

Para definir los requerimientos del negocio, se emplea la modelizacion, simplificacion de la
realidad que sirve para comprender que esta sucediendo (Cano, 2007). Para comenzar con la
modelizacion del negocio se presenta nuevamente la estructura organizacional de la empresa
DMR Industrial S.A. de C.V.

Direccion

general

~ T . T

-

)

| ' I ! I | ' I

.

' 4
Almacén

J

Figura 3. 7 “Estructura organizacional. Identificacion de areas de trabajo”
Fuente: Elaboracion propia con informacion de la empresa, (2017).

El proyecto se desarrollard para las areas de compras, ventas y almacén, por ser las areas de

interés

En las tablas 2.3, 2.4 y 2.5 presentadas en la seccion 2.3 Procesos de la empresa DMR Industrial
S.A. de C.V., se sintetizaron los documentos y registros actuales que generan las areas de ventas,
compras y almaceén. Empleando el modelo entidad relacion, se representa la estructura actual de
estos documentos y registro, para conocer los campos que forman las bases de datos actuales
gue maneja la organizacion en sus areas de ventas, compras y almacén. En seguida se presentan
la figura 3.8, figura 3.9 y 3.10 con informacién correspondiente al &rea de ventas, compras y

almacén.
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Figura 3.9 “Modelo entidad relacion actual del area de compras
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Figura 3. 9 “Modelo entidad relacion actual del area de compras”

Fuente: Elaboracion propia a traves de Microsoft Access, (2017).
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EXISTENCIAS
Fecha
ENTRADAS ¥ Nombre del producto

Fecha Existencia actual SALIDAS

Proveedor Fecha
% Nombre de producto ¥ Nombre de producto

Cantidad Cantidad

Nombre de quien recibe material

Figura 3. 10 “Modelo entidad relacion actual del area de almacén”
Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Access, (2017).

Como se puede observar en la figura 3.8 cada entidad o tabla hace referencia a cada uno de los
documentos que se reciben o que generan en el area de ventas. Como se puede observar en el
diagrama existen siete entidades las cuales aparecen a partir de la recepcion de una solicitud de
cotizacion por parte de algun cliente hacia el area de ventas, de manera general todas mantienen
el campo cliente como dimensidén en comun. Estas entidades representan los documentos y
registros que requiere el area para soportar su funcionamiento, los campos que se observan en
cada entidad son los datos que forman parte de los documentos o registros.

De acuerdo con la figura 3.9 el area de compras requiere de cinco entidades para soportar su
funcionamiento, a partir de la entidad solicitud de cotizacién de materia prima nacen las
siguientes entidades. La entidad que contienen mayor nimero de datos son las facturas recibidas.
Segun la figura 3.10 en almacén se emplean tres entidades en las cuales se registran, las entradas,
salidas y existencias del producto en almacén.

Para complementar el analisis realizado a la estructura organizacional de la empresa y a las
entidades empleadas por area, se creo la tabla 3.7, donde se concentra la informacion. Por area

de trabajo se sefialan las entidades empleadas y se agrega su frecuencia de uso.
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Tabla 3. 7 “Requerimientos del negocio”

Area de trabajo

Entidades

(Documentos/Registros)

Frecuencia de uso semanal

Ventas Solicitud de cotizacion 1-5 veces
Listado de materia prima 1-5 veces
Cotizacion elaborada 1-5 veces
Orden de compra 1-3 veces
Orden de venta 1-3 veces
Control de pagos y cuentas Cada vez que se reciben
por cobrar abonos a creditos
Listado de productos Cada vez que algun cliente
rechazados realiza  devolucion  del
producto recibido
Compras Cotizacion de materia prima 1-5 veces
Listado de materia prima 1-5 veces
cotizada
Solicitud de compra Cada vez que se agotan las
materias primas en almacén
Facturas recibidas 1-5 veces
Listado de compras 1-5 veces
Almacén Entradas a almacén 1-7 veces
Salidas a almacén 1-7 veces
Existencias en almacén 1-7 veces

Fuente: Elaboracion propia con informacion de la empresa, (2017).

3.2.2 Definir la arquitectura tecnologica (hardware)
Este proyecto se realizard empleando un equipo de computo portatil sin especificaciones

técnicas especiales. Unicamente se requiere de que tenga instalado el programa Excel, Access
y que cuente con acceso a internet. Esto fue establecido previamente en la seccién 3.1

Planificacion del proyecto, plasmado en la Tabla 3.4 “Declaracion de limitaciones”.
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3.3 Disefo

3.3.1 Analizar las fuentes de datos

Las fuentes de informacion son los datos de los cuales se partira para alimentar de informacion

la base de datos. La tabla 3.8 contiene los nombres de las fuentes de informacion provenientes

del campo Entidades de la tabla 3.7, también se incluye los campos formatos de presentacion

actual, uso actual y el periodo de tiempo que se utiliza la fuente de informacion.

Tabla 3. 8 “Analisis de fuentes de datos”

Fuente de Formato de Tiempo empleado para
informacion presentacion Uso actual el uso actual
actual
Solicitud de Informacion Se extrae Desde 30 minutos hasta 2
cotizacion contenida en informacion sobre horas
correo electrénico el producto o
o0 indicada via servicio como
telefénica medidas, disefios,
materiales, etc. que
requiere el cliente
Listado de Listado elaborado  Se envia listado con Hasta 24 horas

materia prima en hoja de célculo

Excel

nombre de producto
0 servicio a realizar,
nombre material y

cantidad a emplear

Cotizacion Formato elaborado
en hoja de célculo

Excel

Se integra Hasta 24 horas
informacion de

costo de servicio de

magquinado y costo

de material a

emplear
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Orden de compra

Informacion
contenida en
correo electrénico
o0 indicada via

telefonica

Se recibe
confirmacion por
parte del cliente
para realizacion de

producto o servicio

Sin tiempo definido

Orden de venta

Formato elaborado
en hoja de célculo

Excel

Se establece fecha
de pago,
condiciones de
entrega, descripcion
de producto a
realizar y precio

total

Hasta 24 horas

Control de pagos y

cuentas por

Formato elaborado

en hoja de célculo

Se registran las

cuentas por cobrar y

Desde 1 hasta 2 horas

cobrar Excel los abonos que

realicen a sus

cuentas los clientes
Listado de Formato elaborado  Se registra el Hasta 1 hora
productos en hoja de calculo  nombre del cliente
rechazados Excel que rechaza

producto y se

describen los

motivos
Cotizacion de Informacion Se solicita a Hasta 2 horas
materia prima contenida en proveedores

correo electrénico
o indicada via

telefénica

material especifico
extraido de listado

de materia prima
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Listado de

materia prima

Formato elaborado
en hoja de célculo

De la cotizacion

recibida se extraen

Hasta 24 horas

cotizada Excel los costos y se crea

listado con nombre

de producto o

servicio y precios
Solicitud de Formato elaborado Se confirma compra Hasta 24 horas
compra en hoja de célculo  a proveedor de

Excel enviado por
correo electrénico
a proveedor o
solicitado via

telefonica

producto o servicio,
se proponen
condiciones de pago

y entrega

Facturas recibidas

Informacion
recibida por correo
electronico en
formato XML y
PDF

Se corrobora que la
informacion
contenida en el
comprobante
corresponda con lo
pactado con el

proveedor

Desde 1 hasta 24 horas

Listado de

compras

Formato elaborado
en hoja de célculo

Excel

Se extrae de la
factura recibida y se
registra la
descripcion del
producto o servicio,
precio, monto de
contado y monto a
crédito, y nombre
del proveedor

De 1 hasta 24 horas




Entradas a Formato elaborado

almacén en hoja de célculo

Excel

Se registra fecha, De 1 hasta 2 horas
nombre de

proveedor, nombre

de producto y

cantidad recibida

Salidas a almacén  Formato elaborado
en hoja de célculo

Excel

Se registra fecha, Hasta 1 hora
nombre de material,

cantidad y nombre

de quien solicita o

recibe material

Existencias en Formato elaborado

almacén en hoja de célculo

Excel

Se registra fecha, Hasta 1 hora
producto y

existencia actual,

calculado de

entradas menos

salidas

Fuente: Elaboracion propia con informacién de la empresa

3.3.2 Disefar la base de datos

La informacidn que se carga en una base de datos normalmente es estructurada, es decir, aquella

que se puede almacenar en tablas, en la mayoria de los casos es informacion numérica. Para

cumplir con esta condicidn se requieren disefiar las bases de datos. En la figuras 3.11 a la 3.17

se presenta el disefio de las bases de datos.

S COTIZACION VENTAS
Nombre del campo
# | NUMERQ DE COTIZACION
CLIENTE
FECHA
CONCEPTO COTIZADO
PRECIO TOTAL

Tipo de datos
Autonumeracidn
Texto corto
Fecha/Hora
Texto corto
Moneda

Descripcion (opcional)

Identifica el nimero de cotizaciones realizadas
Segmenta las cotizaciones por cliente

Segmenta las cotizaciones por periodos de tiempo
Segmenta las cotizaciones por productos y servicios
Segmentas las cotizaciones por precios

Figura 3. 11 “Disefio de base de datos de ventas. Cotizacion realizada”

Fuente: Elaboracion propia a traves de Microsoft Access, (2017).
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B comzacion vEnTAs Y 55 ORDEN DE VENTA

Nombre del campo Tipo de datos Descripcion (opcional)
%  NUMERO DE ORDEN DE VENTA Autonumeracidn Identifica el numero de ordenes de ventas realizadas
CLIENTE Texto corto Segmenta las ordenes de ventas por cliente
DIRECCION DE CLIENTE Texto corto Segmenta las ordenes de venta por origen del cliente
FECHA DE PEDIDO Fecha/Hora Segmenta las ordenes de venta por periodo de tiempo
FECHA DE PAGO Fecha/Hora Identifica los dias transcurridos desde solicitud de pedido hasta fecha de pago
DESCRIPCION DE PRODUCTO Q SERVICIO Texto corto Segmenta las ordenes de venta por producto y servicio
PRECIO TOTAL Moneda Segmenta las cotizaciones por precio

Figura 3. 12 “Disefio de base de datos de ventas. Orden de venta”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Access, (2017).

|‘j COTIZACION VENTAS Y\ F5] ORDEM DE VENTA |ﬁ CUENTAS POR COBRAR

Nombre del campo Tipo de datos Descripcion (opcional)
? | NUMERO DE CUENTA POR COBRAR Autonumeracidn Identifica el nimero de cuentas por cobrar
CLIENTE Texto corto Segmenta los créditos por cliente
SALDO PENDIENTE Moneda Identifica los montos pendientes de cobro

Figura 3. 13 “Disefio de base de datos de Ventas. Cuentas por cobrar”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Access, (2017).

B comzacionventas | B oroen pe venTa | CUENTAS POR COBRAR |j COTIZACION COMPRAS

Nombre del campo Tipo de datos Descripcion (opcional)
# | NUMERO DE COTIZACION SOLICITADA  Autonumeracién Identifica el nimero de cotizaciones solicitadas
NOMEBRE DE PROVEEDOR Texto corto Segmenta las cotizaciones por proveedor
FECHA Fecha/Hora Segmenta las cotizaciones por periodo de tiempo
DESCRIPCION DE PRODUCTO/SERVICIO  Texto corto Segmenta las cotizaciones por producto y servicio

Figura 3. 14 “Diseno de base de datos de compras. Solicitud de cotizacion”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Access, (2017).

|‘j comzacion venTas | B oRDEN DE VENTA Y EE CUENTAS POR COBRAR |\ FE COTIZACION COMPRAS |j ORDEN DE COMPRA

Nombre del campo Tipo de datos Descripcion (opcional)
% | NUMERO DE ORDEN DE COMPRA Autonumeracion Identifica el numero de compras realizadas
NOMERE DE PROVEEDOR Texto corto Segmenta las compras por proveedor
FECHA DE PEDIDO Texto corto Segmenta la compra por periodo de tiempo
DESCRIPCION DE PRODUCTO/SERVICIO Texto corto Segmenta la compra por producto y servicio
PRECIO TOTAL Texto corto Segmenta la compra por precios

Figura 3. 15 “Disefio de base de datos de Compras. Orden de compra”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Access, (2017).
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EH comzacion ventas Y\ EH orpen DE vEnTA Y\ EE cUENTAS POR cOBRAR Y\ B comizacion compras B ORDEM DE COMPRA |ﬁ COMPRAS

MNombre del campo Tipo de datos Descripcidn (opcional)
¥ | NUMERC DE COMPRA Autonumeracion Identifica el nimero de compras realizadas
NOMBRE DE EMISOR Texto corto Segmenta la compra por proveedor
CONCEPTO Texto corto Segmenta la compra por producto y servicio
TOTAL Moneda Segmenta la compra por monto total
MONTO DE CONTADO Moneda Identifica el monto de la compra pagado de contado
MONTO A CREDITO Moneda Identifica el monto de la compra a crédito

Figura 3. 16 “Disefio de base de datos de Compra. Informacion de compras”

Fuente: Elaboracion propia a través Microsoft de Access, (2017).

|ﬁ coTizACION vENTAS Y EE] ORDEM DE VENTA Y\ B CUENTAS POR COBRAR Y\ B comizacidn compras Y B ORDEN DE COMPRA Y B COMPRAS |j ALMACEN

MNombre del campo Tipo de datos Descripcion (opcional)
¥ | NUMERO DE ENTRADA Autonumeracidn Identifica el nimero de recepciones
PROVEEDCR Texto corto Segmenta las entradas por proveedor
NOMEBRE DE PRODUCTO Texto corto Segmenta las entradas por producto
CANTIDAD Mumero Segmenta los productos por cantidad
ESTATUS Texto corto Identifica si el producto fue aceptado o rechazado en la recepcidn

Figura 3. 17 “Disefio de base de datos de Almacén”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Access, (2017).

De las quince fuentes de informacion que se identificaron y analizaron en el apartado 3.3.1, se
descartaron los campos donde se repetia informacion por ejemplo del “Listado de materia
prima” que elabora ventas, la informacion se repite en el formato de “Cotizacion de materia
prima” en el campo descripcion de producto/servicio. De esta manera se seleccionaron
unicamente los datos que aportan informacién atil y que sirvieron para el disefio del anélisis de

los usuarios finales.

