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FACULTAD DE POSTGRADO

ANALISIS DE LA INTEGRACION DE INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS PARA MEJORAR LA PROYECCION DE LA
DEMANDA DE UNA EMPRESA RETAIL

Ana Cecilia Aguilar Lopez
Edwin Enrique Peralta Salinas

Resumen

El principal objetivo de este trabajo fue mejorar el proceso de proyeccion de la demanda
de una empresa del rubro retail (comercio minorista), analizando la integracién de herramientas
de inteligencia de negocio, con el proposito de facilitar la toma de decisiones, disminuir costos y
tiempos. Para el desarrollo del proceso metodoldgico se elabor6 una serie de encuestas orientadas
a obtener informacion relevante sobre la gestion de datos de la empresa y el proceso de proyeccion
de la demanda, logrando identificar oportunidades de mejora en la precision de los datos extraidos
del sistema, asi como en el método de proyeccion de la demanda y las herramientas utilizadas para
el procesamiento y analisis de datos. Tomando en cuenta lo anterior, se desarrollé un plan de
mejora para abordar los problemas identificados, el cual consistio en realizar una clasificacion de
productos ABC, célculo de la proyeccion de la demanda a través de un modelo creado con
herramientas de inteligencia de negocios, creacién de tableros dinamicos e interactivos de
indicadores y un plan de capacitacion integral para fortalecer las habilidades técnicas y blandas de

los colaboradores de la empresa.

Palabras claves: (Gestién de Datos, Inteligencia de Negocios, Inventario, Proyeccién de la
Demanda, Toma de Decisiones).
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GRADUATE SCHOOL

AN ANALYSIS OF THE INTEGRATION OF BUSINESS
INTELLIGENCE FOR ENHANCING DEMAND FORECASTING
IN A RETAIL COMPANY

Ana Cecilia Aguilar Lopez
Edwin Enrique Peralta Salinas

Abstract

The primary objective of this study was to enhance the demand forecasting process for a
retail company by examining the integration of business intelligence tools within its operational
framework. This approach aimed to streamline decision-making, reduce costs, and increase
operational efficiency. To gather key insights into the company's data management practices and
demand forecasting process, surveys were conducted as part of the methodological approach. This
process revealed opportunities to improve data accuracy, enhance forecasting methods, and
optimize the tools used for data processing and analysis. An improvement plan was developed
after the business intelligence tools revealed key issues. The plan included applying ABC
classification to products, forecasting demand using a model built with these intelligence tools,
creating dynamic and interactive dashboards for key performance indicators, and providing

comprehensive training to enhance both the technical and soft skills of the company's staff.

Keywords: (Data Management, Business Intelligence, Inventory, Demand Forecasting,
Decision-Making).
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 INTRODUCCION

Realizar una Optima proyeccion de la demanda se ha convertido en un reto para las
empresas sobre todo del rubro retail (comercio minorista), esto les permite mantenerse
competitivas en el marcado y alcanzar el éxito mediante el balance entre la oferta y demanda, la
Optima gestion de sus inventarios y el manejo de sus recursos. Lo anterior les permite aumentar la
satisfaccion al cliente asegurando la disponibilidad de los productos y disminuyendo los costos

por venta perdida que se generan por el desabasto.

El presente trabajo se enfoco en mejorar el proceso de proyeccion de la demanda de una
empresa del rubro de retail cuyo enfoque es brindar al cliente una experiencia de compra de calidad
ofreciendo variedad de productos, abrid sus puertas al publico en 2023, cuenta con cuatro (4)
sucursales a nivel nacional y apuesta en el mercado hondurefio para posicionar mas puntos de
venta. Desde sus inicios experimentd desafios en la proyeccion de la demanda y gestion de

inventarios, lo que ha generado sobre stock y desabasto.

El proposito fue optimizar el proceso de proyeccion de la demanda a través de la
implementacién de herramientas de inteligencias de negocios que facilitaron la visualizacion de
los resultados de la operacion y con ello la toma de decisiones mediante un mejor analisis y

visualizacidn de datos, permitiendo reducir costos y recursos.

Para desarrollar este trabajo, se analiz6 el proceso actual de la empresa identificando
oportunidades de mejora en la precision de los resultados obtenidos con la metodologia utilizada
para proyectar la demanda. Se propuso la implementacién de KNIME y Power BI, que son
herramientas de inteligencia de negocios que permiten realizar analisis mas eficientes, aplicando
una clasificacion ABC de los productos y un método de proyeccion acorde a la necesidad de la
empresa, la documentacion de los procesos propuestos, un tablero de indicadores clave para la
operacion, asi como un plan integral de capacitaciones que permitan fortalecer las competencias

del personal de la empresa en diferentes areas y faciliten la adaptacién del nuevo proceso.

Por temas de confidencialidad y seguridad, el nombre de la empresa se mantendra anénimo

a lo largo del documento.



1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Desde el afo 2023 la empresa sujeta al presente analisis, ha enfrentado desafios
relacionados a la gestion de inventario en la apertura de su primer punto de venta que es la tienda
principal, experimentando situaciones de sobre stock de articulos de diferentes categorias, sobre
todo de proveedores importados, asi mismo ha presentado escasez de otros debido a la alta rotacion

de los mismos.

Posterior a la apertura de su primera tienda en 2023, la empresa creci6 con tres puntos de
venta adicionales a nivel nacional con un formato diferente al de la tienda principal, este formato

cuenta con una menor variedad de productos y en menor volumen.

La proyeccion de la demanda de la mercaderia para los primeros meses de venta de las
tiendas desde su apertura fue estimada segun el criterio y experiencia en el rubro de los
colaboradores que llevaron a cabo dicho proceso.

Las proyecciones iniciales de la demanda de mercaderia, ocasionaron el problema en la
gestion de su inventario de las tiendas, puntualmente en productos alimenticios que no han tenido
la correcta rotacion debido al alto volumen en tienda, finalmente genera producto vencido y dafiado

que se convierte en merma.

El sistema operativo con el que la empresa inici0 para gestionar sus recursos generé
problemas de flujo de informacion debido a las limitantes de dicho sistema como ser que restringia
la segmentacidon del stock de la mercaderia en diferentes almacenes, es decir, las cantidades del
producto destinado a la venta y el producto no conforme se encontraba en un solo dato general de
unidades. La reporteria que el sistema generaba estaba dividida por cada tienda, ocasionando que
el proceso de recopilacion de informacion fuera méas largo y manual; por otro lado, en la toma
general de inventario, el sistema no permitia el levantamiento y ajuste del mismo de manera
eficiente, es por eso que en el primer intento del levantamiento general de inventario la data
distorsion6 las cantidades de unidades por articulo, mostrando datos erroneos. Esto impactd
directamente en los procesos internos de la empresa, especificamente en la proyeccion de la
demanda al no contar con informacion real y centralizada que permitiera determinar las cantidades

Optimas de producto para la venta.



1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA
1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

La empresa enfrenta dificultades en su operacion en el proceso de proyeccion de la
demanda mediante el cual determinan las cantidades de compra de la mercaderia que ofertan en
sus puntos de venta en un determinado periodo de tiempo. Dentro de las dificultades destaca la
toma de decisiones poco acertada debido al proceso de recopilacion de informacion historica de
ventas que se realiza de manera manual y que se actualiza de la misma manera, lo que afecta
directamente la visualizacion y anélisis de sus resultados. Las diferencias entre la oferta y la
demanda en el catadlogo de productos de la empresa han generado pérdida de ventas y aumento en
los costos, afectando significativamente los resultados de la empresa al disminuir el margen de

ganancia.

La falta de herramientas que permitan la optimizacién del proceso de proyeccion de la
demanda es una debilidad, debido al alto volumen de informacion que se genera dia con dia en la
operacion a través de su sistema, asimismo, la consolidacion y procesamiento toma mayor cantidad

de tiempo.

Dentro del proceso de planificacion de la demanda no se han establecido tiempos estandar,
que deben ser considerados en la cadena de suministro como ser, el tiempo de entrega de los
proveedores de mercaderia nacional e importada, los tiempos de ciclo de procesamiento del centro

de distribucion y de las tiendas.

Finalmente, los procesos no establecidos y documentados de proyeccion de la demanda
dificultan su estandarizacién, por lo que los colaboradores que realizan esta actividad lo
fundamentan bajo el criterio y experiencia segun el comportamiento en la venta de la categoria de

productos que manejan.
1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Como la integracién de herramientas de inteligencia de negocios puede mejorar el proceso
de proyeccion de la demanda para manejar los niveles 6ptimos de inventario y reducir el sobre

stock y desabasto en la empresa que genera costos por almacenamiento y/o venta perdida?



1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1. ¢Cuales son las fuentes de informacidn que se utilizan para realizar la proyeccion de la
demanda de los productos que ofrece la empresa?

2. ¢Como es el proceso actual de proyeccién de la demanda que la empresa maneja para
realizar la compra de productos?

3. ¢Qué metodologias y herramientas de inteligencia de negocios se adaptan mejor a la
necesidad de la empresa en el proceso y analisis de proyeccién de la demanda?

4. ;Qué oportunidades de mejora se encuentran en el proceso y cuéles son las herramientas
de inteligencia de negocios que mejor se adaptan a la necesidad de la empresa para

optimizar la toma de decisiones en el proceso de proyeccion de la demanda?

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.41 GENERAL

Realizar el anélisis de la integracion de herramientas de inteligencia de negocios en la
proyeccion de la demanda de una empresa del rubro retail, con el propdsito de optimizar la gestion
de inventarios a través de un correcto procesamiento de la informacion para su analisis, facilitando
la toma de decisiones y disminuyendo los costos operativos de la empresa por almacenamiento y

venta perdida que se generan por el sobre stock y desabasto.
1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Analizar las fuentes de informacion mediante la cual se realiza la proyeccion de la demanda
de los productos que ofrece la empresa.

2. Evaluar el proceso actual de proyeccion de la demanda de la empresa y si la empresa
presenta sobre stock y desabasto.

3. Evaluar metodologias y herramientas de inteligencia de negocios que mejor se adapten a
la necesidad de la empresa en el procesamiento y analisis de la informacién para la
proyeccion de la demanda.

4. Proponer la implementacién de procesos y herramientas de inteligencia de negocios que
optimicen la seleccion y analisis de informacion que es utilizada como insumo para la

proyeccion de la demanda.



1.5 JUSTIFICACION

Considerando las dificultades que la empresa atraviesa por el sobre stock y punto de
quiebre de los productos como resultado de una deficiente planificacion de la demanda y el
impacto en los resultados de la empresa, la integracion de metodologias y herramientas de
inteligencia de negocios se vuelve sumamente importante ya que, estas contribuyen en una toma

de decisiones basadas en informacion y precisas.

Mediante la integracion de metodologias y herramientas de inteligencia de negocios se
optimizan procesos manuales, es decir, reduccién de tiempo de los colaboradores en los procesos
de planificacion de la demanda y analisis de datos, lo que contribuye en aumentar la productividad

de los mismos enfocandose en otras actividades de interés del area.

A traveés de la correcta recopilacién y analisis de informacion relevante sobre patrones de
compra y comportamiento de los consumidores, la empresa puede mejorar significativamente su
capacidad para anticipar la demanda futura de sus clientes, manejando niveles Gptimos de
inventario, asegurando la correcta rotacion de los articulos y exactitud de las cantidades fisicas y
en sistema y disminuyendo costos asociados al almacenamiento. Asimismo, al garantizar la
disponibilidad de los productos, se mejor la experiencia del cliente, impactando directamente en

la rentabilidad de la empresa.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO
2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

El siguiente capitulo muestra un anélisis del macroentorno y microentorno del rubro de los

supermercados.
2.1.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO

A continuacion, se presenta la situacion del macroentorno del mercado minorista global,
detallando el crecimiento del sector y destacando las empresas con mayor participacion.
Asimismo, se describen los desafios actuales que enfrentan los minoristas debido a las condiciones

logisticas mundiales.
2.1.1.1 COMERCIO MINORISTA MUNDIAL

De acuerdo con lo expuesto por Deloitte Global, en su informe Potencias Globales del
Comercio Minorista 2023, durante el periodo del 01 de julio de 2021 al 30 de junio de 2022 los
ingresos interanuales del Top 250 de minoristas aumentaron respecto al periodo 2020-2021, debido
al rapido crecimiento de las ventas minoristas de ropa y accesorios, diversificados, articulos

generales y bienes recreativos y bienes de consumo de movimiento rapido (FMCG):

Crecimiento Interanual por Sector

31.30%

15.60%
9.30%
’ 5%
Ropay Diversificados Acrticulos Bienes de
Accesorios Generales y Consumo de

Bienes Movimiento
Recreativos  Réapido (FMCG)

llustracion 1. Crecimiento por sector comercio minorista mundial
Fuente: (Deloitte, 2023)



A continuacion, se presentan los ingresos generados por estos sectores en 2021

Tabla 1. Ingresos por sectores en el mercado minorista mundial

Descripcion Ropa y Generales y Bienes Diversificados
Accesorios Recreativos
Ingresos minoristas USD 524.9B usD 3,607.2B USD 1,211.9B USD 306.4B
Participacion ingresos 9.39% 63.8% 21.4% 5 49
Top 250
Numero de empresas 38 136 57 19

Fuente: (Deloitte, 2023)

De acuerdo con Deloitte Global, la distribucion por subsectores de las 100 principales

empresas de consumo a nivel mundial es el siguiente:

Principales Empresas de Consumo por Subsector

m Comida y Bebida

m Moda y Accesorios

m Belleza y Cuidado Personal
m Articulos para el Hogar

llustracién 2. Empresas de consumo por subsector
Fuente: (Deloitte, 2024)

El subsector de comidas y bebidas tiene una gran participacion dentro de las 100
principales empresas de consumo a nivel mundial, lo anterior puede deberse a la importancia y
naturaleza de esta categoria de productos, los cuales son bésicos para subsistir por lo que tienen

una demanda constante.

Considerando que el subsector de comidas y bebidas representa el 67% de las principales
empresas de consumo, es probable que la competencia sea muy alta. Por lo tanto, las empresas de
este subsector deben estar en constante innovacion y creacion de ventajas competitivas para
diferenciarse de la competencia. Ademas, es crucial que adopten medidas para satisfacer las

necesidades y tendencias de los consumidores, lo que a su vez impulsara su crecimiento.



Los ingresos de los minoristas dentro del Top 250 oscila entre los USD 45 miles de

millones y USD 572.7 miles de millones.
2.1.1.2 PRINCIPALES MINORISTAS A NIVEL MUNDIAL

Dentro de los minoristas mas destacados durante el 2021 se encuentran:

Ingresos Ventas Minoristas afio 2021
(Miles de Millones USD)

Target Corporation [ 104.6
Aldi Einkauf and Aldi International Services GmbH & Co... I 120.9
Walgreens Boots Alliance, Inc [N 122
JD.com, Inc N 126.3
The Kroger Co. I 136.9
The Home Depot, Inc NN 151.1
Schwarz Group [N 153.7
Costco Wholesale Corporation [N 195.9
Amazon.com, Inc NN 239.1
Walmart Inc I 572.7

llustracion 3. Ingresos de los principales minoristas a nivel mundial
Fuente: (Deloitte, 2023)
Los ingresos por ventas de los diez minoristas mas destacados ascienden a USD 1,923,704

millones, lo que se traduce en una participacion del 34% de los ingresos por ventas del Top 250.

Durante dos afios consecutivos Walmart Inc logr6 posicionarse en el primer lugar de los
minoristas mas destacados, el crecimiento interanual que reflejo en 2021 es de 2.4%, 4.3% menor
que lo que presentd en el afio 2020. Por otro lado, JD.com Inc mostré el crecimiento mas alto del

Top 10, superando el 25%, lo que le permitio subir dos (2) posiciones dentro del ranking.

Con el fin de mantener o mejorar sus posiciones en el mercado, los minoristas que
conforman el Top 250 se han visto obligados a realizar inversiones en tecnologias y en estrategias
sostenibles, con el fin de crear un impacto positivo. Dentro de las principales medidas adoptadas
por estas empresas estan: el uso de materiales mas sostenibles, uso eficiente de energia, desarrollo

de productos y servicios mas amigables con el medio ambiente y capacitar a sus colaboradores.



2113 COMERCIO MINORISA EN AMERICA LATINA

De acuerdo con Deloitte Global, América Latina presentd una contribucion de 1.8% del
total de los ingresos minoristas del Top 250, sin embargo, fue la region que mayor tasa de
crecimiento anual compuesto a cinco afios (9.8%), asi como el crecimiento en ingresos interanual
(15.2%).

El pais de la region que mayor crecimiento experimento fue Chile, debido en mayor medida
a la tienda S.AC.I. Falabella, sin embargo, la tienda que mayor crecimiento experiment6 en 2021
fue El Puerto de Liverpool, una tienda departamental de México.

Las empresas latinoamericanas que mayor participacién tuvieron en los ingresos minoristas

en 2021 fueron:

Ventas

m FEMSA Comercio S.A. de C.V.
m Cencosud S.A.
m S A.C.I. Falabella
Grupo Coppel
m Grupo Comercial Chedraui

S.AB.de C.V.
m Otras Empresas

llustracion 4. Ingresos por ventas de los principales minoristas de América Latina
Fuente: (Deloitte, 2023)

Las ventas de los minoristas en América Latina son lideradas por FEMSA Comercio S.A.
de C.V. quien tiene una participacion en la industria del retail, a través de su divisién Proximidad
Ameérica de la que forma parte OXXO, una cadena de tiendas de conveniencias, asimismo,
participa en la industria de bebidas, a través de su operacion de Coca-Cola FEMSA,

caracterizandose por ser el embotellador de productos de Coca-Cola mas grande.



Cencosud S.A. se destaca con el mismo porcentaje en ventas que FEMSA Comercio S.A.
de C.V., la primera mantiene operaciones en diversos rubros, siendo el principal los
supermercados. Cuenta con presencia en varios paises como ser: Chile, Argentina, Uruguay,
Brasil, Pert, Colombia, Estados Unidos y China.

2114 LOGISTICA MUNDIAL

Con la emergencia sanitaria a nivel mundial, ocasionada por el COVID-19, el mundo
experimento un giro inesperado, obligadndolo a implementar medidas para mitigar el impacto que
esta situacion estaba generando en la economia mundial. Adicional, “los habitos de consumo se
ven alterados por cambios en los contextos” (Casco, segun Sheth, 2020), por lo que las empresas
tenian que tomar en consideracion las restricciones de circulacion, la reduccion de gastos adoptado
por diversas personas alrededor del mundo, la disminucion de los ingresos en los hogares, entre
otros factores determinantes en el comportamiento de los consumidores y por consecuencia en la

planificacion de la demanda.

La logistica mundial se ha visto afectada por las crisis en el Mar Rojo que ha provocado
una reduccion de 42% los transitos en el Canal de Suez (Naciones Unidas, 2024), ya que algunos
actores de la industria naviera han suspendido de manera temporal, los traslados por esta ruta. La
sequia en el Canal de Panamé es otro factor que ha impactado negativamente la cadena de
suministros a nivel mundial, dicha sequia es ocasionada por el fendmeno de EI Nifio y la falta de
precipitaciones. Segun lo indicado por (Fleury, 2024), en la region del Canal de Panama la lluvia
ha disminuido en un 41%, lo que ha provocado reducir el transito diario de barcos por el canal, de
36 a 24 en promedio. Es de gran relevancia que las empresas tomen en consideracion estos factores
durante sus procesos de planificacidn de la demanda y compra de productos, con el fin de mantener

sus inventarios en niveles optimos.
2.1.1.5 APLICABILIDAD DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN EL MUNDO

A nivel mundial existen empresas que han logrado un crecimiento considerable, gracias a

la implementacion de inteligencia de negocios.
2.1.151 AMAZON
Keyrus, una empresa consultora especializada en soluciones tecnoldgicas innovadoras,

explica como Amazon ha logrado aumentar sus ventas y fidelizar a sus clientes mediante la
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aplicacion de analisis de big data (grandes volimenes de datos), lo que le permitié al gigante del
comercio electronico ofrecer sugerencias de compra que realmente sean del interés de los
consumidores, lo anterior basandose en el comportamiento histérico que estos han tendido en la
plataforma a lo largo del tiempo. Segln el presidente ejecutivo de Amazon, aproximadamente el

29% de las ventas son el resultado de las recomendaciones hechas a los clientes.

Ademas, mediante el empleo de big data, Amazon desarroll6 un método y sistema de envio
de paquetes anticipado, el cual consiste en un modelo de pronostico que considera el tiempo de
navegacion de los usuarios, los productos vistos, asi como los productos agregados al carro de
compras Y a la lista de deseos. Con este modelo, la empresa es capaz de anticipar la cantidad de
productos que seran solicitados, provocando una reduccion en el tiempo de entrega de productos

al cliente.
2.1.152 ALICORP

Alicopr es una empresa de bienes de consumo de Peru, dedicada a la fabricacion y
distribuciones de productos alimenticios, cuidado del hogar y personal. esta empresa incorpor6 un
sistema de inteligencia de negocios que le permitié obtener informacion sobre su fuerza de ventas,
identificado a los vendedores que vendian mayor volumen de productos y aquellos que colocaban
los productos de mayor margen de ganancia. Con esta informacion, la empresa establecid
estrategias referentes a los incentivos proporcionados a los vendedores, logrando asi, mejorar el
desempefio de los colaboradores y potenciar las ventas, impactando de forma positiva en los
resultados de la empresa.

2.1.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO

En este apartado, se proporciona un analisis de datos econdmicos de Honduras, de acuerdo
con las cifras publicadas por el Banco Central de Honduras y un panorama general de los

principales supermercados del pais.
2121 DATOS ECONOMICOS DE HONDURAS

De acuerdo con los datos publicados por el Banco Central de Honduras, al cierre del mes
de mayo 2024, el indice Mensual de Actividad Econdémica (IMAE) registr6 un crecimiento de
4.7%, dentro de las actividades que presentaron un mayor dinamismo se encuentra la

intermediacion financiera, comercio, construccion y telecomunicaciones.

11



El comercio presentd un crecimiento de 5.7%, lo anterior corresponde, principalmente, a

la venta de productos alimenticios, equipos de comunicacion, electrodomésticos, entre otros.

Para abril de 2024, el indice de Precios al Consumidor (IPC) acumulado mostré una
disminucion del 0.34% en comparacion con el mismo mes del afio anterior, situandose en el 1.69%.
Esto se debid, entre otros factores, a la caida en los precios de varios alimentos, como tomates,

huevos, chile, platanos, maiz y pollo.

Asimismo, el ente regulador indicé que en el mes de abril 2024 la inflacion interanual se
situé en 4.84%, menor en 2.60 puntos porcentuales respecto al mismo periodo del afio anterior.
Destacando que el valor antes citado se encuentra dentro del rango de tolerancia establecido por

este ente.

Por otro lado, segun los resultados obtenidos en la Encuesta de Expectativas de Analistas
Macroecondmicos (EEAM) de enero 2024, la economia hondurefia podria incrementar al 3.4% en
2024, proyectando una inflacion de 5.10% al cierre de dicho afio, estimando una desaceleracion

para los afios 2025 y 2026.
2.1.2.2 PRINCIPALES SUPERMERCADOS EN HONDURAS

De acuerdo con el analisis realizado por Kantar Millward Brown Mercaplan, el Top of

Mind 2024 de supermercados en Honduras, esta compuesto de la siguiente forma:

Top of Mind Supermercados Honduras

La Colonia 39%

Maxi Despensa 14%

Despensa Familiar 13%

Walmart 8%

Paiz 5%

Colonial 4%

lustracién 5. Top of Mind de Supermercados en Honduras
Fuente: (Estrategia y Negocios, 2024)
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21221 LACOLONIA

Supermercados La Colonia, inicid operaciones en 1975, en la ciudad de Tegucigalpa
Honduras. Actualmente cuenta con 63 tiendas distribuidas a lo largo de todo el territorio nacional.
Segun el estudio de Katar Mercaplan, La Colonia es la cadena de supermercados mas reconocida
por los hondurefios, alcanzando un 39% en el Top of Mind. Posicionandose 25 puntos porcentuales
por encima de Maxi Despensa. Esta preferencia podria deberse a varios factores, como la amplia
presencia de La Colonia en todo el territorio hondurefio, lo que la hace accesible para gran parte
de la poblacion. Ademaés, su variado portafolio de productos y las efectivas estrategias de

fidelizacién que ha implementado contribuyen significativamente a su alto reconocimiento.
2.1.22.2 WALMART

En el aflo 2006, Central American Retail Holding (CARHCO) compra una cadena de
supermercados de la Ciudad de la Ceiba y abre el primer Hiper Paiz en Honduras. Las tiendas de
Walmart en Honduras se encuentran divididas en cuatro formatos: Descuentos (Despensa
Familiar), Bodegas (Maxi Despensa), Supermercados (Paiz) y Supercenter (Walmart). Estos
formatos permiten marcas diferencias en las distintas regiones geogréaficas donde operan, generado
propuestas de valor para los consumidores.

En la actualidad, la cadena cuenta con 114 tiendas distribuidas en todo el territorio

nacional.
2.1.2.2.3 SUPERCOOP

SuperCoop forma parte de la Cooperativa Mixta SuperCoop Limitada, conformada por
colaboradores del Grupo Financiero Atlantida, ofreciendo la venta de productos alimenticios,

electrodomeésticos, articulos electrénicos y utensilios para el hogar.

Actualmente SuperCoop cuenta con cuatro tiendas, la principal ubicada en la capital de

Honduras.

