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Eduardo José Sabillon
Montoya

Resumen

La investigacion busca proponer un mecanismo para el seguimiento de indicadores clave
de desempefio (KPI) en el departamento de ventas de IMASA, con el fin de optimizar el
cumplimiento de las metas comerciales y fortalecer la toma de decisiones estratégicas. Se planted
el problema partiendo de las limitaciones en la confiabilidad y el autoservicio de la informacion,
lo cual afecta la gestion y motivacion del equipo de ventas. En el marco tedrico se abordan
conceptos de inteligencia de negocios, modelos de aceptacion tecnoldgica y matriz de decisiones,
que sirvieron de sustento para la propuesta. La investigacion combiné un enfoque cuali-
cuantitativo mediante el analisis de las encuestas, entrevistas y matrices de decision aplicadas. Se
evidenciaron altos niveles de latencia en el acceso a los KPIs, buena confiabilidad de los datos y
ausencia de protocolos claros de comunicacion, limitando el desempeio del equipo. Con base en
estos hallazgos, se diseidé una propuesta recomendando la implementacion de Power BI,
acompanada de un plan de gobernanza de datos, capacitaciones constantes y un plan de adopcion
gradual. La solucion permitiria reducir la brecha informativa, incrementar la autonomia del equipo

y generar un impacto positivo en la competitividad de la empresa en el mercado.

Palabras clave: (Adopcion, Indicadores, Inteligencia de Negocios, Tableros, Ventas)
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Abstract

This research seeks to plan a mechanism for tracking key performance indicators (KPIs) in
IMASA's sales department, with the goal of optimizing the achievement of commercial goals and
strengthening strategic decision-making. The problem was posed based on the limitations in the
reliability and self-service of information, which affect the management and motivation of the
sales team. The framework addresses concepts of business intelligence, technology acceptance
models, and decision matrices, which served as the basis for the proposal. The research combined
a qualitative and quantitative approach through the analysis of surveys, interviews, and decision
matrices. High levels of latency in accessing KPIs, poor data reliability, and a lack of clear
communication protocols were evident, limiting team performance. Based on these findings, a
proposal was designed recommending the implementation of Power BI, accompanied by a data
governance plan, ongoing training, and a gradual adoption plan. The solution would help reduce
the information gap, increase team autonomy, and generate a positive impact on the company's

competitiveness in the market.

Keywords: (Adoption, Business Intelligence, Dashboards, KPI, Sales)
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CAPITULO 1. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 INTRODUCCION

En los ultimos afios, el mercado de productos y servicios veterinarios ha experimentado un
crecimiento sostenido. En gran parte impulsado por el incremento en la tenencia de mascotas y el
incremento en el gasto destinado a ellos. Este contexto ha generado oportunidades para las
empresas distribuidoras de productos veterinarios como Inversiones Mundo Animal S.A. de C.V.
— IMASA. La expansion en su catdlogo y fuerza de ventas viene acompaiiada de una creciente
complejidad operativa. Las herramientas tradicionales para el seguimiento de indicadores clave de
desempetio (KPIs por sus siglas en inglés) han demostrado ser insuficientes y la gestion de metas

comerciales ineficiente.

El reto actual que sobrepasa IMASA consiste en modernizar y estandarizar el monitoreo
de KPIs en el area de ventas. La implementacion de soluciones de inteligencia de negocios se
presenta como una estrategia capaz de ofrecer las visualizaciones oportunas y el soporte analitico
para responder de manera agil a las exigencias del equipo de trabajo. Este estudio se centra en
proponer un mecanismo integral de seguimiento de KPI que optimice los procesos comerciales y

fortalezca la competitividad de la empresa frente al mercado.
1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

El mercado mundial de servicios veterinarios esta proyectado para tener un crecimiento
sostenido del 7,3 % a tasa compuesta anual entre 2024 y 2032. Impulsado por multiples factores,
entre ellos el aumento de la poblacién de animales de compania y una mayor disponibilidad de
gasto en salud animal, alineado con una expansion de los servicios veterinarios especializados
(GMI, 2023). Honduras no ha sido la excepcion y la transformacion ha generado importantes
oportunidades para que las empresas proveedoras crezcan junto con el aumento de la demanda que

exige el mercado tanto dentro como fuera del pais.

Inversiones Mundo Animal (IMASA) es una empresa hondurefia dedicada a la importacion
y distribucion de productos veterinarios. La empresa ha experimentado un crecimiento sostenido
en los ultimos afos junto con el mercado, especialmente con los medicamentos para mascotas.
Tanto el crecimiento interno como el externo de la empresa han aportado a la complejidad del

organigrama y han traido consigo una mayor complejidad operativa y de gestion.



En menos de tres afios su fuerza de ventas se ha cuadruplicado y los laboratorios que ellos
manejan se han duplicado. Esto respondi6 a las crecientes necesidades de los clientes y a los
requisitos cada vez mas estrictos de los laboratorios; mas importante fue una respuesta a la
competencia cada vez mas agresiva. Los departamentos de soporte también se fueron sumando a

la empresa, agregando a la complejidad de la venta.

Las medidas tomadas al principio para el seguimiento de las metas se han vuelto
insuficientes para manejar equipos medianos y no seran factibles a medida que la empresa siga
creciendo. Un monitoreo 4gil y el seguimiento estandarizado en tiempo real de los indicadores
clave de desempefio, o KPI por sus siglas en inglés, se han vuelto un tema de suma importancia en
la empresa. Se deben tomar medidas a la altura para apoyar al departamento de ventas con el

seguimiento de los KPIs e informacion clave a la mano de los vendedores en la calle.

Multiples estudios han demostrado que la implementacion estratégica de KPIs es
fundamental para gestionar el crecimiento de la organizacion. Moroz (2024) menciona que no solo
permite monitorear el estado actual de desempefio de los individuos o de la empresa, sino también
anticipar escenarios futuros y ajustar planificaciones con base en datos. Herramientas como
sistemas de inteligencia de negocios y plataformas integradas de informacién fortalecen la toma
de decisiones estratégicas mejorando la competitividad empresarial (Ivan, 2019; Moroz, 2024;
Rosero-Montalvo et al., 2016). Este enfoque toma relevancia para empresas como IMASA, que
requieren soluciones tecnologicas que permitan visualizar el seguimiento del crecimiento

comercial para seguir siendo competitivas en el mercado.