Para la elaboracion de la propuesta de inteligencia de negocios se empled Unicamente
informacion existente en los registros de la organizacion, aunque durante este analisis se
considera que existe informacién que la organizacion no toma en consideracién que es
importante para apoyar la toma de decisiones, debido a esto se presentara un apartado en el
manual de usuario que se entrega a la organizacion donde se proponen campos adicionales a sus

bases de datos.
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3.3.3 Disefar el andlisis de los usuarios finales.

Para cumplir con el objetivo del proyecto se procedera a disefiar el analisis de informacién que

generan las areas de ventas, compras y almacén para tomar decisiones del tipo financiero.

En la tabla 3.9 se presentan divididos por area los nombres de las consultas, las fuentes de

informacidn para cada consulta y las preguntas de andlisis a la informacion de las consultas.

Tabla 3. 9 "Analisis de usuarios finales"

Area de ventas

Nombre de consulta

Fuente de informacioén

Preguntas de anélisis

Clientes potenciales

Cotizacion realizada

¢Cuantas cotizaciones solicita
cada cliente?

¢ Qué cliente solicita mas
cotizaciones?

¢En qué periodo se reciben mas
cotizaciones?

¢Cuales son los productos/
servicios que mas cotizan los
clientes?

¢Cual es el precio total de los
productos/servicios mas

cotizados?

Andlisis de ventas

y clientes

Orden de venta

Cuentas por cobrar

¢Cual es el monto total de las
ventas realizadas?

¢Cudl es la fecha en que se
concretaron mayor cantidad de
ventas? (A cuanto asciende el
monto de las ventas en ese
periodo especifico? ¢ Qué clientes

realizaron esas compras?
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¢En qué fecha se registra el
mayor monto de ventas?

¢Qué clientes realizaron esas
compras?

¢Cual es el monto de ventas por
origen del cliente?

¢Cuales son los productos mas
vendidos?

¢Cual es el monto de las cuentas

por cobrar?

Area de compras

Nombre de consulta

Fuente de informacion

Preguntas de anélisis

Proveedores

potenciales

Solicitud de cotizacion 1.

¢Cuantas cotizaciones se han
realizado?

¢ En qué periodo se solicitd mayor
cantidad de cotizaciones?

¢ Qué productos se cotizaron?
¢Quiénes son los principales

proveedores con quien se cotiza?

Andlisis de

proveedores

Orden de compra 1.

Informacion de compras

¢Cual es el numero de compras
realizadas por proveedor?

¢cCual es el monto total de
compras realizadas con cada uno
de los principales proveedores?
¢Que

comprado?

producto es el mas

¢Con que proveedor se compra?
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5. ¢Cuél es el monto de compras por
ese producto?

6. ¢(Qué cantidad se compré de
contado y que cantidad a crédito?

7. ¢Qué proveedor es la mejor
opcion de acuerdo a precios y
tiempos de entrega, para adquirir

el producto mas solicitado por la

empresa?
Area de almacén
Nombre de consulta  Fuente de informacion Preguntas de analisis
Anélisis de recepcion Almacén 1. ¢Cuéntos pedidos fueron
de materia prima recibidos por el &rea de almacén?

2. ¢Cuantos fueron aceptados?

3. ¢Cuantos fueron rechazados?

4. ¢Cuales son los productos que
mas se recibieron?

5. ¢Que productos fueron
rechazados?

6. ¢Qué proveedor ha tenido mayor
cantidad de producto rechazado?

Fuente: Elaboracién propia (2017).

3.4 Construccioén

3.4.1 Implementar la base de datos
Del disefio de las bases de datos realizadas en Access se importd a Excel en forma de tablas
debido a que los tableros de control se construiran en este software. A continuacién se presenta

el proceso de importacion desde Access a Excel.
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El primer paso consiste en indicar a Excel que se requiere que se obtengan datos desde Access,
para esto desde la barra de herramientas se selecciona el mend Datos, posteriormente se

selecciona la opcion Desde Access.

H = 5 BASE DE DATOS - Excel

ARCHIVO piiiiele] INSERTAR DISENO DE PAGINA FORMULAS DATOS AEVISAR VISTA POWERFIVOT

[ @ Desde Access I:E\} I:Bu @ =] Conexiones al Y Borrar E’E [E" Relleno rapit
o z

L& Desde web ) - Propiedades ) Vaolver a aplicar B+ Quitar duplii
De otras  Conexiones Actualizar Il Ordenar  Filtra Texto en

[ Desde texto fuentes ~  existentes todo - Editar vinculos =~ % Y Avanzadas columnas = Validacién d

Obtener datos externos Conexiones Ordenar y filtrar Herra

Al - Jr

]
Figura 3. 18 “Conexion de base de datos con disefio en Access”
Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).
Después de seleccionar el archivo que contiene el disefio de las bases de datos, se despliega un
cuadro de didlogo donde se muestran los nombres de todas las tablas disponibles.

= =R

ARCHIVO INICIO INSERTAR DISERIO DE PAGINA FORMULAS DATOS REVISAR VISTA POWERPIVOT
[ Desde Access [=] Conexiones A H Borrar L [E" Relleno rapido

> M2 _ 2l _ Elm= _ .
E‘éDEsdeweb Propiedades Valver a aplicar BB Quitar duplicas
De otras Conexiones Actualizar Zl Ordenar Filtro Texto en
[ Desde texto fuentes « existentes todo - Editar vinculos - T Avanzadas columnas =& Validacién de ¢
Obtener datos externos Conexiones Ordenar vy filtrar Herrami

Al - Seleccionar tabla ?

I:l Activar seleccion de warias tablas

A Mombre H J
A ]
2 COMPRAS
3 COTIZACION COMPRAS
2 COTIZACION VENTAS
= CUEMTAS POR COERAR
2 ORDEN DE COMPRA
6 ORDEN DE WENTA
T < >
8
9

Figura 3. 19 “Tablas disponibles”

Fuente: Elaboracion propia a traves de Microsoft Excel, (2017).
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Después de seleccionar la tabla que se requiere, se indica a Excel la forma en que se desean
visualizar los datos en este caso se selecciona la opcion tabla y se indica que se sitlen los datos

a partir de la celda Al en la hoja de célculo existente.

-
INICIO INSERTAR DISERO DE PAGINA FORMULAS DATOS REVISAR VISTA POWERPINVOT
Desde Access Conexiones Barrar Rellena r.
Desde web 2 Volver a aplicar CQuitar du
Importar datos : Ordenar | Filtro ' Texto en
Desde texto Avanzadas columnas Validacia
Obtent Seleccmrjicomo desea ver estos datos en el libro. Ordenary filtrar Hi
] (® Tabla
Al nforme de tabla dinamica
x| rafico dinamico
[E* (O Crear solo conegion
A ;Donde desea situar los datos? F G H
1 I (®) Hoja de calculo existente: |
2 =5881| 5.5
3 (") Hoja de calculo nueva
4 |:| Agregar estos datos al Modelo de datos
5
6 Propiedades... - Cancelar
7

Figura 3. 20 “Configuracion de la importacion de datos”
Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).
De esta forma el disefio de las bases de datos que se cred en Access se podra utilizar en Excel
en forma de tablas, lo que permitira ingresar registros de la informacion y posteriormente hacer

uso de los datos para la creacion de los tableros de control.

H = N BASE DE DATOS - Excel
ARCHIVO plVels] INSERTAR DISENIO DE PAGINA FORMULAS DATOS REVISAR VISTA POWERPIVOT
i amar 3pi & i 3r € r
[‘Eg Desde Access @) D FEA [#] Conexiones é,l Y Borrar E’E 57 Rellena rapido E+a Consolidar %
[éDesdeweb X =~ Propiedades i Volver a aplicar R Quitar duplicados E’:)Ana'llswsdehlpétesws M = =
Deotras  Conexiones  Actualizar Zl Ordenar  Filtro Texto en Agrupar Desagrupar Suk
[h Desdetexto  fuentes-  exstentes toda - Editar vinculos | A Vo Avanzadas columnas %‘/@Validacién dedatos ~ E@ Relaciones - -
Obtener datos externos Conexiones Ordenar y filtrar Herramientas de datos Esquema
A21 - ke

NUMERO DE ORDEN DE VENTA B cLienTe Bl pireccion pe ciEnTE B3 Fecia b pepipo B Fecha pe paGo B DEscrIPCiON DE ProDUCTO 0 sErvICio B Precio ToTAL B

o o

Figura 3. 21 “Base de datos en Excel lista para implementacion”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).
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3.4.2 Cargar y validar la base de datos
La informacion empleada para la creacion de esta propuesta corresponde al mes de Septiembre

de 2017. Para ejemplificar el desarrollo de esta etapa unicamente se selecciono la base de datos

correspondiente al area de compras denominada Listado de compras.

Para la etapa de carga y validacion de bases de datos, el primer paso consistio en la extraccion,
es decir, la recuperacion fisica de las distintas fuentes de informacion. De las areas de ventas,
compras y almacén se tuvo acceso a correos recibidos, enviados, archivos de control interno
creados en Excel y en algunos casos se tuvo acceso a consulta de documentacion impresa, asi

como algunos registros manuales.

A B c D E F G H I J K L M N 0 p
PRECID PRECID
. | CANTIDAD PIEZAS MATERIAL UNTARID | TOTAL CONTADD CREDITD PROVEEDOR
30 1 INSERTO R390 11T308M PM 1130 110] 1276 127,60 NUMA
31 1 INSERTO 490R 08T308M PM 4240 2215 256,94 256,94 NUMA
32 a RUEDAS 3" 153,45] 712,008 712,01 RUEDAS Y HULES
33 150 GRASERAS DE 6 MM RECTA PASO 1 5,77| 1003,98 1003,98 GRASERAS Y CANDADOS
34 1 CABEZA DE BROCHA 13 MM DORMER 1374,48] 1594,397 1594,40 NUMA
35 1 DISCOS VARIOS 2336,31] 2710,12 2710,12 MOTOSIERRAS
36 1 MACHUELO M18 PASP 1 743,4| 862,344 862,34 MACTOOLS
37 75 A140RED 5 PLG LC23/8 232,54] 20230,98 20.230,98 LEVINSON
38 32 .1018 SOL5/16 PLG x 2 PLG 144 15/16 324,29] 12037,64 12.037,64 LEVINSON
39 1] 4140 RED 1 1/4 PLG LC 240 3/16 934,53| 1084,055 1.084,05 LEVINSON
40 1 .BARRA HUECA 32 MM x 16 MM EF T1026 236 1/4 1320,24] 1531,478 1.531,48 LEVINSON
41 1 .D-2RED 12 PLGPM 1 4196,24 4867,638 4.867,64 LEVINSON
42 1] ACERQS VARIOS 2762,34] 3204,314 3.204,31 LEVINSON
43 11 .NOX T-316L RED 1 PLG 240 3/16 2189,66] 27940,06 27.940,06 LEVINSON
44 1 1045 RED 5 PLGLC 118 1/8- 1018 RED 7/8 PLG EF 39 3/8 6148,85| 7132,666 7.132,67 LEVINSON
45 1 .8620 RED 3 PLG EF 39/16 338] 392,08 392,08 LEVINSON
46 1 AR 11/3" 189,19| 219,4604 219,46 FERRECABSA
47 1 TRANSPORTES CASTORES 981 981 981,00 CASTORES
43 10 TORMILLO NUM. CATALOGO 52 6032 603,20 TUNGALOY
49 1|pza ALUMINIO 6026 3646,98| 4230,497 4230,4968 GRUPO METALERO DE PUEBLA
50 1|pza TAQUETE-TAQUETE-FIJADORA 199,5| 231,42 231,42 DIAGONAL
51 1lpza AGUA 430 430 430 AGUA PURIFICADA LOS VOLCANES
52 2|rza BALERO 260,3] 5206 603,90 AGUA PURIFICADA LOS VOLCANES
53 1lpza PRODUCTOS VARIOS 827,59] 827,59 960,00 ALVARO MIGUEL ANSELMO PEREZ
54 $75.926,04 | § 95.352,92

Figura 3. 22“Recuperacion fisica de la fuente de informacion denominada listado de compras”

Fuente: Informacidn proporcionada por la empresa, (2017).

Una vez finalizada la extraccién se procedio a la limpieza de los datos, en este proceso de los
datos recuperados en bruto, se comprueba su calidad a través de la eliminacion de duplicados y

en los casos posibles se corrigieron valores erréneos y se completaron campos vacios.
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Para eliminar registros duplicados se empled la funcion Quitar duplicados ubicada en el menu

Datos, debido a que el archivo original tenia un formato que no permitia la manipulacion de los

datos se copiaron y pegaron unicamente los datos, para eliminar las celdas combinadas.