2.2 CONCEPTUALIZACION
2.21 RENTABILIDAD

El origen del término rentabilidad puede remontarse a inicios del siglo XVI, con el

conocimiento y desarrollo de técnicas de contabilidad.
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En el afio 1914, Donaldson Brown desarrollo el retorno de la inversion, para poder
dar un seguimiento al desempefio de una empresa, combinando factores como las ganancias,

capital e inversiones realizadas. Esta técnica permite evaluar la salud financiera de las empresas.

Con el fin de poder realizar un andlisis detallado de la rentabilidad de las empresas, la
direccion de DuPont Corporation, desarroll6 el Analisis DuPont, el cual consiste en la
descomposicion y analisis de cada uno de los componentes del retorno sobre el capital, con el fin
de medir la rentabilidad obtenida con relacién al patrimonio de los accionistas, buscando definir
acciones para poder incrementar la rentabilidad.

Uno de los términos aceptados en la actualidad hace referencia a la “capacidad de una
empresa para generar ingresos y ganancias en relacion con los activos, la inversion inicial o el
capital invertido. Indican que la rentabilidad es fundamental para evaluar el desempefio financiero
de una empresa y su capacidad para crear valor para los accionistas” (Van Horne, James C.;

Wachowicz; John M., 2015).
2.2.2 INVENTARIO

Etimologicamente hablando, proviene del latin “inventarium”, cuyo significado se
relaciona a un listado de bienes de una persona. Desde los tiempos antes de Cristo, se observa la
necesidad de la humanidad de almacenar alimentos para prepararse para las temporadas de sequia.
En la década de los afios 70 la necesidad de mantener un nivel de inventario era necesario para
evitar parar los procesos de las empresas, para los afios 80 se incorporaban nuevos elementos a los
inventarios, introduciendo términos como movimientos y calculo de rotacion de inventarios.
Posterior a ello, el término ha ido evolucionando, tomando en cuenta diversos factores que pueden

afectar los niveles de inventario y por ende la operatividad de las empresas.

Uno de los conceptos actuales define los inventarios como la “relacion de los bienes con
los que se disponen, clasificados segun familias y categorias y por lugar de ocupacion.” (Arenal
Lanza, 2020, 9).

2.2.3 LOGISTICA

La palabra logistica tiene un origen griego, cuyo significado estd relacionado al
razonamiento y al calculo. En sus inicios la palabra logistica se utilizo en un contexto militar, con

el fin de calcular y planear lo referente al transporte y almacenamiento de los suministros
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demandados por las tropas. Posteriormente, este término se expandio a otros rubros como ser el
comercio y la industria, considerando la relevancia y el aumento de la produccién, lo que
demandaba una mejor gestion de los recursos, asi como la distribucion de materias primas y

productos terminados.

Uno de los términos utilizados en la actualidad es el siguiente: “actividad empresarial cuya
finalidad es planificar y gestionar todas las operaciones relacionadas con el flujo éptimo de
materias primas, productos semielaborados y productos terminados, desde las fuentes de

aprovisionamiento hasta el consumidor.” (Escudero Serrano, 2019, 28).
2.2.4 PRONOSTICO

El autor Peter Bernstein (1996), segin Hanke y Wichern, indica que algunos empresarios
del siglo XV1I decidieron darle forma al futuro, desarrollando el pronéstico en los negocios. Desde
ese entonces y a la fecha se han tenido avances significativos y se han desarrollaron muchos
métodos para pronosticar basados en datos. Algunos ejemplos de técnicas de prondstico son

analisis de regresion, descomposicidn, suavizamiento y promedios moviles autorregresivos.

Con la introduccion de las computadoras y softwares avanzados, el desarrollo de
pronosticos se vuelve mas facil, sin embargo, hay que considerar que esto no sustituye el

racionamiento de los resultados obtenidos.

(Vidal Holguin, 2017, 63) lo define como “elemento clave para el cumplimiento de los

objetivos de la organizacion y para el mejoramiento de su competitividad.”
2.25 RETAIL

El retail tiene su origen a finales del siglo XIX, cuando en Europa aparecieron las primeras
tiendas por departamento, grandes espacios para lucir productos. Posteriormente, Estados Unidos

dio un giro a esta industria ofreciendo productos a los clientes de forma oportuna.

Este término de origen inglés hace referencia a la “la venta al por menor de bienes de

consumo”, estas ventas se hacen directamente al consumidor final por parte de un minorista que
compra sus productos a un fabricante o mayorista.
2.2.6 CADENA DE SUMINISTRO
El término cadena de suministro lo introdujo un consultor de nombre Keith Oliver, quien
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realizo diversas investigaciones referentes al tema. El término aparecié por primera vez en un
articulo del Financial Time en junio del afio 1982. Ganeshan y Harrison, describen a la cadena de
suministros como una red que permite transformar productos, mientras que Ayers la describe como

el ciclo de vida de los productos.

En la actualidad se considera que la cadena de suministros abarca todo el proceso del
producto, desde la adquisicion y fabricacion de materias primas hasta la etapa en la que el producto

es entregado al consumidor final.
2.3 TEORIAS DE SUSTENTO
2.3.1 BASES TEORICAS
2311 PLANIFICACION DE LA DEMANDA

“La demanda es una variable que las empresas estaran estudiando y a la que se anticiparan
constantemente midiendo diferentes variables y marcando las politicas y estrategias de la empresa.
Una vez obtenidos los datos reales, se continuaran los estudios comparando las previsiones con

los datos obtenidos y analizando las desviaciones producidas.” (Cruz Fernandez, 2018, pag. 51).

La planificacién de la demanda es una de las actividades mas criticas de una empresa, ya
que en ella esta la clave para medir un optimo nivel de adquisicion de materia prima para la
produccidn o prestacion de servicios. Es por eso que es importante evaluar la informacion con la

que se esta proyectando y las fuentes de las que se obtienen los datos.
2.3.1.1.1 MODELOS DE PRONOSTICOS

Ademas de la informacion adecuada para realizar una dptima proyeccion de la demanda,
es necesario utilizar los métodos correctos para realizarlo. Los modelos de prondsticos son
herramientas esenciales para la planificacion de la demanda y la gestion de la cadena de suministro.
El modelo por elegir dependera del enfoque y del tipo de productos para los cuales estamos

proyectando.

La naturaleza de los datos, la informacion historica y la precision requerida, son algunos
de los factores que influyen en la seleccién del método de proyeccion que se debe utilizar

(Hyndman & Athanasopoulos, 2021), entre los modelos mas comunes se encuentran los siguientes:

e Promedios mdviles: Se utiliza para calcular la media de las observaciones dentro
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de un periodo de tiempo, ya sean ponderados o simples.

e Suavizamiento exponencial: Este modelo asigna pesos decrecientes a las

observaciones pasadas, dando mayor peso a las mas recientes.

e Regresion: En este modelo se utilizan variables predictoras para pronosticar la
demanda, pueden incluir variables que estén fuera del control de la empresa y que

no pueden ser manipuladas.

e Series temporales: Implica la estructura de la serie temporal de la demanda futura,

incluyendo modelos antiregresivos, de media movil, y estacionales.

e Aprendizaje automatico: Este modelo aplican técnicas como ser redes neuronales y
arboles de decision que pueden ser Utiles para proyecciones mas completas y no

lineales.

Finalmente, la toma de decisiones se realiza en base al analisis de los resultados obtenidos
de la proyeccion de la demanda utilizando un modelo de prondstico, ademas, se realizan ajustes
evaluando factores importantes como ser el presupuesto establecido, capacidad instalada de
almacenamiento, tiempos de entrega, entre otros. Tomando en cuenta lo anterior, le permite a la

empresa lograr una proyeccién de la demanda 6ptima.
2.3.1.2 GESTION DE INVENTARIOS

La gestion de inventarios consiste en la administracion de los inventarios dentro de una

empresa u organizacion orientado a la eficiencia y optimizacion de costos.

“Un inventario es la existencia de bienes mantenidos para su uso o venta en el futuro. La
gestion de inventarios consiste en mantener disponibles estos bienes al momento de requerir su
uso o venta, basados en politicas que permitan decidir cuando y en qué cantidad reabastecer el

inventario” (Lopez Montes, 2014, pag. 13).

Su importancia es crucial para el flujo de mercancias en la cadena de suministro desde el
aprovisionamiento con los proveedores hasta la venta con el cliente final, ya que garantiza la
eficacia del sistema y repercute en la maximizacion de ganancias para la empresa (Lopez Montes,
2014).

Una buena gestion de inventarios brinda los siguientes beneficios, (Nahmias & Olsen,

17



2015) afirma:

Reduccion de costos: Costos asociados con el almacenamiento, manejo de
inventarios y la obsolescencia de los productos pueden ser mitigados mediante la
gestion adecuada del inventario, ademas, disminuye el exceso de inventario y

optimiza sus niveles para satisfacer la demanda.

Mejora del servicio al cliente: Los niveles adecuados de inventario permite

satisfacer las necesidades de los clientes en tiempo y forma.

Optimizacion de la cadena de suministro: La gestién efectiva de inventarios
contribuye a agilizar y lograr que la cadena de suministro sea més eficiente, ya que

alinea los niveles de inventario con la demanda real y reduce los tiempos de espera.

Mejora de la planificacion y prondstico: Mediante la buena gestion de inventarios
se obtienen datos reales que pueden utilizarse para la planificacion y prondéstico de

la demanda, permitiendo a la empresa anticipar cambios y ajustar sus estrategias.

Optimizacién del flujo de efectivo: Mantener los niveles 6ptimos de inventario
ayuda a minimizar la inversion de capital en inventario, mejorando el flujo de

efectivo y la rentabilidad de la empresa.

2.3.1.2.1 COSTOS DE INVENTARIO

Los costos de inventario son parte de la gestion de inventario y su comprension es esencial

para evaluar su impacto. Segin Chopra y Meindl, (2014) y Nahmias y Olsen, (2015), estos son los

principales costos de inventario:

Costo de mantenimiento de inventario: Incluye los costos asociados con el
almacenamiento y con la conservacion del inventario, asi como arrendamiento del
espacio fisico, manejo de materiales, seguro, entre otros. Este costo esta asociado

con la escala y complejidad del inventario.

Costo de desabasto de inventario: Se producen cuando una empresa no puede
satisfacer la demanda del cliente por no contar con el inventario disponible, esto se

traduce en venta pedida y la no satisfaccion de la necesidad del cliente.

Costo de pedido: Es el costo en el que se incurre al realizar los pedidos a los
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proveedores, incluyendo gastos administrativos, transporte y todo lo relacionado

con la adquisicion del inventario.

e Costo por obsolescencia de inventario: Este costo se produce con la obsolescencia
del inventario o por la caducidad de ellos antes de ser vendidos, este costo puede
ser relacionado con el sobre stock de estos.

Mediante la comprension y evaluacién de estos costos, se puede optimizar su rendimiento

y mejorar la rentabilidad de la cadena de suministro.
2.3.1.2.2 ROTACION DE INVENTARIO

La rotacion de inventario es un elemento importante en la gestion de inventarios, se refiere
a la frecuencia con la que una empresa vende y repone su inventario en un periodo de tiempo
determinado. Este indicador permite evaluar la eficiencia operativa, la optimizacién de recursos
financieros y la reduccion de costos por almacenamiento. Cabe resaltar que la clasificacion de los
productos por su nivel de rotacion es conveniente para determinar el modelo de prondstico que se

utilizara al proyectar la demanda (Perez, Mosquera, & Bravo, 2012).

“Un analisis ABC es un método de categorizacion de inventario que consiste en la division
de articulos en tres niveles, A, B, y C: Los articulos pertenecientes a la categoria A son los méas
valiosos y que suponen el mayor nivel de demanda de la empresa, mientras que los que pertenecen
a la categoria C son los menos demandados. Este método sirve para informar y enfocar a los que
toman las decisiones hacia los pocos articulos de importancia crucial (articulos A) que se estan
comercializando en lugar de hacia los posiblemente numerosos articulos triviales (articulos C)”

(Lopez Montes, 2014).
2.3.1.3 INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

En la actualidad, la inteligencia de negocios ha tomado relevancia en su aplicacién en las
estrategias de las empresas, ya que mediante la informacion historica recopilada se puede realizar
un andlisis de esta y tener una vision mas amplia de la operacion, permitiendo realizar una toma

de decisiones basada en hechos méas que en la experiencia e intuicion.

“La Inteligencia de Negocios se refiere al proceso de recopilar, analizar y presentar datos
para mejorar la toma de decisiones empresariales. Es una herramienta valiosa para las pequefias y

medianas empresas (PYMES), ya que les permite obtener informacion relevante y tomar
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decisiones informadas para mejorar su rendimiento y competitividad en el mercado” (Pérez A.,

2023).

Dentro de la inteligencia de negocios

Segun (Pérez A., 2023), estas son las caracteristicas principales de la inteligencia de

negocios:

Recopilacion de datos: Es la extraccion y recopilacion de datos de fuentes como
bases de datos internas, sistemas transaccionales, redes sociales, servicios en la

nube, entre otros.

Transformacién y limpieza de datos: Los datos recolectados pueden estar en
formatos y estructuras variadas, esta herramienta implica la transformacion y

limpieza de estos datos para brindar informacion de calidad previo a su analisis.

Analisis de datos: La inteligencia de negocios emplea diversas técnicas y
algoritmos para analizar los datos, permitiendo obtener informacién valiosa para la

toma de decisiones.

Visualizacion de datos: La presentacion de la informacién analizada se realiza
mediante dashboards que contienen graficos y elementos de control interactivos,
que facilitan la interpretacién y comprension de los datos por parte de los usuarios,

brindando una experiencia amigable.

Informes y cuadros de mando: Generacion de informes y cuadros de mando que
resumen los resultados del analisis y ofrecen una visibilidad amplia de la situacion

actual de la empresa.

La inteligencia de negocios al ser una poderosa herramienta para la gestion estratégica,

permite a las empresas ser mas competitivas y eficientes, sobre todo en un entorno volatil que

evoluciona con rapidez. Su aplicacion tiene algunas ventajas:
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2.3.1.3.1 ESTRUCTURA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

La estructuracién de la inteligencia de negocios tiene tres grandes componentes:

incorporacion de datos en el sistema, almacenamiento de datos y la salida de la informacion. A

continuacion, se presenta un diagrama que ilustra esta estructura:
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lustracién 7. Estructura de Inteligencia de Negocios
Fuente: (Slusarczyk Antosz, 2024)

Mineria de datos

e Ingreso de datos en el sistema: dentro de la estructura de inteligencia de negocios,
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el primer paso consiste en la incorporacion de datos, internos o externos a la

organizacion, al deposito de datos.

Como parte de esta integracion esta el proceso ETL (extact, transform, load), el
cual consiste en identificar fuentes de informacion relevantes para la empresa,
depurando y preparando los datos provenientes de las distintas fuentes con el fin de
poder entenderlos y analizarlos de una mejor manera, finalmente estos datos son

incorporados al almacén de forma periddica.

Almacenamiento de datos: los repositorios o conjunto de repositorio de datos (data
warehouse) de datos se estructuran tomando en cuenta las necesidades y
caracteristicas de la empresa, esto permite optimizar el proceso de consultas y
obtencion de informacién, al mantener ordenados y segmentados los datos por
lineas especificas de negocio, estas segmentaciones se conocen cémo data mart. Lo

anterior contribuye a mejorar el proceso de toma de decisiones.

El data warehouse proporciona una vision global e integral de la organizacion y

representa “el niicleo de un sistema de inteligencia de negocios” (Conesa Caralt &

Curto Diaz, 2011).

Salida de informacion: es el resultado de los procesos de integracion vy
almacenamiento de datos, dentro de los principales elementos se pueden mencionar

los reportes, tableros de indicadores, mineria de datos, entre otros.

2.3.1.3.2 TIPO DE ANALISIS

Con la inteligencia de negocios es posible entender el pasado, analizar el presente, anticipar

tendencias futuras y comprender como se puede abordar una situacion especifica. Los tipos de

analisis que se pueden realizar a traves de esta disciplina son:

Analisis descriptivos, su enfoque es responder las siguientes preguntas: ¢Qué
paso?, ¢Que esta pasando? y ¢Por qué? Para el desarrollo de este tipo de analisis

se utilizan herramientas tales como reportes, tableros de indicadores, entre otros.

Analisis predictivos: responde a preguntas futuras: ¢Qué va a suceder?, ¢Por qué
va a suceder? En este tipo de analisis de utiliza la mineria de datos, que contribuye
a la exploracién de amplios volumenes de datos con el fin de detectar patrones,
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2.3.1.3.3

asimismo, se emplea el machine learning (aprendizaje automatico), la cual se centra
en el aprendizaje de méaquinas, a traves del reconocimiento de patrones mediante el

uso de métodos estadisticos.

Anadlisis prescriptivos: orientadas a brindar respuestas a las siguientes preguntas:
¢Qué deberia de hacer? y ¢Por qué deberia de hacerlo?, para llevar a cabo estos

analisis se hace uso de simulaciones.

HERRAMIENTAS DE INTELIGENCIA DE NEGOCIO

Las herramientas de inteligencia de negocio proporcionan a los usuarios un conjunto de

soluciones para mejorar la gestion de datos, lo que promueve la optimizacion del proceso de toma

de decisiones en los diferentes niveles de aplicacion de esta ciencia, desde los niveles operativos

hasta los niveles estratégicos y de alto mando.

Para los niveles operativos, la inteligencia de negocios permite conocer y comprender

mejor los procesos de la organizacion, asi como los grupos de interés. Los niveles intermedios

mejoran las tomas de decisiones a corto y mediano plazo. Por otro lado, para los niveles

estratégicos, la inteligencia de negocios contribuye a la creacion de ventajas competitivas y

establecer estrategias que les permita a las organizaciones la fidelizacion de clientes, lanzar nuevos

productos, promover un crecimiento sostenible a lo largo del tiempo, entre otros.

Dentro de las herramientas de inteligencia de negocios destacan las siguientes:

Knime Analytics Platform es una herramienta para la transformacion y analisis de
datos, facil de utilizar, posee gran cobertura analitica, ya que, fomenta la auto
gestion y tiene un alcance para niveles técnicos mas avanzados que se pueden,
adicional permite automatizar flujos de trabajo que se disefian adaptandose a las
necesidades de cada area de las empresas y posee conectores para integrar la

informacidn de diferentes origenes de datos.

Tableau es una plataforma para el analisis y visualizacion de datos, caracterizada
por su interfaz. Esta herramienta ofrece componentes avanzados para el
descubrimiento de patrones y tendencias, ademas de permitir a los usuarios

explorar, colaborar y compartir datos a través de la web y dispositivos moviles.

Power BI, es una herramienta para analisis y visualizacion de datos, con ellas es
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posible transformar datos para su analisis y ser visualizados en tableros y reportes
personalizados que atiendan las necesidades actuales de la empresa en cuanto a la
presentacion de resultados con acceso facil y rapido, contribuyendo a oportuna
toma de decisiones, ya que, se identifican tendencias, patrones de consumo,
rotaciones, inconsistencias y otros aspectos de interés; cabe mencionar que tiene la

capacidad de integrar datos de distintas fuentes.

e SAP Business Intelligence, es una solucion integral de inteligencia de negocios que
ofrece capacidades avanzadas de andlisis y visualizacion de datos, permitiendo
mejorar el desempefio de las empresas, identificar patrones y oportunidades de
negocios y optimizar procesos. Como parte de las soluciones que ofrece esta
herramienta esta la realizacion de analisis predictivos, aprendizaje automatico,

elaboracion de tableros de indicadores, entre otros.
2.3.2 METODOLOGIAS DESARROLLADAS

2321 APLICACION DE UNA EFICIENTE GESTION DE INVENTARIOS PARA
LA REDUCCION DE PRODUCTOS FALTANTES EN LA EMPRESA
SUPERMERCADOS LA COLONIA

En el estudio realizado por Kelser Paz y Leivin Elvir, se expone la problematica a la que
se enfrenta una empresa al no poder satisfacer la demanda de sus clientes debido a una ineficiente
gestion de inventarios, lo que se traduce en un alto porcentaje de productos faltantes. Lo anterior
produce un impacto negativo en la experiencia del cliente, asi como en la rentabilidad de la

empresa.

Para desarrollar esta investigacion, los autores aplicaron cuatro tipos de encuestas al
personal involucrado en la gestion de inventarios, lo que incluia las siguientes areas: gerentes y
subgerentes, planta y bodega, controladores y centros de distribucion. Ademas de las preguntas
demogréficas, las encuestas se componian por una serie de interrogantes orientadas a comprender

la problematica de las areas mencionadas previamente.

Dentro de los resultados de las encuestas aplicadas se visualiza que el 34% de los
encuestados enfrentan problemas con la precision de los pedidos, asi como el 20% indicaron

tiempos elevados en las entregas de los proveedores internacionales. La disponibilidad de los
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productos claves es otro problema que reflejan los instrumentos aplicados. Por lo que se plantea el
uso de una metodologia de categorizacion ABC, asi como la optimizacion del Layout de
Almacenes en los centros de distribucion con los que cuenta el supermercado y la implementacion

de un sistema de monitoreo continuo a través de indicadores claves de desempefio.

El plan representa una inversion que supera los L 1.5 millones, de acuerdo con el analisis
realizado por los autores, el mismo se traduciria en una reduccién en pérdidas por productos
faltantes de 2.07%, mejorando los ingresos por ventas, la experiencia del cliente y la eficiencia
operativa. El retorno sobre la inversion realizada (ROI) alcanzaria el 389.59%.

2.3.2.2 MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS DE FABRICACION Y CONTROL
DE INVENTARIO DE LABORATORIOS ANDIFAR.

Andrea Lagos y Boris Pineda, explican en su investigacion la problemética en el control
de inventario y cumplimiento de la demanda de Laboratorios Andifar, ocasionando pérdidas por

productos faltantes.

Durante esta investigacion los autores aplicaron dos cuestionarios, uno de ellos enfocados
en temas relacionados a la logistica, compras y puntos de reorden, el segundo con un enfoque de
habilidades directivas, dirigidos a los jefes de departamento y subordinados.

De los instrumentos aplicados los autores concluyeron que existen cuatro variables que
afectan los procesos de fabricacion y control de inventarios. La propuesta de mejora planteada se
enfoca en nueve grandes actividades que van desde una evaluacion 360 a los colaboradores,
creacion de planes de comunicacion y capacitacion, implementacion de software de inventarios,
evaluacion de proveedores y transportistas, implementacion de un sistema de tickets para compras

hasta un plan de evaluacion de productos con baja rotacion.

El presupuesto para el desarrollo del plan de mejora asciende a los L 320,528.24, logrando
mejora en los procesos de comunicacion y toma de decisiones de la empresa. Logrando un retorno
de la inversion en poco mas de un afio y generando un aumento en ventas de 38 millones de

lempiras para el primer afio.

2.3.2.3 INTELIGENCIA DE NEGOCIOS: HERRAMIENTA PARA LA
COMPETITIVIDAD EN TIENDAS DE CAFE INDEPENDIENTES EN
TEGUCIGALPA
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Godoy Moreno e lzaguirre Pavon, explican la limitante de los propietarios de las tiendas
de café, en el proceso de toma de decisiones, al no contar con informacion en tiempo real. Debido
a la alta competencia del sector, las tiendas de café deben generar valor y volverse més

competitivos en el mercado.

Dentro de los instrumentos utilizados en la investigacion se disefid una encuesta para
obtener informacion relevante que permita conocer la factibilidad de implementar inteligencia de
negocios en las tiendas. Adicional, se estructurd una entrevista con un enfoque cualitativo, cuyo
objetivo era obtener informacion sobre el uso de la inteligencia de negocios y los beneficios que

la misma tiene en las empresas que la aplican.

Los resultados de los instrumentos aplicados arrojaron que, pese a que las tiendas de café
realizan analisis de la informacién para la toma de decisiones, el 77% de las mismas no cuentan
con sistemas que garanticen la calidad de dicha informacion. Asimismo, que concluy6 que las
tiendas cuentan con reporteria que carece de ciertos beneficios, que pudieran obtenerse con la

aplicacidn de inteligencia de negocio.

Como parte de la propuesta de mejora los autores recomiendan la implementacion de
herramientas de inteligencia de negocios que permitan la generacion de tableros de indicadores y
reportes que fortalezcan la toma de decisiones. Para llevar a cabo esta propuesta se requiere una
inversion de L 43,753.07.
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA

En este capitulo se detalla la metodologia utilizada para el desarrollo del presente anélisis,

indicando el alcance de la misma, enfoque, métodos, asi como las técnicas, instrumentos y

procesos aplicados para la obtencién de datos.

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

3.1.1 MATRIZ METODOLOGICA

Tabla 2. Matriz de congruencia metodoldgica

Titulo de la

Investigacion

Anadlisis de la
Integracion de
Inteligencia de
Negocios para

Mejorar la Proyeccion
de la Demanda de una
Empresa y su
Rentabilidad.

Objetivo General

Realizar el anélisis de la
integraciéon de herramientas de
inteligencia de negocios en la
proyeccion de la demanda de una
empresa del rubro retail, con el
proposito de optimizar la gestién
de inventarios a través de un
correcto procesamiento de la
informacion para su andlisis,
facilitando la toma de decisiones
y disminuyendo los costos
operativos de la empresa por
almacenamiento y venta perdida
que se generan por el sobre stock
y desabasto.