La empresa ha intentado implementar soluciones para visibilizar el rendimiento de los KPIs
sin una mejora notable en el seguimiento y manteniendo una alta dependencia del factor humano.
Tablas de Microsoft (MS) Excel compartidas con o sin macro, uso de plataformas como MS Teams
y abordajes en reuniones periodicas han demostrado no ser soluciones efectivas. A pesar del alto
potencial de estas tecnologias, su implementacion enfrenta obstaculos significativos cuando no se

aborda adecuadamente la capacitacion del personal y la gestion del cambio organizacional.

Para que estas herramientas sean eficaces, no basta con la inversion tecnoldgica, sino
también con desarrollar las competencias internas que permitan a los equipos manejar
correctamente los sistemas e interpretar la informacion. La resistencia al cambio se convierte en

una barrera critica en el proceso (Carrillo Barragan et al., 2024). El crecimiento y la complejidad



operativa de IMASA han evidenciado limitaciones con la manera actual del seguimiento

comercial. Esta situacion recalca la necesidad de orientar la busqueda de soluciones efectivas.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA
1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA
El departamento de ventas de IMASA, siendo el departamento que mas ha crecido dentro
de la empresa, presenta dificultades consistentes en el cumplimiento de sus indicadores clave de
desempefio (KPIs) Se han ido acentuando en los ultimos meses tras una restructuracion interna de
la empresa dejando en evidencia una necesidad urgente de fortalecer los mecanismos de

seguimiento y control comercial. Entre los hechos mas visibles se encuentran:
. Incumplimiento de metas de ventas y recuperacion de cartera.

o Se observa en las desviaciones negativas respecto a la mensual de los

vendedores. En cobranzas se evidencian saldos vencidos de hasta 120 dias.

. Bajo desempeiio en indicadores relacionados al desarrollo de marca, lo que limita

el acceso a bonos e incentivos para los vendedores.

o Reflejado en hitos no completados como cobertura minima y bajas activaciones

de clientes. Esto impacta en la motivacion del equipo.
. Retrasos en la recuperacion de cartera.
o Se refleja en el aumento mensual de la cartera de cuentas incobrables.
. Limitada generacion de oportunidades comerciales.
o Se constata poca conversion de cotizaciones a facturas en cada corte mensual.
. Quiebres de inventario y sobreinventario por planificaciéon comercial imprecisa.

o Se identifican faltantes en SKU (Unidad de Mantenimiento de Existencias, por
sus siglas en inglés) clave en momentos de demanda alta y multiples afos de

inventario en SKU de baja rotacion.

El seguimiento a los KPIs se realiza por medio de reportes mensuales preparados por
gerencia y presentados en reuniones internas. Como solucion a los problemas, se intenté compartir
avances diarios por medio de Microsoft Teams, practica que fue descontinuada por la alta carga

operativa que significaba al tener solo un encargado de elaborar y distribuir la informacion.



Surge entonces una desconexion general entre los miembros del equipo de ventas y sus
metas comerciales. Compromete la efectividad de la gestion comercial y gerencial de la empresa.
Es clave reconocer que para sostener el ritmo de crecimiento de IMASA es necesario liberar a la
gerencia de tareas operativas de seguimiento y aumentar la autonomia informativa del equipo de

ventas.

1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA
(Qué acciones puede implementar IMASA para mejorar el seguimiento de los KPIs de su

departamento de ventas de manera eficiente y constante?

1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION
e Como se obtiene, mide y controla actualmente la informacién relacionada con el

cumplimiento de los KPIs en el departamento de ventas de IMASA?

e ;Qué¢ herramienta es la mas adecuada para informar de forma clara y efectiva al

equipo de ventas sobre el seguimiento de sus KPIs?

e ,Cual es el protocolo adecuado para el disefio y manejo de las herramientas de
seguimiento y analisis de informacion comercial para el departamento de ventas de

IMASA?



1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Proponer un mecanismo para el seguimiento de los KPIs del departamento de ventas de
IMASA, a través del andlisis de metodologias y herramientas, con la finalidad de optimizar el

cumplimiento de las metas comerciales y apoyar la toma de decisiones estratégicas en tiempo real.
1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Analizar la obtencion y el procesamiento de la informacion relacionada con los KPIs en

el departamento de ventas de IMASA en la actualidad.

2. Evaluar distintas herramientas y metodologias de monitoreo de la informacion comercial

para identificar las mas adecuadas para el seguimiento de KPIs en equipos de ventas.

3.Proponer y documentar un protocolo de disefio y manejo de herramientas de seguimiento
y analisis de la informacioén comercial en el departamento de ventas de IMASA, a fin de mejorar

el cumplimiento de KPI y decisiones comerciales.
1.5 JUSTIFICACION

IMASA se encuentra en una etapa de transformacion comercial que demanda mayor
agilidad en la toma de decisiones y mayor desempefio del equipo de ventas. El entorno competitivo
del mercado, el crecimiento del departamento de ventas y las lineas de negocio hacen

imprescindible disponer de indicadores actualizados y facilmente accesibles.

La presente investigacion se considera pertinente y oportuna, ya que proporcionara a la
empresa la comprension precisa de como se estan gestionando actualmente los indicadores clave
de desempefio (KPIs) en el area de ventas. Permitira analizar la magnitud del problema, identificar

oportunidades de mejora y evaluar alternativas viables para optimizar el monitoreo.

La informacion obtenida sera util para determinar la manera adecuada de comunicarle al
equipo de ventas el seguimiento de sus metas comerciales de manera que ellos puedan tomar
decisiones informadas. Creando un impacto directo en la eficiencia del equipo y los resultados
comerciales de la empresa. Los hallazgos también pueden ser replicados en otras organizaciones
del sector interesadas en adoptar soluciones practicas adaptadas al contexto del mercado

hondurefio.