A B € D E F G H

1 |[CANTIDAD _ PIEZAS MATERIAL PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL CONTADO _ CREDITO __ PROVEEDOR

2 1 CARGADOR SMARTPHON 120,69 140,0004 10,0004 STEREN

3 1 .ALUMINIO PLC 1 PLG (6061-T6 ) 24 36 Quitar duplicados ? NSON

4 1 TUERCA UNION o

5 2 TEE GALVANIZADO Zirslleclérggr;?rvalores duplicados, seleccione una o varias columnas que contengan o

6 2 ELECTRODO PUNTA ROJA 20 DEGANMEX

7 8 RUEDA 3" HULE §§EIE((mnartudu E%Anu\ar seleccién LiTe FREs IEmem CREbERTIe JAS Y HULES

8 BROCA 19/64 NTOOLS

9 1 BROCA 23/64 Calumnas NTOOLS

10 1 SERV SERVICIO TERMICO ] canmipap ISFORMACIONES CERVANTES TERMICAS.
11 1 SERW SERVICIO TERMICO [ piezas "AMIENTOS TERMICOS DE PUEBLA
12 1 SERV SERVICIO TERMICO MATERIAL "AMIENTOS TERMICOS DE PUEBLA
13 6 ANGULO 3/16 X2" A 6.1 EEEE:S ;"ONT‘T:LR‘O ECABSA

14 1 ANGULO 1/8 X 3/4 A 6.1 CONTADO ECABSA
15 97 TUERCA SEGURIDAD CREDITO IONAL
16 15 TUERCA FLANGE PROVEEDOR IONAL
17 1 PINTURA GRIS MUESTRA IRMA
18 3 SPRAY ANTISALPICADURA Cancelar ANMEX
19 20 RUEDAS 5" PVC AZUL AS Y HULES
20 1 .REDONDO 5/8" DIAM X 3000 MM 4140T 297,29 344,8564 34,8564 FORTUNA
21 1 .REDONDO %" DIAM. X 3000 MM 4140T 157,2 182,352 182,352 FORTUNA
22 3 .Barra redonda en aluminio 6026 T-6511 de 2" X 3 mts LARGO 1215,66 4230,4968 4230,4968 LBO

Fi 3. 23 “Eliminacion d i duplicados”
Igura . 1minacion a¢c reglstros uplicados
-/ . . -/
Fuente: Elaboracion propia con informacion de la empresa, (2017).
A B c D E F G H

1 CANTIDAD _PIEZAS MATERIAL PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL CONTADO _ CREDITO __ PROVEEDOR

2 1 CARGADOR SMARTPHON 120,69 140,0004 140,000 STEREN

3 1 ALUMINIO PLC 1 PLG (6061-T6 ) 24 36 5366,36 6224,5776 6224,9776 LEVINSON

4 1 TUERCA UNION 72 83,52 83,52 MACO

5 2 TEE GALVANIZADO T e — MACO

6 2 ELECTRODO PUNTA ROJA |erosolt bxce GRUPO DEGANMEX

7 8 RUEDA 3" HULE i2 RUEDAS Y HULES

8 1 BROCA 19.{54 o 1 valores duplicados encontrados y quitados; 52 valores Unicos permanecen. 12 DIKENTOOLS

] 1 BROCA 23/64 i6 DIKENTOOLS

10 1 SERV SERVICIO TERMICO TRANSFORMACIONES CERVANTES TERMICAS
1 1 SERV SERVICIO TERMICO e A e Ty T e TRATAMIENTOS TERMICOS DE PUEBLA
12 6 ANGULO 3/16 X2" A 6.1 e —— FERRECABSA

13 1 ANGULO 1/8 X 3/4 A 6.1 76,45 88,682 88,682 FERRECABSA

14 97 TUERCA SEGURIDAD 4 450,08 450,08 DIAGONAL

15 15 TUERCA FLANGE 8 139,2 139,2 DIAGONAL

16 1 PINTURA GRIS MUESTRA 625 725 725 REFORMA

17 3 SPRAY ANTISALPICADURA 71,73 249,6204  249,6204 DEGANMEX

18 20 RUEDAS 5" PVC AZUL 208,63 4840,216  4840,216 RUEDAS Y HULES

19 1 .REDONDO 5/8" DIAM X 3000 MM 4140T 297,29 34,8564  344,8564 FORTUNA

20 1 REDONDO %" DIAM. X 3000 MM 4140T 157,2 182,352 182,352 FORTUNA

21 3 .Barra redonda en aluminio 6026 T-6511 de 2" X 3 mts LARGO 1215,66 4230,4968 4230,4968 LBO

22 2 PINTURA GRIS MUESTRA 625 1450 1450 REFORMA

Figura 3. 24 “Resultado de la eliminacion de registros duplicados”

Fuente: Elaboracién propia con informacion de la empresa, (2017).

Para completar campos vacios se empleo la funcion logica Si anidada, la cual comprueba si se

cumple una condicion y devuelve un valor si se evalia como verdadero y otro valor si se evalGa

como falso.

El campo a completar necesita ser llenado como la palabra pieza o servicio para diferenciar si

lo que se recibi6 fue un producto o servicio. Esta distincién es posible a partir del nombre del
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proveedor, la cantidad de proveedores con los que solicitan servicios es menor a la cantidad de

proveedores de material por esto la funcion se realizé con los nombres de los proveedores de

Servicios.
si M X &/ Jr | =SiH2=| TRANSFORMACIONES CERVANTES TERMICAS)';"SERVICIO";SI (H2{ "TRATAMIENTOS TERMICOS DE PUEBLA™; BERVICIO";"PIEZA"))
A B c D E F G H
CANTIDAD PIEZAS MATERIAL PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL CONTADO CREDITO  PROVEEDOR
2 1["PIEZA))  |CARGADOR SMARTPHON 120,69 140,0004 140,004 STEREN
j i :FTJL;‘I\SLNLIJ?UEE 1A Argumentos de funcién ? - [ i:g;so”
5 2 TEEGALVANIZADD | s MACO
6 2 ELECTRODO PUNTA Prueba_légica H2="TRANSFORMACIONES CER || = FALSO GRUPO DEGANMEX
7 8 RUEDA 3" HULE Valor_si_verdadero | *SERVICIO" %) = "SERVICIO® 552 RUEDAS ¥ HULES
8 1 BROCA 19/64 — = = ,328 DIKENTOOLS
. . BROCA 23/64 Valar_sifalsa | SI[H2="TRATAMIENTOS TERMICC || = ‘PIEZA b 36| DIKENTOOLS
10 1 SERV SERVICIO TERMICO ) = e TRANSFORMACIONES CERVANTES TERMICAS
1 1 SERV SERVICIO TERMICO S:aTﬂpart.(lzl:naus'\:;eLsc&rnp\e una condicion y devuelve una valor si se evalla como VERDADERO y otro valor si se TRATAMIENTOS TERMICOS DE PUEBLA
12 5 ANGULO 3/16 X2" A . ) FERRECABSA
5 1 ANGULO 1/8 X 3/4. PSS 0NN 0 GnS I R CH B D e FERRECABSA
14 97 TUERCA SEGURIDAI 0,08 DIAGONAL
15 15 TUERCA FLANGE 39,2 DIAGONAL
16 1 PINTURA GRIS MUE Resultado de la férmula = PIEZA REFORMA
17 3 SPRAY ANTISALPIC) | syuda sobre ests funcién [ aceptar | | cancelar DEGANMEX
18 20 RUEDAS 5" PVC AZL RUEDAS Y HULES
19 1 "REDONDO 5/8" DIAM X 2000 MM 41407 297,29 344,3564  344,3564 FORTUNA
20 1 "REDONDO %" DIAM. X 3000 MM 4140T 157,2 182,352 182,352 FORTUNA
21 3 .Barra redonda en aluminio 6026 T-6511 de 2" X 3 mts LARGO 1215,66 4230,4968 4230,4968 LBO
22 2 PINTURA GRIS MUESTRA 625 1450 1450 REFORMA
23 1 CARGA DE GAS 22 8,72 23,72 GASES ACCESORIOS
Figura 3. 25 “Aplicacion de funcion Si anidada”
., . . .,
Fuente: Elaboracién propia con informacion de la empresa, (2017).
A B 4 D E F G I
CANTIDAD  PIEZAS MATERIAL PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL CONTADO CREDITO  PROVEEDOR
2 1piEzA CARGADOR SMARTPHON 120,69 140,000 140,0004 STEREN
3 1PiEZA .ALUMINIO PLC 1 PLG (5061-T6 ) 24 36 5366,36  6224,9776 6224,9776 LEVINSON
4 1 PIEZA TUERCA UNION 72 83,52 83,52 MACO
5 2 PIEZA TEE GALVANIZADO 18 21,76 41,76 MACO
6 2 PIEZA ELECTRODO PUNTA ROJA 23,3 114,376 114,376 GRUPQ DEGANMEX
7 8 PIEZA RUEDA 3" HULE 85,34 791,9552  791,9552 7919552 RUEDAS Y HULES
8 1piEzA BROCA 19/64 20,8 47,328 47,328 DIKENTOOLS
9 BROCA 23/64 a8 53,36 53,36 DIKENTOOLS
10 SERVICIO | SERVICIO TERMICO 1468 1702,88  1702,88 TRANSFORMACIONES CERVANTES TERMICAS
11 SERVICIO | | SERVICIO TERMICO 700 812 812 TRATAMIENTOS TERMICOS DE PUEBLA
12 6 PIEZA ANGULO 3/16 X2" A 6.1 303,65 213,056 2113,056 TRESA
13 1 PIEzA ANGULO 1/8X 3/4 A 6.1 76,45 88,682 88,682 FERRECABSA
14 97 PIEZA TUERCA SEGURIDAD a 450,08 450,08 DIAGONAL
15 15 PIEZA TUERCA FLANGE 8 139,2 139,2 DIAGONAL
16 1 PIEZA PINTURA GRIS MUESTRA 625 725 725 REFORMA
17 3 PIEZA SPRAY ANTISALPICADURA 71,73 249,620 249,6204 DEGANMEX
18 20 PIEZA RUEDAS 5" PVC AZUL 208,63 4840,216 430,216 RUEDAS Y HULES
19 1 PIEzA "REDONDO 5/8" DIAM X 3000 MM 41407 297,29 384,8564 34,8564 FORTUNA
20 1piEzA .REDONDO %" DIAM. X 3000 MM 41407 157,2 182,352 182,352 FORTUNA
21 3 PIEZA .Barra redonda en aluminio 6026 T-6511 de 2" X 3 mts LARGO 121566 4230,4968 4230,4968 LBO
22 2 PIEZA PINTURA GRIS MUESTRA 625 1450 1450 REFORMA
23 1 PIEZA £2RGA DEGAS 22 8,72 48,72 GASES ACCESORIOS

Figura 3. 26 “Resultado de la funcion Si anidada”
Fuente: Elaboracion propia con informacion de la empresa, (2017).

Al disponer de datos de limpios, se estructuraron en las bases de datos disefiadas.
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B C ) E F

il nOMERO DE comPRA B NOMBRE DEEMISOR B cCONCEPTO B2 rora. B monto pE contapo B monTo A créDiTO B2

2 1 STEREN CARGADOR SMARTPHON 140 140
3 2 LEVINSON LALUMINIO PLC 1 PLG (6061-T6 ) 24 36 6225 6225
4 3 MACO TUERCA UNION 84 84
5 4 MACO TEE GALVANIZADO 42 az
B 5 GRUPO DEGANMEX ELECTRODO PUNTA ROJA 114 114
7 6 RUEDAS Y HULES RUEDA 3" HULE 792 792 792
8 7 DIKENTOOLS BROCA 13/64 47 a7
9 8 DIKENTOOLS BROCA 23/64 53 53
10 9 TRANSFORMACIONES CERV2 SERVICIO TERMICO 1703 1703
11 10 TRATAMIENTOS TERMICOS D SERVICIO TERMICO 812 812
12 11 FERRECABSA ANGULO 3/16 X2" A 6.1 2113 2113
13 12 FERRECABSA ANGULO1/8 X 3/4A6.1 89 89
14 13 DIAGONAL TUERCA SEGURIDAD 450 450
15 14 DIAGONAL TUERCA FLANGE 139 139
16 15 REFORMA PINTURA GRIS MUESTRA 725 725
17 16 DEGANMEX SPRAY ANTISALPICADURA 250 250
18 17 RUEDAS Y HULES RUEDAS 5" PVC AZUL 4840 4340
19 18 FORTUNA .REDONDO 5/8" DIAM X 3000 MM 41407 345 345
20 19 FORTUNA .REDONDO %" DIAM. X 3000 MM 4140T 182 182
21 20 LBO .Barra redonda en aluminio 6026 T-6511 de 2" X 3 mts LARGO 4230 4230
22 21 REFORMA PINTURA GRIS MUESTRA 1450 1450
23 22 GASES ACCESORIOS CARGA DE GAS 49 49

PR AACAA ALE EAM AEeTRASTS . rrama o renma

Figura 3. 27 “Estructuracion de datos limpios en bases de datos disefiada”
Fuente: Elaboracion propia con informacion de la empresa, (2017).
El resultado de esta etapa es la obtencion de datos limpios, consistentes y Utiles para la

construccién del disefio de los usuarios finales.

Antes de continuar con el proceso se realizé una integracion que consiste en comprobar que los
datos cargados coinciden con la informacion original. Es fundamental comprobar que el proceso
se desarroll correctamente, ya que en caso contrario puede llevar a decisiones erroneas a los

usuarios.

Para cumplir con la integracion se complementaron los campos vacios en las columnas “Monto
de contado” y “Monto a crédito”. Se empled nuevamente la funcion Si anidada, para colocar un
0 si en la columna monto a crédito, si es que el monto de contado coincidia con el monto total
de la compra, 0 en caso de que no coincidiera los montos, se colocara la diferencia del monto

total menos el monto de contado en la casilla de monto a crédito.
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- X v f

=SI{[@TOTAL]=-[@[MONTO DE CONTADO]];0;[@ TOTAL]-[@[MONTO DE CONTADO]])