Objetivos Especificos

Analizar las fuentes de informacién
mediante la cual se realiza Ila
proyeccion de la demanda de los
productos que ofrece la empresa.

Variables

Calidad de
datos

Evaluar el proceso actual de
proyeccion de la demanda de la
empresa Yy que categorias de productos
presentan problemas por sobre stock y
desabasto.

Gestion  de
inventario

Evaluar metodologias y herramientas
de inteligencia de negocios que mejor
se adapten a la necesidad de la empresa
en el procesamiento y andlisis de la
informacién para la proyeccion de la
demanda.

Inteligencia
de negocios

Proponer la implementacion de
procesos y  herramientas  de
inteligencia de negocios que optimicen
la seleccién y andlisis de informacién
que es utilizada como insumo para la
proyeccion de la demanda.

Sistemas de
informacion
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3.1.2 ESQUEMA DE VARIABLES DE ESTUDIO

En esta seccidn se detallan las variables de estudio para mejorar la proyeccion de la demanda y rentabilidad de la empresa, al

aplicar inteligencia de negocios.

Gestion de Inteligencia de
inventarios negocios

Mejorar la
Calidad de datos Proyeccion Sistemas de
de la informacion

Demanda

llustracién 8. Esquemas de variable
3.1.3 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

En la tabla se presentan las variables, definiciones conceptuales y operacionales, asi como las dimensiones y las preguntas para

la estructuracion de los instrumentos a aplicar:
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Tabla 3. Matriz de operacionalizacion de variables

Variable

Definicién Conceptual

Definicién

Operacional

Dimensiones

Calidad
datos

de

La calidad de datos se refiere
a la condicién de los datos
basandose en criterios como
precision, completitud,
consistencia, confiabilidad y
actualidad.

La calidad de datos es
crucial para tomar
decisiones informadas y
precisas en cualquier
organizacion.

Actualizaciéon
datos

de

¢Con qué frecuencia se actualizan los datos?

¢Como calificaria el sistema de actualizacion de datos?

¢Cual es su nivel de confianza en la actualizacion de
datos?

¢Cbémo es el proceso de actualizacion de datos en sistema?

¢Con qué frecuencia presenta errores el sistema en la
actualizacion de datos?

Integridad de datos

¢Qué nivel de mejora considera que necesita la
informacion generada?

¢Qué oportunidades de mejora considera que tiene la
forma en que la informacién es generada?

¢Con qué frecuencia detecta inconsistencia en los datos?

¢Queé tan util resulta la informacién que se obtiene de los
datos para la toma de decisiones?

¢Cémo calificaria la precision de los datos?

¢Con qué frecuencia realizan pruebas de verificacion entre
el inventario en sistema y el inventario fisico?

La gestién de inventarios es

Se refiere a la correcta

Rotacién

de

¢Con qué frecuencia la empresa presenta sobre stock?
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Variable

Definicién Conceptual

Definicién

Operacional

Dimensiones

Gestion
inventario

de

el proceso de supervisar y
controlar el pedido,
almacenamiento y uso de
componentes y productos,
asegurando que se disponga
de la cantidad adecuada de
productos al momento
oportuno para satisfacer la
demanda sin excesos ni
escasez.

administracion del
inventario en cuanto a
la calidad y exactitud,
optimizando las
actividades clave para
mantener los niveles
oportunos que permitan
a la empresa cubrir su
operacion.

inventario

¢Qué tan frecuente es que la empresa presente desabasto
de productos?

¢Con qué frecuencia sus proveedores presentan limitantes
con la entrega de los productos ordenados?

¢Qué tan efectivas son las estrategias actuales para la
gestion de rotacion de inventarios?

Control de inventario

¢Con qué frecuencia se realizan levantamientos de
inventarios de selectivos?

¢Existe un &rea designada que controle la gestion del
inventario?

¢Qué tan efectivo es el sistema de control de inventario
que utiliza la empresa?

¢Con qué frecuencia se monitorean los indicadores clave
de rendimiento (KPIs) relacionados con el inventario?

Metodologias
proyeccion

de

¢En qué porcentaje la demanda proyectada es igual a la
demanda real?

¢La empresa utiliza una variedad adecuada de fuentes de
datos para realizar las proyecciones de demanda?

¢Cudles son las fuentes de informacién que se utilizan
para realizar las proyecciones de la demanda?

¢Como es la colaboracién entre departamentos para
desarrollar las proyecciones de demanda?

¢El método de proyeccién utilizado es apropiado de
acuerdo con la naturaleza del negocio?
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Variable

Definicién Conceptual

Definicién

Operacional

Dimensiones

¢ Qué tan frecuente la empresa brinda capacitaciones sobre
su area?

Inteligencia de
negocios

Inteligencia de Negocios p
rocura caracterizar una
amplia variedad de
tecnologias, plataformas de
software, especificaciones de
aplicaciones y procesos con
el objetivo de

contribuir a tomar decision
es que mejoren el desemp
efio de la empresa y prom
over su ventaja competitiva
en el mercado.

Implementacion de
sistemas informaticos y
herramientas que
permiten a la empresa
recopilar, analizar y
presentar datos para
mejorar la toma de
decisiones.

Herramientas de Bl

¢Qué tan amplio es su conocimiento respecto a
herramientas de inteligencia de negocios?

Detalle las herramientas de inteligencia de negocios con
las que tiene experiencia.

Ademés de Excel, ;considera que la empresa brinda
herramientas que facilitan el procesamiento y analisis de
los datos?

Analisis de datos

¢Los datos necesarios para los andlisis estan facilmente
disponibles?

¢El analisis de datos mejora significativamente la toma de
decisiones?

¢Actualmente cdmo realiza el analisis de datos?

¢Los datos de diferentes fuentes se integran eficazmente
para el analisis?

¢La metodologia de andlisis de datos es adecuada para
nuestras necesidades empresariales?

Capacidad de
adopcion

¢Considera que la empresa esta dispuesta a invertir en la
implementacion de un software de analisis de datos?

¢La empresa cuenta con la infraestructura tecnoldgica
adecuada para la implementacion de un software de
inteligencia de negocios?
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Variable

Definicién Conceptual

Definicién

Operacional

Dimensiones

¢Qué considera que falta a nivel de infraestructura
tecnoldgica para la implementacién de un software de
inteligencia de negocios?

Sistemas
informacién

de

Conjunto de herramientas y
softwares que interactdan
entre si y contribuyen en una
gestion eficaz de la
informacion.

Conjunto de
componentes que
recopilan, procesan,
almacenan y
distribuyen informacién
para apoyar la toma de
decisiones, la
coordinacion, el
analisis, visualizacién y
el control de la
operacion de la
empresa.

Reportes del sistema

¢Los informes generados por los sistemas son claros?

¢ Existe algun tipo de informacion que no se puede generar
desde los sistemas?

¢La generacion de reportes se realiza con una frecuencia
oportuna para la toma de decisiones?

¢Qué tan profundos son los anlisis que usted puede
generar desde el sistema?

Repositorio de datos

¢La empresa cuenta con un repositorio de datos que es
alimentado directamente del sistema?

¢ Como se almacenan los datos actualmente?

¢Qué tan funcional es el repositorio de datos con el que
cuenta la empresa?
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3.2 ENFOQUE Y METODOS
3.2.1 ALCANCE DE LA INVESTIGACION

El anélisis realizado tiene un alcance descriptivo, ya que se realizd la descripcion de las
caracteristicas de las variables definidas para comprender la situacion actual de la empresa y como
la implementacion de inteligencia de negocios mejora la rentabilidad de la misma a través de una

Optima proyeccion de la demanda, reduciendo los niveles de sobre stock y desabastecimiento.
3.2.2 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

Se considerd un enfoque mixto para el desarrollo del analisis, tomando en consideracion,
la obtencion y analisis de informacién cualitativa, a través de la opinidn del personal clave

involucrado en los procesos y cuantitativa, mediante informacion histérica de la empresa.

En el presente andlisis se utiliz6 un método inductivo, debido a que a través de la
observacién se pudo definir preliminarmente las causas que ocasionan el desabasto y sobre stock
de los productos. Adicionalmente, mediante un andlisis donde se aplico el método deductivo, se

profundizo sobre las causas preliminares para determinar el origen del problema investigado.
3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

Se utiliz6 un disefio no experimental transversal-transaccional, para la presente
investigacion, considerando que no se manipularon variables y la recoleccion de datos se llevé a

cabo en un periodo especifico.
3.3.1 POBLACION

Para este analisis se consideraron tres poblaciones, conformadas por los distintos
empleados de las cuatro tiendas que tiene la empresa. A continuacion, se detallan las poblaciones

consideradas:

e Poblacion 1: gerente de operaciones, gerentes de tienda, subgerentes de tienda y
colaboradores administrativos de tiendas, estos ultimos hacen referencia a las

jefaturas y coordinaciones de areas de la tienda.

e Poblacion 2: Gerente general, gerente comercial, colaboradores de las areas

compras, y jefes de inventario y reabasto.

e Poblacion 3: Gerente, jefe y coordinador del area de tecnologia de la informacion.
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3.3.2 MUESTRA

No se realizé el calculo de la muestra debido a que se realizé un censo a la totalidad de la

poblacion en consideracion.
3.3.3 TECNICAS DE MUESTREO

No se utilizé ninguna técnica de muestreo debido a que se aplicé un censo, tomando en
consideracion los empleados por cada area de interés, asi como el conocimiento que estos tienen

en los procesos de gestion de inventarios, proyeccion de la demanda y anélisis de datos.
3.4 TECNICAS, INSTRUMENTOS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS
3.4.1 TECNICAS

Dentro de las técnicas utilizadas para el desarrollo de este analisis se realizaron encuestas,
con el objetivo de obtener informacion relacionada al proceso de planificacion de la demanda y su
impacto en los resultados de la empresa, asi como informacion que permitié analizar detalles de

los procesos en estudio, lo que facilito la definicion de la situacion actual de la empresa.

3.4.2 INSTRUMENTOS

El instrumento utilizado en este analisis para la recoleccidn de datos se bas6 en una serie de
cuestionarios dirigidos a las diferentes poblaciones, compuestos por preguntas orientadas a la
obtencion de informacidn respecto a la forma en la que la empresa gestiona, almacena y analiza la

informacidn, asi como del proceso de la planificacion de la demanda.
3.5 FUENTES DE INFORMACION

3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

Las fuentes primarias se obtuvieron a través de entrevistas y observaciones a los
colaboradores que manejan la informacion de primera mano, desde gerente general, gerente

comercial y gerente de operaciones hasta los administradores de categoria.

3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

Como parte de las fuentes secundarias del presente analisis, se usaron libros electronicos,
revistas, estudios y otros documentos relacionados con la inteligencia de negocios, planificacion

de la demanda y gestion de inventarios.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

4.1 INFORME DE PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS

Para llevar a cabo el proceso de recoleccion de datos, se utilizo la herramienta Microsoft
Forms, con el fin de aplicar los instrumentos a las poblaciones definidas. Previo a la aplicacion de
las encuestas, las mismas fueron socializadas con los colaboradores de la empresa, con el fin de
validar la claridad de las preguntas planteadas, asi como oportunidades de mejora para poder

recolectar la informacion necesaria para el desarrollo del presente analisis.
4.2 RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS TECNICAS APLICADAS
A continuacion, se presentan los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas.

421 RESULTADOS GENERALES

Datos Generales

m Operaciones
Comercial

m Tecnologia de la
Informacion

llustracion 9. Distribucion de la poblacion por area
Los colaboradores de las poblaciones consideradas en el presente analisis estan distribuidos

de la siguiente manera, el area operativa representa el 62% del total, conformada por colaboradores
de tienda y gerencia operativa, la poblacion de comercial representa el 29%, dentro de ella se
encuentra el personal de comercial, compras e inventarios, asi como el gerente general de la

empresa, finalmente la poblacion 3, conformada por el gerente, jefe y coordinador del area tecnica.

Estas areas forman parte esencial de los principales procesos de la empresa, desde las
actividades realizadas por el area operativa para asegurar el funcionamiento de cada una de las
tiendas, asi como las gestiones relacionadas a los inventarios de la empresa, realizada por
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comercial, hasta la administracion de los sistemas informaticos y la generacion de informacion
que realiza el area de informacion y tecnologia. Estas areas fueron consideradas en el presente
andlisis, tomando en cuenta lo anterior, asi como el conocimiento que estas tiene en el proceso de
proyeccion de la demanda y la gestion de datos, lo que permitio obtener informacion valiosa para
comprender la situacion actual de empresa e identificar oportunidades de mejora que permitan

explotar el potencial de la empresa.

¢En qué sucursal se encuentra?

Olanchito 24%

Centro de Distribucion _ 10%
La Ceiba - 5%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

llustracion 10. Distribucidn del area operacional por sucursal
El area operativa se encuentra distribuida en cuatro tiendas y un centro de distribucion, la

mayoria de los empleados concentrados en la tienda de Tegucigalpa, representando un 33%,
seguida por la tienda de Tocoa con un 29% de la poblacion de Operaciones, 24% ubicados en
Olanchito y el 15% restante pertenecen al Centro de Distribucion y a la tienda de La Ceiba. Esta
distribucion permite comprender las dificultades que enfrentan cada una de las tiendas respecto al

sobre stock y desabasto de productos.
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¢Con qué frecuencia se actualizan los datos en el
sistema?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

m Tiempo real mCadahora Cada 6 horas m Cada 12 horas m Cada 24 horas

llustracién 11. Frecuencia de actualizacion de datos
El 67% de la poblacion de Tecnologia de la Informacién confirma que los datos en sistema

se actualizan en tiempo real, el 33% de la poblacién indica que es cada 12 horas. Lo antes
mencionado muestra que no existe informacion homologada sobre el sistema entre los
colaboradores del area, identificando asi una oportunidad de mejora amplia en la exploracion de
la configuracidn del sistema y sea de conocimiento para el area de T1 con el fin de adaptarlo a las

necesidades de los colaboradores.

Es recomendable identificar qué informacion se actualiza en tiempo real y cual cada 12
horas, con el fin de validar si la periodicidad de actualizacion de la informacion necesita mejora.
Contar con los datos actualizados en tiempo real es una ventaja competitiva que tienen las
empresas, ya que permiten tener un andlisis mas acertado acerca de su operacién vy, por lo tanto,

una toma de decisiones informada.
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¢ Coémo calificaria el sistema de actualizacion de datos?

100%
60%
43%
249  28% 30%
0,
0, 5% 10% 0, 0, 0, 0, 0, 0
0% — N 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Operaciones Comercial Tecnologia de la
Informacion

® Muy Malo mMalo Regular ®Bueno m Muy Bueno

lustracion 12. Sistema de actualizacion de datos
La poblacion de colaboradores de Operaciones califica el sistema de actualizacion de datos

entre bueno, regular y malo, destacandose el 43% con una calificacion regular, los colaboradores
de la poblacion Comercial lo califican como regular en un 60% con tendencia a una calificacion
negativa. La poblacion de Tecnologia de la Informacion muestra estar satisfecha, sin embargo,
para la poblacion de Operaciones y Comercial se muestra insatisfaccion que podria necesitar

atencion para la mejora.

La actualizacion de datos y su frecuencia juega un papel fundamental para el analisis, ya
que en una operacion en la cual se toman decisiones en base a los resultados que arroja la

informacidn, es preciso contar con informacion real y lo mas actualizada posible.
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¢ Cual es su nivel de confianza en la actualizacion de
datos?

62%

50%

40%
33%33%33%

19%
10%10% 10%

0% 0% 0% 0% 0%
]

Operaciones Comercial Tecnologia de la
Informacion

mMuy bajo ®mBajo  Moderado mAlto = Muy alto

llustracion 13. Confianza en la actualizacion de datos
Los colaboradores de Operaciones tienen un nivel de confianza moderado en la

actualizacion de datos, destacando en un 62%, el 90% de los colaboradores de Comercial tienen
un nivel de confianza moderado y bajo, siendo los porcentajes mas representativos, por otro lado,
la poblacion de Tl tiene un nivel de confianza entre muy alto y moderado. Cabe mencionar que el
proceso de actualizacion de datos es parte de la gestion del sistema que esta a cargo de TI. El nivel
de confianza por parte de los usuarios no es lo suficientemente alto como para basar sus decisiones
en la informacién que extraen del sistema, tomando en cuenta que en una operacién amplia con
numerosas transacciones es vital contar con informacion fidedigna para tener un mayor control de

la misma.

Considerando que la importancia de la informacion para la toma de decisiones, es
recomendable evaluar la integridad de la data para evitar reprocesos al recurrir a la validacion de
los datos previamente a ser analizados, acciones basadas en informacion erronea producto de la

informacidn no real, que podria traducirse en pérdidas para la empresa.
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¢Como es el proceso de actualizacién de datos en
sistema?

m Automatico
Semi automatico

® Manual

llustracion 14. Nivel de automatizacion del proceso de actualizacion de datos
El 67% de colaboradores de Tl determind que el proceso de actualizacion de datos en

sistema es automatico, lo que podria indicar una tendencia hacia la eficiencia y la reduccion de la
intervencion humana, es decir, reduccion de tiempo y recursos. Por el contrario, el 33% de la
poblacién considera que el proceso de actualizacion de datos en sistema es semi automatico, por
lo que podria indicar que hay procesos que requieren supervision o intervencion de los

colaboradores.

Es preciso identificar qué procesos de actualizacion son automaticos y cuales son semi
automaticos, con la finalidad de identificar oportunidades de mejora orientadas hacia la
optimizacion de dichos procesos y que cada vez necesiten menor intervencion de los

colaboradores.

40



¢Con qué frecuencia presenta errores el sistema en la
actualizacion de datos?

70% 67%
48%
33%
19%24% 20%
10% 10%
0% . 0% 0% 0% 0% 0%
Operaciones Comercial Tecnologia de la
Informacion

mNunca mPoco frecuente Regular mFrecuente m Muy frecuente

llustracion 15. Frecuencia de errores en el sistema durante la actualizacion de datos
Para la poblacion de Operaciones el sistema presenta errores en la actualizacion de datos

entre regular hasta muy frecuente, resaltando la frecuencia regular en un 48%. La poblacion de
Comercial determina que el sistema presenta errores de manera frecuente en un 70%. La poblacién
de TI determina que la presencia de errores en la actualizacion de datos del sistema es poco
frecuente en un 67%. Es alarmante que un alto porcentaje de colaboradores indiquen que hay
errores con frecuencia, ya que en una operacion amplia es dificil poder identificar inconsistencias,
esto podria ocasionar reprocesos de validacion de datos ocasionando demoras en la cadena de

suministro y/o toma de decisiones poco acertadas.

Para el analisis de datos y una Optima toma de decisiones es esencial contar con
informacion fidedigna con un porcentaje de error minimo. Es ideal que todo error en sistema
encontrado se documente y reporte al area de tecnologia de la informacion para su conocimiento,
asi poder para dar seguimiento y corregir posibles eventos futuros desde la configuracién del

sistema.
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¢ Cual es su nivel de confianza en la informacion generada
para la toma de decisiones?

67%

33%

0% 0% 0%
Tecnologia de la Informacion

EMuy Bajo ®Bajo  Moderado mAlto = Muy alto

llustracion 16. Nivel de confianza en la informacion para la toma de decisiones
El 67% de la poblaciéon de TI considera tener un nivel de confianza moderado, el 33%

considera tener un nivel de confianza alto. Para el analisis de datos, el &rea de T1 es el primer filtro
para determinar qué tan confiable es la informacion que se extrae del sistema, por lo que se puede
concluir que los colaboradores de esta area identifican una oportunidad de mejora alta en esa area,
por otro lado, en base al grafico anterior, la frecuencia de errores identificados por los usuarios
internos es alta, por lo que el seguimiento, documentacion y prevencion de esos errores deberia

estar entre las prioridades del area de TI.

Es fundamental realizar pruebas periddicas de validacion de datos y evaluar la presencia
de errores, asi como su frecuencia y determinar la calidad de los datos que esta generando el
sistema con la finalidad de mitigar dichos errores que impactan de manera negativa en la

informacion que se extrae para la toma de decisiones.
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¢Qué nivel de mejora considera que necesita la
informacion generada?

62% 60% 67%

40% 230
0
149, [ 19%
0%% . 0% 0% 0% 0% B 0% B 0%

Operaciones Comercial Tecnologia de la
Informacion

®m Muy baja necesidad de mejora m Baja necesidad de mejora
Necesidad de mejora moderada m Alta necesidad de mejora
m Muy alta necesidad de mejora

llustracion 17. Necesidad de mejora en la informacién generada
El 62% de los colaboradores de Operaciones considera que el sistema tiene una alta

necesidad de mejora, el 60% de los colaboradores de Comercial considera que tiene una muy alta
necesidad de mejora, sin embargo, el area de T1 considera que tiene una baja necesidad de mejora.
Segun el analisis del grafico actual y anteriores graficos, se puede concluir que para los usuarios
internos (Operaciones y Comercial) es esencial tener un sistema que genere informacion confiable
para la toma de decisiones en cada una de las actividades que se realizan en la operacion, por lo
que la empresa deberia de establecer acciones que permitan mejorar la informacién que se esta

generando desde los sistemas, con el fin de robustecer los analisis y toma de decisiones.

Las poblaciones indican que existe una necesidad de mejora independientemente de su
nivel, parte de lograr mejores resultados en el desempefio del equipo de trabajo esta en obtener
retroalimentacién por parte de los colaboradores con una determinada frecuencia y abrir espacios
de reportes sobre casos que se estén con respecto a la satisfaccidn con los insumos que la empresa

provee tanto en herramientas como en los datos que genera el sistema.
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¢ Qué oportunidades de mejora considera que tiene la forma en que la
informacion es generada?

Actualizacién y precision de los
datos

45%

Rapidez en la generacion de la
informacion

23%

Visualizacion de datos 16%

Otros 16%

llustracién 18. Oportunidades de mejora en la generacion de informacion
Las oportunidades de mejora que los colaboradores identifican de manera general son la

rapidez en la generacion de la informacion, la visualizacion de los datos y otros aspectos de
relevancia, ademas de la actualizacion y precision de los datos, siendo esta Gltima la de mayor
porcentaje en un 45%, representando casi la mitad de los colaboradores encuestados, lo que indica

que estos factores se encuentran como la principal necesidad a solventar.

Es recomendable la evaluacion de herramientas que permitan mejorar los procesos
relacionados a la gestién de los datos, mediante la aplicacion de inteligencia de negocios,
especificamente programas de data mining, se pueden realizar procesos de transformacion de los
reportes que genera el sistema en Excel, quitando columnas y filas repetitivas de titulos, y

permitiendo ordenar y estructurar la base de datos que genera informacion de valor.
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¢Con qué frecuencia detecta inconsistencia en los datos del sistema?

67%
60%
52%
38%
33%
20%
10% 10% 10%
0% 0% . . 0% 0% B 0% B 0%

Operaciones Comercial Tecnologia de la

Informacion

m Diario = Semanal Mensual ™ Semestral = Anual

llustraciéon 19. Frecuencia en la deteccién de inconsistencias en los datos del sistema
El 90% de la poblacion de Operaciones identifica inconsistencias en los datos del sistema

con una frecuencia entre semanal y diaria, el 60% de la poblacion de Comercial con una frecuencia
semanal, y de la poblacion de Tl en un 67% con frecuencia semestral. Mas de la mitad de los
usuarios internos detectan inconsistencias en los datos del sistema de manera semanal, siendo esta
una frecuencia alta, por lo que existe la posibilidad de que los resultados poco acertados se
atribuyan a informacién generada que no cuenta con altos estandares de calidad. Solo el 33% de
la poblacion de TI notifica una frecuencia semanal, el resto una frecuencia semestral, por lo tanto,
se puede concluir que las inconsistencias que se presentan no se han reportado formalmente al area

de Tl para la gestion de revision y correccion en sistema.

El tiempo de busqueda y proceso de deteccidn de errores en el sistema puede incrementar
el tiempo y recursos en reprocesos para validacion de la informacion, por lo que es recomendable
estandarizar procesos de reporte, seguimiento, correccién y documentacién de inconsistencias al
area de T para mitigar la presencia de estos y en caso que se presenten, tener un antecedente previo

con pasos a seguir para solucionar.
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¢Qué tan util resulta la informacion que se obtiene de los
datos para la toma de decisiones?
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llustracion 20. Utilidad de la informacion para la toma de decisiones
El 52% de la poblacion de Operaciones y el 40% de la poblacion de Comercial indica que

la informacion de los datos para la toma de decisiones le resulta moderadamente Gtil. Siendo el
sistema de informacién el principal generador de datos, deberia ser muy util para las areas de
trabajo, ya que en este se encuentra el insumo principal para sus operaciones que van desde registro
de ingresos, salidas e inventarios actuales, sin embargo, puede atribuirse que la percepcion de
utilidad de la informacion se vea afectada por la falta de confianza de los colaboradores en la
informacion del sistema, por lo que se deben evaluar factores que permitan mejorar la calidad de

la informacioén.

Es preciso analizar el sistema de inventario actual con respecto a la calidad de datos que
provee, asi como la configuracion y utilidades que tiene para generar reportes con informacion de
valor. Para una operacion tan amplia, el sistema de inventario se convierte en la fuente de datos

principal en la cual se basaran las decisiones de la empresa.
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¢ Como calificaria la precision de los datos en el sistema?
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llustracion 21. Precision en los datos del sistema

El 67% de los colaboradores de la poblacion de Operaciones considera que los datos de
sistema son algo precisos, mientras que de la poblacion de Comercial consideran que los datos de
sistema son inexactos en un 50% y algo precisos en un 40%. Tomando en cuenta los resultados de
graficos anteriores, se confirma que los colaboradores utilizan la informacion que el sistema
provee a pesar de que estos no cuenten con una precision alta, esto afecta directamente en los

resultados ocasionando los problemas que la empresa enfrenta actualmente.