CAPITULO II. MARCO TEORICO
2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL.
2.1.1 MERCADO GLOBAL DE MASCOTAS EN LA ACTUALIDAD

La tendencia mundial en el mercado de mascotas es que los productos y servicios
mantengan una trayectoria de expansion sostenida. Esto como resultado de la humanizacion del
cuidado de las mascotas, la tendencia a buscar lo de primera calidad y la influencia de los canales
digitales. Los estudios de Mordor Intelligence (2024) sitian proyecciones del mercado global de
mascotas en 20 mil millones de dolares en el afio 2024, con expectativas de alcanzar 24,59 mil
millones de dolares en el ano 2029, con una tasa de crecimiento anual compuesto del 4,2 %. Se
anticipa un entorno competitivo para los fabricantes, distribuidores y minoristas del mercado de

productos para mascotas(Mordor Intelligence Research & Advisory, 2024).

El aumento de la tenencia de mascotas, el gasto en salud y bienestar animal y la adopcién
de accesorios y servicios de valor agregado sostienen esta creciente demanda. En paralelo, el
comercio en linea y la venta omnicanal amplian el alcance de los productos y elevan el estandar
de servicio.(Mordor Intelligence Research & Advisory, 2024) Los principales actores, como los
fabricantes y distribuidores, se ven cada vez mas presionados a mejorar pronodsticos de demanda,
gestion correcta de inventarios y reposicion de producto y visibilidad de las métricas comerciales,
para poder mantenerse competitivos en el mercado. Esta tendencia global nos da una referencia
para el analisis local del problema de investigacion al evidenciar que la ventaja competitiva

depende de la informacién oportuna y la cultura basada en datos.
2.1.2  TRANSFORMACION DIGITAL EN AMERICA LATINA

El avance hacia modelos basados en datos en la region ha mostrado ser lento y heterogéneo.
El Banco Internacional de Desarrollo (BID) caracteriza tres pilares para poder acelerar estos
resultados: conectividad e infraestructura, talento humano y seguridad y gobernanza. El BID
también recomienda la participacion activa de las directivas empresariales en la definicion de la
arquitectura tecnoldgica y el uso de datos enfocados a decisiones (Cathles et al., 2022). En las
pequenias y medianas empresas (PYMEs) latinoamericanas esta evidenciado que la adopcion de
ERPs (Programas de planificacion de recursos empresariales), CRMs (programas de gestion de

relaciones con el cliente) y tecnologias de inteligencia y analitica de negocios aumenta la eficiencia



operativa y la calidad de decisiones dentro de la empresa. Sin embargo, este impacto depende
enormemente del liderazgo adaptativo, de la gestion del cambio y de la cultura basada en datos

(Carmona, 2023).

En la actualidad todavia existen brechas que superar en la conectividad, el financiamiento
de proyectos de tecnologia y las habilidades digitales del capital humano, sobre todo en empresas
fuera del casco urbano. Remarcando la necesidad de capacitaciones constantes, ciberseguridad y
gobernanza de datos como condicionantes minimas antes de empezar con tecnologias de

inteligencia de negocios (BI por sus siglas en inglés).

2.1.3 ADOPCION DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y COMUNICACION
EN MIPYMES

Un estudio en cinco paises destacd una adopcion de las tecnologias de la informacion y la
comunicaciéon (TIC) en Centroamérica, siendo limitada y desigual, con brechas por tamano de la
empresa y actividad econdomica. En Honduras se evidencio acceso a computadores e internet por
debajo de los de paises vecinos. También hay fuertes diferencias en las brechas tecnoldgicas entre
micro, pequefias y medianas empresas, siendo estas mas visibles en actividades econdmicas en el
interior del pais, correlacionadas con el mayor aislamiento geografico (Monge-Gonzalez et al.,

2005), como, por ejemplo, los agronegocios y el mercado pecuario.
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Figura 1 Adopcion de TICs por MIPYMES en Centroamérica, por tamaiio.

Fuente: (Monge-Gonzalez et al., 2005)



La barrera mas reportada fue la percepcion de no necesitar la tecnologia, el costo de
instalacion y mantenimiento y el desconocimiento sobre los beneficios. La infraestructura de banda
ancha resultd estar en niveles criticos; debajo del 2% de las MIPYMES de Guatemala, Honduras
y Nicaragua reportaron tener internet de alta velocidad versus un 15% en Costa Rica y El Salvador,
lo que se traduce en limites la integracion al mercado electronico y la intercomunicacion digital,
asi como una desventaja competitiva contra las economias vecinas. El desempefio de quienes
habian adoptado TIC era mayor con mejoras en la productividad laboral y aumentos en ventas y

rentabilidad (Carmona, 2023; Monge-Gonzalez et al., 2005)
2.1.4 USO DE TECNOLOGIA DE NEGOCIOS EN LA ACTUALIDAD

En los ultimos afios se ha observado un crecimiento del interés tanto académico como
empresarial en el uso de las TIC y de la BI en las PYMES de Latinoamérica (Carmona, 2023;
Diaz et al., 2025). Esto est4 asociado con la presion comercial que ejerce un entorno cada vez mas
competitivo y la necesidad de tomar decisiones rapidas y, sobre todo, informadas. Las empresas
que usan BI reportan beneficios transversales en las areas de finanzas, marketing, operaciones y
ventas. (Diaz et al., 2025). La tendencia de las PYMES de Latinoamérica es adoptar las
metodologias empresariales de empresas exitosas y eso conlleva la normalizaciéon y difusion de
tecnologias de la informacion, comunicacion e inteligencia de negocios y, a su vez, inclinarse al

siguiente paso, la analitica empresarial.
2.1.4.1 TECNOLOGIA DE NEGOCIOS EN EL MICROENTORNO COMERCIAL

Trasladar esas tendencias al frente comercial de las empresas de pequefio y mediano
tamafo no es tarea facil. Implica reforzar el prondstico de la demanda, gestionar la cartera de
clientes, analizar las tasas de conversion de oportunidades, medir las visitas efectivas a los clientes
y medir los margenes de ganancia; todos estos indicadores se benefician de la visibilidad de los
usuarios clave en la empresa. Implica una adaptacion tecnoldgica de la empresa a medida que esta
esta creciendo bajo presion del creciente mercado. Los proyectos de Bl en América Latina se han
caracterizado por priorizar la calidad de datos, la gobernanza de datos y la capacitacion para
disminuir la brecha de conectividad entre la tecnologia y el usuario antes de atender las presiones

del entorno global (Carmona, 2023; Cathles et al., 2022).