A B C D E F
B concerto
1 STEREN CARGADOR SMARTPHON 140
2 LEVINSON ALUMINIO PLC 1 PLG (6061-T6 ) 24 36 6225 6225
3 MACO TUERCA UNION 84 84
3 4 MACO TEE GALVANIZADO a2 42
G 3 GRUPO DEGANMEX ELECTRODO PUNTA ROJA 114 114
7 6 RUEDAS ¥ HULES RUEDA 3" HULE Argumentos de funcién 2
g 7 DIKENTOOLS BROCA 19/64
g 2 DIKENTOOLS BROCA 23/64 st
10 9 TRANSFORMACIONES CERVE SERVICIO TERMICO Prueba_légica | [@TOTAL=[@[MONTO DE CONI |F%: = VERDADERO!
11 10 TRATAMIENTOS TERMICOS D SERVICIO TERMICO Valor_si_verdadera |0 sl =0
12 11 FERRECABSA ANGULO 3/16 X2" A 6.1 Valor_si_falso | [@TOTAL-{@[MONTO DE CONT, (& = 0
13 12 FERRECABSA ANGULO 1/8 X 3/4 A 6.1 -
14 13 DIAGONAL TUERCA SEGURIDAD Comprueba si se cumple una condicién y devuelve una valor si se evalia como VERDADERO y otro valor si se
13 14 DIAGONAL TUERCA FLANGE evalta coma FALSO.
16 15 REFORMA PINTURA GRIS MUESTRA Prueba_légica es cualquier valor o expresion que pueda evaluarse como YERDADERO o
17 16 DEGANMEX SPRAY ANTISALPICADURA AT
18 17 RUEDAS Y HULES RUEDAS 5" PVC AZUL
19 18 FORTUNA .REDONDO 5/8" DIAM X 30 Resultade de la formula = ©
20 19 FORTUNA .REDONDO %" DIAM. X 300
21 20 LBO .Barra redonda en aluminiy  Ayude sobre esta funcion Cancelar
22 21 REFORMA PINTURA GRIS MUESTRA e o
23 22 GASES ACCESORIOS CARGA DE GAS 43 43
Figura 3. 28 “Integracion de datos”
Fuente: Elaboracion propia con informacion de la empresa, (2017).
A B C D E F G
3 30 RUEDAS Y HULES RUEDAS 3" 712 712 0
32 31 GRASERAS Y CANDADOS GRASERAS DE 6 MM RECTA PASO 1 1004 1004 0
33 32 NUMA CABEZA DE BROCHA 13 MM DORMER 1594 1594
34 33 MOTOSIERRAS DISCOS VARIOS 2710 2710
35 34 MACTOOLS MACHUELO M18 PASP 1 862 862 0
36 35 LEVINSON 4140 RED 5 PLG LC 2 3/8 20231 20231
37 36 LEVINSON .1018 SOL5/16 PLG x 2 PLG 144 15/16 12038 12038
38 37 LEVINSON .4140 RED 1 1/4 PLG LC 240 3/16 1084 1084
39 38 LEVINSON BARRA HUECA 32 MM x 16 MM EF T1026 2 1531 1531
40 39 LEVINSON .D-2RED12PLGPM 1 4868 4868
41 40 LEVINSON ACEROS VARIOS 3204 3204
42 41 LEVINSON .NOX T-316L RED 1 PLG 240 3/16 27940 27940
43 42 LEVINSON 1045 RED 5 PLG LC 118 1/8 - .1018 RED 7/8 7133 7133
L2 43 LEVINSON .8620 RED 3 PLG EF 3 9/16 392 392
45 44 FERRECABSA AR 11/4" 219 219 0
46 45 CASTORES TRAMSPORTES CASTORES 981 981 0
47 46 TUNGALOY TORMNILLO MUM. CATALOGO 603 603 0
48 47 GRUPO METALERO DE PUEBL ALUMINIO 6026 4230 4230
49 48 DIAGONAL TAQUETE-TAQUETE-FIJADORA 231 231 0
50 49 AGUA PURIFICADA LOS VOLC AGUA 430 480 0
51 S0 AGUA PURIFICADA LOS VOLC BALERO 521 604 -83
52 51 ALVARO MIGUEL ANSELMOQ F PRODUCTOS VARIOS 828 960 -132
53 l 175965 l 77389 98576 I 1]’5965'

Figura 3. 29 “Resultados de la integracion de datos”
Fuente: Elaboracion propia con informacion de la empresa, (2017).
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El resultado obtenido de funcién Si anidada fue el esperado, completo los campos en 0, donde
el monto de contado era igual al monto total de la compra. En los casos donde no fue correcto
devolvid las diferencias y permitio identificar errores, que fueron corregidos. Para comprobar
que los montos de contado y a credito eran correctos, se realizé una suma del total de compras
de contado mas la suma del total de compras a crédito, de igual forma se realizé una suma monto
total de compras y se verifico que los totales fueran identicos. Estas operaciones por ser

unicamente de comprobacion posteriormente se eliminaron de las tablas.

Estos pasos se realizaron de forma similar en cada una de las fuentes de informacion extraidas

de las areas de ventas, compras y almacén.

3.4.3 Construir el andlisis de los usuarios finales
Esta etapa hace uso del software Excel, tecnologia que permite tratar y visualizar la informacion

almacenada en las bases de datos que se han construido. Para esta propuesta de inteligencia de
negocios, la herramienta a crear para cada una de las areas en un tablero de control, segiin Cano
(2007) un tablero de control permite a los usuarios finales ver informacion critica para el
rendimiento con un simple vistazo utilizando iconos graficos y con la posibilidad de ver méas

detalles para analizar informacion detallada, si lo desean.

A partir del disefio de las bases de datos, se procedié a la creacion de los almacenes de
informacion, para asi cargar en estos la informacion de la empresa, la cual se empled en la
construccion del andlisis de los usuarios finales. Los tablero de control que en seguida se
presentan, estan basados en la Tabla 3.9 “Analisis de usuarios finales”, toda la informacién que
se resumid en graficos y tablas corresponden al apartado de preguntas de andlisis a la

informacion de la tabla anteriormente mencionada.

En primer lugar se muestra una vista general del tablero de control y posteriormente se detallan
los apartados que lo conforman y se incluye una breve explicacion de la funcion que cumplen

estos elementos.

El primer tablero de control figura 3.30 presentado en seguida, contiene informacion de

cotizaciones y ventas, correspondiente al area de ventas.
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Cotizaciones Ventas

$583.828 $497643

- Efectividad 9
Reporte del area de ventas Eak
Cotizaciones por cliente MONTO DE COTIZACIONES POR CLIENTE Nombre de clientes
Cliente Ndmero de cotizaciones [ Federal Mogul ][ Luk ]
Rassini 8 =
Luk 8 Thyssenkrupp -527.117 [ Rassini [ Thyssenkrupp ]
Federal Mogul 2
Th ki 1 Fechas de cotizacién
o H [ovo9/207 |[[0a09720m |
9/2017 13/09/2017
[ Ensamble ][ Maquinado [ /002 ][ 092 ]
_ (14097207 [ 15/09/200 J
Federal Mogul $68.450
[ 18097207 [ 2097200 ]
3 _ [25/0972017 [ 280972017 |
€ Rassini $62.119
Z 30/09/2017
Estado de Puebla MONTO DE VENTAS POR CLIENTE
Ventas por cliente 256,524
Cliente Ndmero de ventas
Luk 8
Rassini 6 $169.618
Thyssenkrupp 1
Federal Mogul 1
sa50 cos25 o
-_— | |
Producto o servicio
Rassini Federal Mogul Luk Rassini Thyssenkrupp
i | crene
Ensamble Maquinado

Nombre de clientes

Thyssenkrupp $5.843
Federal Mogul $7637
Luk $11529
Rassini $13.322
Fecha de pedido Fecha de pago

[2smomon 1 2z0p0n v

Figura 3. 30 “Vista general del tablero de control del area de ventas”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).

El tablero de control del area de ventas se divide en dos apartados, el primero contiene
informacidn sobre las cotizaciones que ha realizado la empresa para sus clientes. El segundo

apartado es informacion de las ventas que ha realizado la organizacion.
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Cotizaciones
V?EHF’ER
$583.828 $497643

Efectvidad 859

Figura 3. 31 “Indicadores principales del area de ventas”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).

La figura 3.31 muestra el encabezado del tablero de control, en esta seccién el usuario final
puede visualizar el monto total de las cotizaciones que ha realizado para sus clientes al mismo
tiempo que tiene acceso al monto total de las ventas que se han concretado. Su indicador de

desempefio es la efectividad de las ventas con respecto a las cotizaciones que se han realizado.

Cotizaciones por cliente MONTO DE COTIZACIONES POR CLIENTE Nombre de clientes
Cliente -t|Ndmero de cotizaciones Federal Mogul Luk
Tiisw : " -szun Rassini Thyssenkrupp
yssenkrupp
Federal Mogul 2
Thyssenkrupp CoL o (I - rechas de cofmme
Uil 0 3 01/09/2017 04/09/2017
11/09/2017 13/09/2017
Ensamble Maguinado
_ 14/09/2017 15/09/2017
ederal Mog $68.450
18/09/2017 21/09/2017
v _ 25/09/2017 28/09/2017
£ Rassi 62119

30/09/2017

Figura 3. 32 “Informacion sobre cotizaciones realizadas”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).

El apartado del tablero de control ilustrado con la figura 3.32, abastece informacién
principalmente a través del gréafico. En el grafico se puede observar por tipo de producto o
servicio, cual es el monto total de las cotizaciones que ha solicitado cada cliente. Las tablas
colocadas a los costados permiten filtrar la informacion de las cotizaciones de acuerdo a criterios

como el tipo de producto o servicio, por cliente y por fecha.

Dependiendo de la segmentacion que realice el usuario final, la informacion contenida en el

grafico sera modificada.
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Ventas por cliente
o
Luk
Rassini
Thyssenkrupp
Federal Mogul

Producto o servicio
Ensamble Maquinado
Nombre de clientes
Federal Mogul Luk

Rassini Thyssenkrupp

Fecha de pedido
02/09/2017
14/09/2017
221002017

04/09/2017
15/09/2017
26097017

06/09/2017
16/09/2017

Estado de Puebla MONTO DE VENTAS POR CLIENTE

$256.524

$169.618

al Mogul Luk Rassin

e O o

$25.825

|
ir Fede

Cliente
nsamble Maquinadc

Cliente Cuenta por cobrar

Thyssenkrupp $5.843
Federal Mogul $7.637
Luk §11529
Rassini $13.322

Total $38.331]

Fecha de pago
21/09/2017
09/10/2017
25/10/2017

1/09/2017
18/09/2017
20/09/2077 v

12/09/2017 -~
20/09/2017

30/09/2017
10/10/2017
27/10/2017

02/10/2017
11/10/2007

07/10/2017
15/10/207

08/10/2017
21/10/2017

Figura 3. 33 “Informacion sobre ventas concretadas”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).

"

$27.117

Puesto que las ventas son de vital importancia para cualquier organizacion, en este apartado la

informacion incluida fue mayor a diferencia del apartado de cotizaciones.

El usuario final puede visualizar en el mapa la ubicacion geografica de sus clientes,

seleccionando de la lista desplegable el nombre del proveedor que quiere analizar podra saber

el monto total de las ventas que ha concretado con ese cliente.

De forma similar al gréfico de las cotizaciones, en este grafico se puede obtener el monto total

de las ventas por tipo de producto o servicio y por cliente. La segmentacién también se puede

realizar de acuerdo a la fecha en que se realizo el pedido o por la fecha en que se recibira el

pago.

Esta area también se encarga del control de la informacion de las cuentas por cobrar, por esto se

incluy6 un resumen de los saldos de las cuentas por cobrar por cliente.
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El segundo tablero de control figura 3.34 presentado en seguida, contiene informacion de las
cotizaciones solicitadas a los proveedores e informacion sobres las compras realizadas del

periodo, correspondiente al area de compras.

El tablero de control mantiene una estructura similar al tablero de control realizado para el area
de ventas, la primera seccién corresponde a los indicadores de desempefio, la segunda seccion
informa sobre las cotizaciones solicitadas, finalmente en el tercer apartado se visualiza la

informacion de las compras.

M [ Compras ﬂe‘::::o

Cotizaciones por proveedor
~{INGmero de cotizacién
1

Producto

Top B "Productos més cotizados”

‘Compras por proveedor Top 5"Proveedores”

ch0sv. | (AU
sas Aw
- osv.
I
' " . . smonuct | v
S Ca ey TEMPO DE ENTREG
@ = j[E3 J[EX |

" 1= e |
"Productos comprados”

Figura 3. 34 “Vista general del tablero de control del area de compras”

Fuente: Elaboracion propia a traves de Microsoft Excel, (2017).
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Los indicadores de desempefio seleccionados para esta area son tres, el primero corresponde al
porcentaje de compras realizadas de contado, el segundo es el porcentaje de compras realizadas

a crédito y el tercero es el nmero de cotizaciones realizadas durante el periodo.

Compras de contado Compras a crédito Nimero de
cotizaciones

54

$77.174,05 $98.79106
44% 56%

Reporte del area de compras

Figura 3. 35 “Indicadores principales del area de compras”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).

Tal como se muestra en la figura 3.36, en el tablero de control se puede visualizar el nimero de
cotizaciones que se han solicitado a cada proveedor y en el grafico se observa la informacion de
los productos mas cotizados.

Cotizaciones por proveedor

Producto |-t/ Namero de cotizacién
LEVINSON 14
NUMA 6 Top 5 "Productos mas cotlzados"
RUEDAS Y HULES 3
DIAGONAL 3
FERRECABSA 3
DIKENTOOLS 2
TORNILLERIA RAM 2
MACO 2
FORTUNA 2 = ACEROS VARIOS
REFORMA 2 25%
GASES ACCESORIOS 1
MACTOOLS 1
DEGANMEX 1 HERRAMENTAL
TRATAMIENTOS TERMICOS DE PUEBLA 1
MOTOSIERRAS 1
ALVARO MIGUEL ANSELMO PEREZ 1
CASTORES 1
GRASERAS Y CANDADOS 1
STEREN 1
BARRA HUECA ALUMINIO
GRUPO DEGANMEX 1 A st
TRANSFORMACIONES CERVANTES TERMICAS 1
GRUPO METALERO DE PUEBLA 1
TUNGALOY 1
IGMA 1
LBO 1
Total 54

Figura 3. 36 “Informacion de cotizaciones por proveedores y productos”

Fuente: Elaboracion propia a traves de Microsoft Excel, (2017).
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Como se puede observar en la figura 3.37 los segmentadores de la informacién son dos, la

informacion de las cotizaciones se puede filtras por la fecha en que se realizé la solicitud de

cotizacion, al igual que se puede segmentar de acuerdo al proveedor que se requiera analizar.

Fecha

Top 5 "Productos mas cotizados" [ 297081200

01/09/2017

02/09/2017

04/09/2017

07/09/2017

08/09/2017

09/09/2017

11/09/2017

13/09/2017

14/09/2017

15/09/2017

[
[ /097201
[ 16/09/2017

I
I
I
I

18/09/2017

I
I
I
I

19/09/2017

I
I
I
I

20/09/2017

Proveedor

INSERTO
12%

ACEROS VARIOS

ALVARO MIGUEL ANSELMO PE...

CASTORES

25%
DEGANMEX

DIAGONAL

FORTUNA

HERRAMENTAL
19%

GASES ACCESORIOS

[
[
[ DKKENTOOLS
[
[

GRASERAS Y CANDADOS

I
I
|| FERRECABSA
I
I

GRUPO DEGANMEX

BARRA HUECA ALUMINIO
16% 28%

Figura 3. 37 “Segmentacion de informacion de cotizaciones por fecha y proveedor”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).