Los datos inexactos o poco precisos pueden llevar a conclusiones erroneas, decisiones mal
informadas y una falta de confianza en los resultados. Es recomendable darle la atencion necesaria
a este insumo partiendo desde la configuracion que tiene el sistema desde como este procesa los

datos hasta como los refleja en los reportes.
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¢Con qué frecuencia realizan pruebas de verificacion entre
el inventario en sistema y el inventario fisico?
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llustracion 22. Frecuencia en la ejecucion de pruebas de verificacion
El 38% de los colaboradores de la poblacién de Operaciones confirman que se realiza

verificacion entre el inventario en sistema y el inventario fisico con una frecuencia semanal y
diaria, la poblacion Comercial apunta entre una serie de frecuencias que van entre mayor a un mes
hasta la no realizacion de esta actividad. Cabe destacar que no existe seguridad en su totalidad de
que se realice este proceso de verificacion en ambas areas, especificamente en el area Comercial
a pesar de mostrarse como una necesidad de primer nivel, ya que los inventarios son el insumo
principal de muchas actividades como la proyeccion de la demanda, la rotacion de los productos

y la valoracion del inventario total con el que cuenta la empresa.

Es recomendable implementar y estandarizar este proceso de verificacion definiendo una
frecuencia continua, para validar la calidad de informacion que el sistema provee. También forma

parte de las% buenas préacticas de inventario.
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¢ Con que frecuencia la empresa presenta sobre stock?
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llustracion 23. Frecuencia en la que se presenta sobre stock de productos
El 47% de la poblacién de Operaciones indica que la empresa presenta sobre stock de forma

semanal y quincenal, destacando esta situacion en la tienda de Tegucigalpa y el Centro de
Distribucion, por otro lado, el 48% de la poblacion de Operaciones destacando Tocoa y Olanchito,
indica que no presenta sobre stock o bien, presenta con una frecuencia mayor a un mes. EI 30%
del personal de Comercial, opina que el sobre stock se presenta de forma semanal y quincenal. Es
recomendable evaluar si existen otros puntos de venta que presentan sobre stock. Considerando
los gréficos anteriores, se puede atribuir que el problema de sobre stock puede tener sus inicios en
la calidad de los datos con los que se esta trabajando para realizar las proyecciones de la demanda
a partir de sus inventarios actuales, ya que a partir de ello se toman decisiones sobre la cantidad de

producto a pedir en sus drdenes a los proveedores.

El sobre stock puede contraer varios problemas a la empresa reflejandose en costos por
almacenamiento, la obsolescencia y merma de los productos, capital inmovilizado, dificultad en

prondsticos futuros e incluso disminuir la satisfaccidn del cliente.
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¢ Qué tan frecuente es que la empresa presente desabasto
de productos?

38% 40%

33%

19% 20% 20%

10% 10%

]
0

Operaciones Comercial

m Semanal mQuincenal  Mensual ® Mayor a un mes ®m No presenta desabasto

llustracion 24. Frecuencia en la que se presenta desabasto de productos
El 90% de los colaboradores de la poblacion de Operaciones indica que hay desabasto de

productos, destacando una frecuencia mensual y semanal. Los colaboradores de la poblacién
Comercial identifican en su mayoria que hay una frecuencia entre mensual y semanal de desabasto,
siendo la frecuencia semanal la que méas destaca con un 40%. EI mayor porcentaje de la poblacién
de colaboradores encuestados es consciente que hay desabasto, aunque varie su frecuencia, es
decir, hay oportunidades de mejora en el proceso de abastecimiento, ya que repercute a la empresa
en la venta perdida, siendo este un problema constante.

Es ideal evaluar el proceso de proyeccion de la demanda que realiza la empresa ademas de
la calidad de los datos con los que se esta llevando a cabo, siendo este Gltimo un punto fundamental,
ya que para tomar decisiones informadas es preciso contar con analisis de datos de calidad. Se
puede concluir que, segun la percepcion de los colaboradores en la presencia frecuente de errores
y su baja confianza en la actualizacion de datos, los resultados poco acertados de las proyecciones
se deben a la baja calidad en el insumo utilizado en las proyecciones de la demanda, por lo que, si
no se atienden estas necesidades de alto nivel, la empresa continuara presentando problemas

puntuales de sobre stock y desabasto.

50



¢ Con que frecuencia sus proveedores presentan limitantes
con la entrega de los productos ordenados?
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llustracion 25. Frecuencia con la que los proveedores presentan limitantes con la entrega
de productos

El 57% y 60% de la poblacién de Operaciones y Comercial respectivamente, indican que
sus proveedores presentan limitantes con la entrega de los productos ordenados con frecuencia
semanal, esto confirma el desabasto con dicha frecuencia que indicaron las poblaciones en la
pregunta anterior. La frecuencia con la que los colaboradores perciben que sus proveedores
presentan dificultades de entrega es alta, esto puede impactar directa y negativamente en el
abastecimiento de los puntos de venta. Es importante conocer la capacidad de respuesta del
proveedor e incluirlo como una variable importante en la proyeccion de la demanda. Ademas,
dentro de los términos y condiciones de negociacién con el proveedor, es necesario establecer un

porcentaje de cumplimiento permitido, asi como volumen de compra y entrega.
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¢ Qué tan efectivas son las estrategias actuales para la
gestion de inventarios?
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llustracion 26. Efectividad de las estrategias actuales en la gestion de inventarios
El 57% de la poblacidn de Operaciones considera que las estrategias actuales en la gestion

de inventario son moderadamente efectivas mientras que el 90% de Comercial considera que son
entre moderadas y poco efectivas. La gestion de inventario es de vital importancia, ya que
representa el insumo que se tiene para el sistema de inventario. Siendo esta una respuesta no
favorable por parte de los colaboradores en un area critica, indica que existen oportunidades de

mejora de alta necesidad en el area de inventarios.

Con el fin de mejorar las estrategias de gestion de inventarios, es recomendable evaluar la
metodologia utilizada actualmente e implementar procesos de control que se adecuen a las
exigencias del mercado y las necesidades de la empresa. Lo anterior permitira optimizar los

procesos de la empresa, lo que impactara positivamente los resultados de la misma.
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¢Con que frecuencia se realizan levantamientos de
inventarios selectivos?
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llustracion 27. Frecuencia con la que se realiza el levantamiento de inventarios selectivos
El 52% de la poblacion de Operaciones indica que se realizan inventarios selectivos

semanalmente, sin embargo, tanto en esta poblacion como en la Comercial, se observa que los
colaboradores indicaron frecuencia diaria, mensual, semanal y anual, es decir, los colaboradores

no conocen con seguridad si se realizan estos procesos y la frecuencia de los mismos.

Los inventarios selectivos forman parte de la gestidn de inventarios de una empresa como
una estrategia para mantener la integridad del inventario a través de una constante validacion,
reduciendo las diferencias entre el inventario fisico y el inventario registrado en el sistema de
informacién. Lo descrito previamente, permite evitar problemas de sobre stock y desabasto,
reducir costos, optimizar recursos y mejorar el proceso de toma de decisiones, las cuales son
adoptadas con base en informacion confiable y precisa. Es recomendable que la empresa
establezca politicas claras para la gestion de inventarios y que las mismas sean comunicadas de

manera efectiva a los colaboradores involucrados.
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¢Existe un area designada que controle la gestion del
inventario?

mSi mNo

Ilustracion 28. Area de control de gestion de inventarios
El 61% de los colaboradores de la poblacion confirma que existe un area que controle la

gestion del inventario, el 39% restante lo desconoce. Esto refleja una falta de comunicacién interna
asertiva. Por lo tanto, es fundamenta la socializacion con los colaboradores sobre la existencia del
area de gestion de inventario, asi como de las politicas y controles que forman parte de las

estrategias que rigen la operacion.

Es importante que los colaboradores de la empresa comprendan sus roles y
responsabilidades dentro del departamento en el que estan asignados, asi como las relaciones
directas e indirectas que tienen con otras areas, para lograr una ejecucion efectiva de los procesos

de gestion de inventarios.
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¢ Qué tan efectivo es el sistema de control de inventario que
utiliza la empresa?
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llustracion 29. Efectividad del sistema de control de inventario
El 62% de la poblacién de Operaciones considera que es moderadamente efectivo el

sistema de control de inventario que maneja la empresa, mientras que la poblacion Comercial
considera en un 50% que es poco efectivo. Esto se puede atribuir a los niveles de informacion que
maneja cada una de las areas respecto a la gestion de inventarios. El nivel de efectividad que

indican las poblaciones es muy bajo para un insumo tan importante como lo son los datos.

Considerando que contar con datos precisos es fundamental para mejorar la gestion de
inventarios y toma de decisiones, es recomendable explorar las oportunidades de mejora que tiene
el sistema respecto a la generacién y visualizacion de informacion, asi como la definicion de
indicadores claves para medir el rendimiento de los sistemas y monitorear que los resultados de

los procesos se mantengan dentro de los parametros de tolerancia definidos por la empresa.
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¢Con qué frecuencia se monitorean los indicadores clave
de rendimiento (KPIs) relacionados con el inventario?
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lustracion 30. Frecuencia de monitoreo de KP1I’s
La poblacién de Operaciones indica en que el monitoreo de KPIs de inventario se realiza

con una frecuencia trimestral y mensual en un 81%, la poblacion de Comercial indica varias
frecuencias desde mayor a tres meses hasta la no realizacion del monitoreo de dichos KPI's. Estos
resultados podrian traducirse en una supervision inadecuada, que afectaria negativamente la

gestion de inventarios.

El monitoreo de estos indicadores debe realizarse constantemente, ya que ayudan a la
optimizacion de recursos, reduccion de costos, asi como mejorar la experiencia de cliente. Ademas,
el seguimiento periddico de esos indicadores facilita y mejora la planificacidn y proyeccion de la
demanda, a través de la adopcion de estrategias que permitan adaptarse a los cambios en las

preferencias de los consumidores.

Mediante herramientas de inteligencias de negocios, es posible bridar un seguimiento
efectivo de esos indicadores, permitiendo a los tomadores de decisiones acceder a informacion en

tiempo real y accionar de manera oportuna, optimizando esfuerzos y recursos.
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¢En qué porcentaje la demanda proyectada es igual a la
demanda real?
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llustracion 31. Exactitud de la demanda proyectada
La poblacion de Comercial considera en un 40% que el porcentaje de cumplimiento de
proyeccion de la demanda esta entre 41-60%, sin embargo, se refleja una tendencia positiva a ir
mejorando a la siguiente escala de 61-80% de acuerdo con un 30% de los encuestados.

Segun analisis de gréaficos anteriores, la precisién y cumplimiento de la proyeccién de la
demanda podria mejorar si la calidad de los datos fuera més alta y confiable. Al contar con datos
limpios y precisos, los colaboradores podrian realizar analisis mas profundos, que contribuyan a

la toma de decisiones mas acertada e informada.

La estandarizacion de procesos y adopcién de herramientas de inteligencia de negocios
podrian traducirse en una mejora en la calidad de datos, permitiendo aumentar la exactitud de la

demanda proyectada respecto a la demanda real de los productos ofrecidos por la empresa.

57



¢La empresa utiliza una variedad adecuada de fuentes de
datos para realizar las proyecciones de demanda?
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llustracion 32. Cantidad de fuentes de datos para la proyeccion de la demanda
La poblacion de Comercial considera poco adecuada las fuentes de datos para la proyeccion

de la demanda en un 70%, esta percepcion es critica ya que, al tener fuentes de informacién poco
adecuadas, se pueden generar revisiones incorrectas desencadenado problemas identificados en
analisis anteriores como ser: el cumplimiento de la proyeccion de la demanda, desabasto y sobre
stock de productos en los puntos de venta, lo anterior afecta directamente la experiencia de los

consumidores e impactando negativamente en los resultados de la empresa.

La proyeccién de la demanda requiere contar con informacion real y actualizada, lo que
permite obtener resultados precisos y confiables. Por lo que es recomendable, que la empresa
evalUe los datos utilizados y los procesos actuales, con el fin de identificar oportunidades de mejora

que permitan reducir los problemas de desabasto y sobre stock de productos.
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¢ Cuales son las fuentes de informacion que se utilizan para realizar las
proyecciones de la demanda?

Informacion de ventas 38%

Inventarios selectivos _ 23%
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lustracion 33. Fuentes de informacion para realizar la proyeccion de la demanda
Segun la poblacion de Comercial, entre las fuentes de informacion que destacan para las

proyecciones de la demanda esta la informacidn de ventas, inventarios selectivos e informacion de

sistema, las cuales en conjunto suman 76% de las fuentes de informacion utilizadas en el proceso.

La precision de la informacion de estas fuentes de informacion es sumamente relevante
para calcular una proyeccion de la demanda con mayor exactitud, sin embargo, algunos
colaboradores han indicado su desconfianza en los datos generados desde estas fuentes debido a

inconsistencias identificadas.

Por lo descrito anteriormente, es recomendable revisar y mejorar los puntos de entradas de
informacion en el sistema y como este procesa la misma para la deteccion y mitigacion de errores
para generar informacion de calidad. Asi como llevar a cabo una estandarizacion de procesos que

permita reducir errores en la ejecucion de los mismos.
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¢Como es la colaboracién entre departamentos para
desarrollar las proyecciones de demanda?
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llustracion 34. Colaboracion entre departamentos para realizar la proyeccion de la
demanda

El 70% de colaboradores de Comercial consideran que la colaboracion entre departamentos
para realizar la proyeccion de la demanda es regular, solo un 30% considera que es buena, se

observa un margen de mejora significativo.

Para actividades de interés como la proyeccion de la demanda y que estas se desarrollen de
manera oportuna y efectiva, es esencial contar con los insumos necesarios y correctos, incluyendo
la informacion proveniente de diversas areas. Una mayor colaboracion entre departamentos
permite fortalecer los analisis realizados, optimizando el proceso de proyeccion de la demanda. Lo

anterior puede conllevar a una mejor toma de decisiones y la adopcion de estrategias mas efectivas.

Es importante identificar los obstaculos que limitan la colaboracion actual entre

departamentos para estableces planes de accidn que fomente en trabajo colaborativo.
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¢El método de proyeccion utilizado es apropiado de
acuerdo con la naturaleza del negocio?
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llustracion 35. Evaluacidn del método de proyeccion de la demanda
El 50% de la poblacién de Comercial considera que el método de proyeccion es apropiado

para la naturaleza del negocio, el 50% complementario considera que es entre regular y nada
apropiado. Lo anterior representa una gran oportunidad de mejora en un proceso de gran

importancia para la empresa.

Debido a la necesidad de mejora identificada por los colaboradores, es recomendable
revisar y optimizar el proceso de proyeccion de la demanda. Por lo anterior, resulta necesario que
se evalle y determine un método o conjunto de métodos que mejor se adapten a la situacion y
naturaleza de la operacion, lo anterior tomando en cuenta una segmentacion de articulos por
categoria, enfocando los recursos en los productos de mayor relevancia. Esto permitiria una gestion

mas efectiva de inventarios.
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¢ Qué tan frecuente la empresa brinda capacitaciones sobre

su area?
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llustracion 36. Frecuencia de capacitaciones al personal de comercial
El 80% de colaboradores del area Comercial indican que la empresa no ha brindado

capacitaciones sobre su &rea, siendo esta una gran oportunidad de mejora con un impacto

significativo para la empresa.

A través de un plan de capacitacion, adaptado a las necesidades de cada una de las areas y
actividades que realizan cada colaborador, se podra ampliar y fortalecer el conocimiento de los
colaboradores logrando mejores resultados, mediante el aumento de la productividad del equipo y

la reduccion de tiempos en la ejecucién de tareas.

Ademas, las inversiones en formacién de personal podrian tener un efecto positivo en los

colaboradores, aumentando su motivacion y compromiso con la empresa.
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¢ Qué tan amplio es su conocimiento respecto a
herramientas de inteligencia de negocios?
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llustracion 37. Conocimiento sobre herramientas de inteligencia de negocios
El 67% de la poblacion de Operaciones indica tener entre poco a ningn conocimiento

respecto a herramientas de inteligencia de negocios, de la poblacién Comercial el 50% considera
tener entre un moderado a un muy amplio conocimiento, y de la poblacién de Tl un 67% de los
colaboradores indican tener un conocimiento muy amplio. Considerando que mas de la mitad de
colaboradores de las areas cuentan con conocimiento sobre inteligencia de negocios, existe la
oportunidad de integracion de esta para facilitar el procesamiento y visualizacién de la informacion
y tomar decisiones informadas, ademas, es una fortaleza en una empresa contar con colaboradores
que estan abiertos a las implementaciones que se realicen para mejorar los resultados de la

operacion.
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Detalle las herramientas de inteligencia de negocios
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lustracion 38. Herramientas de inteligencia con la que los empleados tienen experiencia
Los colaboradores encuestados indican en un 41%, que la herramienta de inteligencia de

negocios con la que mayor experiencia cuentan es Power BI, seguida por Excel con un 15%.
Ambas herramientas son sumamente relevantes en el proceso de analisis y visualizacién de datos,
complementandose para potenciar las capacidades de la empresa en la gestion de los mismos.

La inversion en este tipo de herramientas, permitiria a los tomadores de decisiones realizar
analisis mas profundos a través de visualizaciones interactivas y dinamicas, facilitando la
identificacion de tendencias y oportunidades para potenciar el negocio.

Ademas, el conocimiento y experiencia de los colaborados en el uso de estos programas
facilitarian la adopcion y aprovechamiento de los mismos, reduciendo la curva de aprendizaje

permitiendo un retorno de la inversion mas rapido.
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Ademas de Excel, ¢;Considera que la empresa brinda
herramientas que facilitan el procesamiento y analisis de

los datos?
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lustracion 39. Facilitacion de herramientas por parte de la empresa
El 66% del area de Operaciones considera que las herramientas que brinda la empresa,

facilitan poco o no facilitan el procesamiento y analisis de datos, mientras que el 50% de Comercial
indica que las herramientas brindadas no facilitan estas actividades de la gestion de los datos. Lo
anterior sugiere posibles limitantes en la ejecucién de andlisis de la informacion de los
colaboradores de ambas areas. Por otro lado, el area de Tecnologia de la Informacion mantiene
una postura neutral, donde el 100% de los colaboradores consideran que el procesamiento y
andlisis de datos con las herramientas que proporciona la empresa es regular.

La percepcion de los colaboradores sobre las herramientas actuales, reflejan la necesidad de
implementar herramientas modernas, que permitan optimizar el proceso de anélisis y como
consecuencia mejorar la toma de decisiones de la empresa, permitiéndole crear oportunidades de

negocios y ventajas competitivas.
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¢ Los datos necesarios para los andlisis estan facilmente

disponibles?
67%
50%
33%
20%

10% 10%
- - 0% 0% 0% 0%

Comercial Tecnologia de la Informacion

mNunca mPoco frecuente Regular mFrecuente ® Siempre

llustracion 40. Disponibilidad de datos
El 80% de los encuestados del area de Comercial, tiene una percepcidn no positiva sobre la

disponibilidad de los datos para la realizacién de andlisis, de estos un 50% mantienen una postura
neutral, mientas que el 30% indican que es poco frecuente que los datos estén disponibles o nunca
lo estan. En contraste con lo anterior, el area de Tecnologia de la Informacion, refleja en un 33%
que los datos estan disponibles con frecuencia y el 67% opina que la disponibilidad de datos es
regular.

Es de gran importancia mantener una comunicacion fluida entre las areas, con el fin de
asegurar que el area que facilita los datos comprenda las necesidades de las areas que consume los
mismo. En los casos en los que los datos no estén disponibles se requiere que los usuarios finales
indiquen estas oportunidades de mejora, solicitando la incorporacion de informacién a reportes

existentes o, en su defecto, la creacion de nuevos reportes.
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¢El analisis de datos mejora significativamente la toma de

decisiones?
100%
67%
33%
0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% .
Comercial Tecnologia de la Informacién

m Nada significativo m Poco significativo ~ Moderado

m Significativo m Muy significativo
llustracion 41. Impacto del analisis de datos en la toma de decisiones

Dentro del area Comercial el 100% de los colaboradores consideran que el analisis de datos
es muy significativo para la toma de decisiones. Asimismo, en el area de Tecnologia de la
Informacion el 100% indican que el analisis de datos es significativo o0 muy significativo para el
proceso de toma de decisiones. Lo anterior refleja la relevancia del analisis de datos como una
herramienta para la gestion empresarial.

Considerando lo expuesto previamente y lo detallado en el grafico anterior, es sumamente
relevante que la empresa implemente acciones para mejorar la disponibilidad y accesibilidad de
datos. Esto permitira de realizar analisis oportunos y de mayor profundidad, facilitando la toma de
decisiones, brindado respuestas mas efectivas a las exigencias de un mercado cambiante.

Por otro lado, es crucial fomentar una gobernanza de datos y una cultura organizacional que
promueva la importancia de los datos para el logro de los objetivos de la empresa. Asi como, el
establecimiento de politicas que regulen los procesos de recopilacion, almacenamiento,

procesamiento y analisis de datos.
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¢Actualmente cdmo realiza el anélisis de datos?
reportes ema o [ N -
sistema 67%
Informacion solicitada a otras - 0
areas 17%

Otros 17%

llustracién 42. Ejecucién del analisis de datos por parte del area de comercial
De acuerdo con lo respondido por el area de Comercial, el 67% hace uso de la informacion

disponible en el sistema para realizar sus analisis, tomando en cuenta informacion sobre ventas,
rotacion de inventarios, productos que no reflejan movimiento, asi como la experiencia adquirida
en campo. Con esta informacidn, se construyen tablas que facilitan el analisis. Sin embargo, para
algunos encuestados, la informacidn sustraida del sistema no es confiable, lo que se refleja en los
graficos No.10 y No.12.

¢Los datos de diferentes fuentes se integran eficazmente
para el analisis?

40%
230% 33% 33% 33%
0
20%
10%
0% . 0% 0%
Comercial Tecnologia de la Informacién

® Nada efectivo mPoco efectivo =~ Moderado m Efectivo = Muy efectivo

llustracion 43. Integracion de diferentes fuentes de informacion para el analisis de datos
El 50% del area Comercial indican que los datos de diferentes fuentes se integran de forma

eficaz, mientras que el 30% percibe que esta integracion es poco efectiva. Desde la Optica de
Tecnologia de la Informacidn se visualiza un panorama similar, en el que un tercio de la poblacion
opina que la integracion de datos de diferentes fuentes es poco efectiva, mientras el otro 33%

indica que es efectiva.
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Dado estos resultados, se considera prudente, identificar cuales son las fuentes de datos que
no se estan integrado de forma efectiva para poder tomas acciones correctivas y evitar falencias en
los analisis realizados por las areas. Para llevar a cabo lo anterior es necesario evaluar los sistemas,
herramientas y metodologias utilizadas para la recopilacion de la informacién, permitiendo
fortalecer los analisis de la informacion y como consecuencia la toma de decisiones.

¢La metodologia de analisis de datos es adecuada para
nuestras necesidades empresariales?

50%

40%

10%

Comercial

m Nada adecuada mPoco adecuada ~ Moderada m Adecuada ® Muy adecuada

llustracién 44. Evaluacién del método de analisis de datos de acuerdo con las necesidades
empresariales

El 50% del area de Comercial, considera que la metodologia de datos es adecuada para las
necesidades empresariales, sin embargo, el 40% mantiene una postura neutral, mientras que para
el 10% restante no es nada adecuada.

Existe un porcentaje significativo que detecta oportunidades de mejora en la metodologia
actual de andlisis de datos para adecuarse a las necesidades de la empresa, por lo que es importante
analizar a mayor profundidad dicha metodologia con el fin de realizar los ajustes que se consideren
necesarios. Las acciones a considera puede ir desde capacitaciones al personal hasta el cambio de

la metodologia, esto representaria un impacto importante dentro del proceso de toma de decisiones.
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¢Considera que la empresa esta dispuesta a invertir en la
implementacién de un software de andlisis de datos?

76%
50%
40%
33%633%633%
14% 88 1096 10%
0% 0% N 0% 0% 0% 0%
Operaciones Comercial Tecnologia de la
Informacion

m Nada dispuesta ®mPoco dispuesta  Moderada m Dispuesta ®m Muy dispuesta

llustracion 45. Disposicion de la empresa para realizar una inversion en un software de
anélisis de datos

Los colaboradores perciben una postura positiva por parte de la empresa para invertir en
software que contribuya en el proceso de andlisis de datos. EI 86% de los colaboradores del area
de Operaciones opinan que la empresa esta dispuesta 0 muy dispuesta a realizar dicha inversion,
en el area Comercial el 90% indica que la empresa esta dispuesta o muy dispuesta a invertir y
finalmente, en Tecnologia de la Informacion perciben en un 66% que la empresa esté dispuesta o
muy dispuesta a implementar soluciones para el analisis de datos.

Esta percepcidon podria reflejar el compromiso que la empresa tiene para mejorar su
capacidad analitica, impactando positivamente en los procesos internos de cada area, lo que
permitiria fortalecer las ventajas competitivas de la empresa al poder brindar soluciones que se

adapten mejor a las exigencias del mercado.
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¢La empresa cuenta con la infraestructura tecnologica
adecuada para la implementacion de un software de
inteligencia de negocios?