La evidencia regional sobre MIPYMES adoptando tecnologias nuevas nos sugiere que

incluso con condiciones limitadas de infraestructura y capital humano, la adopcion tiene una
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tendencia incremental con el fin de generar mayores ganancias productivas y mayores ventas con

base en las decisiones ejecutivas informadas que estas tecnologias generan.
2.2 CONCEPTUALIZACION

2.2.1 INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

El concepto actual de la Inteligencia de Negocios (BI por sus siglas en inglés) se basa en
una tradicidon de visualizacion y analisis de datos que permitid convertir registros dispersos en
evidencia visual (Ucar, 2019). Hoy en dia se entiende como el conjunto de métodos, practicas y
capacidades para crear y gestionar informacién que mejora la toma de decisiones (Silva-Solano,
2017). En el siglo XVII, William Playfair popularizé los diagramas de lineas, barras y pastel para
estudiar finanzas y comercio, dando inicio a una herramienta visual para la comparacion
cuantitativa. Més adelante en el siglo XIX empezamos a ver diagramas polares, graficos de flujo

y otras herramientas visuales para revelar patrones y orientar acciones (Ucar, 2019).

En el siglo XX se empez6 la informatizacion empresarial. Los sistemas de manejo de la
informacion (MIS, por sus siglas en inglés) y sistemas de soporte de decisiones (DSS, en inglés)
sistematizaron reportes y analisis. En la década de los noventa se popularizoé el término inteligencia
de negocios (mayormente conocido como Business Intelligence) para referirse al ecosistema de
aplicaciones, infraestructura y précticas orientadas al acceso y analisis de la informacion para el
soporte de decisiones organizacionales. BI no es un producto como tal, sino una capacidad que
abarca desde la captura de datos de buena calidad hasta su modelado y consumo mediante las

consultas, indicadores y tableros (Joyanes Aguilar, 2019).

En los ultimos afos se ha desplazado y redefinido el alcance de BI. Primero, el uso de Big
Data y de las fuentes no estructuradas como redes sociales exige una arquitectura mas flexible y
la posibilidad de procesamiento de datos a gran escala. Segundo, el procesamiento en tiempo real
(o lo mas cercano) para los indicadores al momento de la toma de decisiones. Tercero, el
autoservicio permite a los usuarios que preparen datos y construyan visualizaciones sin depender

mucho del departamento de Tecnologias de la Informacién (TI) (Grisales et al., 2024).

De esta manera, la evolucion del concepto de BI se nos presenta como algo continuo.
Empezando desde los pioneros que dibujaban a mano sus patrones y comparaciones hasta

plataformas modernas que integran, modelan y exponen informacion mediante el andlisis de



tableros, reportes y paneles interactivos. La inteligencia de negocios hoy forma un marco integrado
cuya finalidad es medir, entender, anticipar y actuar con velocidad y, sobre todo, con calidad de
decision.

2.2.2 ARQUITECTURA DEL BI

Se entiende por arquitectura de BI como el plano que organiza las tecnologias y practicas
para capturar, integrar, almacenar y analizar informacion con el fin de presentar datos de manera
confiable. La arquitectura servira como base tecnologica y de gestion de las tecnologias de BI que
reducirdn los errores humanos, ayudaran a coordinar equipos y aceleraran las decisiones

informadas (Yasar, 2024). Segtin Bakirov (2025) est4 conformado por 5 capas:
2.2.2.1 CAPA DE FUENTE DE DATOS

La capa de fuente de datos retine informacion relevante de los diferentes sistemas de la
empresa (ERP, CRM, RRHH, etc.) o de fuentes externas (como redes sociales, estadisticas,
estudios de mercado) para el andlisis subsiguiente. Estos pueden ser datos estructurados, no
estructurados o quasi-estructurados que se ingieren en la arquitectura por lotes o por medio de
transmision en tiempo real. La seleccion del origen de los datos debe guiarse por la relevancia para

el negocio, asi como por la vigencia y calidad de los datos (Bakirov, 2025; Yasar, 2024).
2.2.2.2 CAPA DE INTEGRACION Y MANEJO DE DATOS

Esta capa se asegura de la calidad de los datos y los integra antes de su uso analitico. Los
equipos configuran lineas de transferencia o pipelines con métodos como ETL (extraer-
transformar-cargar por sus siglas en inglés), ELT (extraer-cargar-transformar), replicacion e
integracion en tiempo real. Al mismo tiempo se ejecuta la perfilacion y limpieza de datos por
medio de estandarizaciones, validaciones y auditorias para garantizar que la informacion vaya

completa y consistente (Bakirov, 2025; Yasar, 2024).
2.2.2.3 CAPA DE ALMACENAMIENTO DE DATOS

El almacenamiento de los datos se basa en organizar y conservar la informacién y dejarla
lista para su explotacion. En un almacén de datos o Data Warehouse se consolidan los datos
historicos corporativos con esquemas formales, complementandose con depositos de datos por
area. Un ODS (Almacén Operacional de los Datos, por sus siglas en inglés) puede sostener datos

recientes de corta latencia, mientras el data lake almacena grandes volumenes sin procesar (en
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formato nativo) para respaldo, curacion progresiva o, en caso de que sea posible, analitica
avanzada. Una arquitectura madura define qué datos seran almacenados en cada repositorio que la
empresa tenga disponible, jugando con la latencia, estructura, costo o propdsito (Bakirov, 2025;

Yasar, 2024).
2.2.2.4 CAPA ANALITICA Y DE BI

En esta capa estan las capacidades de visualizacion de la informacion. Consultas, reportes,
OLAP (Procesamiento analitico en linea por sus siglas en inglés), mineria de datos, dashboards,
aprendizaje automatico e IA. Con sus diferentes funciones de autoservicio, los gestores pueden
explorar y navegar por los datos, crear tableros, ejecutar escenarios y compartir hallazgos. Todo
esto manteniendo los controles de seguridad definidos por la organizacién (Bakirov, 2025; Yasar,