La tercera seccion del tablero de control corresponde a la informacion de las compras que se

han realizado, la figura 3.38 que en seguida se presenta ilustra el grafico que contiene el monto

total de las compras realizadas con los principales proveedores. La tabla que se visualiza en esta

figura contiene informacion del nimero de compras que se han realizado con cada proveedor.

Como se puede observar en la tabla el nimero de proveedores es mayor al nimero de

proveedores que se muestran en el grafico, esto se debe a que para la elaboracién del grafico

Unicamente se seleccionaron a los principales cinco proveedores de acuerdo al monto total de

las compras que se han realizado.
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Compras por proveedor Top 5 "Proveedores"
-
LEVINSON
NUMA
RUEDAS Y HULES
DIAGONAL
FERRECABSA
DIKENTOOLS
TORNILLERIA RAM
MACO
FORTUNA
REFORMA
GASES ACCESORIOS
MACTOOLS
DEGANMEX
TRATAMIENTOS TERMICOS DE PUEBLA
MOTOSIERRAS
ALVARO MIGUEL ANSELMO PEREZ
CASTORES
GRASERAS Y CANDADOS
STEREN
GRUPO DEGANMEX
TRANSFORMACIONES CERVANTES TERMICAS
GRUPO METALERO DE PUEBLA
TUNGALOY
IGMA
LBO

VINSON RUEDAS Y GRUPO LBO

HULES METALERO DE
PUEBLA

"Productos com|

100000
90000
80000
70000
60000

50000
40000
30000
20000
10000 ar & =5 - > &

N \/\\;(

S ] \v <5 S q

<V > > Qx» o Q?\\ \-\“ N
S < & y

&

< &
& < N & &

N N N N N e

Figura 3. 38 “Informacién sobre compras por proveedor”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).

El gréafico 3.39 permite visualizar el monto de las compras realizadas segmentadas por el
producto o servicio que se adquirié, debido a la clasificacion de los productos fue posible
agrupar las compras de acuerdo al producto aunque los proveedores fueran diferentes para un

mismo producto o servicio.

"Productos comprados"
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Figura 3. 39 “Informacién sobre compras por producto”

Fuente: Elaboracion propia a traves de Microsoft Excel, (2017).
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Para un mejor analisis de la informacion de las compras que se han realizado, los datos se pueden
filtrar de acuerdo con los segmentadores que se ilustran en la figura 3.40, es decir, se puede
analizar a mayor detalle las compras por proveedor, por tipo de producto que se compro o por

el tiempo de entrega del proveedor.

CONCEPTO NOMBRE DE EMISOR
ACEROS V... ALUMINIO - ALVARO MIG... CASTORES -~
ALUMINIO BARRA HU... DEGANMEX DIAGONAL
DISCOS V... HERRAME ... DIKENTOOLS FERRECABSA
HERRAME ... HULE FORTUNA GASES'ACGCES:
INSERTO PINTURA GRASERAS Y ... GRUPO DEGA...
PRODUCT . SERVICIO) e (ZRIIDM NETA =NAA A

TIEMPO DE ENTREGA
0 i o 3 ~
4 5 6 v

Figura 3. 40 “Segmentacion de informacion por concepto, proveedor y tiempo de entrega”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).

La figura 3.41 muestra el Gltimo grafico del tablero de control el cual contiene un resumen de
los precios por producto que cada proveedor ofrece, también se incluyeron los tiempos de

entrega para lograr un comparativo de precios contra tiempos de entrega por cada producto y

por proveedores.

Figura 3. 41 “Comparacion de precios y tiempos de entrega por producto y proveedor”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).
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El tercer y Gltimo tablero de control figura 3.42 presentado en seguida, contiene informacion de
los productos que el area de almacén recibe. Debido a que el volumen de informacion que
actualmente maneja esta area es menor a comparacion del area de compras y ventas el tablero
de control mantiene una estructura similar, en la primera seccién se presentan los indicadores
principales y en la segunda seccion se presentan los graficos y tablas que resumen la informacion
de los registros de entradas al almacén.

Producto aceptado Producto rechazado

96% 4%

Estatus de productos

" A "
Estatus & Producto [~|Conteo Recepcion de producto

= Aceptado 44 z
ACEROS VARIOS 6
ALUMINIO 7 4
ALUMINIO 1 2 N 2 2 )
BARRA HUECA 3 1 1 1 1
DISCOS VARIOS 1 [ | [ ] ' ' [} ' [ N ]
HERRAMENTAL 2 B R , Lo P v  w x
HERRAMENTAL 4 : oz 5 % £ £ 2 5 2 = o8 g El 2 5 2
HULE 3 22 5 3 = = = &8 3 22 B B 2 g
INSERTO 3 £ 2 g & c #E 8 2
PINTURA 3 = - 3 Z
PRODUCTOS VARIOS 2 £ o
SERVICIO DE TRANSPORTE 1 Aceptado hezad
SERVICIO TERMICO 2
TORNILLOS 3
TUERCAS ,  PROVEEDOR NOMBRE DE PRODUCTO

= Rechazado 2 [ (GRUPO DEGANMEX |[16mA | ACEROS VARIOS [ ALuMINID |
BARRA HUECA 1 (o || Levinson [ ALUMINID | BARRA HUECA |
HERRAMENTAL ! [‘maco | '™macTooLs [ DIscos VARIOS 1 HERRAMENTAL |

Total

IS
>

Figura 3. 42 “Vista general del tablero de control del area de almacén”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).

Los indicadores principales que se pueden visualizar en la figura 3.43 indican el porcentaje de
producto que ha sido recibido y que ha sido aceptado o rechazado por parte de almaceén.

Producto aceptado Producto rechazado

96% 4%

Reporte del area de almacén

Figura 3. 43 “Indicadores principales del area de almacén”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).
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La segunda seccion del tablero de control incluye un grafico que informa sobre el nimero de
compras aceptadas y/o rechazadas por cada proveedor, en caso de una busqueda a mayor detalle

el usuario final puede filtrar la informacion por proveedor y por producto.

Estatus de productos

n 1A "
Estatus & Producto ~|Conteo Recepc'°n de prOdUCto

= Aceptado 44 R 7
ACEROS VARIOS 6
ALUMINIO 7 4
ALUMINIO 1 3 R 2 2 ) ) 2 3
BARRA HUECA 3 1 1 1 1
DSCO8 VAR ; saBanBBBBaanlbss
HERRAMENTAL 2 . _ B .o P e P -
HERRAMENTAL 4 z 2 2 5 E 2 g 2 g  of g = g E £
HULE 3 2 2 e = - : : 2 g > g2 @ " E z .
INSERTO 3 3 S & g 5 £ 8 3 €
PINTURA 3 : s ' 3 g
PRODUCTOS VARIOS 2 <
SERVICIO DE TRANSPORTE 1
SERVICIO TERMICO 2
TORNILLOS 3
TUERCAS 5 PROVEEDOR NOMBRE DE PRODUCTO

= Rechazado 2 [ GRUPO DEGANMEX IGMA ACEROS VARIOS ALUMINIO
BARRA HUECA L [ieo LEVINSON ALUMINIO BARRA HUECA
HERRAMENTAL

] w6 | MACO MACTOOLS DISCOS VARIOS HERRAMENTAL

Figura 3. 44 “Informacion de producto recibido en almacén”

Fuente: Elaboracion propia a través de Microsoft Excel, (2017).

Todos los elementos que se han presentado anteriormente forman parte de la construccion del
analisis para los usuarios finales, a través de estos tableros de control los encargados del &rea o
cualquier otro usuario final, podré visualizar la informacion mas importante que genera su area
de una forma resumida con la opcion de filtrar o segmentar la informacion cuando se requiera
de un analisis més profundo de la informacién. Del andlisis a su informacidn los usuarios seran
capaces de tomar decisiones en un estado de certidumbre, para ejemplificar este proceso de toma

de decisiones en un estado de certidumbre a continuacion se desarrollaran las pruebas al sistema.

3.4.4 Probar el sistema
El objetivo de crear tableros de control para las areas de ventas, compras y almacén, es

proveerlos de una herramienta que les permita tomar decisiones basadas en el analisis de su
informacién. Cuando se cuenta con informacién durante un proceso de toma de decisiones se
dice que son decisiones en estado de certidumbre, es decir se toman decisiones con certeza. Para

explicar como contribuyen los tableros de control en este proceso, en las tablas 3.10, 3.11 y
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3.12, se procede a dar respuesta a las preguntas de anélisis de informacion que se plantearon en

la Tabla 3.9 “Analisis de usuarios finales”.

Tabla 3. 10 "Pruebas al tablero de control del area de ventas"

Preguntas de analisis

Respuesta del tablero

Analisis de
informacién

¢ Cuantas cotizaciones

Cotizaciones por cliente

Rassini y Luk son los

clientes que solicitan

Cliente -{/NUmero de cotizaciones
solicita cada cliente? E&J’f'”' : mayor nimero de
Federal Mogul 2 cotizaciones. Mientras
- . Thyssenkrupp 1
¢ Qué cliente solicita Total 19 que Thyssenkrupp es el
mas cotizaciones? cliente con menor
namero de solicitudes.
¢En qué periodo se Fechas de cotizacién El periodo en que se
reciben mas 01/09/2017 04/09/2017 recibe mayor nimero de
. . 08/09/2017 09/09/2017 .. .
cotizaciones? solicitudes es a mitad de
11/09/2017 13/09/2017
14/09/2017 15/09/2017 mes.
18/09/2017 21/09/2017
25/09/2017 28/09/2017
30/09/2017
Cotizaciones por cliente
Cliente -{|Ndmero de cotizaciones
Rassini 2
Luk 2
Total 4
¢Cuadles son los El servicio mas
productos/ servicios MONTO DE COTIZACIONES POR CLIENTE cotizado por los clientes
gue mas cotizan los - es el maquinado de
clientes? piezas.
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¢Cuél es el precio
total de los
productos/servicios

mas cotizados?

Producto o servicio

Ensamble

Maquinado

Cotizaciones

$521709

De las cotizaciones
realizadas, el precio
total Unicamente por el
servicio de maquinado
asciende a $ 521,709.00

¢Cual es el monto
total de las ventas

realizadas?

$497.643

De las cotizaciones que
se realizaron, el monto
de las ventas
concretadas asciende a
$497,643.00

¢Cual es la fecha en
que se concretaron
mayor cantidad de
ventas? ¢ A cuanto
asciende el monto de
las ventas en ese
periodo especifico?
¢ Qué clientes
realizaron esas

compras?

Fecha de

14/09/2017
22/09/2017

Rassini
Luk

pedido
15/09/2017
26/09/2017

Ventas

$51285

Ventas por cliente
L

MONTO DE VENTAS POR CLIENTE

16/09/2017
30/09/2017

$36.166

$15.119

A mitad de mes se
concretd el mayor
namero de ventas con
los clientes Rassini y
Luk, el monto de la
venta asciende a
$51,285.00

¢En qué fecha se
registra el mayor
monto de ventas?
¢ Qué clientes
realizaron esas

compras?

Fecha de pedido

14/09/2017
22/09/2017

15/09/2017
26/09/207

16/09/2017
30/09/207

MONTO DE VENTAS POR CLIENTE
$66.374

18/09/2017

El dia 18/09/17 se
registro una venta por
$66,374 por un servicio
de maquinado para la

empresa Luk.
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¢Cuél es el monto de Estado de Puebla El cliente Rassini es el
ventas por origen del mas cercano ubicado
cliente? geograficamente, el

monto de compras que

Cliente

realiza alcanza los
$188, 177.00.
El cliente més alejado

Estado de Puebla Federal Mogul, realizo

compras por total de
$25, 825.00.

Luk se encuentra a
menor distancia que
Federal Mogul y sus
compras ascienden a
$256,524.00

A pesar de que

Estado de Puebla

Thyssenkrupp es un
cliente cercano, realizé
compras Unicamente
por $ 27,117.00

Estado de Puebla

Cliente
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¢Cuadles son los MONTO DE VENTAS POR CLIENTE El servicio de

$256.524

productos méas maquinado es el mas

$169.618

vendidos? I solicitado por los

$18.559 $25.825 $27.117

— - - clientes, el monto de
Rassin Federal Mogul Luk Rassin Thyssenkrupp ;
Ensamble Magquinado Ventas por maql.“nado
suma $479, 084.00,

mientras que las ventas

Producto o servicio

Ensamble Magquinado ]

por ensamble solo se

Ventas

solicitaron pon un

$479.084 cliente y el monto total
de venta fue de $ 18,
559.00.

Ventas

$18.559

El cliente con un mayor

¢Cual es el monto de Cliente B Cuenta por cobrar

las cuentas por Thyssenkrupp $5.843 saldo pendiente por
brar? Federal Mogul $7.637 .
cobrar? Luk §11529 pagar es Rassini,
Rassini $13.322 seguido por Luk. El
Total $38.331

saldo total de las
cuentas por cobrar es de
$38, 331.00

Fuente: Elaboracién propia, (2017).
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Tabla 3. 11 “Pruebas al tablero de control del area de compras”

Preguntas de Respuesta del tablero Andlisis de
analisis informacion
¢Cuéntas En este periodo el
cotizaciones se han nimero  total  de
) Nimero de .
realizado? cotizaciones cotizaciones que se han
54 solicitado a

proveedores son 54.

¢En queé periodo se  Fecha

29008207 0109207  02/09/2017  04/09/2017  ~
solicitd mayor 07/09/200 | 08/092007 | 09/0920U | 1/09/2017
. /032017 /09200 15009200
cantidad de 16/09/2017 18/09/2017 19/09/2017 20009207 .,
cotizaciones?
Niimero de
;Qué productos se cotizaciones
5

cotizaron?

Top 5 "Productos mas cotlzados"

PINTURA
20%

BARRA HUECA
60%

El dia 13/09/18 se
solicitaron 5
cotizaciones con
diferentes proveedores,
los productos de los
que se solicité
cotizacion fueron tres;
pintura, hule y barra

hueca.
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Cotizaciones por proveedor

¢Quiénes son los De las 54 cotizaciones

Producto -/ Ndmero de cotizacién
LEVINSON 1
principales AT ° que se solicitaron en
DIAGONAL 3
proveedores con FERRECABSA : este periodo, la
A . TORNILLERIA RAM 2
quien se cotiza? T ; mayoria de
REFORMA 2
weroos cotizaciones se

DEGANMEX

TRATAMIENTOS TERMICOS DE PUEBLA
MOTOSIERRAS

ALVARO MIGUEL ANSELMO PEREZ
CASTORES

GRASERAS Y CANDADOS

STEREN

GRUPO DEGANMEX
TRANSFORMACIONES CERVANTES TERMICAS
GRUPO METALERO DE PUEBLA
TUNGALOY

IGMA

LBO

Total

i

u

solicitaron a Levinson
proveedor de acero y a
Numa proveedor de

insertos y lubricantes.