100%

0% 0% 0% 0%
Tecnologia de la Informacion

® Nada adecuada mPoco adecuada  Regular m Adecuada ®m Muy adecuada

llustracion 46. ldoneidad de la infraestructura tecnologica
El 100% de los colaboradores encuestados del area de Tecnologia de la Informacion,

mantiene una postura neutral sobre la infraestructura tecnolégica que tiene la empresa actualmente,
lo que supone ciertos desafios que deben ser atendidos, previo a la implementacién de un software
de inteligencia de negocios.

Es necesario realizar evaluaciones sobre la situacidn actual e identificar las mejoras que la
infraestructura demanda. Lo anterior permitira preparar adecuadamente dicha infraestructura para
poder implementar herramientas de inteligencia de negocio.

¢ Qué considera que falta a nivel de infraestructura tecnolégica para la
implementacion de un software de inteligencia de negocios?

40%

Capital para inversion
20%

Recurso humano

Disefio 20%

Licenciamiento 20%

lustracién 47. Aspectos pendientes a nivel de infraestructura para implementar un
software de inteligencia de negocios

Dentro de los aspectos que el area de Tecnologia considera que falta para poder tener una
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infraestructura adecuada para implementar herramientas de inteligencia de negocios resalta el
capital de inversion con un 40%, aunque este es un porcentaje preocupante, se identifican otras
areas que requieren atencion, como ser el capital humano, disefio y licenciamientos.

Considerado lo anterior, es vital evaluar fuentes de financiamiento, asi como capacitaciones
que aseguren que tanto el personal técnico como el no técnico cuenten con los conocimientos
necesarios. Ademas, es fundamental evaluar el disefio de la infraestructura actual con el fin de
identificar las mejorar a realizar.

¢Existe algun tipo de informacién que no se puede generar
desde los sistemas?

100%

76%

67%
33%
24%
L B

Operaciones Comercial Tecnologia de la

Informacién
mSi mNo

llustracién 48. Existencia de informacion que no se puede generar desde el sistema
Todas las areas encuestadas, indican en gran medida que existe informacion que no puede

ser generada desde el sistema, el detalle es: 76% del area de Operaciones, el 100% de Comercial
y el 67% de Tecnologia de la Informacion.

Lo anterior supone un desafio, ya que hay una percepcién general que el sistema no cubre
todas las necesidades de informacion lo que podria limitar la calidad y profundidad de los analisis
realizados por dichas areas.

La falta de informacion puede conllevar a toma de decisiones no fundamentadas a nivel
estratégico y operativo, lo que podria traducirse en disminucion de la capacidad para hacer frente

a las demandas del mercado.
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¢Cual es la informacidn que no se puede general desde el sistemay qué
usted considera se deberia incorporar en los reportes?

Informacion detallada de productos
(movimientos, existesncias,
faltantes, otros)

49%

Informacion de ventas 17%

Ubicacion de productos fisicos 11%

Costos y Precios 9%

Otros 14%

lustracién 49. Informacién que se debe incorporar en los reportes
Dentro de la informacién que se debe incorporar a los sistemas los colaboradores hacen un

mayor énfasis a informacion relacionada a los productos, de manera especial resaltan los
movimientos que estos presenta, las existencias y faltantes en tiempo real, entre otros. La
integracion de esta informacion a los reportes puede contribuir significativamente a la
optimizacion de los procesos de gestion de inventarios y en la toma de decisiones, permitiendo
reducir costos, evitar el sobre stock y prevenir desabasto.

Adicional a lo antes mencionado, con la integracion de informacidn sobre las ventas, costos
y precios se podrian realizar analisis mas profundos sobre segmentacién del mercado y desempefio
de los productos. Facilitando el disefio campafias de mercadotecnia mas eficientes, asi como

identificar oportunidades de mejoras para optimizar el rendimiento de los productos.
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¢Los informes generados por los sistemas son claros?

43%
40% 40%
29%
24%
10% 10%
5%
0% [ ] %
Operaciones Comercial

m Nada claros m®Poco claros Regulares mClaros ® Muy claros

llustracion 50. Claridad en los informes generados desde el sistema
Respecto a la claridad de los informes generados desde el sistema, en general el area de

Comercial mantiene una postura neutral, el 43% de los colaboradores indican que los informes
presentan una claridad regular. Del lado del &rea de Operaciones, el 50% opina que los reportes
generados son poco o nada claros. Lo anterior podria suponer una serie de desafios, como ser:
impacto negativo en la eficiencia operativa, problemas de comunicacion entre departamentos,
impacto en relaciones con grupos de interés. Ademas, la poca claridad en los informes podria
potenciar lo expuesto en el gréafico 10, sobre la confianza en la actualizacion de datos.

De acuerdo con los resultados obtenidos, se identifica la necesidad de desarrollar mejorar en
el sistema que permitan una generacion de informacion mas clara, considerando que esta es
esencial en el proceso de toma de decisiones, lo que tiene un impacto directo en los resultados de

la empresa.
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¢La generacion de reportes se realiza con una frecuencia
oportuna para la toma de decisiones?

100%
62%
50%
40%
14% 19% .
0% [] 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
L] — O
Operaciones Comercial Tecnologia de la
Informacion

m Nada Oportuna ®Poco Oportuna ~ Regular mOportuna ® Muy oportuna

llustracion 51. Evaluacion de la frecuencia de generacién de reportes
Para el 62% del area de Operaciones la generacion de reportes se realiza con una frecuencia

regular, mientras que para 60% de los encuestados en el area Comercial, los reportes se generan
de forma oportuna o muy oportuna, el departamento de Tecnologia de la Informacion mantiene
una postura neutral, el 100% de los colaboradores opinan que la frecuencia de generacion de
reporte es regular.

Todas las poblaciones reflejan porcentajes importantes, que sugieren oportunidades de
mejora en este proceso, esto podria deberse a la falta de claridad de la informacion generada desde
el sistema, asi como la confianza que los colaboradores tienen en la misma, por lo que es

importante atender estos factores para poder mejorar el proceso de toma de decisiones.
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¢ Qué tan profundos son los analisis que usted puede
realizar con la informacion del sistema?

62%
50%
40%
29%
5% 5% 10%
0 0
0% - - [ ] 0% 0%

Operaciones Comercial

m Nada profundos mPoco profundos = Regular mProfundos m Muy profundos

llustracion 52. Profundidad de los analisis realizados por el personal de Operaciones y
Comercial

El 62% de la poblacion de Operaciones opina que los analisis que puede realizar son pocos
profundos y el 60% del personal de Comercial indican que sus analisis son pocos o0 nada profundos.
Lo antes mencionado, denota una situacion alarmante, por lo que es indispensable establecer
acciones que puedan contribuir a mejorar los analisis realizados por las areas. Considerando la
importancia del analisis de la informacion para la oportuna toma de decisiones, esto debe ser una
prioridad para la empresa.

Es esencial establecer acciones para mejorar la profundidad y calidad de los analisis
realizados por los equipos de trabajo. Se deben establecer mecanismos que promuevan la calidad
de datos, para asegurar analisis precisos y confiables. Ademas, es crucial introducir herramientas
de visualizacién de datos que permitan realizar analisis detallados y brindar informacion de valor

a los tomadores de decisiones.
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¢La empresa cuenta con un repositorio de datos que es
alimentado directamente del sistema?

33% 33% 33%

0% 0%

Tecnologia de la Informacion
m No cuenta con un repositorio de datos
m Cuenta con un repositorio, pero no estd alimentado directamente del sistema
Cuenta con un repositorio parcialmente alimentado directamente del sistema
m Cuenta con un repositorio que es mayormente alimentado directamente del

sistema
m Cuenta con un repositorio completamente alimentado directamente del sistema

llustracion 53. Repositorio de datos
El 66% de la poblacion de Tecnologia de la Informacion indica que la empresa si cuenta con

un repositorio de datos, sin embargo, este no esta o esta parcialmente alimentado del sistema.
Esta situacion supone diversos desafios como los que se han visualizado en los gréficos
anteriores: falta de confianza en la informacion, andlisis pocos profundos, asi como reprocesos,

impactando en la toma decisiones de la empresa y consecuentemente en su rentabilidad.

¢ Cémo se almacenan los datos actualmente?

Carpetas compartidas 25%

llustraciéon 54. Almacenamiento de datos
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Actualmente, de acuerdo con la informacion brindada por el equipo de Tecnologia de la
Informacion, la empresa hace uso de herramientas como Microsoft SQL Server para almacenar
sus datos, adicional, hace uso de otras herramientas como Excel y carpetas compartidas.

¢ Qué tan funcional es el repositorio de datos con el que
cuenta la empresa?

67%

33%

0% 0% 0%

Tecnologia de la Informacion
m Nada funcional mPoco funcional ~Moderado ®m Funcional ® Muy funcional

llustracién 55. Funcionalidad del repositorio de datos

El 67% del area de Tecnologia de la Informacion, considera que el repositorio de datos con
el que cuenta la empresa es funcional, mientras que el 33% restante opina que la funcionalidad de
dicho repositorio es moderada. Es recomendable realizar un analisis profundo sobre la
funcionalidad del repositorio de datos actual con el fin de identificar oportunidades de mejora que
permitan satisfacer las necesidades de las areas, enriqueciendo los analisis de la informacion,

optimizando procesos y mejorando la toma de decisiones.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

1. Las principales fuentes de informacidon para el proceso de proyeccion de la demanda son el
reporte de ventas e inventario por articulo, la poblacion Comercial indica que la variedad de
fuentes de informacion es poco adecuada, siendo una razén determinante que influye en los
analisis. Asimismo, esta poblacion indica que se identifican inconsistencias en los datos del
sistema semanalmente, por lo que la confianza de los colaboradores en la informacion
utilizada es relativamente baja. Los colaboradores consideran que existe una oportunidad de
mejora en la actualizacion y precision de los datos que ofrece el sistema, asi como la rapidez

de generacion y visualizacion de la informacion.

2. La metodologia de la proyeccion de la demanda, presenta oportunidades de mejora para
lograr un mayor porcentaje de cumplimiento, esto puede atribuirse a que las fuentes de datos
y el método utilizado para realizar este proceso se consideran poco adecuadas, los
colaboradores que consumen la informacion del sistema consideran que existe una alta
necesidad de mejora debido a las inconsistencias que se han identificado. Lo anterior provoca
desabasto y sobre stock de productos, impactando negativamente en los resultados de la

empresa debido a la venta perdida y a la generacién de costos por almacenamiento.

3. De acuerdo con la percepcion de las areas de Operaciones, Comercial y Tecnologia de la
Informacion, la empresa esta dispuesta a invertir en sistemas de analisis de datos. Ademas,
el equipo técnico indico que la infraestructura que tienen la empresa en la actualidad es
regularmente adecuada, por lo que se requiere la realizacién de un analisis profundo sobre
la misma, para realizar una 6ptima implementacion de un modelo de inteligencia de negocios

que permita optimizar los procesos de la empresa.

4. Considerando que los colaboradores indican que las herramientas que proporciona la
empresa no facilita el procesamiento y analisis de los datos, asi como el conocimiento que
algunos colaboradores tienen en herramientas de inteligencia de negocios, resulta necesario
la aplicacion de un plan que integre elementos para mejorar el proceso de proyeccion de la
demanda, elaborar tableros dindmicos y capacitaciones que fortalezcan las habilidades
técnicas y blandas del personal, esto podria reducir el tiempo de implementacion.
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5.2 RECOMENDACIONES

1. Se recomienda evaluar e integrar nuevas fuentes de datos que permitan complementar y
fortalezcan la informacion existente, como ser una base de datos de productos identificados
que presenten estacionalidades y que su comportamiento de venta es muy variable, lo
anterior con el fin de mejorar la precision de la proyeccion de la demanda. Adicionalmente,
se recomienda evaluar la implementacidn de procesos y sistemas de validacion de datos junto
a laautomatizacion de procesos manuales que permitan elevar la calidad de los datos, reducir

errores humanos y aumentar la confianza en la informacion.

2. Parael proceso de proyeccién de la demanda, se recomienda realizar una clasificacion ABC
de los articulos y/o categorias segun su nivel de rotacién y generacién monetaria, con el
objetivo de identificar el método de proyeccion que mejor se adapte a cada tipo de producto.
Es importante tomar en cuenta los requerimientos de informacion para este proceso y las
fuentes que lo provee, promoviendo la calidad de los datos ingresados al sistema, asi como

el procesamiento de los mismos.

3. Considerando la disponibilidad de la empresa de invertir se recomienda realizar la
implementacién de las herramientas que mejor se adapten a las necesidades actuales de la
empresa, lo cual se sugiere realizar con el acompafiamiento de un experto en inteligencia de
negocios, estableciendo un plan detallado de las actividades a desarrollar durante este
proceso, tomando en consideracion las fechas claves, recursos, pruebas, despliegue del
proyecto, documentacién de procesos, entre otros aspectos relevantes. Ademas, con el fin de
asegurar una implementacion efectiva, es recomendable disefiar un plan de gestion del
cambio y un plan de evaluacion de la implementacidn, asi como un monitoreo continuo que

promueva la identificacion de nuevas necesidades.

4. Se recomienda la evaluacion integral de las herramientas Knime y Power Bl, para evaluar la
compatibilidad de integracion con los sistemas actuales. También, se recomienda desarrollar
un plan de capacitacién para los colaboradores que haran uso de ellas, permitiendo adquirir
conocimiento y potenciar el que algunos de los colaboradores poseen, asi como desarrollar
las habilidades necesarias para el andlisis de la informacion. Lo anterior permitird tomar

mejores decisiones.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

6.1 NOMBRE DE LA PROPUESTA

Plan de mejora del proceso de proyeccién de la demanda de la empresa con inteligencia de

negocios.
6.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

A partir de los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los colaboradores
de la empresa, se identificaron oportunidades de mejora en el proceso de proyeccion de la
demanda. La metodologia utilizada actualmente para dicho proceso, presenta un nivel de
cumplimiento que oscila entre el 41% y 80%. Lo anterior no solo provoca problemas de sobre
stock y desabastos de productos, sino que impacta de forma negativa en los resultados de la

empresa, debido costos adicionales y pérdidas de ventas.

La implementacion de herramientas de inteligencia de negocios, como KNIME y Power
BI, ofrece soluciones para mejorar los problemas identificados. Estas herramientas permiten una
integracion y analisis de datos mas eficientes, reduciendo las intervenciones manuales y el margen

de error entre la demanda proyectada y la demanda real.

Por un lado, KNIME facilita la elaboracién de modelos, integrando distintas fuentes de
informacion, mientras que Power Bl es una herramienta sumamente Gtil para la visualizacion de
informacion. En conjunto pueden optimizar el proceso de proyeccién de la demanda y la toma de

decisiones.

Ademas, con el fin de promover el éxito del plan en referencia, es fundamental la formacion
del personal para potenciar el conocimiento que los colaboradores tienen tanto en métodos de
proyeccion como en el uso de herramientas de inteligencia de negocios, mejorando competencias

técnicas que permita un mejor aprovechamiento de las herramientas tecnoldgicas.

Con el plan de mejora del proceso de proyecciéon de la demanda de la empresa con
inteligencia de negocios, se pretende mejorar la eficiencia operativa de la empresa, reduciendo
costos por sobre stock y desabastos. Al optimizar el proceso de proyeccion de la demanda, se

espera maximizar la rentabilidad de la empresa.

81



6.3 ALCANCE DE LA PROPUESTA

1. Disefiar el proceso de proyeccién de la demanda, a través de modelos desarrollados con

herramientas de inteligencia de negocios.

2. Desarrollar de tableros de indicadores dindmicos e interactivos que proporcionen una vision

integral y actualizada del desempefio de la empresa.

3. Elaborar un plan de capacitacion para los colaboradores de area de Operaciones, Comercial
y Tecnologia de la Informacion, que permita potenciar las capacidades técnicas del personal,
en cuanto a inteligencia de negocios y metodologias de proyeccion de la demanda.

6.4 DESCRIPCION Y DESARROLLO
6.4.1 DESCRIPCION CLARA DE “QUE” Y “COMO” LO HARA
6.4.1.1  MEJORA DEL PROCESO DE PROYECCION DE LA DEMANDA

Esta propuesta consiste en desarrollar un modelo a travées de herramientas de inteligencia
de negocios que permita mejorar el proceso de proyeccion de la demanda de la empresa, enfocando
los recursos en aquellos productos de mayor impacto, para lo cual se desarroll6 una clasificacién
de productos ABC, un flujo de trabajo en la plataforma de mineria de datos KNIME, asi como
tableros dinamicos que permiten visualizar la demanda y el margen de error de la proyeccion

realizada por producto.

Con la integracién de herramientas de inteligencia de negocios en el proceso de proyeccién
de la demanda se busca optimizar el proceso de toma de decisiones, proporcionando informacién

valiosa y oportuna.
6.4.1.2 CREACION DE TABLEROS DE INDICADORES DINAMICOS

La creacion de tableros de indicadores es un proceso que se llevo a cabo a través de una
herramienta de visualizacion de datos, Power BI. Esta propuesta consiste en el desarrollo de
tableros de indicadores dinamicos e interactivos que proporcionen una vision integral y actualizada
del desempefio de la empresa. Mediante los cuales se pueda monitorear métricas importantes que

permitan fortalecer el proceso de toma de decisiones y la gestion operativa.
6.4.1.3 PLAN DE CAPACITACION INTEGRAL
Se propone un plan de capacitacion integral disefiado para potenciar e integrar habilidades
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necesarias en los colaboradores, con el fin de aplicar eficientemente herramientas de inteligencia
de negocios en la proyeccion de la demanda. Buscando facilitar conocimientos practicos sobre el

uso de Power Bl y KNIME, asi como técnicas de andlisis de datos y métodos de proyeccion.

Ademas de proporcionar insumos claves sobre la gestion de inventarios que permitan

optimizar los recursos y la eficiencia operativa.
6.4.2 DESARROLLO
6.4.2.1 MEJORA DEL PROCESO DE PROYECCION DE LA DEMANDA

Durante la recoleccion de datos se identificaron oportunidades de mejoras en el proceso de
analisis de la informacién y proyeccion de la demanda, el 50% del personal encuestado indicaron
gue la metodologia actual para el analisis de datos es moderada, mientras que el 50% tiene una
percepcion no positiva del método de proyeccion de la demanda. Por lo anterior, se considera
necesario realizar ajustes a estos procesos con el fin de mejorar la toma de decisiones. A

continuacion, se detallan puntos relevantes a considerar en el nuevo proceso.
6.4.2.1.1 CLASIFICACION DE PRODUCTOS

Se realiz6 una clasificacion ABC de los articulos por medio del principio de Pareto
tomando como insumo reportes generador por el sistema de inventario de la empresa los cuales
contienen la venta registrada desde enero a agosto de 2024, considerando que es un periodo de
tiempo en el cual el comportamiento de la venta se ha estabilizado desde su apertura. Este principio
permite ordenar y clasificar los articulos en funcién de su importancia, con la finalidad de tomar
una muestra de articulos de cada clasificacion y evaluar el porcentaje de error del método de

proyeccion aplicado por cada una de las categorias (A, By C).

La clasificacion se realiz6 seleccionando Unicamente los productos segun los
departamentos de abarrotes y consumo, para los cuales es aplicable la metodologia de proyeccion

en la mayor parte de sus articulos que no se vean influidos por estacionalidades.

Tabla 4. Categorizacién ABC por productos totales

Porcentaje de

Clasificacion Canti'dad de Porceptaje de Porcentaje Ventas
Articulos Articulos Acumulado Ventas Acumulado
A 3030 16.67% 16.67% L. 255.23 MM 80.00%
B 4834 26.60% 43.27% L. 47.87TMM 95.00%
C 10312 56.73% 100.00% L. 15.95MM 100.00%
TOTAL 18176 100.00% L. 319.05 MM
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Para fines précticos, el estudio se realiz6 centrandose en el departamento uno Abarrotes y

departamento dos Consumo.

Cantidad de

Porcentaje de

Porcentaje

Tabla 5. Categorizaciéon ABC por productos de abarrotes y consumo

Porcentaje de

Clasificacion Articulos Articulos Acumulado Ventas ventas
Acumulado
A 3309 25.86% 25.86% L. 130.39 MM 80.00%
B 3421 26.74% 52.60% L. 24.45 MM 95.00%
C 6064 47.40% 100.00% L. 815MM 100.00%
TOTAL 12794 100.00% L.162.99 MM
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llustracion 57. Diagrama de Pareto departamentos 1y 2

Tabla 6. Categorizacion ABC por productos por departamento

Cantidad de Cantidad de Cantidad de Cantidad de
Departamento Productos Productos Categoria Productos Productos
A (80%) Categoria B (15%) Categoria B (5%)
Abarrotes 8118 2245 2033 3840
Consumo 4676 1064 1388 2224

6.4.2.1.2 EXPLORACION Y ANALISIS DE DATOS CON HERRAMIENTAS DE
INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

Los reportes extraidos desde el sistema de informacion de la empresa son dificiles de
analizar, lo anterior debido a que los titulos de las columnas no estan alineados con la informacion
correspondiente a cada una de ellas, esto genera columnas vacias y sin titulos. Ademas, tanto el
encabezado como el pie de pagina se repiten en cada saldo de pagina del reporte, lo que dificulta

aln mas el analisis de los datos.

Con herramientas de mineria de datos como KNIME, es posible desarrollar modelos que
permitan la carga, transformacion e integracion de datos. Esta plataforma permite la construccion
de modelos complejos utilizando arboles de decision, algoritmos de regresion, entre otros. Knime
tiene la capacidad de integrar distintas fuentes de informacion desde archivos Excel, CVS, hasta

plataformas de big data permitiendo manejar grandes volumenes de informacion de manera mas
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eficiente. Ademas, cuenta con una interfaz amigable con el usuario, asi como una comunidad

activa y recursos didacticos que facilitar el desarrollo de competencias en el usuario final.

En el presente trabajo se cred un flujo de trabajo en KNIME, se desarroll6 con una serie de

nodos, los cuales son descritos a continuacion:

Nodos para ordenar, limpiar y transformar la data:

Excel Reader, se utilizé para leer los reportes en formato Excel extraidos desde el
sistema de informacion de la empresa. Para la lectura de los distintos archivos en
modo ““archivos en carpeta” es necesario que los reportes tengan la misma

estructura y se encuentren almacenados en la misma carpeta.

Row Filter, este nodo permite filtrar filas de acuerdo con los criterios establecidos
por el usuario. Este nodo se utiliz6 para eliminar las filas correspondientes al
encabezado de los reportes extraidos del sistema, los mismos se repite en cada saldo
de pagina del documento. Ademas, permitio filtrar los departamentos uno y dos, asi
como los articulos, de forma individual, que fueron objeto de estudio para el

presente analisis.

Column Filter, con este nodo se seleccionaron las columnas necesarias para el
reporte, eliminando las columnas que no contenian informacion, debido a que los
titulos de las columnas en los reportes generados del sistema no se alinean
correctamente, lo que provoca que los encabezados se visualicen en una columna 'y
los datos correspondientes en la siguiente, dificultando la lectura y andlisis de los
datos.

Column Renamer, considerando que con el nodo anterior se eliminaron las
columnas que contenian unicamente el titulo de las mismas, fue necesario

renombrar las columnas que contenian la informacién relevante.

Value Lookup, permite buscar un dato en una tabla, tomando como referencia el
dato de una columna. Este se utiliz6 para incorporar informacién relevante, cbmo
ser el numero del departamento, categoria y clasificacion del producto, asi como el

costo y precio unitario de cada articulo.

Rule-Based Row Filter, permitio el filtrado de datos, basado en una serie de reglas
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I6gicas configuradas por el usuario, este nodo facilito extraer las filas con valores

perdidos.

e String to Number, este nodo se utilizé para cambiar el formato de los datos, pasando
de una cadena de texto a valores numéricos. Se empled para transformar los datos

de cantidad, costo y precio a nimeros.

e Sorter, con este se organizaron los datos de acuerdo con los criterios definidos.
Especificamente se utiliz6 para ordenar la fecha, lo que permiti6 un célculo correcto

de la proyeccion de los productos.

e Moving Average, se utilizo para realizar el calculo de promedios méviles de una

serie valores permitiendo identificar tendencias.
Nodos para la proyeccion de los meses subsiguientes:

e Add Empty Rows, con este nodo se incorporaron filas vacias con el objetivo de
poder realizar el calculo de proyeccion de la demanda para meses posteriores.

e Missing Value, este nodo permitié agregar los valores faltantes de las filas que se
adicionaron con el nodo descrito previamente. Para ello se seleccionaron cada una
de las columnas y se aplico la accion correspondiente para completar los valores

faltantes.

e Lag Column, este nodo se utilizé para copiar los valores de la columna Cierre, en
filas subsiguientes de una nueva columna. La informacion reflejada en la columna

Cierre corresponde a las fechas de la informacién utilizada para el presente analisis.

e Data&Time Shift, se utilizo para sumar meses a las fechas de la columna descrita
previamente, lo anterior con el fin de tener fechas futuras que permitan el calculo

de la proyeccion de la demanda.

e Rule Engine, a través de este nodo fue posible unir las fechas de la informacion
utilizada en el andlisis, con las fechas futuras en una sola columna. Lo anterior

mediante reglas definidas en la configuracién del nodo.
Otros nodos:

e Concatenate, este nodo permite la union de dos o mas tablas que tienen la misma
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estructura, dentro del flujo de trabajo fue utilizado para unir las tablas obtenidas por

cada uno de los articulos seleccionados para el analisis.

e Excel Writer, se utilizo para exportar los datos a un archivo Excel, guardando las

operaciones realizadas.