2024).
2.2.2.5 CAPA DE GOBERNANZA DE LOS DATOS

Es importante en todo momento tener el control de los datos. La gobernanza de datos es el
conjunto de procesos, métricas y normas que garantizan el uso eficaz y eficiente de datos. La
informacion. Al mismo tiempo nos ayuda a mantener la privacidad y confidencialidad de la
empresa. El ciclo es sostenido por la gobernanza de extremo a extremo. Desde catdlogos basados
en metadatos, flujos de gobierno, politicas centralizadas, mediciones de calidad hasta el control de
acceso por rol. Aparte de convertir los datos en algo seguro y adecuado, convierte la BI en un

servicio trazable y escalable para toda la empresa (Bakirov, 2025).
2.2.3 KPICLAVES EN VENTAS

Los indicadores clave de desempefio o KPI, por sus siglas en inglés, son métricas
cuantitativas que expresan el comportamiento de un drea o persona, comparandolo con un estdndar
o una meta. De esta manera se puede identificar desviaciones y tomar acciones correctivas o
preventivas. Un buen sistema de KPI se alinea con la estrategia de la empresa. Métodos como el
cuadro de mando integral ayudan a fijar un rumbo para utilizar los KPIs mas adecuados. Se deben

priorizar pocos indicadores criticos para no descarrilarse de los objetivos.

Se recomienda que los KPI sean especificos, medibles, alcanzables, realistas y con
horizonte temporal, aparte de faciles de entender, representativos y con costos efectivos. Cada

indicador debe explicar su medida; debe tener indice, estindar y meta. Se debe medir durante un
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proceso disciplinado donde se deben identificar procesos, actividades criticas, establecer la
medicion, asignar al responsable de recolectar, analizar datos y comparar metas (Ivan, 2019). Los

KPI mas recomendados para un equipo financiero son:

e Cumplimiento de la cuota de ventas.

e Recuperacion de cartera /Dias de venta pendiente

e Adquisicion de clientes

e Ticket promedio

e Cobertura de visitas

e Ciclo de ventas (dias entre visita)

e Tasa de conversion (porcentaje de cotizaciones facturadas)

Estos KPIs traducen la estrategia de la empresa en conductas observables.
2.3 TEORIAS DE SUSTENTO
2.3.1 BASES TEORICAS
2.3.1.1 CUADRO DE MANDO INTEGRAL

El Cuadro de Mando Integral (CMI) es un sistema de gestion que nos ayuda a traducir la
estrategia de la empresa en un conjunto de indicadores conectados por sus relaciones causa-efecto.
Permite alinear la operacion con los resultados estratégicos. No se limita solamente a mezclar
métricas financieras y no financieras, sino que también nos permite organizar y seleccionar
indicadores guia que orientan a la directiva. El CMI surge como la evolucion de tableros de control,
pero los supera al convertir la estrategia en medidas gestionables y comunicables dentro de la

organizacion, respondiendo a las necesidades de la empresa (Davila, 1999).

El CMI también se aplica en el area comercial como un método estructurado para derivar
KPI a los vendedores. Estos derivan de la estrategia de la empresa y le ahorran a la directiva largas
y dispersas listas de objetivos. En la perspectiva financiera se priorizan indicadores de impacto
directo. Estos son los ingresos o ventas netas, margenes de ganancia y recuperacion de cartera. En
la perspectiva de atencion al cliente se definen métricas de adquisicion y retencion de clientes,

satisfaccion del cliente y participacion de cuentas clave. En los procesos internos de la empresa se
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trazan medidas de ejecucion comercial como la cobertura de la visita, tiempos de respuesta a las

oportunidades (también conocidos como leads), tasa de cumplimiento de otros indicadores.

También se debe incluir aprendizaje y crecimiento como adopcion de herramientas y
capacitacion en el portafolio. Esto iltimo es importante, ya que es una palanca para el desempeno
a futuro. Dependiendo del modelo de negocios de la empresa, estos indicadores pueden irse
adaptando, manteniendo siempre la prioridad de que el mensaje llegue a las personas y
seleccionando solo los indicadores criticos que comuniquen la estrategia. Esto permite a la
directiva priorizar objetivos, clarificar prioridades, alinear incentivos y dar seguimiento a la

ejecucion (Davila, 1999).
2.3.1.2 INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

En teoria, la inteligencia de negocios se entiende como el conjunto de metodologias,
practicas y capacidades para crear y gestionar informacion de manera visual con la finalidad de
mejorar la toma de decisiones. En la préctica, la inteligencia de negocios (BI) combina sistemas
de Tecnologia de la Informacion (TI) con el conocimiento de la esencia de la empresa, integrando
datos de multiples fuentes para analizarlos y comunicarlos en informes y tableros. El BI ha
evolucionado bastante en los ultimos afios gracias a fuertes inversiones del sector empresarial, lo
que ha llevado a un papel cada vez mas central en la estrategia. Se prevé un crecimiento sostenido
del software analitico y su incorporacion, asi como la implementacién cada vez mas comun de la
inteligencia artificial (IA) para cerrar las brechas entre las suposiciones y la accion informada de

las directivas empresariales (Silva-Solano, 2017).
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Figura 2. Arquitectura de una Solucion BI: Componentes y Procesos

Fuente: (Silva-Solano, 2017)
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El BI gestiona informacion de manera oportuna y extrae el conocimiento para poder tomar
decisiones informadas. Para ello necesita apoyarse en infraestructura local o en la nube. El mercado
estd adaptando estas infraestructuras en la nube y dejando atras la infraestructura local, lo que ha
permitido afadir a estos servicios algoritmos de aprendizaje automatizado sobre grandes
volumenes de datos. (Rosero-Montalvo et al., 2016). En sintesis, la inteligencia de negocios
articula procesos y herramientas para transformar datos dispersos en informacién confiable y que
permite accionar de manera efectiva, elevando la productividad, el control y la cultura orientada a

los datos.
2.3.1.2.1 ARQUITECTURA DE BI

Un esquema de BI contempla tres componentes: la fuente de datos, el almacén de datos y
los tableros de control (dashboards). La fuente de datos puede ser interna o una mezcla de internas
y externas a la empresa. El almacén de datos puede ser un data warehouse (almacén de datos), el

cual almacena datos procesados, o un data lake (lago de datos), que almacena datos sin procesar.