¢ Cual es el nUmero
de compras
realizadas por

proveedor?

Compras por proveedor
-t
LEVINSON
NUMA
RUEDAS Y HULES
DIAGONAL
FERRECABSA
DIKENTOOLS
TORNILLERIA RAM
MACO
FORTUNA
REFORMA
GASES ACCESORIOS
MACTOOLS
DEGANMEX
TRATAMIENTOS TERMICOS DE PUEBLA
MOTOSIERRAS
ALVARO MIGUEL ANSELMO PEREZ
CASTORES
GRASERAS Y CANDADOS
STEREN
GRUPO DEGANMEX
TRANSFORMACIONES CERVANTES TERMICAS
GRUPO METALERO DE PUEBLA
TUNGALOY
IGMA
LBO

N N N N P T

De las 54 cotizaciones
que se solicitaron, se
realizaron 51 compras.
En la mayoria de casos
los productos que
fueron cotizados se
compraron.

Unicamente se
descartaron tres
cotizaciones, dos de
estas  fueron del
proveedor Levinson y
una perteneciente a

Numa.
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¢Cual es el monto Top5"Proveedores”  L€evinson es el

total de compras e principal  proveedor

realizadas con cada ssi debido a que el monto

uno de los . total de las compras
dv A A

principales BvsON  ToMA RUEDASY  GRUPO realizadas en el periodo

proveedores? Unicamente con el

asciende a $ 85,
646.50. De entre los
cinco principales
proveedores, LB 'y
Grupo Metalero de
Puebla, son los
proveedores con quien
el monto de compras es

el menor.
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¢ Qué producto es el
mas comprado?
¢Con que proveedor
se compra?

¢ Cuél es el monto
de compras por ese
producto?

¢ Qué cantidad se
compro de contado
y que cantidad a

crédito?

100000

CONCEPTO
ACEROS V...
ALUMINIO
DISCOS V...
HERRAME...
INSERTO

s

50000

40000

30000

20000

10000 - & o - o5 & = =

§ ) S > > & © 3 ¢
& & o O e Q o o < & «
F S S K S & $ & oF
«© ; oS &

"Productos comprados"

<

ALUMINIO
BARRA HU...
HERRAME ...
HULE
PINTURA

Top 5 "Proveedores”

$
' '
ity

IGMA EVINSON

FERRECABSA

"Productos comprados™

$10000000

$80.00000

56000000

51000000

52000000
s

Compras de contado

$57.714,51
33%

Compras a crédito

$38.668,72
22%

El  producto  mas

comprado son aceros y

el segundo mas
comprado son
aluminios. Los tres
principales

proveedores de acero
son IGMA, Levinson y
Ferrecabsa.

Las compras de acero
los $ 96,
383.23, de los cuales
$57, 71451 fueron
pagados de contado y
$38,668.72

concedidos a crédito.

alcanzan

fueron

De las compras totales,
estas compras de
contado representan el
33%, de todas las
compras realizadas a
crédito las compras a
crédito

por aceros

representan 22%.
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¢ Qué proveedor es

la mejor opcién de

$50.000,00

acuerdo a precios y $40.000,00

tiempos de entrega, s /

$10.000,00

para adquirir el i = |z

producto mas : ‘
solicitado por la

empresa?

ALUMINIO

De acuerdo al
comparativo de precios
y tiempo de entrega, el
proveedor Ferrecabsa
es la mejor opcion para
adquirir  aceros, de
acuerdo a la
informacion registrada
de las compras
anteriores sus precios
son los mas bajos y sus
tiempo de entrega son

los més cortos.

Fuente: Elaboracion propia, (2017).

Tabla 3. 12 “Pruebas al tablero de control del drea de almacén”

Preguntas de Respuesta del tablero

analisis

Andlisis de

informacién

¢ Cuéntos pedidos Estatus de productos

Estatus & Producto - Conteo

fueron recibidos por = Aceptado 44
3 3 ACEROS VARIOS
el area de almacén? ALUMINIO
, ALUMINIO
¢ Cuantos fueron BARRA HUECA
DISCOS VARIOS
aceptados? HERRAMENTAL
, HERRAMENTAL
¢ Cuantos fueron HULE
INSERTO
rechazados? PINTURA
PRODUCTOS VARIOS
SERVICIO DE TRANSPORTE
SERVICIO TERMICO
TORNILLOS
TUERCAS
=IRechazado
BARRA HUECA
HERRAMENTAL
Total

—m e N ww N LN W W W RN LW o

IS
o)

El area de almacén
recibio un total de 46
pedidos en el
periodo. De los
cuales 44 fueron
aceptados y 2 fueron

rechazados.
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¢Cuadles son los
productos que méas

se recibieron?

'

"Recepcion de producto"

LUMINI
TAL

EF

7
4
3 3. 3 3
2 2
0000005
[ [
s ¢ £ : 5 & &

Los pedidos que mas
se recibieron fueron

aceros, aluminios y

A herramental.
¢ Qué productos NOMBRE DE PRODUCTO Los productos
ACEROS VARIOS ALUMINIO
fueron rechazados? ALUMINIO BARRA HUECA rechazados  fueron
DISCOS VARIOS HERRAMENTAL
barra hueca vy
"Recepcion de producto”
herramental.

BARRA HUECA BARRA HUECA
Aceptado Rechazado

Producto rechazado

25%

"Recepcion de producto”

HERRAMENTAL ERRAMENT AL

\ceptado Rechazado

Producto rechazado

20%

Los rechazos de
barra hueca
representan un 25%
del total de compras
de barra hueca.

Por su parte los
rechazos de
herramental
representan 20% del

total de recepciones.

¢ Qué proveedor ha
tenido mayor

cantidad de

PROVEEDOR
GASES ACCESORIOS GRASERAS Y CANDADOS
GRUPO DEGANMEX IGMA
LBO LEVINSON

Del total de entregas
que realizo Levinson,

el rechazo de barra
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prOd ucto "Recepcion de producto”

rechazado? ' '

Producto rechazado

BARRA HUECA

ALUMINIO

10%

PROVEEDOR
LBO LEVINSON
MACO MACTOOLS
MOTOSIERRAS [ NUMA

"Recepcion de producto"

HERRAMENTAL INSERTO HERRAMENT AL

Producto rechazado

20%

hueca representd el
10%.

Mientras que los
rechazos de
herramental del
proveedor Numa
representan 20% de
su total de pedidos

entregados.

Fuente: Elaboracién propia, (2017).
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3.5 Despliegue

3.5.1 Formar a los usuarios

Como menciona Cano (2007) el origen de la inteligencia de negocios va ligado al acceso directo
a la informacion a los usuarios de negocio para ayudarles en la toma de decisiones, sin
intervencion de los departamentos de Sistemas de Informacion. Cuando un responsable tiene
que tomar una decision pide o busca informacion, que le servira para reducir la incertidumbre.
Sin embargo, no todos los responsables recogen la misma informacidon esto depende de muchos

factores como su experiencia, formacion, disponibilidad, etc.

Para reducir el riesgo que representa el desconocimiento del funcionamiento de la herramienta
y al mismo tiempo para incrementar las posibilidades de aceptacion y éxito de la propuesta de
inteligencia de negocios que se cred para los departamos de ventas, compras y almacén de la
empresa, se ha elaborado un manual de usuario de cada uno de los tableros. Esta guia incluida
en el Anexo A contiene una explicacion sobre los elementos que forman parte de los tableros
de control.

Asegurar la calidad de los datos es un factor primordial ya que si se proporciona informacion
erronea las decisiones que se tomaran basadas en esta también seria equivocadas, para mitigar
este riesgo se han creado formularios para que los departamentos de ventas, compras y almacén
puedan ingresar la informacidn de sus actividades, lo que al mismo tiempo genera informacién
que alimentara sus bases de datos, para explicar el funcionamiento y los elementos de estos

formularios se agreg6 un apartado en el manual de usuario.

3.5.2 Entregar la aplicacion
Finalizado el proceso de creacion de la propuesta de inteligencia de negocios asi como de la

guia de usuario se hizo una demostracion del funcionamiento de los tableros de control con la
direccion general y los encargados de las areas de ventas, compras y almacén. En esta
demostracion se ejemplificaron las funciones que vienen descritas en la guia de usuario,
adicionalmente de mostrar el funcionamiento de los tableros, se ejemplificaron algunas formas

de interpretacién de la informacion que el tablero de control presenta.
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3.5.3 Calculo del retorno de la inversion
Tal como sefiala Cano (2007) los beneficios que se pueden obtener a través del uso de la

inteligencia de negocios pueden ser varios como reduccién de costos, generacion de ingresos,
reduccion de tiempos para las distintas actividades del negocio, etc. Antes de plantear un
proyecto es necesario demostrar la rentabilidad de este, para esto se necesita definir ¢ Cual sera
la inversion? y ¢ Cudl seré el retorno esperado?

La medida para calcular la rentabilidad de este proyecto sera el retorno de la inversién, mejor
conocida en el entorno empresarial como ROI, el ROI pone en relacién al valor aportado al
negocio con las inversiones necesarias para obtenerlo (Cano, 2007).

En seguida se presenta el calculo del ROI, para determinar la rentabilidad de esta propuesta de
uso de inteligencia de negocios.

Determinacioén de la inversion inicial

Concepto Importe

Computadora 7,599.00
Impresora 2,999.00
Silla 839.00
Escritorio 1,600.00
Capital fisico 13,037.00

Figura 3. 45 “Determinacion de la inversion inicial”

Fuente: Elaboracion propia a través de Excel, (2017).

Determinacion de los ingresos

Valor de la
decision

Decisién

¢En qué cliente me debo enfocar para
incrementar mi porcentaje de efectividad de $43,560.00
ventas con respecto de las cotizaciones?

Figura 3. 46 “Determinacion de los ingresos”

Fuente: Elaboracion propia a través de Excel, (2017).
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Determinacion de costos y gastos
A.- Determinacion de la depreciacion

Porcentaje de Depreciacion

Concepto Vida util o
depreciacion anual
Computadora 7,599 3 33% 2,533.00
Impresora 2,999 3 33% 999.67
Sillas 839 10 10% 83.90
Escritorio 1,600 10 10% 160.00
Depreciacion total Anual 3,776.57

A.- Determinacion de sueldo

Concepto Monto anual

Sueldo medio anuallen.MeX|co de consultor 71.251.00
Técnico

Figura 3. 47 “Determinacion de costos y gastos”

Fuente: Elaboracién propia a través de Excel, (2017).

Determinacion del ROI

Formula de calculo ROI ($) ROI (%)

Ingreso mensual — Costos y gastos mensuales $37.307.70 596.70%

ROI =
Costosy gastos mensuales

Figura 3. 48 “Determinacion de ROI”

Fuente: Elaboracién propia a través de Excel, (2017).

Acorde con la planificacion del proyecto de inteligencia de negocios no se realizé ningln tipo
de inversién para la creacion de la propuesta, sin embargo si se hizo uso de mobiliario y equipo
de computo, por lo que se consider6 como un costo la depreciacion del mobiliario y equipo
empleados. En este caso no se pagd sueldo a la persona que elaboro la propuesta, pero se
considero por ser un gasto en el que se incurriria en la realizacién formal de un proyecto de este

tipo.

125



En el caso de los ingresos, la empresa no obtuvo un beneficio econdmico inmediato por la
realizacion de este proyecto, por esto se considerd como ingreso el valor de la decision del area
de compras por representar la posibilidad de incrementar el nivel de ingresos de la organizacion.
De acuerdo con los resultados del calculo del retorno de la inversion, con la inversion mensual
de $6, 252.30, la empresa tendria la oportunidad de tomar decisiones que le podrian generar
beneficios econdmicos hasta por $ 43, 560.00. En términos monetarios el beneficio economico
después de gastos asciende a $37, 307.70, esto quiere decir que se invierte y se obtiene una
ganancia del 596.70%. Con esto se demuestra que la realizacion del proyecto, representa una

inversion con alto porcentaje de rentabilidad.
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Capitulo V. Resultados
En el presente capitulo se realiza un analisis de los resultados que ha generado la propuesta de

inteligencia de negocios creada para la empresa DMR Industrial S.A. de C.V. con respecto a la

hipdtesis que se establecid inicialmente para este trabajo de investigacion.

4.1 Prueba de hipotesis
La hipdtesis de este trabajo de investigacion propone que el uso de la propuesta de inteligencia

de negocios generara méas elementos de valor que facilitaran la toma de decisiones operativas
en las éreas de ventas, compras y almacén de la empresa.

Para dar evidencia del cumplimiento de este supuesto se presentan las tablas 4.1, 4.2 y 4.3,
donde se evidencian decisiones operativas, se incluye una respuesta a la decision acompafiada
de la consulta de informacion al tablero de control correspondiente, de igual manera se agrega
el tiempo actual que se emplea para analizar la informacion a través de los tableros de control.

Tabla 4. 1 “Decision operativa del darea de ventas”

Area de ventas

Decision operativa Tiempo de Respuesta
anélisis
¢En qué cliente me debo Entre3a5 En Rassini, de acuerdo al analisis de
enfocar para incrementar mi minutos informacion de las 8 cotizaciones que
porcentaje de efectividad de solicita Unicamente se concretan seis
ventas con respecto de las ventas equivalentes a 81% de
cotizaciones? efectividad. Si se lograran concretar

el 100% de las ventas, los ingresos
pudieron aumentar de $188, 177.00
hasta $ 231, 737.00.

Federal Mogul es cliente con el que
se presenta un porcentaje de
efectividad mas bajo del 38%. Pero
en ingresos de $ 68, 450.00 que se
cotizan se logran vender $25, 825.00.
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Adicionalmente tomando en
consideracién que el nimero de
trabajos que solicita Rassini y su
cercania geografica, es la mejor
opcion actual para incrementar el
porcentaje de efectividad de ventas y
por consiguiente el nivel de ingresos

econdmicos.