El flujo de proceso de andlisis de datos, empleado los nodos detallados previamente, se

detalla a continuacion:
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A través de los distintos nodos que ofrece esta plataforma fue posible llevar a cabo un
proceso de limpieza y organizacion de los datos extraidos del sistema. Esta red de nodos realizado
en KNIME, se divide el flujo de trabajo en 3 partes, en el primer grupo se optimizé el tiempo de
limpieza y transformacion de datos a través de la eliminacién de informacion repetitiva, datos
incorrectos, manejo de filas con datos faltantes, conversion de formato de datos, con ello es posible
optimizar el tiempo de ejecucidn de este proceso. En el segundo grupo de nodos, se filtraron seis
productos de manera aleatoria, seleccionado dos articulos por cada categoria segun clasificacion
ABC. El tercer grupo de nodos conforma el procedimiento para llevar a cabo la de proyeccion de
la demanda mediante el método de promedios mdviles, lo que permite la estructuracion de un
reporte final que contiene informacién de clave para realizar anélisis que aporten valor al negocio.
Para la seleccion del método de proyeccion de la demanda se considero la cantidad de informacién
historica con la que contaba la empresa al momento de crear el modelo (11 meses).

Estas herramientas de mineria de datos permiten optimizar procesos de gestion de datos,
reduciendo tiempos y recursos, lo que mejora la calidad de la informacion obtenida del sistema,

dando como resultado una toma de decisiones mas informadas.

6.4.2.1.3 VISUALIZACION DE DATOS CON HERRAMIENTAS DE
INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

Realizar el andlisis de una base de datos de numerosos articulos con multiples transacciones
se dificulta por la cantidad de informacion que contiene, tanto en el orden como en la visualizacion
para la toma de decisiones. Con herramientas de inteligencia de negocios como Power Bl, se
pueden integrar, conectar, desarrollar y transformar una amplia cantidad de datos, realizar calculos
adicionales con la informacion que se cuenta y visualizar los resultados en tableros interactivos

mediante objetos visuales como graficos y tablas que mejor se adapten a la necesidad del usuario.

Power Bl permite que se conecten diversas fuentes de datos desde bases de datos de
servidores hasta archivos simples de Excel; la informacién con la que se alimentan los cuadros de

mando se puede actualizar de manera manual y automatica.

La interfaz dindmica e interactiva que ofrece Power Bl facilito la importacion de la data al
programa, asi como el célculo de informacion de interés para el tablero de graficos, como ser el
MAE (error medio absoluto) y MAPE (error absoluto medio porcentual), ademas de otros objetos

graficos para visualizar los datos de manera més ordenada y amigable al usuario.
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Para la creacion del tablero de graficos en Power Bl y efectos de prueba del método de
proyeccion propuesto, se realizé la seleccion de articulos en la base de datos previamente
procesada en KNIME, programa en el cual se realizé la limpieza y transformacion de la data. La
seleccion de los articulos fue de dos articulos por cada categoria de la clasificacion ABC, teniendo
un total de seis articulos a evaluar, cada uno con su historico de venta desde octubre de 2023 a
agosto de 2024, ademas de otros datos complementarios en la data como ser codigo de producto,
descripcion, fecha de proyeccion, departamento, clasificacion, precio y costo unitario, y la cantidad

proyectada.

Se ejecutd la importacion de la data antes mencionada a Power Bl y se procedié a realizar

los siguientes célculos:

e MAE (error medio absoluto): Es la medida de diferencia entre dos variables, en este
caso, la cantidad proyectada y la cantidad vendida de los articulos seleccionados.
Para el célculo del MAE, se aplicé la siguiente formula:

. |Proyeccion; — Real;|
N

MAE =

Donde:
N = Numero de puntos considerados
Proyeccion; = Dato de venta proyectado

e MAPE (error absoluto medio porcentual): Es una medida de la precisiéon de un

método de prondstico en estadistica. Para el calculo del MAPE se aplicé la siguiente

formula:
™ 1100 x |Proyeccion; — Real;|
Real;
MAPE = !
N
Donde:

N = Numero de puntos considerados
Proyeccion; = Dato de venta proyectado

Real; = Valor de venta real
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Para la aplicacion de estas formulas en Power B, se realizé el calculo con la herramienta

“Nueva Medida”, en donde se estructuran las formulas a partir de las columnas con las que cuenta

la base de datos importada.

En la creacion del tablero se utilizaron los siguientes objetos gréficos:

Segmentacion de datos, este objeto visual crea un segmentador segun la variable
que se elige, en este caso, se selecciond un segmentador para fecha y otro para
producto, con los cuales el usuario puede seleccionar el tipo de producto a evaluar
puntualmente en el rango de fecha de interés. Estos segmentadores estan
conectados con el resto de los objetos graficos que irdn cambiando segun la

seleccion realizada.

Tarjetas gréaficas, esta muestra un dato puntual de una medida calculada, para este
tablero se utilizaron tarjetas graficas para visualizar las cantidades reales,

cantidades proyectadas, ventas totales, MAE y MAPE calculado.

Gréafico de lineas, este objeto visual representa graficamente los datos
seleccionados en leyendas lineales donde se pueden evaluar tendencias y
comportamientos, para efecto practico de este ejercicio, es de mucha utilidad para
comparar la linea de datos de venta proyectados con la linea de datos de venta

reales.
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Proyeccion de la Demanda

Fecha Productos Ventas Totales

31/10/2023 B 31/08/2024 & [ Producto 1 E
["] Producto 2 . I I I I

iy . Unidades Vendidas
Proyeccion y Real por Afio y Mes

@Proyeccion @ Real .
2000 1 5 I I Ill

1800

Nombre Empresa

Unidades Proyectadas
16.03 mil
MAE
18.61

MAPE

nov 2023 ene 2024 mar 2024 may 2024 jul 2024 0 . 1 3 %

Afio

1600

1400

Proyeccién

1200 Real

Proyeccidn y Real

1000

800

600

llustracién 59. Tablero proyeccion de la demanda
A continuacidn, el tablero evaluando el porcentaje de error del método de proyeccion de

los dos articulos por categoria segun clasificacion ABC, seleccionados de manera aleatoria:

e Categoria A:

Proyeccion de la Demanda

Fecha 'T’roducto;s- = Ventas Totales
Nombre Empresa i | M Producto 1 I

31/10/2023 = 31/08/2024 = [[] Producto 2 5 1 8 50 l-
- roducto y . Illl

s . Unidades Vendidas
Proyeccion y Real por Aho y Mes
@Proyeccion @Rzal
5034
Unidades Proyectadas
5.09 mil
MAE
59.66
MAPE

0.11%

Proyeccion y Real

llustracion 60. Proyeccion de la demanda producto 1 clasificacion A
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Proyeccion de la Demanda

Fecha ";Producto:_s | Ventas Totales
Nombre Empresa | [ Producto 1

[ i -
31/10/2023 = 31/08/2024 &= \L- Producto 2 4 94.0 5 I ' lll

) ” Unidades Vendidas
Proyeccion y Real por Afo y Mes
@Proyeccion @ Rzal
‘ 8323
Unidades Proyectadas
9.37 mil
MAE

1.05 mil

Proyeccion y Real

MAPE

1.15%

lustracién 61. Proyeccion de la demanda producto 2 clasificacion A
e (Categoria B:

Proyeccion de la Demanda

Fecha T?’roducto% | Ventas Totales
Nombre Empresa | M Producto 3

I .
31/10/2023 5 31/08/2024 & | [ Producto s g 1 3.56 m|l

) i Unidades Vendidas
Proyeccion y Real por Afo y Mes
@Proyeccion @ Rzal 8] 7
Unidades Proyectadas
¥22.12
MAE
105.12
MAPE

1.17 %

Proyeccion y Real

lustracién 62. Proyeccion de la demanda producto 1 clasificacion B
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Proyeccion de la Demanda

Fecha E’roducto;s; T Ventas Totales
Nombre Empresa | 1 Producto 3 i

31/10/2023 B 31/08/2024 B » st 1 4 1 9 m l
l:. Prcduci‘t 4 - I

: : Unidades Vendidas
Proyeccion y Real por Afo y Mes
@Proyeccion @Rz3

346
Unidades Proyectadas

336.02

MAE
) 9.98
MAPE

0.29 %

llustracion 63. Proyeccion de la demanda producto 2 clasificacién B

e (Categoria C:

Proyeccion de la Demanda

Fecha fproducto% | Ventas Totales
Nombre Empresa 3 ~ | M Producto 5 I .
31/10/2023 = 31/08/2024 = [ prosucod i 6- 54 mll
Proyeccién y Real por Afio y Mes Unidades Vendidas

@Proyeccion @Real

166
Unidades Proyectadas

152.00

g MAE
) 14.00
MAPE

0.84 %

llustracién 64. Proyeccion de la demanda producto 1 clasificacion C

95



Fecha Productos L Ventas Totales
Nombre Empresa S | [ Producto 5 | L
31/10/2023 & 31/08/2024 = B Producto 6 8 3 6 m I l

Unidades Vendidas

Proyeccion de la Demanda

Proyeccion y Real por Afio y Mes

Unidades Proyectadas
157.30

MAE

1.30

Proyeccion y Real

MAPE

0.08 %

Afio

llustracion 65. proyeccion de la demanda producto 2 clasificacion C
El tablero permitié determinar de manera clara y puntual el error en el método de

proyeccion de los productos seleccionados, tanto de forma individual como general.

Para los productos de la categoria A, el porcentaje de error promedio fue de 0.63%, los
productos categoria B reflejan un error promedio de 0.73% Y el error de los productos categoria C
fue de 0.46%. EI modelo método de proyeccion creado con herramientas de inteligencia de
negocios, muestra menor porcentaje de error en los articulos de la categoria C, es decir, los de

menor rotacion.

Cabe mencionar que se cuenta con un histérico de ventas de 11 meses, desde la apertura
de las tiendas al publico en septiembre 2023. De dicho periodo, se utilizaron unicamente los datos
de ocho meses para realizar la proyeccion de los proximos 3 meses y realizar la comparativa entre
lo proyectado y lo real vendido. La cantidad de datos influye significativamente en el analisis, por
lo tanto, conforme transcurra el tiempo de operacion de la empresa, y se obtenga una mayor
cantidad de datos, la precision del modelo mejorara, disminuyendo el porcentaje de error tanto en

los productos categoria C como para aquellos clasificados como A 'y B.

6.4.2.1.4 DOCUMENTACION DE PROCESOS

Para mejorar un proceso es fundamental contar con la documentacion del mismo, lo
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anterior debido a que promueve la estandarizacion en la ejecucion del proceso, reduciendo los
errores y mejorando la calidad de los resultados. Ademas, contar con procesos documentados
facilita la identificacion de oportunidades de mejora, resolucion de problemas y capacitacion a

nuevos colaboradores.

Considerando las ventajas de la documentacion de los procesos, como parte de la propuesta
para mejorar la proyeccion de la demanda, se documentaron los principales procesos, los cuales
van desde la configuracion de los nodos utilizados en el flujo de trabajo en la herramienta de
inteligencia de negocios KNIME para limpiar y ordenar la data extraida del sistema de informacion
de la empresa, permitiendo contar con un reporte que facilita el analisis de los datos, hasta
actualizacion de este flujo de trabajo y la visualizacion de los resultados de la proyeccion de la

demanda de los productos.

La documentacion de estos procesos es una herramienta que optimiza la eficiencia

operativa y contribuye a una mejor toma de decisiones dentro de la empresa.
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PROCESO LIMPIEZA Y TRANSFORMACION DE DATOS
(CONFIGURACION KNIME)

Objetivo:
empresa.

Alcance:
Area de Reabasto.

Mejorar la calidad de los datos extraidos del sistema para optimizar la toma de decisiones de la

Descripcidn:

Actividades

Responsable

Descripcidn

1.  Extraer reportes

JefefAsistente de
Reabasto

Extraer los reportes de ventas desde el
sistema, por cada uno de los meses gue se

van a considerar para el analisis gue se guiere
realizar.

2. Evaluar los datos extraidos

JefefAsistente de
Reabasto

Los reportes a utilizar deben tener la misma
estructura y almacenarlos en una misma
carpeta. Mediante el nodo Excel Reader del
programa KMIME, configurandolo en modo
archivos en carpeta (Files in Folder),
seleccionar la carpeta que contiene los
archivos para el analisis.

3. Eliminar encabezado

JefafAsistente de
Reabasto

Con el nodo Row Filter de KNIME, e procede
a eliminar cada una de las filas del
encabezado (fecha, tlz, objetivo, codigo), para
lo cual se selecciona la columna a probar,
indicando el patrdn de coincidencia que se
desea eliminar, al texto gue se ingresa en la
configuracion del nodo debe ser exactamente
igual a como estd plasmado en el archivo.

4. Eliminar pie de pagina

JefefAsistente de
Reabasto

Con el nodo Row Filter de KNIME, se procede
a eliminar cada una de las filas del pie de
pagina (totales consolidados, total general,
nombre de la empresa), para lo cual se
selecciona la columna a probar, indicando el
patrén de coincidencia que se desea eliminar,
el texto que se ingresa en la configuracion del
nodo debe ser exactamente igual a como esta
plasmado en el archivo.

5. Eliminar columnas vacias

JefafAsistente de
Reabasto

Con el nodo Column Filter, se excluyen las
columnas en blanco.
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PO-01-001

Edwin Peralta / Ana

AEuTIar
Actividades Responzable Descripcidn
6. Renombrar columnas lefe/Asistente de Con el nodo Column Renamer, se seleccionan
Reabasto las columnas que se desean renombrar y se
asigna el nuevo nombre a cada una. 5i no se
visualiza alguna columna a renombrar, se
presiona el botdn Add Column y se selecciona
la columna a la gue se le desea cambiar el
nombre.
7. Adicidn de un nuevo reporte lefefAsistente de Utilizando el nodo Excel Reader, se incorpora
Reabasto el reporte gue contiene la clasificacidon ABC de
los productos, en este cazo en la
configuracién del nodo se selecciona el moda
archivao.
8  Incluir informacion adicional lefefAsistente de Haciendo uso del nodo Value Lookup, se
Reabasto busca la informacién que se desea incorporar,
tomando de referencia el codigo de cada
producto y se especifica la columna gue a
agregar al reporte de ventas.
9. Excluir articulos no activos JefefAsistente de 5e elimina del reporte los articulos que no se
Reabasto encuentran activos. Haciendo uso del Noda
Row Filter, se selecciona la columna gue
indica el estatus del producto y se indicando
el patrén de coincidencia [Mo Activo).
10. Comvertir datos a numeros JefefAsistente de Con el nodo String to Mumber, se convierte a
Reabasto nimero los datos de Cantidad, Importe, Costo
y Precio, para lo cual se seleccionan las
columnas que contienen estos valores y se
indica el tipo de caracter .
11, Seleccionar los productos a lefefAsistente de A travis del nodo Row Filter, se selecciona la
proyectar Reabasto columna gue contiene el codigo del producto
y se ingresa el nimero del producto a analizar
coma el patrdn de coincidencia.
12. Ordenar data lefe/Asistente de 5e ordena la informacién por fecha con el
Reabasto nodo Sorter.
13. Calcular el promedio mdvil de lefefAsistente de Haciendo uso del nodo Moving Average, se
cada producto Reabasto calcula el promedio mdvil de cada uno de los
productos, indicado el tipo de promedio mavil
y seleccionando la variable sabre la cual se
realizara el calculo.
14. Agregar filas lefefAsistente de En la configuracion del nodo Add Emty Rows,
Reabasto se indica el niumero minimo de filas que se
desean en el reporte. 5e asigna el nombre a
las nuevas filas en el apartado RowlD Prefix
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Actividades Responsable Descripcidn
15. Completar los valores faltamtes JefefAsistente de En la opcidn Column Setting de la
Reabasto configuracidon del nodo Missing Value se
seleccionan las columnas v luego se indica el
valor con el que se desea completar los
CAMpOos vacios:
a. Las columnas Cadigo, Departamento,
Categoria, Descripcion, Costo, Precio y
Clasificacion, se completan con el
valor mas frecuente.
b. Lacolumna MA se completa con el
caleulo del promedio mdvil.
16. Copiar fechas Jefe/Asistente de Con el nodo Lag Column se corren las fechas
Reabasto de la columna Cierre con el fin de completar
las fechas faltantes para realizar la proyeccion
de la demanda.
17. Sumar fechas Jefe/Asistente de A los datos de la columna incorporada con el
Reabasto nodo anterior, se suman la cantidad de meses
faltantes para llegar al mes que corresponde
de acuerdo a la cronologia de los datos. Para
ellos se utiliza el nodo Date&Time Shift.
18. Unir columnas de fechas Jefe/Asistente de Con el nodo Rule Engine se completan las filas
Reabasto vacias de la columna del cierre con los datos
de la columna que se incorpord en el paso
Mo.16. para ello se utiliza la funcidn Missing,
la configuracion es |a siguiente:
MISSING 3Cierred => §Cierre (-3)§
TRUE == §Cierref
19. Eliminar filas vacias JefefAsistente de Con el nodo Rule-Based Row Filter se eliminar
Reabasto los datos vacios de la comuna del calculo del
promedio mdvil, en la configuracion del nodo
se selecciona la funcidn Missing y luego la
columna en referencia, finalmente se indica
gue los valores verdaderos se desean excluir.
MISSING $Cierre§ =>TRUE
20. Concatenar tablas por productos | Jefe/Asistente de Se unen las tablas de los productos
Reabasto seleccionados con el nodo Concatenate.
21. Exportar la data JefefAsistente de Se exporta la data a un archivo Excel mediante
Reabasto el nodo Excel Writer.
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HEIM 4 de’
PO-01-001

Edwin Peralta / Ana

A.Eu.l'lir

PROCESO LIMPIEZA Y TRANSFORMACION DE DATOS
(CONFIGURACION KNIME)

Documentos de referencia

DOCUMENTOS UTILIZADOS

* Reporte de Ventas
*  Tracking Reabasto

Registro
xtre: Tiempo de Responsable de Cadigo de
Reg retencidn conservarlo registro
*  Baze de Datos para Proyeccidn » 60 meses v lafe de Reabasto v 01-001-1

Cambios a esta versidén

Namero de
revision

Fecha de actualizacién

Descripcidon del cambio

12/09/202

Creacion de la ficha del proceso de limpieza y

transformacion de datos

Datos de Entrada

Controles para el procedimiento

*  Reportes del Sistema

*  Tracking Rebasto

*  Error absoluto medio

*  Error de porcentaje medio absoluto

CONTROL DE EMISION

ELABORO

REVISO

AUTORIZO

TITULO DEL PUESTO

TITULD DEL PUESTOD

TITULO DEL PUESTO

MNombre

MNombre

Mombre
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Edwin Peralta / Ana

Aguilar

PROCESO LIMPIEZA Y TRANSFORMACION DE DATOS

(CONFIGURACION KNIME)

Flujograma

Documentos

-

Actividad

1.Extraer repories

B.Incluir informacion
adicional

9. Excluir articulos no
activos

16 Copiar fechas

17.Sumar fechas

2 Evaluar los datos
extraidos

T Adicion de un nuevo
reporte

10.Convertir datos a
nimeros

15.Completar los
valores faltantes

18.Unir columnas de
fechas

3 Eliminar encabezado

6 .Renombrar
columnas

11.Seleccionar los
productos a proyectar

14 Agregar filas

19 Eliminar filas vacias

llustracion 66. Ficha de proceso limpieza y transformacién de datos

4 Eliminar pie de
pagina

5.Eliminar columnas
vacias

12.Ordenar data

13.Calcular el
promedio mavil de
cada producto

20.Concatenar tablas
por productos

©
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PROCESO DE ACTUALIZACION DE DATOS EN KNIME

Objetivo:

Alcance:
Area de Reabasto.

Actualizar los datos para proyectar la demanda de los productos de la empresa.

Descripcion:

Actividades

Responsable

Descripcion

1. Extraer reportes

Jefe/Asistente de
Reabasto

Durante los primeros dias del mes, extraer del
sistema de informacion el reporte de ventas
del mes anterior.

2. Guardar reporte

Jefe/Asistente de
Reabasto

Guardar el reporte en la carpeta "reportes
ventas”, la cual se encuentra asociada al flujo
de trabajo de KNIME.

3. Incorporar fecha

Jefe/Asistente de
Reabasto

En la sequnda columna del reporte de ventas,
incarporar una columna con el titulo Cierre y
colocar la fecha del cierre del mes en todas las
filas.

4. Eliminar archivos

Jefe/Asistente de
Reabasto

En caso de ser necesario se eliminan de la
carpeta “reportes ventas” los reportes de
ventas que no se utilizaran en el analisis.

5. Actualizar datos de ventas

Jefe/Asistente de
Reabasto

Entrar a la configuracion del primer nodo
(Excel Reader — Data Ventas) del flujo de
trabajo de KNIME para actualizar los datos.

6. Actualizar datos de clasificacion
ABC

Jefe/Asistente de
Reabasto

En caso de ser necesario se actualiza el
archivo de clasificacion ABC en el flujo de
trabajo en KNIME, para ello se ingresa en la
configuracion del nodo Excel Reader — Data
ABC.

7. Exportar data

Jefe/Asistente de

Se exporta la data a un archivo Excel mediante

Reabasto el nodo Excel Writer. Al ejecutar este nodo, se
ejecutan automaticamente los nodos previos.
Documentos de referencia
DOCUMENTOS UTILIZADOS

= Reporte de Ventas
= Tracking Rebasto
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P0-01-002 PROCESO DE ACTUALIZACION DE DATOS EN KNIME
Edwin Peralta / Ana
Aguilar
Registro
. Tiempo de Responsable de Cadigo de
Registro retencion conservarlo registro
= Base de Datos para Proyeccion = 60 meses = Jefe de Reabasto = 01-002-1

Cambios a esta version

Nimero de Fecha de actualizacién Descripcién del cambio
revision
|
Datos de Entrada Controles para el procedimiento
* Reportes del Sistema *  Error absoluto medio
= Tracking Reabasto = Error de porcentaje medio absoluto
CONTROL DE EMISION
ELABORO REVISO AUTORIZO
TITULO DEL PUESTO TITULO DEL PUESTO TITULO DEL PUESTO
Nombre Nombre Nombre
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Aguilar

Edwin Peralta / Ana

Flujograma

=
]

Inicio/Fin

Guardar reporte = Incorporar fecha = Eliminar archivo

Extraer
reportes

Documento l

Exportar data

Actualizar ; Actualizar datos

Actividad clasificacion ABC de ventas

llustracion 67. Ficha de proceso visualizacion de datos
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PROCESO VISUALIZACION DE DATOS

PO-01-003 CONFIGURACION DE POWER Bl

Revision:

Objetivo:
Creacion de tableros interactivos y dinamicos que permitan una mejor visualizacion y analisis de la
informacion de proyeccion de la demanda para optimizar la toma de decisiones.

Alcance:
Area de reabasto.

Descripcion:

Actividades Responsable Descripcion

1. Importar reporte Jefe/Asistente de Se importa la Base de Datos para Proyeccion
Reabasto al programa Power Bl, seleccionando como
fuente de datos el archivo generado desde
KNIME.

2. Calcular Conteo Jefe/Asistente de En vista de Tabla, con la opcion Nueva
Reabasto Medida del mend Herramientas de Tablas, se
realiza el conteo de los periodos. Para lo
anterior se utiliza la funcion Count.

3. Calcular MAE Jefe/Asistente de En vista de Tabla, con la opcidon Nueva
Reabasto Medida del menu Herramientas de Tablas, se
realiza el calculo del error absoluto medio
(MAE), para lo cual se utiliza la funcion ABS
para el cdlculo del valor absoluto de la
diferencia entre la suma del total de las
cantidades reales y la suma de las cantidades
proyectadas, estas sumatorias se realizan
mediante la funcion SUM:
DIVIDE({ABS(SUM(default_1[Cantidad])-
SUM(default_1[MA(Cantidad)] ,[Conteo
Cantidad])

4, Calcular MAPE Jefe/Asistente de En vista de Tabla, con la opcién Nueva
Reabasto Medida del menu Herramientas de Tablas, se
realiza el calculo del error absoluto medio
porcentual (MAPE), para lo cual se divide el
MAE entre el valor real y el resultado de esta
operacion se divide entre la cantidad de
registros (lo calculado en el paso 2)
DIVIDE((ABS(SUM (default_1[Cantidad])-
SUM(default_1[MA(Cantidad)]))/SUM(default_
1[Cantidad]),[Conteo Cantidad])
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PROCESO VISUALIZACION DE DATOS

PO-01-003 CONFIGURACION DE POWER BI

Revisién:

Actividades Responsable Descripcion
5. Crear del tablero Jefe/Asistente de En la pestana Vista de Informe:
Reabasto 1. Insertar un cuadro de texto para

agregar el titulo del tablero.

2. Agregar el objeto visual
Segmentacion de Datos, agregando al
campo los datos de la columna de las
fechas de la proyeccion.

3. Agregar el objeto visual
Segmentacion de Datos, agregando al
campo los datos de los productos.

4, Agregar el objeto visual Tarjeta y
agregar en campo las ventas totales.