El data warehouse consolida y estandariza datos historicos y actuales que fueron
procesados por medio de procesos como ETL (por sus siglas en inglés: extraer, transformar y
cargar) para migrar y depurar datos con integridad. Mientras que el data lake usa procesos distintos
como el ELT (extraer, cargar y transformar) donde el proceso de datos se hace hasta que sea
necesario. También hay otros sistemas que pueden aprovechar el almacenamiento de datos como
el OLAP (Procesamiento analitico en linea por sus siglas en inglés) y la mineria de datos para

andlisis y reporte de informacion predictiva (Rosero-Montalvo et al., 2016; Silva-Solano, 2017).
2.3.1.2.2 INCORPORACION DE BI A LA EMPRESA

La adopcion de tecnologias nuevas enfrenta dificultades como cargas incompletas o
duplicadas, datos desactualizados, baja calidad en el proceso ETL y resistencia al cambio. Este
ultimo suele estar asociado a que la aplicacion de indicadores suele sentirse como un incremento
en el control de la empresa sobre el empleado (Silva-Solano, 2017). Se vera mas sobre resistencia

al cambio mas adelante.

También es comun tener desafios asociados a los costos, especialmente en pequefias y
medianas empresas mientras empiezan su adaptacion. Costos asociados con la implementacion,

como el licenciamiento por usuario y la definicién de la cantidad de usuarios que tendran acceso
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a las herramientas de BI, el soporte y las modificaciones asociadas a la herramienta, en especial
cuando no hay un departamento de TI o el servicio es tercerizado. Las capacitaciones son otro
desafio asociado al costo y al cambio, ya que se debe contemplar la capacitacion efectiva de los
usuarios, generando un balance entre tiempo y frecuencia de capacitacion (lo cual agrega costos)

y los resultados reflejados positivamente en los empleados (Silva-Solano, 2017).

Los beneficios de utilizar herramientas de Bl se empiezan a ver cudndo los resultados son
superiores a las dificultades y costos que anteriormente mencionamos. Entre los beneficios
destacan el control de las actividades que realiza la empresa a través de la toma de decisiones con
el reporte, analisis de la situacion pasada y presente, proyecciones sobre ventas futuras, modelos
de prediccidn, conocimiento del desempeiio de los vendedores, etc. Como habiamos mencionado,

los datos que se ingresan pueden ser internos y externos.

La BI usada en conjunto con datos externos nos permite tener otros beneficios como
conocer el stock y el precio promedio mas adecuados para la empresa, saber en qué se estan
incurriendo gastos innecesarios y coémo ser mas rentables, dar seguimiento a competidores y
realizar planeaciones estratégicas, entre otros. (Silva-Solano, 2017). La BI bien estructurada y
integrada nos trae mas beneficios que desafios, pero es importante tener en mente las posibles

dificultades en el camino para poder actuar oportunamente.
2.3.1.2.3 MODELO DE ACEPTACION TECNOLOGICA

Como hemos visto, la implementacién de BI trae consigo muchos desafios, entre ellos la
resistencia al cambio. Esto puede minimizarse al disefiar sistemas mas amigables con el usuario,
dashboards mas faciles de leer y analizar, asi como mayor seguimiento a las tecnologias para hacer
los ajustes pertinentes para el usuario. De este desafio particular nace la necesidad de adoptar

metodologias que permitan priorizar al usuario de la tecnologia por sobre la tecnologia en si.

Aqui entra el Modelo de Aceptacion Tecnoldgica (TAM por sus siglas en inglés); este
explica la adopcion de una tecnologia a partir de la intencion de uso. La intencion dependeria de
dos creencias clave: Utilidad Percibida (PU por sus siglas en inglés) y Facilidad de Uso Percibido
(PeoU por sus siglas en inglés). Estas creencias rigen la relacion entre las caracteristicas de la
tecnologia y el uso efectivo de esta, ofreciendo una manera de estudiar la adopcion de esta.

(Marikyan & Papagiannidis, 2023) En la segunda revision (TAM?2) se incorporan determinantes
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al PU asociados a la influencia social y al ajuste con el trabajo, junto con moderadores como la

experiencia y la voluntariedad (Cataldo, 2015).

Experience Voluntariness

Subjective norm

Image

Original TAM
Job relevance X
Perceived
Usefulness
(PU)
Output quality

Result demonstrability

Attitude toward Behavioral
using Intention to Use
(A) (BI)

Actual system
use

Perceived Ease of
Use
(PEoU)

Figura 3. Esquema de TAM 1y TAM 2
Fuente: (Cataldo, 2015)

Antes de implementar una nueva solucidon tecnoldgica, como en este caso se proponen
soluciones de visualizacion de marcadores, TAM propone aprender primero de las tecnologias
precias que no lograron un uso sostenido. Se debe levantar una linea base de PU y PEoU y
documentar las barreras ligadas a la influencia social y relevancia para la tarea para orientar las

decisiones a tomar. (Marikyan & Papagiannidis, 2023).

Durante el despliegue de la nueva solucidn se sugieren intervenciones puntuales de disefio
y gestion que puedan elevar las PU y PeoU. Esto se consigue mediante capacitaciones de uso,
mejoras en la calidad del sistema y demostrabilidad de los resultados. También la comunicacion
entre los usuarios y las respectivas jefaturas para analizar la norma subjetiva. Se debe monitorear

en paralelo la intencion y el uso. (Cataldo, 2015; Marikyan & Papagiannidis, 2023).

Después de un tiempo de implementacion, se debe evaluar de manera triangular.