Respuesta de consulta de informacion en tablero de control

“Consulta por cliente Rassini”

Cotizaciones Ventas

$231737

Cotizaciones por cliente MONTO DE COTIZACIONES POR CLIENTE Nombre de clientes
Cliente |'T Ndmero de cotizaciones Federal Mogul Luk
:ZSE;’I“ : Rassini Thyssenkrupp
; Fechas de cotizacién
g [ 0409200 [ 409200 ]
Producto o servicio [ 5/05/207] ” BI05/200) ]
[ Ensamble " Maquinado [ 2]5'//;)99//220011/7 H zgﬁ:izi l
2 09/09/2017 11/09/2017
S 13/09/2017 21/09/2017
28/09/2017

Cotizaciones Ventas

$68450

Reporte del area de ventas

Cotizaciones por cliente MONTO DE COTIZACIONES POR CLIENTE Nombre de clientes

Cliente |'T|Namero de cotizaciones Federal Mogul Luk

;ed;;a‘ Mogul 22 Rassini Thyssenkrupp
o

Fechas de cotizacién

[(08/09/2017 | 28/09/2017
Producto o servicio 0109/200 04/09/2017
g 50
Maquinado Ensamble S Federal Mogul 09/09/2017 11/09/2017
§ 1B/09/2017 14/09/2017

Maquinad

15/09/2017 18/09/2017
21/09/2017 25/09/2017
30/09/2017

Fuente: Elaboracion propia (2017).
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Tabla 4. 2 “Decision operativa del area de compras”

Area de compras

Decision operativa Tiempo de Respuesta

andlisis

De mis proveedores actuales de Entre 10y 15  Actualmente con IGMA se realiz6

acero, ¢cudl es la mejor opcion minutos una compra por $56, 974.05, el pago

en precio y tiempo de entrega? se realiza 100% de contado y su
tiempo de entrega fue de cuatro dias.
Con Levinson se realizaron cinco
compras de las cuales el monto
asciende a $39, 189.72 de los cuales
$ 38, 668.72 son a crédito. De las
compras que se realizan con ellos el
tiempo de entrega varia desde 2 hasta
4 dias. Del total de compras
realizadas $35, 464.81 son entregadas
en 3 dias.
El mejor proveedor es Levinson,
porque se ofrece esquema de crédito
en las compras, sus tiempos de
entrega son mas cortos y a pesar de
que el monto de compras sea inferior
de Levinson con respecto de IGMA,
el nmero de compras €s mayor con
Levinson se han adquirido cinco
productos y con IGMA Gnicamente se

realizd una transaccion.
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Respuesta de consulta de informacion en tablero de control

“Consulta por proveedor Ferrecabsa”

Compras por proveedor
]

FERRECABSA

“Consulta por cliente IGMA”

Compras por proveedor
vl

IGMA 1

“Consulta por cliente Levinson I”

Compras por proveedor
M

LEVINSON

i3]

“Consulta por cliente Levinson Il

Compras por proveedor
T
LEVINSON 3

Consulta por cliente Levinson 111"

Compras por proveedor
i
LEVINSON

Top 5 "Proveedores"

Top 5 "Proveedores”

Top 5 "Proveedores"

Top 5 "Proveedores"

LEVINSON

Top 5 "Proveedores"

CONCEPTO
ACEROSV.. | ALUMINIO

TIEMPO DE ENTREGA
4

CONCEPTO
ACEROS V...

TIEMPO DE ENTREGA
4

CONCEPTO
ACEROS V...

TIEMPO DE ENTREGA
o 3

CONCEPTO
ACEROS V...

TIEMPO DE ENTREGA
2 3

CONCEPTO
ACEROS V..  BARRA HU.

TIEMPO DE ENTREGA
2 3

NOMBRE DE EMISOR
FERRECABSA IGMA
LEVINSON

NOMBRE DE EMISOR
FERRECABSA
LEVINSON

IGMA -

NOMBRE DE EMISOR
LEVINSON

NOMBRE DE EMISOR
LEVINSON

NOMBRE DE EMISOR
FERRECABSA IGMA
LEVINSON

Fuente: Elaboracién propia (2017).
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Tabla 4. 3 “Decision operativa del darea de almacén”

Area de almacén

Decision operativa

Tiempo de

andlisis

Respuesta

Del principal proveedor de
acero, ¢queé posibilidad existe de
su producto sea rechazado por

parte de almacén?

Hasta 5 minutos

Levinson el principal proveedor de
Acero, de 10 compras que se
realizaron con el 4 correspondian a
acero. A pesar de que almaceén si ha
rechazado producto de este
proveedor, el producto fue barra
hueca y no aceros. De acuerdo a la
informacion de este periodo no
existe posibilidad de que haya
rechazo de aceros en el caso de

Levinson.

Respuesta de consulta de informacidn en tablero de control

Estatus de productos
Estatus & Producto | -|Conteo
= Aceptado 9
ACEROS VARIOS
ALUMINIO
ALUMINIO
= Rechazado
BARRA HUECA
Total 10

[

PROVEEDOR

LBO LEVINSON
MACO MACTOOLS
MOTOSIERRAS NUMA

"Recepcion de producto”

NOMBRE DE PRODUCTO
ACEROS VARIOS
ALUMINIO

ALUMINIO
BARRA HUECA
OS VARIOS HERRAMENT

Fuente: Elaboracién propia (2017)
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La toma de decisiones es un medio que permite a la organizacion alcanzar sus objetivos, al
mismo tiempo que genera valor a la empresa. Como se muestra en las tablas 4.1y 4.2, el analizar
informacidn antes de decidir permite cuantificar el valor de una correcta decision, por ejemplo
en el caso de las ventas si Unicamente se analizaran las ventas por cliente y se decidiera en que
cliente enfocarse de acuerdo al que presenta menor monto, se estarian descartando elementos
de decision importantes como el nimero de trabajos que solicita el cliente, su cercania
geografica y el monto real de ingresos que aumentarian si se enfocan los esfuerzos en ese cliente.
Una toma de decisiones correcta ademas de generar un mejor funcionamiento de la organizacion
también representa la oportunidad de eficientar la obtencion y utilizacion de los recursos

financieros.
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Conclusiones y recomendaciones
La evidencia que se mostrd anteriormente demuestra que las herramientas de la inteligencia de

negocios como lo son los tableros de control, permiten conocer el funcionamiento de la
organizacion de un solo vistazo al mismo tiempo que hacen mas facil el analisis de la
informacién que la empresa genera. Esto faculta que se tomen decisiones basadas en pro de
eficientar la obtencidn y utilizacion de los recursos financieros, asi como contribuir a un mejor

funcionamiento de la organizacion.

Los objetivos especificos se alcanzaron, se evalud el nivel de madurez con respecto de los
procesos de seguimiento, medicion, analisis y revision en las areas de ventas, compras y almacén
y se determind que en general se tenia un nivel basico lo que sefialé que era posible realizar

acciones que permitieran la mejora de estos procesos.

Para comprender como se podria integrar la inteligencia de negocios al sistema de trabajo actual
de la organizacion, se elaboré un mapa de procesos general de la organizacion donde se
identificaron los documentos o registros que podrian funcionar como fuentes de informacion

para el desarrollo de la propuesta.

Para garantizar el correcto desarrollo de la propuesta se empleé como guia la metodologia para
proyectos de inteligencia de negocios de Joseph Lluis Cano, acorde con esta se desarrollo la
planificacion del proyecto donde se definieron las actividades y tareas pertinentes para la
propuesta en funcion de la disponibilidad de recursos y dificultad del proyecto, las cuales se

pueden ver de forma resumida en el diagrama Gantt del proyecto.

El cumplimiento de los objetivos especificos se consuma con la construccion de la propuesta de
inteligencia de negocios donde se empled la creacion de tableros de control para cada una de las

areas involucradas, en los cuales cada una puede ver y analizar informacidn relevante del area.

El objetivo general de la investigacion se cumplid, se desarrollé una propuesta de inteligencia
de negocio para la empresa DMR industrial S.A. de C.V., para ser utilizada como soporte en la

toma de decisiones operativas de las areas de ventas, compras y almacén.
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Trabajos futuros
Este trabajo estd enfocado en la demostracion del uso de la inteligencia de negocios como una

herramienta para facilitar la toma de decisiones, sin embargo durante su realizacion se
detectaron areas de oportunidad en las que seria posible continuar investigando para mejorar los
proyectos de este tipo. La mayoria del tiempo se emple6 en la deteccion de las fuentes de
informacion y en su tratamiento para que estas proveyeran datos de calidad, debido a que este
no era el tema central de la investigacion Gnicamente se realizaron las acciones correspondiente
para generar bases de datos con informacién correcta, pero es posible que futuras
investigaciones se pudieran enfocar en propuestas para generar fuentes de informacion con datos
de calidad.
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Anexo A. Manual de usuario

\§%?;EHPER

Manual de Usuario
Propuesta de inteligencia de negocios

Autor: Hortensia Estefania Cuellar Quintero
Version: 01.00
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Descripcion Responsable

Fecha de presentacion
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Manual de Usuario

WHEHFEH Propuesta de inteligencia de negocios

1. Objetivo del documento
El presente documento pretende mostrar de una manera clara y concisa los elementos que forman parte
de los tableros de control desarrollados para las areas de ventas, compras y almacén de la empresa DMR
Industrial S.A. de C.V.

2. Alcance
Este manual ha sido creado para los usuarios finales de los tableros de control, representados por los
responsables de las areas de ventas, compras y almaceén, al igual que para la direccion general por ser

quien toma las decisiones de la organizacion.

3. Funcionalidad
Los tableros de control permiten a los usuarios finales obtener una vision general del desempefio de las
areas de ventas, compras y almacén, con la posibilidad de interactuar con la informacién presentada para
asi analizar con mayor detalle los datos presentados, los cuales le seran de utilidad en su proceso

decisorio.
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Manual de Usuario

WHEHFEH Propuesta de inteligencia de negocios

4. Manual de usuario

4.1 Elementos del tablero de control del area de ventas

Este tablero de control contiene informacion de las cotizaciones que ha realizado para sus clientes e
informacidn sobre las ventas que se han concretado. Este tablero de control se divide en tres secciones.
La primera seccion (A) esta disefiada para que desde el primer momento tenga conocimiento de la
efectividad en ventas que esta logrando su area.

La segunda seccién (B) maneja exclusivamente informacién de las cotizaciones que ha realizado la
empresa para sus clientes. El gréfico central (C) indica la suma del monto de cotizaciones que ha
solicitado cada uno de sus clientes y se encuentra dividida por productos y/o servicios. La consulta (D)
muestra la cantidad de cotizaciones que ha solicitado cada cliente.

Para un andlisis mas profundo se han incluido segmentadores, su funcion es dividir la informacion. El
primer segmentador (E), permite estar al tanto de cuantas cotizaciones solicitd cada cliente por el
producto o servicio que se seleccione, al mismo tiempo que indica la suma del monto total que
representan esas cotizaciones.

El segundo segmentador (F) divide la informacion por cliente, es decir, puede elegir un cliente en
especifico y conocer cuantas cotizaciones ha solicitado y el monto que representan esas cotizaciones i
la venta se llegara a concretar.

El tercer segmentador (G) permite consultar fechas especificas, de esta forma sera capaz de informarse
sobre la cantidad de cotizaciones que se han realizado por dias especificos, asi como el monto que se
cotiza en ese periodo de tiempo.

Cotizaciones Ventas
MEL—JPER
$583828 J $497.643

Efectividad 859

p—
[Cotizaciones por cliente MONTO DE COTIZACIONES POR CLIENTE Nombre de clientes F \
[liente -t|Ndmero de cotizaciones Federal Mogul Luk
jisw 2 " -sz7 117 Rassini Thyssenkrupp
yssenkrupp -
ederal Mogul D 2
fioiz] 5 01/09/2017 04/09/200
Product o servico . I —- - e e
09/2017 13/09/2017
Ensamble Maquinado D 9
14/09/2017 15/09/2017
E . Mog: $68.450
18/09/2017 21/09/2017
2 _ 25/09/2017 28/09/2017
Rassin $62.119
\ : =l 30/09/2017 G )
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La tercera seccion (H) contiene informacion de las ventas realizadas. El gréfico lateral (I) contiene la
suma del monto de ventas realizadas por cada cliente, por producto y/o servicio. En el mapa (J) se
muestra la ubicacion geogréafica de los principales clientes. La consulta (K) incluida en esta seccion
contiene el nimero de ventas realizadas por cada cliente.

El primer (L) segmentador divide las ventas por producto o servicio. El segundo (M) segmentador
permite dividir las ventas por clientes. El tercer (N) y cuarto (N) segmentador dividen la informacion
por periodos de tiempo especificos, en este caso la informacion de las ventas se puede consultar por
fecha en que el pedido fue realizado o por la fecha en que se recibira el pago de la venta realizada.

El mapa (J) que muestra la ubicacion geografica incluye un segmentador (O) que permite visualizar el
monto de las ventas realizadas por cliente, al mismo tiempo que se aprecia su ubicacion geogréfica.

La segunda consulta (P) es para el manejo de las cuentas pendiente de cobro, incluye informacién por
cliente de los saldos pendientes de cobro.
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4.2 Elementos del tablero de control del area de compras

Este tablero de control contiene informacion de las cotizaciones que ha solicitado a sus proveedores e
informacidn sobre las compras que ha realizado. Este tablero de control se divide en tres secciones. La
primera seccion (A) esta disefiada para indicar el monto y porcentaje de compras de contado que se han
realizado al igual que el monto y porcentaje de compras a crédito.

La segunda seccion (B) maneja exclusivamente informacion de las cotizaciones que ha solicitado a sus
proveedores. El gréafico central (C) indica en porcentaje los cinco productos méas cotizados. La consulta
(D) muestra la cantidad de cotizaciones que se han solicitado a cada proveedor.