5. Agregar el objeto visual Tarjeta y
agregar en campo las unidades
vendidas (cantidad).

6. Agregar el objeto visual Tarjeta y
agregar en campo las unidades
proyectadas (MA (Cantidad)).

7. Agregar el objeto visual Tarjeta y
agregar en campo el dato del MAE,
calculado en el paso 3.

8. Agregar el objeto visual Tarjeta y
agregar en campo el dato del MAPE,
calculado en el paso 4.

9. Agregar el objeto visual Grafico de
Lineas, agregando en el eje X la fecha
de la proyeccion y en el eje Y la
cantidad de producto real y la
cantidad de producto proyectada.

Documentos de referencia

DOCUMENTOS UTILIZADOS

= Base de Datos para Proyeccion (exportada de KNIME)
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PROCESO VISUALIZACION DE DATOS

PO-01-003 CONFIGURACION DE POWER BI
Revision:
Registro
. Tiempo de Responsable de Codigo de
Registro retencion conservarlo registro
= Dashboard de Proyeccion de la = 36 meses = Jefe de Reabasto = 01-003-01
Demanda - Power Bl

Cambios a esta version

Numero de Fecha de actualizacién Descripcién del cambio
revision
Creacion de la ficha del proceso de visualizacion de
1 12/09/202
/05/20 datos proyectando la demanda en Power BI
Datos de Entrada Controles para el procedimiento
= Base de Datos para Proyeccién (exportada de = Error absoluto medio
KNIME)
= Error de porcentaje medio absoluto
CONTROL DE EMISION
ELABORO REVISO AUTORIZO
TITULO DEL PUESTO TITULO DEL PUESTO TITULO DEL PUESTO
Nombre Nombre Nombre
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PROCESO VISUALIZACION DE DATOS

PO-01-003 CONFIGURACION DE POWER BI

Revision:

Flujograma

IniciofFin

Importar
reporte L Calcularconteo ——  Calcular MAE

U Documento l

Crear tablern  €——  Calcular MAPE

llustracion 68. Ficha de proceso visualizacion de datos configuracion de Power Bl

Actividad
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Revisién:

PO-01-004 PROCESO ACTUALIZACION DE DATOS EN POWER BI

Objetivo:
informacion actualizada.

Alcance:
Area de reabasto.

Actualizar los datos en los tableros interactivos y dinamicos para una toma de decisiones con

Descripcion:

Actividades

Responsable

Descripcién

1. Cambiar ubicacion de archivo

Jefe/Asistente de
Reabasto

Posterior al cierre de cada mes, mover el
archivo actual a la carpeta de reportes
histéricos.

2. Exportar reporte

Jefe/Asistente de
Reabasto

Se exporta el nuevo reporte actualizado desde
el programa KNIME, ejecutando el nodo Excel
Writer.

3. Guardar reporte

Jefe/Asistente de
Reabasto

El nuevo reporte actualizado debe guardarse
en la misma carpeta y con el mismo nombre
del reporte asociado inicialmente a Power BI.

4. Actualizar datos

Jefe/Asistente de
Reabasto

Presionar click en la opcion Actualizar, del
menu Consultas de la pestafia Vista de
Informe.

Documentos de referencia

DOCUMENTOS UTILIZADOS

= Base de Datos para Proyeccion
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PO-01-004 PROCESO ACTUALIZACION DE DATOS EN POWER BI
Revision:
Registro
. Tiempo de Responsable de Codigo de
Registro retencion conservarlo registro
= Dashboard de Proyeccion de la = 36 meses = Jefe de Reabasto = 01-003-01
Demanda - Power BI

Cambios a esta version

N d

Hmero de Fecha de actualizacién Descripcion del cambio

revision

Creacidn de la ficha del proceso de visualizacidn de
1 12 202
/08720 datos proyectando la demanda en Power Bl
Datos de Entrada Controles para el procedimiento
= Reporte generado en KNIME =  Error absoluto medio
= Error de porcentaje medio absoluto
CONTROL DE EMISION
ELABORO REVISO AUTORIZO

TITULO DEL PUESTO

TITULO DEL PUESTO

TITULO DEL PUESTO

Nombre

Nombre

Nombre
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PO-01-004 PROCESO ACTUALIZACION DE DATOS EN POWER BI

Revision:

Flujograma

Inicio/Fin
Cambiar

ubicacion de

Exportar
reporte

archivo
Documento
Actividad Actualizar datos €—— Guardar reporte
Fin

llustracién 69. Ficha de proceso visualizaciéon de datos

6.4.2.2 CREACION DE TABLEROS DE INDICADORES DINAMICOS

La empresa sujeta a analisis genera diariamente una gran cantidad de datos provenientes
de distintas fuentes, la gestion de esta informacion se convierte un desafio si no se cuenta con
herramientas que maximicen la capacidad de anélisis de la empresa. Debido a lo expuesto
anteriormente, se propone la implementacion de tableros dinamicos que brinden una vision integral
del comportamiento de las ventas durante un periodo determinado, asi como del desempefio de los

productos y de los diferentes puntos de venta con los que cuenta la empresa.

Una oportuna visualizacion y analisis de datos permite identificar de patrones de consumo,

oportunidades de negocios y puntos de mejora, lo que optimiza el proceso toma de decisiones.

A través de Power BI, se elaboré un tablero dindmico que proporciona informacion sobre

las ventas mensuales y el rendimiento de los principales productos, asi mismo se puede visualizar
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la variacion de las ventas entre periodos.

En el reporte generado desde KNIME en la propuesta 6.4.1.1, desde Power Bl, se cre6 una
tabla y se realizaron una serie de medidas que permitieron calcular el margen de ganancia y la

variacion mensual de ventas:
Creacion de tabla calendario:

e Desde la opcion nueva tabla del mena herramienta de tabla de la vista de tabla y se
utilizé la funcion CALENDARAUTO. Esta tabla tiene dias continuos.

e Se incorpord una columna para extraer los meses (periodos) con lo que se esta

trabajando, para ello se usé la funcion MONTH.

e Finalmente se relacion6 la tabla calendario con la columna Cierre de la tabla

original.
Medida ventas:

e Se selecciond la opcion de nueva medida y se utiliz6 la funcion SUM, para sumar

la columna de ventas.
Medida ventas mes anterior:

e En la nueva medida se utilizé la funcion CALCULATE, cuya expresion son las
ventas y para el filtro se utilizé la funcion DATEADD, la cual permite desplazar
un conjunto de fechas de acuerdo con el nimero y tipo de intervalo indicado. Con

esta medida se obtuvo la suma de las ventas del mes anterior.
Medida variacion mensual ventas:

e Para calcular la variacién en las ventas de un mes a otro se utilizd la siguiente

formula;

L Ventas mes actual — Ventas mes anterior
Variacion =

Ventas mes anterior

Para aplicar esta formula en Power Bl cred una nueva medida, utilizando la funcién
DIVIDE.

Los objetos visuales utilizados en este tablero fueron los detallados a continuacion:
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e Segmentacion de datos, este objeto se utilizo para segmentar los periodos (fechas)

y productos a analizar.

e KPI, permitid evaluar el valor de una métrica de acuerdo con un eje de tendencia y
dato especifico. En el tablero creado se puede visualizar en el objeto KPI el
crecimiento de las ventas respecto a las ventas del mes anterior, mostrando las

ventas totales, el objetivo (ventas periodo anterior) y la variacion correspondiente.

e Gréfico de barras, este grafico se utiliz6 para presentar el top diez de los productos

con mayores ventas, asi como aquellos con un rendimiento menor en ventas.

e Gréfico de columnas, con este objeto permitié mostrar el comportamiento de las
ventas por tienda, comparandolo con las metas mensuales establecidas.

e Grafico de lineas, este objeto se realizd una comparacion entre las ventas reales y

las metas establecidas por la empresa a lo largo del tiempo.

Informe de Ventas y Desempeiio de Productos
Del 01 de Octubre 2023 al 31 de Agosto 2024

(Nombre de la Empresa)

Fecha Cumplimiento de Metas Top 10 Productos Mas Vendidos
@Ventas Totales ® Meta Ventas . _
01/01/2023 & 31/08/2024 [ .. I
o
O—O L 20mill . / c ) .
—_— 2 .
\/ S L -
Producto \/ i =
10 mill " " - -
Todas A4 ene 202: abr 202 jul 2024 H -
) . 1
Tienda L .
Cumplimiento Metas por Tienda 0 mil 5 mill.
Todas A4 Ventas Totales
@Ventas Totales ® Suma de Meta Ventas
La Ceiba Olanchito

Crecimiento en Ventas Top 10 Productos Menos Vendidos

Respecto al Mes Anterior 20 mill
EeliibbLL | palenilll

0 mill

Orquideas Tocoa

20 mill

23.10 mills *~ welesEEEl | peleriidl

Goal: 22.09 mill. (+4.58 %)

Descripcién

2023 octubre
2024 mayo
2024 junio

o

20 a0
Ventas Totales

llustracion 70. Informe de ventas y rendimiento de productos
6.4.2.3 PLAN DE CAPACITACION INTEGRAL

En un entorno de constante cambio, el desarrollo y la formacion continua del personal son

pilares fundamentales para alcanzar los objetivos planteados por la empresa. Contar con planes de
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capacitacion que se adapten a las necesidades empresariales y a las exigencias del mercado, puede
representar grandes beneficios, potenciando asi las habilidades y competencias del talento humano

de la empresa.

De los resultados de las encuestas aplicadas a los colaboradores de la empresa sujeta a este
analisis, se identificaron oportunidades de mejora para optimizar la gestion de inventarios y la
proyeccion de la demanda, parte de estas oportunidades pueden abordarse de manera efectiva a
través del desarrollo profesional de los colaboradores, permitiendo optimizar procesos y

contribuyendo al cumplimiento de metas.
6.4.2.3.1 NECESIDADES DE CAPACITACION IDENTIFICADAS

A continuacidn, se detallan cuatros grandes ejes en los que se centran las necesidades de
capacitacion identificadas mediante los instrumentos utilizados para la recoleccion de la

informacion:

a. Estrategia: su principal enfoque es el desarrollo de habilidades que permita alinear

las acciones de cada departamento de la empresa con los objetivos estratégicos.

b. Colaboracién y comunicacién: este eje permitird aumentar las habilidades
personales y grupales, promoviendo una cultura colaborativa, de gran impacto en

las decisiones estratégicas de la empresa.

c. Proyeccion de la demanda: con este eje se pretende mejorar las competencias de
los colaboradores, capacitandolos en metodologias de proyeccion de la demanda,
con el fin de implementarlas de acuerdo con la naturaleza y necesidades de la

empresa.

d. Inteligencia de negocios: con él se potenciaran las habilidades técnicas y analiticas
de los colaboradores, permitiendo facilitar la identificacion de tendencias, mejorar

la toma de decisiones y optimizar los recursos.

Los ejes descritos previamente, reflejan las principales areas que requieren atencion, las

cuales impulsaran el rendimiento de los diferentes departamentos y los resultados de la empresa.
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6.4.2.3.2 PLAN DE CAPACITACION

Tabla 7. Ficha de capacitacion habilidades gerenciales: ejecucion y trabajo en equipo

Ficha de Capacitacion

Nombre de la capacitacién

Habilidades Gerenciales: Ejecucion y Trabajo en
equipo.

Eje de necesidad

Estrategia

Proveedor

Udemy

Obijetivo de la capacitacién

Proporcionar un enfoque simple para el éxito integral
de la empresa.

Contenido de la capacitacion

e Las 4 disciplinas de la ejecucion.
Enfoque en lo importante.
Accionar sobre los indicadores de alto impacto.
Mantener un marcador que comprometa.
Crear una rutina de responsabilidad.
e La implementacion de las 4 disciplinas de la
ejecucion.
e Smart Tips
El lider
El equipo
La gente
La cultura
La estrategia

Alcance (éreas participantes)

Gerencia General, Comercial, Inventario, Reabasto,
Tl, RRHH, Gerencia de Operaciones.

Modalidad Virtual
Duracion 3 horas
Precio $39.99

Tabla 8. Ficha de capacitacién sincronizando estrategia de negocios con ejecucion efectiva

Ficha de Capacitacion |

Nombre de la capacitacién

Plugin: Sincronizando estrategia de negocios con
ejecucion efectiva

Eje de necesidad

Estrategia

Proveedor

edX - (Pontificia Universidad Javeriana)

Objetivo de la capacitacion

Entender los principales elementos que componen la
estrategia organizacional y la percepcién de los grupos
de intereses sobre la misma.

Contenido de la capacitacion

e Elementos constitutivos de la estrategia vy
lenguaje estratégico.
Herramientas de diagndstico organizacional.
Elementos basicos de la prospectiva.
Propésitos.

e Lineas de interaccion con grupos de interés
(StakeHolders).

e Lenguaje propio de los grupos de interés
(StakeHolders)

e Competencias — Imagologia y Persuasion

e Metas individuales vs metas organizacionales.
Propositos organizacionales.
Plan de vida individual.

e Herramientas para ordenar el trabajo.
Argumentacion.
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Ficha de Capacitacion |

Comunicacion no verbal.
Imagen personal.

Alcance (areas participantes)

Gerencia General, Gerencia Comercial, Gerente de T,
Gerente de RRHH, Gerencia de Operaciones, Jefatura
de Inventario y Jefatura de Reabasto.

Modalidad Virtual
Duracion 6 semanas
Precio $49

Tabla 9. Ficha de capacitacion habilidades comunicativas

Ficha de Capacitacion

Nombre de la capacitacién

Habilidades Comunicativas (Guia Completa)

Eje de necesidad

Colaboracién y Comunicacion

Proveedor

Udemy

Obijetivo de la capacitacion

Mejorar la comunicacion oral, liderar equipos de
forma productiva, optimizar los beneficios de las
negociaciones realizadas en la empresa, potenciar las
argumentaciones.

Aprender técnicas de comunicacion verbal y no
verbal, asi como las ventajas de ser personas asertivas.

Contenido de la capacitacion

o Definiendo la comunicacion.
Tipos de comunicacidn.
Estilos de comunicacion.
Reacciones ante el conflicto.
Ventajas de la asertividad.
e Comunicacion asertiva.
Planteamientos sobre la asertividad
Técnicas de asertividad.
La critica asertiva.
Barreras de la comunicacion.
Técnicas para superar las barreras.
e Lacomunicacion no verbal.
Importancia de la comunicacién no verbal.
Lenguaje no verbal: rostro, mirada, voz, manos,
ropay postura.
Proxemia
Los colores: importancia y uso.
e Liderazgo
Definicién de lider.
Figura de lider.
Lider versus gestor.
Modelo Lewin de liderazgo.
Modelo contemporéneo.
Estilos Xy Y
Liderazgo y productividad.
e  Comunicacion verbal
Uso adecuado del lenguaje.
Problemas y errores en el uso del lenguaje.
Comunicacion oral eficaz.
Formas de comunicacion oral: dialogo,
entrevista, reunion.
e  Argumentacion y persuasion.

Tipos y técnicas de argumentacion.
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Ficha de Capacitacion |

Persuasion.
¢ Habilidades de negociacion.
Estilos de negociacion.
Técnicas de negociacion.
Fases de una negociacion.
e Hablar en publico.
Clave fundamental.
Nerviosismo inicial.
La audiencia.
Fases de una intervencion en publico.
Comunicacion verbal y no verbal en la
intervencion.
Materiales de apoyo.

Alcance (&reas participantes)

Gerencia General, Gerencia Comercial, Gerente de T,
Gerente de RRHH, Gerencia de Operaciones, Jefatura
de Inventario y Jefatura de Reabasto.

Modalidad Virtual
Duracion 11 horas
Precio $69.99

Tabla 10. Ficha de capacitacion team building

Ficha de Capacitacion

Nombre de la capacitacion Team Building
Eje de necesidad Colaboracién y Comunicacion
Proveedor Sinergia

Obijetivo de la capacitacién

Fortalecimiento de las competencias basicas para
integrar y dirigir equipos cohesionados y efectivos
para el logro de metas.

Contenido de la capacitacion

e Dinamicas de organizacion, creatividad vy
motivacion.

Desafios de alto nivel e impacto en equipo.
Aprendizaje basado en video andlisis.

Ejercicios de integracién y coordinacién grupal.
Ejercicios de construccién y propuestas de
mejora.

e Brainstorming y trabajo expositivo.

Alcance (areas participantes)

Gerencia General, Gerencia Comercial, Gerente de TI,
Gerente de RRHH, Gerencia de Operaciones, Jefatura
de Inventario y Jefatura de Reabasto.

Modalidad Presencial
Duracion 5 horas
Precio L 33,250.00

Tabla 11. Ficha de capacitacion supply chain analytics: demanda, precios, stock con Power

Bl

Ficha de Capacitacion |

Nombre de la capacitacion

Supply Chain Analytics: Demanda, Precios, Stock con
Power BI

Eje de necesidad

Proyeccion de la Demanda.

Proveedor

Udemy

Objetivo de la capacitacion

Entender el contexto sobre la necesidad de analizar la
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Ficha de Capacitacion |

demanda, los precios y el stock de la empresa.

Contenido de la capacitacion

e Conexién y modelado de datos.

e Analitica de la demanda.
Calculos DAX demanda.
Dashboard demanda.

e  Pricing analitica.

e Stock analitica.

e Informe
Alcance (areas participantes) Gerencia Comercial, Jefatura de Reabasto.
Modalidad Virtual
Duracion 3 horas
Precio $39.99

Tabla 12. Ficha de capacitacion planeamiento y pronostico de la demanda online

Ficha de Capacitacion |

Nombre de la capacitacién

Planeamiento y Pronéstico de la Demanda Online

Eje de necesidad

Proyeccion de la Demanda.

Proveedor

WE Educacién Ejecutiva

Obijetivo de la capacitacion

Tener una vision general del proceso de planificacion
de la demanda. Asi como adquirir conocimientos
sobre herramientas y técnicas en el proceso estadistico
de la demanda.

Mejorar los pronésticos.

Contenido de la capacitacion

e Modelo SCRO y procesos S&OP.
Modelo SCRO & planeacion de la demanda en

Retail

Consumo masivo y su conexién con la Cadena
Logistica

Sincronizacion Supply Chain & Comerc -
Proceso S&OP

e KPI’s en planeamiento y Supply Chain.

e Modelos de planeamiento.
Modelos de prondsticos promedio movil y
exponencial
Metodologia depuracion datos atipicos
Modelos de pronosticos promedio Holt & Holt
Winter

e Relacion modelos S&PO e IBP.

Alcance (areas participantes)

Gerencia Comercial, Jefatura de Reabasto.

Modalidad Virtual
Duracion 6.5 horas
Precio $20.00

Tabla 13. Ficha de capacitacion GalileoX: estadistica aplicada a los negocios

Ficha de Capacitacion |

Nombre de la capacitacién

GalileoX: Estadistica Aplicada a los Negocios

Eje de necesidad

Proyeccion de la Demanda.

Proveedor

edX (Galileo Universidad)

Obijetivo de la capacitacién

Aprender sobre herramientas y técnicas de estadistica
descriptiva e inferencial. Analizar datos para

transformarlos en informacién de valor.
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Ficha de Capacitacion |

Contenido de la capacitacion

e Anadlisis de datos con Excel.

e Andlisis de datos, medidas estadisticas,
distribucion de frecuencias y datos.

e Medidas de tendencia central.

e Estimadores, intervalos de confianza y pruebas
de hipdtesis.

e Conceptos basicos de estadistica.

e Probabilidad informal y variables aleatorias
discretas y continuas.

e Probabilidades.

e Variables aleatorias continuas, probabilidad
uniforme, probabilidad normal, probabilidad
exponencial.

e Estadistica aplicada a negocios.

Alcance (&reas participantes)

Jefe de Inventario, Jefe de Reabasto.

Modalidad Virtual
Duracion 5 semanas
Precio $39.00

Tabla 14. Ficha de capacitacion certificado profesional de analista de datos de Microsoft

Power BI

Ficha de Capacitacion |

Nombre de la capacitacién

Certificado profesional de analista de datos de
Microsoft Power Bl

Eje de necesidad

Inteligencia de Negocios

Proveedor

Coursera (Microsoft)

Obijetivo de la capacitacién

Aprender a utilizar Power BIl. Conectar datos de
distintas fuentes. Crear informes y cuadros de mando

Contenido de la capacitacion

e Preparacion de datos para el anlisis con
Microsoft Excel.

Aprovechar el poder de los datos con Power BI.
Extraer, transformar y cargar datos en Power BI.
Modelado de datos en Power BI.

Anaélisis y visualizacion de datos con Power Bl.
Disefio creativo en Power BI.

Implementar y mantener activos de Power Bl y
proyecto final

Alcance (areas participantes)

Gerencia General, Gerencia Comercial, Gerente de T,
Gerente de RRHH, Gerencia de Operaciones, Jefatura
de Inventario y Jefatura de Reabasto.

Modalidad Virtual
Duracion 5 meses
Precio Gratis

Tabla 15. Ficha de capacitacion cursos para analistas de datos

Ficha de Capacitacion |

Nombre de la capacitacién

Curso para analista de datos

Eje de necesidad

Inteligencia de Negocios

Proveedor

KNIME
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Aprender a acceder a datos de diferentes fuentes,
Objetivo de la capacitacion limpiarlos y transformarlos, y presentar sus
conocimientos visualmente en un panel o informe.

e L1-AP: Alfabetizacion de datos con la
plataforma de analisis KNIME: conceptos
bésicos.

Contenido de la capacitacion e L2-DE: Ingenieria de datos con la plataforma de
andlisis KNIME: avanzado.

e L3-DE: Produccion de canales de datos.

e L4-DE: Ingenieria de datos: Especializacién

Alcance (areas participantes) Jefe de Inventario, Jefe de Reabasto, TI.
Modalidad Virtual

Duracion 5 dias

Precio $50.00

6.4.2.3.3 NECESIDADES FUTURAS DE CAPACITACION

La identificacion de necesidades de capacitacion es un proceso clave, que promueve
impactos positivos en los resultados de la empresa, mediante el desarrollo de habilidades en el
personal que se alineen con los objetivos estratégicos que se ha planteado la empresa, impulsando

su crecimiento.

La ejecucion de este proceso puede llevarse a cabo a través de una supervision, monitoreo
de indicadores, analisis del entorno, evaluaciones y entrevistas al personal, lo que permitira crear

planes de capacitacion adaptados a las necesidades reales de los equipos.

Las evaluaciones periddicas del personal son herramientas que permiten medir el
desempefio de los colaboradores de la empresa, asi como la efectividad de las capacitaciones
recibidas. Adicional a lo antes mencionado estas evaluaciones puede contribuir al alineamiento

entre el rendimiento de los colaboradores y los objetivos estratégicos establecidos por la empresa.

A continuacién, se presenta una plantilla mediante la que se evalGan las actividades
realizadas por el personal, lo que permite detallar las necesidades de capacitacion basada en los
resultados, es recomendable sostener una corta reunion con el empleado evaluado para dar a

conocer los resultados y discutir los mismos.
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FORMATO DE IDENTIFICACION DE NECESIDADES DE CAPACITACION

Nombre del colaborador:

Area:

Puesto:

Antigliedad en el puesto:

Fecha de aplicacion:

Nombre del jefe inmediato:

No. | Descricion de la tarea

Nivel

||

Excelente

Bueno

Regular

Deficiente

Muy Deficiente

Evaluador

||

Evaluado

Firma del Evaluador

Jefe Inmediato

Firma del Evaluado
Colaborador

llustracién 71. Formato de identificacion de necesidades de capacitacion
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6.5 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION Y PRESUPUESTO

El cronograma y el presupuesto detallado a continuacién, contemplan los elementos y
recursos necesarios para la implementacion del plan de mejora del proceso de proyeccién de la
demanda de la empresa con inteligencia de negocios y sus tres grandes pilares.

6.5.1 CRONOGRAMA

La implementacion del plan se llevara a cabo en 12 meses, durante los cuales se instalaran
y configuraran las herramientas de inteligencia de negocios. Asimismo, los colaboradores recibiran
las capacitaciones propuestas para fortalecer sus habilidades.

A continuacién, se detallan las actividades y los periodos en los que las mismas se

desarrollaran.