Combinando encuestas de PU y PeoU con métricas de los usuarios y comparandolos con los
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desempefios definidos en tecnologias anteriores. Es muy importante triangular, ya que se reportan
limitaciones al uso de TAM como referencia. Como el autorreporte y la brecha marcada entre
intencion y uso o impacto.(Cataldo, 2015; Marikyan & Papagiannidis, 2023). Esto ofrece a la
empresa un guion tedrico claro para evaluar la aceptacion de tecnologias de visualizacién de

métricas.
2.3.1.2.4 INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN VENTAS

Como hemos visto, la BI permite medir multiples métricas de la empresa con el fin de
mejorar la eficacia de la toma de decisiones. En el caso del departamento de ventas, no es muy
distinto. El uso de la BI permite visualizar y analizar los cumplimientos por vendedor, analizar el
rendimiento por punto de venta y hacer un seguimiento regional con la informacion que nos da.
Habilita el disefio de tacticas oportunas para alcanzar metas comerciales (Silva-Solano, 2017).
Existen servicios de BI en tiempo real y de BI en el mévil que mejoran la agilidad comercial en el
campo y el dia a dia del vendedor. Acerca de las métricas para los equipos en campo y la analitica
que se pudiese implementar, incrementa la calidad de las decisiones (Rosero-Montalvo et al.,
2016). Estas dinamicas pueden llegar a ser estresantes para ciertas personas al momento de la

adopcion.

Los resultados visibles y la presion que puede llegar a ejercer la directiva de ventas pueden
transformarse en problemas de ansiedad y/o depresion, y son especialmente marcados en el area
de ventas. Para sostener la adopcion conviene ejercer una comunicacion clara de la utilidad del
sistema y reforzar la adopcion y la formacion gradual del sistema (Silva-Solano, 2017). En
conjunto, el BI de ventas refuerza la calidad de las decisiones en campo, una cultura orientada a
los datos, dejando atras las suposiciones, equilibra la productividad del equipo con el bienestar de

este, siempre y cuando se gestionen de manera adecuada las expectativas y el uso.
2.3.1.2.5 TIPOS DE HERRAMIENTAS DE BI

Hay multiples herramientas con las cuales podemos visualizar la informacion. Entre ellas
destacan: Microsoft Power BI, Qlik, Tableau y Microsoft Excel. La seleccion depende del caso de
cada empresa y del perfil de los usuarios. También podemos tomar en cuenta para la decisién
factores como precio de implementacion, disponibilidad de ETL, disponibilidad de conectores con

los sistemas de la empresa, gobernabilidad de datos y facilidad de uso tanto del usuario final como
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del disefiador (Mamani, 2018). Cualquier eleccion debe asegurar un ecosistema que permita crecer

hacia la analitica empresarial avanzada sin rehacer la plataforma.(Rosero-Montalvo et al., 2016)

Se analizaran las principales herramientas que estan presentes en el mercado. Empezando
por Power BI, este ofrece un conjunto de aplicaciones capaces de transformar los datos en objetos
visuales con actualizaciones en tiempo real. En el ecosistema Microsoft Fabric, comparte con
aplicaciones de integracion de datos, de seguridad y de gobierno (Purview), e incorpora visuales
personalizados, informes paginados y tiene opcion de entornos locales con Report Server. El flujo
tipico consiste en conectar los datos que estdn en Excel, en SQL (Lenguaje de Consulta
Estructurado por sus siglas en inglés) o en la nube, transformar con Power Query, modelar con
DAX, para finalmente disefiar el informe y publicarlo en Power BI para alimentar paneles con

indicadores, metas, KPIs ¢ incluso alertas.

Cabe resaltar su papel en analisis empresariales y que su ventaja reside principalmente en
la integracion con Microsoft 365 y Dynamics, con una amplia libreria de conectores y Gateway
para diferentes escenarios (Microsoft, 2025¢). Para equipos comerciales, la combinacién del
autoservicio con la gobernanza de datos favorece escalar a despliegues organizacionales

manteniendo el control de los datos que alimentan el sistema.

Microsoft Excel es el programa por excelencia de todas las empresas pequefias y medianas
que todavia no se adaptan a sistemas mas modernos de BI. Sin embargo, el sistema es tan diverso
que permite, dentro de sus limitaciones, la creacion de dashboards interactivos. Excel permite
construir paneles con tablas dindmicas, graficos, segmentaciones, lineas de tiempo, etc. Partiendo
de una tabla estructurada y conectando controles a multiples pivots. El procedimiento incluye
nombrar objetos, validar y actualizar datos y compartir a través de Microsoft 365 Groups para la

facilidad de la colaboracion.

Se pueden automatizar tareas repetitivas con el uso de macros; también tenemos la
herramienta de obtener y transformar que agrega capacidades de preparacion de datos y un nivel
de actualizacion semiautomatico. Por su bajo umbral de entrada, Excel es una buena opcion para
empezar con BI, especialmente cuando el equipo en cuestion ya domina la herramienta (Microsoft,

2025a).

Como panel diario, ofrece rapidez y una sensacion de cercania a usuarios existentes de

Excel. Para escenarios grandes conviene acoplarlo con Microsoft SharePoint o OneLake Catalog
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para mejorar el gobierno y la seguridad y con Power BI para su distribucion. Su limitante mas
grande estd en equipos no familiarizados con Excel, como los equipos de ventas o técnicos de
campo que por lo general pasan menos tiempo detrds de una pantalla. También en su poca facilidad

de uso de los teléfonos moviles o tabletas.

QIlik se apoya en su motor asociativo para el descubrimiento y la exploracion de rutas de
consulta. El usuario ve qué datos estan relacionados y no relacionados, lo que permite
descubrimientos rapidos, reduciendo a su vez la dependencia de modelos previos de agregacion.
La plataforma promueve una curva de aprendizaje breve y opciones de incrustacion para integrar
la analitica en aplicaciones existentes. La construccion de dashboards es mediante hojas y visuales
interactivos que favorecen saltos entre dimensiones (cliente, canales y productos) sin perder el
contexto. Qlik enfatiza sus servicios en velocidad, flexibilidad y descubrimiento asistido por 1A

(Cristobal, 2024).