Para un anélisis més profundo se han incluido segmentadores, su funcion es dividir la informacion. El
primer segmentador (E), permite estar al tanto de cuantas cotizaciones se han solicitado a cada proveedor.
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El segundo segmentador (F) permite consultar fechas especificas, de esta forma sera capaz de informarse
sobre la cantidad de cotizaciones que se han solicitado por dias especificos, asi como el monto que se
cotiza en ese periodo de tiempo.
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La tercera seccion (G) contiene informacidon de las compras realizadas. El grafico superior (H) contiene
la suma del monto de compras realizadas con los principales proveedores. En el grafico central (I) se
puede visualizar el monto de las compras realizadas por cada uno de los productos. La consulta (J)
incluida en esta seccion contiene el nimero de compras realizadas con cada proveedor.

El primer (K) segmentador divide las compras por producto o servicio. El segundo (L) segmentador
permite segmentar las compras de acuerdo al proveedor. El tercer (M) separa la informacion por la
cantidad de dias que tardan los proveedores en entregar los pedidos.

El grafico inferior (N) concentra informacién de precios y tiempos de entrega por producto, al mismo
tiempo que divide la informacion por proveedor.
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4.3 Elementos del tablero de control del area de almacén

Este tablero de control contiene informacién de las entregas de productos que ha recibido el area de
almacén. Este tablero de control se divide en dos secciones. La primera seccion (A) esta disefiada para
gue desde el primer momento tenga conocimiento de la cantidad de productos que han sido aceptados o
rechazados por parte de almacén.

La segunda seccion (B) maneja exclusivamente informacion de las recepciones de productos que ha
realizado el area de almacén. El gréafico central (C) indica la cantidad de pedidos que ha recibido el area
de almacén y se encuentra dividida por productos. La consulta (D) muestra el estatus de aceptacion o
rechazo de los productos que se han recibido.

Para un andlisis mas profundo se han incluido dos segmentadores. El primer segmentador (E), permite
estar al tanto de cuantos pedidos ha recibido almacén de acuerdo a cada proveedor.

El segundo segmentador (F) divide la informacién por productos, es decir, usted puede elegir un producto
en especifico y conocer cuantos pedidos ha recibido de ese producto.
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4.4 Formulario para registro de informacién de las areas de
ventas, compras y almacén.

Los formularios que se presentan a continuacion fueron creados con el objetivo de disminuir errores en
las bases de datos. Los campos que presenta cada formulario son datos que requiere conocer la
organizacion, que seran de utilidad en el andlisis de informacion. De los campos que se presentan no
todos son utilizados en los tableros de control, debido a que estos fueron desarrollados posteriormente al
detectar la falta de informacion para su analisis, Unicamente representan una propuesta de mejora para
contribuir a la calidad de la informacion que se analiza, su uso no interviene en los tableros de control.

Los formularios para el area de ventas son tres, el primero sirve para registrar la informacion de la
cotizacién que se ha elaborado, este no reemplaza el formato de cotizacién que emplea la organizacion
Unicamente sirve para concentrar la informacion de los productos que se han cotizado y llevar un mejor
control de las cotizaciones.

] COTIZACION VENTAS

cDIGO A 0 E i

LIENTE B F

ECHA DE ELABORACION @3 OPCIONESDEPAGO @

DESCRIPCION DELCONCEPTO | )

e N
CODIGO - | CLENTE ~ | FECHA DEELABORACION | DESCRIPCION DEL CONCEPTO - |PRECIOUNITARIO -| PRECIO TOTAL ~ | OPCIONES DE PAGO -

0 0
\

El campo c6digo (A) es un namero que el encargado debe asignar por cada cotizacion realizada, en el
campo cliente (B) se debe ingresar el nombre del cliente, el campo fecha de elaboracion (C) corresponde
a la fecha en que se envia la cotizacion al cliente, en el campo descripcion (D) se debe agregar una
descripcion del producto o servicio, se recomienda generar un listado de descripciones estandar para
homogeneizar los conceptos, en el apartado (E) corresponde al precio por unidad del producto o servicio,
el campo (F) registra el monto total de la cotizacion, finalmente el apartado (G) corresponde a las
opciones de pago disponibles para ese cliente.

La informacion se registra directamente en el formulario y automaticamente se completa en la tabla (H)
gue concentra todos los registros.

En el segundo formulario se debe registrar la informacion de las érdenes de venta, este no reemplaza el
formato de orden de venta que emplea la organizacion nicamente sirve para concentrar la informacion
de los productos que se han vendido y llevar un mejor control de las ventas.
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"] ORDEN DE VENTA

Ny
CODIGO A 0 POLITICADERPAGO B
u B EcHADEENTREGA [
DIRECCION D T DESCRIPCION DEL CONCEPTO G A
v
HA DE PEDIDO sreciounmaro M [o
PRECIO TOTAL I 0
CODIGO »| CLIENTE - DIRECCIS - | FECHADEPEDIDO ~ | POLITICADEPAGO - | FECHA DEENTREGA - DESCRIPCION - PRECIOUNITARIO - PRECIOTOTAL -

* |0 0 0

El campo codigo (A) debe ser el mismo nimero que el encargado a asignado a la cotizacion realizada
para ese cliente y por ese producto/ servicio, en el campo cliente (B) se debe ingresar el nombre del
cliente, el campo direccion del cliente (C) corresponde a la direccion donde el producto/servicio debera
ser entregado, el campo fecha de pedido (D) corresponde al dia en que se recibid la solicitud de compra
por parte del cliente, en el apartado (E) se debe identificar la politica de pago para el cliente es decir si
fue de contado o a crédito y la duracién del crédito, el campo (F) registra la fecha en que se pacta la
entrega del producto o servicio, el campo (G) corresponde a la misma descripcion del producto o servicio
que se realizara, en el apartado (H) corresponde al precio por unidad del producto o servicio, el campo
(I registra el monto total de la venta.

La informacidn se registra directamente en el formulario y automaticamente se completa en la tabla (J)
gue concentra todos los registros.

El tercer formulario corresponde a la informacion de las cuentas por cobrar de las ventas que se han
realizado, este no reemplaza el formato de cuentas por cobrar que emplea la organizacion Unicamente
sirve para concentrar la informacion de las cuentas por cobrar que se han vendido y llevar un mejor
control de estas.

~] CUENTAS POR COBRAR

CODIGO A 0 poumicapEPAGO B
T B HA DE APERTURA
D 0 RCOBRAR |0 H
CODIGO -~ | CLENTE - [CODIGODEVENTAR:] MONTO DE ADEUDO - | POLITICA DE PAGO ~ | FECHA DE APERTURA - | FECHA DE PAGO - | PAGO A CUENTA POR COBRAR -
0 0 0

El campo codigo (A) es un nimero que el encargado debe asignar por la cuenta por cobrar, en el campo
cliente (B) se debe ingresar el nombre del cliente, el campo codigo de venta (C) debe ser el mismo
numero que el encargado a asignado a la venta realizada para ese cliente y por ese producto/ servicio, el
campo monto de adeudo (D) corresponde al monto total original de la deuda, en el apartado (E) se debe
identificar la politica de pago para el cliente es decir si fue de contado o a crédito y la duracion del
crédito, el campo (F) registra la fecha en que se otorga el crédito, el campo (G) corresponde al dia del
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mes en que se debe realizar el pago, en el apartado (H) se registra el monto del pago a la deuda pendiente.

La informacidn se registra directamente en el formulario y automaticamente se completa en la tabla (1)
gue concentra todos los registros.

Los formularios para el &rea de compras son tres, el primero sirve para registrar la informacion de la
cotizacién que se ha solicitado, este no reemplaza el formato de cotizacion que emplea la organizacion
Unicamente sirve para concentrar la informacion de los productos que se han cotizado y llevar un mejor
control de las cotizaciones.

~—] COTIZACION COMPRAS

cADIGO A 0
proveeor B
DESCRIPCION DEL CONCEPTO
D
E
CODIGO - | PROVEEDOR - | FECHA  ~ | DESCRIPCION DEL CONCEPTO ~

El campo codigo (A) es un namero que el encargado debe asignar por cada cotizacion realizada, en el
campo proveedor (B) se debe ingresar el nombre del proveedor, el campo fecha de elaboracién (C)
corresponde a la fecha en que se envia la solicitud de cotizacidn al proveedor y en el campo descripcion
del concepto (D) se detalla la informacion del producto o servicio requerido.

La informacidn se registra directamente en el formulario y automaticamente se completa en la tabla (E)
gue concentra todos los registros.

En el segundo formulario se debe registrar la informacion de las 6rdenes de compra, este no reemplaza
el formato de orden de compra que emplea la organizacién Unicamente sirve para concentrar la
informacidn de los productos que se ha comprado y llevar un mejor control de las compras.

El campo cddigo (A) corresponde al niumero de solicitud de cotizacion que el area de compras envié a
ese proveedor por ese mismo concepto, en el campo proveedor (B) se debe ingresar el nombre del
proveedor, el campo fecha (C) corresponde a la fecha en que se envia la solicitud de compra al proveedor,
en el campo descripcion del concepto (D) se detalla la informacion del producto o servicio requerido,
finalmente en el campo condiciones de pago (E) se debe especificar si se realizara de contado o a crédito.

La informacion se registra directamente en el formulario y automaticamente se completa en la tabla (F)
gue concentra todos los registros.
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"] ORDEN DE COMPRA

cODIGO A 0
PROVEEDOR

B
FECHA C

F

cODIGO -  PROVEEDOR - FECHA - |DESCRIPCIO - | CONDICIONES DE PAGO -

En el tercer formulario se debe registrar la informacién de las compras, en este caso el formulario si
podria reemplazar la base de datos de compras que actualmente emplea la organizacion, esto le permitira
concentrar la informacién de los productos comprados y llevar un mejor control de las compras.

"~ COMPRAS
CODIGO A 0 PRECIO TOTAL E 0
PRO DO B ONTO DE CONTADO F 0
CHA D CEPCIO! c ONTO A CREDITO 1]
DESCRIPCION DEL CONCEPTO D DIAS DE PAGO H E
|

CODIGO - |PROVEEDOF ~ | FECHA DE RECEPCION ~ | DESCRIPCION DEL CONCEPTO ~ | PRECIO TOTAL ~ | MONTO DE CONTADO - | MONTO A CREDITO - |DIASDEPAGO -
0 0 0 0 0

El campo cédigo (A) corresponde al nimero de solicitud de cotizacion que el area de compras envio a
ese proveedor por ese mismo concepto, en el campo proveedor (B) se debe ingresar el nombre del
proveedor, el campo fecha de recepcion (C) corresponde a la fecha en que se pactd la recepcion del
producto, en el campo descripcién del concepto (D) se detalla la informacién del producto o servicio
requerido, en el campo (E) se debe ingresar el monto total de la compras, en el campo (F) el monto
pagado de contado y el campo (G) en caso de compra a crédito se debe registrar el monto por pagar,
finalmente en el campo dias de pago (H) se debe especificar los dias del mes en que se debe realizar el
pago del crédito.

La informacidn se registra directamente en el formulario y automéaticamente se completa en la tabla (1)
gue concentra todos los registros.

Los formularios para el area de compras son dos, el primero sirve para registrar la informacién de las
recepciones de productos o servicios ya sea por parte de algun proveedor o de algun area interna de la
empresa, en este caso el formulario si podria reemplazar la base de datos de almacén que actualmente
emplea la organizacion, esto le permitird concentrar la informacion de los productos recibidos.

150




] RECEPCION ALMACEN

A 0 CANTIDAD E 0
AREA B ALOR DEL PRODUCTO/S o [o F
pescripcion peL concerto G ESTATUS
DAD DE MEDIDA D oTIVO
J OBSERVACIONES I
CODIGO - | PROVEEDOR/AREA - DESCRIPCIO - | UNIDAD DE MEDIDA - | CANTIDAD - | VALOR DELPRODUCTO/SERVICIO -| ESTATUS ~| MOTIVO - OBSERVACIONES -
0 0 0

El campo codigo (A) corresponde al cddigo de orden de compra que el area de compras envio a ese
proveedor por ese mismo concepto, en el campo proveedor/ area (B) se debe ingresar el nombre del
proveedor o area que entrega productos/servicios a almacén, en el campo descripcién del concepto (C)
se detalla la informacion del producto o servicio, en el campo unidad de medida (D) sefialar si son
kilos/litros/piezas u otra unidad de medida, en el campo cantidad (E) se registra la cantidad recibida, en
el apartado (F) se registra el valor del producto/servicio de acuerdo a la orden de compra o las facturas
recibidas, en el apartado Estatus (G) se debe especificar si el producto es aceptado o rechazado, en el
siguiente campo motivo (H) se indica el motivo de rechazo, se recomienda realizar un listado de motivos
de rechazo, finalmente el campo observaciones (I) se pueden hacer comentarios sobre el motivo de
rechazo preferentemente. La informacion se registra directamente en el formulario y automéaticamente
se completa en la tabla (J) que concentra todos los registros.

En el segundo formulario se debe registrar la informacién de salidas de almacén, en este caso el
formulario si podria reemplazar la base de datos de compras que actualmente emplea la organizacién,
esto le permitira concentrar la informacion de las salidas de productos.

"] SALIDAS ALMACEN

CODIGD A 0 UNIDAD DE MEDIDA D

PROVEEDOR/AREA B CANTIDAD E 0

DESCRIPCION DEL CONCEPTO c ALOR DEL PRODUCTO/SERVICIO [0 F
OBSERVACIONES G

ODIGO ~ | PROVEEDOR/AREA - DESCRIPCION DEL CONCEPTO ~ | UNIDAD DE MEDIDA - | CANTIDAD - | VALOR DEL PRODUCTO/SERVICIO - | OBSERVACIONES -
0 0

El campo cddigo (A) debe ser idéntico al cddigo que fue asignado a ese producto/servicio al momento
de la recepcidn por parte de almacén, en el campo proveedor/ area (B) se debe ingresar el nombre del
proveedor o area que entrega productos/servicios a almacén, en el campo descripcion del concepto (C)
se detalla la informacién del producto o servicio, en el campo unidad de medida (D) sefialar si son
kilos/litros/piezas u otra unidad de medida, en el campo cantidad (E) se registra la cantidad que sale, en
el apartado (F) se registra el valor del producto/servicio de acuerdo a la orden de compra o las facturas
recibidas, finalmente el campo observaciones (G) se pueden hacer comentarios. La informacion se
registra directamente en el formulario y automéaticamente se completa en la tabla (H) que concentra todos
los registros.
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