Tabla 16. Cronograma para la implementacion de la propuesta de mejora

Area Meses
Responsable | M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7 | M8 | M9 | M10 | M11 | M12
Instalacion de Herramientas de Inteligencia de Negocios

Actividad

1 Instalacién de KNIME IT
2 Instalacién de Power BI IT
Plan de Capacitacion
3 Evaluacién del desempefio del personal (evaluacion de - -
necesidades de capacitacion).
4 Planeamiento & Prondstico de la Demanda Online RRHH
5 GalileoX: Estadistica Aplicada a los Negocios RRHH
6 Supply Chain Analytics: Demanda, Precios, Stock con RRHH
Power BI
7 L1-AP:Alfabetizacion de datos con la plataforma de anélisis RRHH
KNIME: conceptos basicos
L2-DE: Ingenieria de datos con la plataforma de andlisis
8 KNIME: avanzado RRHH
9 L3-DE: Produccion de canales de datos RRHH
10 L4-DE: Ingenieria de datos: Especializacion RRHH

Plugin: Sincronizando estrategia de negocios con ejecucion

1 Certificado profesional de Analista de datos de Microsoft RRHH
Power BI
12 Habilidades Gerenciales: Ejecucidn y Trabajo en equipo. RRHH

13 . RRHH
efectiva
14 Habilidades Comunicativas (Guia Completa) RRHH q
15 Team Building RRHH [
Configuracion y Actualizacion de Herramientas de Negocios
16 Configuracion del flujo de trabajo en KNIME Reabasto
17 Pruebas del flujo de trabajo creado en KNIME Reabasto
18 Configuracion/Creacion de tableros en Power Bl Reabasto
19 Pruebas de tableros creados en Power Bl Reabasto
20 Actualizacion del flujo de trabajo en KNIME Reabasto
21 Actualizacion de tableros en Power Bl Reabasto
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6.5.2 PRESUPUESTO

Tabla 17. Presupuesto para la implementacion de la propuesta de mejora

Actividad Precio Unitario Cantidad

1 LicenciaPower Bl L. 500.00 3 licencias por 12 meses L 18,000.00

2 Planeamiento & Pronéstico de la Demanda Online L. 500.00 2 L. 1,000.00

3 GalileoX: Estadistica Aplicada a los Negocios L. 975.00 2 L. 1,950.00

4 Supply Chain Analytics: Demanda, Precios, Stock con L 999.75 9 L 1,999.50
Power Bl

5 L1-AP:Alfabetizacion de datos con la plataforma de anélisis L ) 5 L )
KNIME: conceptos hésicos

6 L2-DE: Ingenieria de datos con la plataforma de anélisis L i 5 L i
KNIME: avanzado

7 L3-DE: Produccion de canales de datos L - 5 L. -

8 L4-DE: Ingenieria de datos: Especializacion L 1,250.00 5 L. 6,250.00
Certificado profesional de Analista de datos de Microsoft

9 L. - 7 L. -
Power Bl

10 Habilidades Gerenciales: Ejecucion y Trabajo en equipo. L 999.75 7 L. 6,998.25

1 Plugi_n: Sincronizando estrategia de negocios con ejecucion L 1.225.00 7 L 8,575.00
efectiva

12 Habilidades Comunicativas (Guia Completa) L 1,749.75 7 L. 12,248.25

13 Team Building L 33,250.00 1 L. 33,250.00

Total L. 90,271.00

Actualmente el proceso de proyeccion la demanda puede demorar aproximadamente dos
horas y media, realizdndose una vez a la semana. Con el plan de mejora este tiempo se reducira a
menos de diez minutos, ya que, una vez creado el modelo, sélo se debe actualizar la carpeta que
contiene la informacidn para la proyeccion, ejecutar los nodos en el flujo de trabajo de KNIME y
actualizar los tableros creados en Power BI. Esto representa una reduccion de tiempo del 93% en

el tiempo requerido.

Para el calculo del retorno de la inversion, se estimo el indicador de venta pérdida para los
productos clasificacion A que han tenido ventas al menos los ultimos tres meses, para lo cual se

utilizo la siguiente férmula:

] L Meses faltante de ventas
Indicador de Venta Pérdida = — - x 100%
Numero de meses analizados

Posterior se procedio a calcular el valor de las ventas pérdidas anuales, multiplicando las
ventas reales por el indicador antes mencionado, obteniendo un beneficio que asciende a los
L.7,237,078.73.
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Tabla 18. Impacto de la implementacién del plan de mejora

Descripcion

Situacion

Situacién Actual

Beneficio

Mejorada

Horas hombre (anual) 130 8 122
Costo mano de obra L. 13,541.67 | L. 833.33 | L. 12,708.33
Ventas L.187,409,130.31 | L. 194,646,209.04 | L.  7,237,078.73
L 7,249,787.07 — L 90,271.00
I = = 7931%

L 90,271.00

De acuerdo con los resultados obtenidos, el retorno de la inversién asciende a 7,931%, lo

que indica que la implementacion de este plan generara grandes beneficios, optimizando recursos,

enfocando esfuerzos en otras actividades de interés que generen valor y potencien el crecimiento

de la empresa. Por cada lempira invertido, se espera recuperar L 79.31 en ventas.

6.6 CONCORDANCIA DE LOS SEGMENTOS DE LA TESIS CON LA PROPUESTA

Tabla 19. Matriz de concordancia de los segmentos de la tesis con la propuesta

Titulo de la Investigacion

Capitulo |
Objetivo General

Obijetivos Especificos

Anélisis de la Integracién
Inteligencia de Negocios
Mejorar la Proyeccién
Demanda de una Empresa

de

de
Para
la

1. Analizar las fuentes de
informacién mediante la cual se
realiza la proyeccion de la demanda
de los productos que ofrece la
empresa.

Realizar el analisis de la integracion
de herramientas de inteligencia de
negocios en la proyeccion de la

2. Evaluar el proceso actual
de proyeccion de la demanda de la
empresa y si la empresa presenta
sobre stock y desabasto.

demanda de una empresa del rubro
retail, con el propdsito de optimizar
la gestién de inventarios a través de
un correcto procesamiento de la
informacion para su analisis,
facilitando la toma de decisiones y
disminuyendo los costos operativos
de la empresa por almacenamiento y

3. Evaluar  metodologias vy
herramientas de inteligencia de
negocios que mejor se adapten a la
necesidad de la empresa en el
procesamiento y analisis de la
informacion para la proyeccion de la
demanda.

venta perdida que se generan por el
sobre stock y desabasto.

Capitulo 11

Teorias de Sustento

4. Proponer la implementacion de
procesos y  herramientas de
inteligencia de negocios que
optimicen la seleccion y analisis de
informacion que es utilizada como
insumo para la proyecciéon de la
demanda.

Planificacion de la Demanda

Gestion de Inventarios
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Inteligencia de Negocios

Variables Poblaciéon Técnicas

Poblacion 1: gerente de operaciones,
gerentes de tienda, subgerentes de
Calidad de datos tienda y colaboradores
administrativos de tiendas (21
colaboradores).

Poblacién 2: Gerente general, | Encuestas a 34 colaboradores
gerente comercial, colaboradores de
Gestion de inventario las areas compras, y jefes de
inventario y  reabasto (10
colaboradores).

Inteligencia de negocios Poblacién 3: Gerente, jefe vy

coordinador del area de tecnologia
de la informacion (3 colaboradores)
Capitulo V

Sistemas de informacion

Conclusiones

1. Las principales fuentes de informacion para el proceso de proyeccion de la demanda son el reporte de ventas e
inventario por articulo, la poblacién Comercial indica que la variedad de fuentes de informacion es poco adecuada,
siendo una razén determinante que influye en los analisis. Asimismo, esta poblacion indica que se identifican
inconsistencias en los datos del sistema semanalmente, por lo que la confianza de los colaboradores en la
informacion utilizada es relativamente baja. Los colaboradores consideran que existe una oportunidad de mejora
en la actualizacion y precision de los datos que ofrece el sistema, asi como la rapidez de generacion y visualizacion
de la informacion.

2. La metodologia de la proyeccién de la demanda, presenta oportunidades de mejora para lograr un mayor
porcentaje de cumplimiento, esto puede atribuirse a que las fuentes de datos y el método utilizado para realizar este
proceso se consideran poco adecuadas, los colaboradores que consumen la informacidn del sistema consideran que
existe una alta necesidad de mejora debido a las inconsistencias que se han identificado. Lo anterior provoca
desabasto y sobre stock de productos, impactando negativamente en los resultados de la empresa debido a la venta
perdida y a la generacion de costos por almacenamiento.

3. De acuerdo con la percepcién de las areas de Operaciones, Comercial y Tecnologia de la Informacion, la empresa
esta dispuesta a invertir en sistemas de analisis de datos. Ademas, el equipo técnico indicd que la infraestructura
gue tienen la empresa en la actualidad es regularmente adecuada, por lo que se requiere la realizacion de un analisis
profundo sobre la misma, para realizar una 6ptima implementacion de un modelo de inteligencia de negocios que
permita optimizar los procesos de la empresa.

4. Considerando que los colaboradores indican que las herramientas que proporciona la empresa no facilita el
procesamiento y analisis de los datos, asi como el conocimiento que algunos colaboradores tienen en herramientas
de inteligencia de negocios, resulta necesario la aplicacion de un plan que integre elementos para mejorar el proceso
de proyeccion de la demanda, elaborar tableros dinamicos y capacitaciones que fortalezcan las habilidades técnicas
y blandas del personal, esto podria reducir el tiempo de implementacién.
Capitulo VI
Nombre de la Propuesta Objetivos de la Propuesta

1. Disefiar el proceso de proyeccion de la demanda, a través de modelos
desarrollados con herramientas de inteligencia de negocios.

2. Desarrollar de tableros de indicadores dindmicos e interactivos que
proporcionen una vision integral y actualizada del desempefio de la
empresa.

3. Elabora un plan de capacitacion para los colaboradores de area de
Operaciones, Comercial y Tecnologia de la Informacion, que permita
potenciar las capacidades técnicas del personal, en cuanto a inteligencia de
negocios y metodologias de proyeccion de la demanda.

Plan de mejora del proceso de
proyeccion de la demanda de la
empresa con inteligencia de
negocios.
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ANEXOS

ANEXO 1. ENCUESTA POBLACION 1: OPERACIONES

lunitec

Encuesta Poblacion 1 - Trabajo Final de
Graduacion g

Intraduccidn: Considerando que la Inteligencia de Negocios se ha convertido en una herramienta valinsa para el proceso
de torma de decisiones en las empresas, estamos desarrollando un Analisis de la Integracidn de Inteligencia de Negocios
para Mejarar la Proyecasn de la Demanda de una Empresa y su Rentabilidad, como Trabajo Final de Graduacion de la
Maestria de Direccion Empresarial con orientacion en Inteligencia de Negocios de UNITEC.

Esta encuesta tiene la finalidad de recopilar informaddn que permita el desarrollo del analisis antes citado.

Agradecemos su valioso tiempo y colaboracidn.

* Obligatoria

General

1. ;Cudl es su puesto de trabajo? *
O Gerente de Tienda
O Subgerente de Tienda
Gerente de Operaciones
Jefe de Bodega
Coordinador de Bodega
Coordinador de Piso de Ventas
Coordinador de Perecederos

Coordinador Operaciones y Logistica

O o O O O O O

Coordinador de Prevencidn de Pérdidas
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2. ;En qué sucursal se encuentra? *
O Tegucigalpa

O Tocoa

QOlanchito

Centro de Distribucion

O
O La Ceiba
O

Calidad de Datos

Actualizacidn de Datos

3. $§Cémo calificaria el sistema de actualizacion de datos? *

Muy Bueno Bueno Reqular Malo My Malo

O O O O O

4. jCudl es su nivel de confianza en la actualizacién de datos del sistema? *

Muy Alto Alto Moderada Bajo Muy Bajo

O O O O O

5. jCon qué frecuencia presenta errores el sistema en la actualizacion de datos? *

Muy frecuente Frecuente Reqular Poco frecuente Murnca

O O O O O
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Calidad de Datos
Integridad de Datos

6. §Qué nivel de mejora considera que necesita la informacion generada por el sistema? *
O Muy baja necesidad de mejora
() Baja necesidad de mejora

Mecesidad de mejora moderada

Alta necesidad de mejora

o O O

Muy alta necesidad de mejora

7. {Qué oportunidades de mejora considera que tiene la forma en que el sistema genera la
informacion? *

B. jCon qué frecuencia detecta inconsistencia en los datos del sistema? *

Anual Semestral Mensual Semanal Diarie

@] O O @) O

9. ;Qué tan atil resulta la informacion que se obtiene de los datos de sistema para la toma
de decisiones? *

Moderadamente

helury datil Lhtil il Poco dtil Mada Gtil

O O O O O

10. §Coémo calificaria la precision de los datos del sistema? *

Muy precisos Precisos Algo precisos Inexactos Muy inexactas

O O O O O
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11. §Con qué frecuencia realizan pruebas de verificacién entre el inventario en sistema y el
inventario fisico? *

Mayor a un mes Mersual Semanal Diario Mo se realiza

O O O O O

Gestion de Inventario

Rotacion de Inventario

12. ;Con qué frecuencia la empresa presenta sobre stock?

*

. No presenta sobre
Mayor a un mes Mensual Quincenal Semanal P stock

O O O O O

13. ;Qué tan frecuente es que la empresa presente desabasto de productos? *

) No presenta
Mayor a un mes Mensual Quincenal Semanal d efabasto

@) O O O O
14. ;Con qué frecuencia sus proveedores presentan limitantes con la entrega de los
productos ordenados? *

Anual Semestral Mensual Semanal Diario

O O O O O

15. ;Qué tan efectivas son las estrategias actuales para la gestion de rotacion de
inventarios? *

Muy efectivas Efectivas Moderadas Poco efectivas Nada efectivas

O O ®) ®) O
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Gestion de Inventarios

Control de Inventarios

16. ;Con qué frecuencia se realizan levantamientos de inventarios selectivos? *

Anual Semestral Mensual Semanal Diario

O O O O O

17. ¢Existe un area designada que controle la gestion del inventario? *
O si
O No

18. ;Qué tan efectivo es el sistema de control de inventario que utiliza la empresa? *

Moderadamente

efectivo Poco efectivo Nada efectivo

Muy efectivo Efectivo

O @) O O O

19. ;Con qué frecuencia se monitorean los indicadores clave de rendimiento (KPlIs)
relacionados con el inventario? *

Mayor a 3 meses Trimestral Mensual Semanal Nunca

O O O O O
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Inteligencia de Negocios

Herramientas de Inteligencia de Negocios

20. ;Qué tan amplio es su conocimiento sobre herramientas de inteligencia de negocios? *
O Muy amplia
) Amplio
O Moderado
O Poco amplio
O

Mo tengo conacimienta

21. Detalle las herramientas de inteligencia de negocios con las que tiene experiencia. *

22. Ademas de Excel, ;Considera que la empresa brinda herramientas que facilitan el
procesamiento y andlisis de los datos? *

Faciltan muhco Regular Facilitan poco Mo facilitan

O O O O

Inteligencia de Negocios
Capacidad de Adopcidn

23. jConsidera que la empresa esta dispuesta a invertir en la implementacion de un
software de analisis de datos? *

Muy dispuesta Dispuesta Moderada Poco dispuesta MNada dispuesta

O O @) @) O
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Sistemas de Informacion
Reportes del Sistema

24 jLos informes generados por el sistema son claros? *

Muy claros Claros Regulares Poco claros Mada claros

O O O O O

25. jExiste algan tipo de informacion que no se puede generar desde el sistema? *
O si
() Mo

26. jCual es la informacion que no se puede generar desde el sistema y qué usted considera
se deberia incorporar en los reportes? *

27. ;La generacién de reportes se realiza con una frecuencia oportuna para la toma de
decisiones? *

Muy oportuna Oportuna Reqgular Poco Oportuna Mada Oportuna

O O O O O

wew
T

28. ;Qué tan profundos son los analisis que usted puede generar desde el sistema? *

Muy profundes Prafundos Reqular Poco profundas MNada profundes

@) @) @) @) @)
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ANEXO 2. ENCUESTA POBLACION 2: COMERCIAL

'unitec

Encuesta Poblacion 2 - Trabajo Final de
Graduacion g

Introduccién: Considerando que la Inteligencia de Negocios se ha convertido en una herramienta valiosa para el proceso
de toma de decisiones en las empresas, estamos desarrollando un Analisis de la Integracién de Inteligencia de Negocios
para Mejorar la Proyeccién de la Demanda de una Empresa y su Rentabilidad, como Trabajo Final de Graduacién de la
Maestria de Direccion Empresarial con orientacion en Inteligencia de Negocios de UNITEC.

Esta encuesta tiene la finalidad de recopilar informacién que permita el desarrollo del analisis antes citado.

Agradecemos su valioso tiempo y colaboracién.

* Obligatoria

General

1. ;Cual es su puesto de trabajo? *

O Gerente General
O Gerente Comercial
O Comprador

O Jefe de Inventario
O

Jefe de Reabasto
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Calidad de Datos

Actualizacion de Datos

2. ;Cual es su nivel de confianza en la actualizacion de datos del sistema? *

Muy Alto Alto Moderado Bajo Muy Bajo

O O O O O

3. jComo calificaria el sistema de actualizacion de datos? *

Muy Bueno Buenao Reqular Malo Muy Malo

O O O O O

4. ;Con qué frecuencia presenta errores el sistema en la actualizacion de datos? *

Muy frecuente Frecuente Regular Poco frecuente Munca

O O O O O

Calidad de Datos
Integridad de Datos

5. §Qué nivel de mejora considera que necesita la informacién generada por el sistema? *

O Muy baja necesidad de mejora
O Baja necesidad de mejora

Mecesidad de mejora moderada

Muy alta necesidad de mejora

O

Alta necesidad de mejora
O j
O
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6. jQué oportunidades de mejora considera que tiene la forma en que el sistema
genera la informacion? *

7. ;Con qué frecuencia detecta inconsistencia en los datos del sistema? *

Anual Semestral Mensual Semanal Diario

O O O O O

8. §Qué tan atil resulta la informacion que se obtiene de los datos de sistema para la toma
de decisiones? *

Moderadamente
atil

O O O O O

Mury Gl Uil Poco (il Mada (il

9. jComo calificaria la precision de los datos del sistema? *

Muy precisos Precisos Algo precisos Inexactos Muy inexactos

O O O O O

10. ;Con qué frecuencia realizan pruebas de verificacion entre el inventario en sistema y el
inventario fisico? *

Mayor a un mes Mensual Semanal Diaria Mo se realiza

O O O O O
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Gestion de Inventario

Rotacidn de Inventario
11. ;Con qué frecuencia la empresa presenta sobre stock?

No presenta sobre

Mayor a un mes Mensual Quincenal Semanal stock

Instruccian 1 O O O O O

12. ;Qué tan frecuente es que la empresa presente desabasto de productos? *

Mo presenta

Mayer a un mes Mensual Quincenal Semanal desabasto

Instruccidn 1 O O O O O

13. jCon qué frecuencia sus proveedores presentan limitantes con la entrega de los
productos ordenados? *

Anual Semestral Mensual Semanal Diaria

O O O O O

14. ;Qué tan efectivas son las estrategias actuales para la gestién de rotacién de
inventarios? *

Muy efectivas Efectivas Moderadas Poco efectivas Mada efectivas

O O O O O
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Gestion de Inventarios

Control de Inventarios

15. ;Con qué frecuencia se realizan levantamientos de inventarios selectivos? *

Anual Semestral Mensual Semanal Diario

O O O O O

16. ;Existe un area designada que controle la gestion del inventario? *
() si
O No

17. ;Qué tan efectivo es el sistema de control de inventario que utiliza la empresa? *

Moderadamente
Muy efectivo Efectivo afectivo Poco efectivo Mada efectivo

O O O O O
18. ;Con qué frecuencia se monitorean los indicadores clave de rendimiento (KPls)
relacionados con el inventario? *

Mayor a 3 meses Trimestral Mensual Semanal Munca

O O O O O

Gestion de Inventarios
Metodologias de Proyeccion

19. ¢En qué porcentaje la demanda proyectada es igual a la demanda real? *

B81%-100% 61%-80% 41%-60% 21%-40% 0%-20%

O O O O O
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20. jLa empresa utiliza una variedad adecuada de fuentes de datos para realizar las
proyecciones de demanda? *

Muy adecuada Adecuada Moderada Poco adecuada Mada adecuada

O O O O O

21. jCuales son las fuentes de informacion que se utilizan para realizar las proyecciones de
la demanda? *

22,
i/Como es la colaboracion entre departamentos para desarrollar las proyecciones de
demanda?

*

Muy buena Buena Regular Mala Muy Mala

O O O O O

23. ;Cual es el método de proyeccion que utiliza? *

24. ;El método de proyeccion utilizado es apropiado de acuerdo a la naturaleza del
negocio? *

Muy apropiado Apropiado Regular Poco apropiado  Mada apropiado

O O O O O

25. jQué tan frecuente la empresa brinda capacitaciones sobre su drea? *

Anual Semestral Trimestral Mensual Nunca

O O O O O
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Inteligencia de Negocios

Herramientas de Inteligencia de Megocios

26. $Qué tan amplio es su conocimiento sobre herramientas de inteligencia de negocios? *
O Muy amplio
() Amplio
O Moderado
O Poco amplioc
O

Mo tengo conocimiento

27. Detalle las herramientas de inteligencia de negocios con las que tiene experiencia. *

28. Ademas de Excel, ;Considera que la empresa brinda herramientas que facilitan el
procesamiento y andlisis de los datos? *

Facilitan mucho Regular Facilitan poco No facilitan

O O O O
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ANEXO 3. ENCUESTA POBLACION 3: TECNOLOGIA DE LA INFORMACION

'unitec
Encuesta Poblacion 3 - Trabajo Final de
Graduacion g

Introduccion: Considerando que la Inteligencia de Negocios se ha convertido en una herramienta valiosa para el proceso
de toma de decisiones en las empresas, estamos desarrollando un Analisis de la Integracion de Inteligencia de Negocios
para Mejorar la Proyeccidn de la Demanda de una Empresa y su Rentabilidad, comao Trabajo Final de Graduacién de la
Maestria de Direccion Empresarial con erientacion en Inteligencia de Negocios de UNITEC.

Esta encuesta tiene la finalidad de recopilar informacidn que permita el desarrollo del analisis antes citado.

Agradecemos su valioso tiempo y colaboracion.

* Obligatoria

General

1. ;Cual es su puesto de trabajo? *

O Gerente de TI
() JefedeT

O Coordinador de TI
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Calidad de Datos

Actualizacion de Datos

2. ;Con qué frecuencia se actualizan los datos en el sistema? *

Cada 24 horas Cada 12 horas Cada 6 horas Cada hora Tiempo real

O O O O O

3. ¢Como calificaria el sistema de actualizacion de datos? *

Muy Bueno Bueno Malo Muy Malo

O O O O

4. ;Cual es su nivel de confianza en la actualizacion de datos del sistema? *

Muy alto Alto Moderado Bajo Muy Bajo

O O O O O

5. ¢§Cémo es el proceso de actualizacion de datos en el sistema? *

(O Automtico

O Semi automatico

O Manual

6. ;(Con qué frecuencia presenta errores el sistema en la actualizacion de datos? *

Muy frecuente Frecuente Regular Poco frecuente Nunca
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Calidad de Datos

Integridad de Datos

7. §Cual es su nivel de confianza en la informacion generada para la toma de decisiones? *

Muy alto Alto Moderado Bajo Muy Bajo

O O O O O

8. ;Qué nivel de mejora considera que necesita la informacion generada por el sistema? *

O Muy baja necesidad de mejora
O Baja necesidad de mejora

O MNecesidad de mejora moderada
O Alta necesidad de mejora
O

Muy alta necesidad de mejora

9. ;Qué oportunidades de mejora considera que tiene la forma en que el sistema
genera la informacién? *

10. ;Con qué frecuencia detecta inconsistencia en los datos del sistema? *

Anual Semestral Mensual Semanal Diario

O O O O O
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Inteligencia de Negocios

Herramientas de Inteligencia de Negocios

11. ;Qué tan amplio es su conocimiento sobre herramientas de inteligencia de negocios? *
O Muy amplio
O Amplio

Moderado

O
O Poco amplio
O

MNo tengo conocimiento

12. Detalle las herramientas de inteligencia de negocios con las que tiene experiencia. *

13. ¢Considera que la empresa brinda herramientas que facilitan el procesamiento y
analisis de los datos que no sea Excel? *

Facilitan mucho Regular Facilitan poco Mo facilitan

O @ O O
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Inteligencia de Negocios

Andlisis de Datos

14. ;Los datos necesarios para los analisis estan disponibles? *

Siempre Frecuente Regular Poco frecuente Munca

O O O O @)

15. zEl analisis de datos mejora significativamente la toma de decisiones? *

Muy significativo Significativo Maoderado Poco significative  MNada significativo

O O O O O

16. ;Los datos de diferentes fuentes se integran efectivamente para el analisis? *

Muy efectivo Efectivo Maoderado Poco efectivo MNada efectivo

O O O O O

Inteligencia de Negocios

Capacidad de Adopcidn

17. ;Considera que la empresa esta dispuesta a invertir en la implementacion de un
software de analisis de datos? *

Muy dispuesta Dispuesta Moderada Poco dispuesta Mada dispuesta

@) O @) O O
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18. ;La empresa cuenta con la infraestructura tecnolégica adecuada para la
implementacién de un software de inteligencia de negocios? *

Muy adecuada Adecuada Regular Poco adecuada Mada adecuada

O O O O @)

19. ;Qué considera que falta a nivel de infraestructura tecnolégica para la implementacién
de un software de inteligencia de negocios? *

Sistemas de Informacion

Reportes del Sistema

20. zExiste algan tipo de informacion que no se puede generar desde el sistema? *
O si
O Ma

21. ;Cudl es la informacion que no se puede general desde el sistema? *

22. ;La generacion de reportes se realiza con una frecuencia oportuna para la toma de
decisiones? *

Muy oportuna Oportuna Regular Poco regular MNada regular

O O O O O
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Sistemas de Informacion

Repositorio de Datos

23. ;La empresa cuenta con un repositorio de datos que es alimentado directamente del
sistema? *

Cuenta con un Cuenta con un Cuenta con un Cuenta con un
Mo cuenta con un  "EPOsitorio, pero repositorio repositorio que es repositorio
P no esta parcialmente mayormente completamente
repositorio de . . ! .
datos alimentado alimentado alimentado alimentado
directamente del directamente del directamente del directamente del
sistemna sistema sistema sistema

O O O O @)

24. ;Como se almacenan los datos actualmente? *

25. ;Qué tan funcional es el repositorio de datos con el que cuenta la empresa? *

Muy funcional Funcional Moderado Poco funcional Mada fundonal

Instruccion 1 O ] O O O
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