Tableau es una plataforma de analisis visual orientada a comprender los datos por medio
de la vista. Combina autoservicio, gobernanza y colaboracion. Su motor VizQL traduce acciones
de arrastrar-y-soltar en consultas, acelerando el ciclo de preguntas y respuestas asociadas a la
analitica de negocios. La creacion de dashboards se apoya en la conexion a multiples fuentes, el
modelado minimo y las vistas interactivas que se pueden publicar y compartir de manera segura a

través de la organizacion de la empresa.

El enfoque es la exploracion, la visualizacion narrativa y la difusion del conocimiento
como base de impulso a una cultura de datos. Es una plataforma flexible, segura y lista para la
preparacion de datos y estadisticas, con capacidad de aprendizaje automatico integrado. El objetivo
de Tableau es facilitar tanto el descubrimiento de patrones como la toma de decisiones, lo cual, en
combinacion con el autoservicio y la gran gobernabilidad, permite balancear agilidad y control de
manera agil cuando los paneles se convierten en insumo cotidiano en las diferentes areas de la

empresa (Tableau, 2024).

En resumen, Tableau se destaca por proveer al usuario una alta calidad y narrativa,
sumamente Util para presentaciones comerciales y reportes ejecutivos donde la comunicacion y el
descubrimiento guiado son claves. Qlik sobresale en la exploracion asociativa y la gestion de
protocolos para la intercomunicacion entre software, lo cual es ideal para integrar BI en

aplicaciones y pivotear entre dimensiones sin tener que redisefiar modelos. Power BI ofrece una
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integracion de la narrativa visual con aplicaciones del dia a dia como Microsoft 365 y un flujo
completo de conectar-transformar-modelar-publicar que favorece el escalado dentro del entorno

de Microsoft.

Excel suele ser el camino mas rapido para paneles simples, aprendizaje minimo si ya se
maneja la herramienta y distribucion dentro del ecosistema Microsoft por medio de Groups. En el
area comercial, asi como en el manejo de equipos de ventas, la decision suele ser un equilibrio
entre gobernanza, conectividad a distintas fuentes, costo de implementacion y, mas importante,
facilidad de adopcion. Cada empresa tiene necesidades distintas y conviene presupuestar licencias,

soporte y capacitaciones desde el inicio para que el proyecto pueda llevarse a cabo.
2.3.1.2.6 EXPANSIBILIDAD DE LAS TECNOLOGIAS ASOCIADAS

Una vez los datos estan limpios y estructurados en el data warehouse, la Bl se puede
expandir hacia el aprendizaje automatico con modelos de clasificacion y regresion, asi como
agrupamientos y reglas de asociacion, integrados a desbordas para enriquecer las decisiones
(Rosero-Montalvo et al., 2016). También se puede expandir hacia la mineria de datos; esta aplica
técnicas que descubren patrones ocultos y, combinadas con aplicaciones de BI, crean una estrategia

que entrega resultados rapidos y sustentados.

En paralelo, las practicas de preparacion de datos, como el uso de Power Query, facilitan
la gobernanza de datos y la reutilizacion de modelos para escalar el analisis hacia el uso y
entrenamiento de inteligencia artificial, lo cual a su vez acelera las decisiones y las vuelve mas
certeras (Grisales et al., 2024; Silva-Solano, 2017). Es importante, al momento de tomar decisiones
sobre elegir sistemas y tecnologias de BI, pensar en la expansibilidad de estos. De esta manera
aseguramos no solo el uso de la herramienta, sino el crecimiento paralelo de la empresa con ella.
Minimizando la complejidad del ecosistema que se crea alrededor de las soluciones de BI creando

menos friccion y descontento entre los usuarios y los disefiadores.
2.3.1.3 GESTION DE CAMBIO ORGANIZACIONAL

La gestion del cambio organizacional es la clave entre la introduccidn de una tecnologia y
su adopcion efectiva. En entornos competitivos y dinamicos, los cambios deben dirigirse como
proyectos con objetivos claros, responsables, recursos y mecanismos de seguimiento y control.

Este enfoque nos permite dimensionar la complejidad del cambio y componerlo en entregables
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medibles, coordinando con actores de distintos niveles en la organizaciéon y obteniendo
retroalimentacion periddica para corregir en la marcha. Para ello se debe reconocer el papel
decisivo de la alta direccion y los equipos multifuncionales en el sostenimiento del proceso (G. B.

Rodriguez & Fernandez, 2007).

El clima organizacional influye enormemente en el éxito del despliegue tecnoldgico. Este
se entiende como el conjunto de percepciones sobre estructuras, practicas y relaciones que
condicionan el desempefio del equipo. Diagnosticar el clima ofrece sefales tempranas sobre
motivacion, comunicacion efectiva, participacion y liderazgo. Permitiendo a su vez anticipar
resistencias y orientar las intervenciones correspondientes. Se debe medir mediante cuestionarios
validados para que directivos dispongan de evidencia y conduzcan el cambio con enfoque

sistémico y humano. (Segredo Pérez, 2013).

Para introducir una tecnologia de visualizacion de métricas, conviene medir con un enfoque
de gestion de proyectos con mediciones que ayuden a definir requisitos, riesgos y criterios de éxito
desde el clima organizacional. Que revelen facilitadores y obstaculos en personas y procesos. Esto

convertird la decision tecnologica en una adopcion sostenida y con aprendizaje organizacional.

2.3.2 METODOLOGIAS DESARROLLADAS POR OTROS INVESTIGADORES Y
EXPERTOS

La literatura revisada muestra diferentes metodologias complementarias para estudios
sobre la aplicacion de inteligencia de negocios en empresas de distintos tamafios. Con un enfoque
mixto, el estudio de Ahumada y Perusquia tiene un disefio mixto que comienza con entrevistas
para entender a la empresa y la informacion que necesita y después aplica cuestionarios para medir
esas ideas en otras organizaciones. Como ejemplo, en empresas tecnologicas se partid de
conversaciones con altos directivos y luego se aplicd un cuestionario amplio para poder relacionar

el uso de BI con la competitividad en el mercado (Ahumada & Perusquia, 2016).

También se reviso una investigacion realizada en PYMES donde se utilizaron entrevistas
semiestructuradas y el analisis de temas recurrentes como beneficios de la utilizacion de BI, costos
de la implementacion y posibles frenos. Aunque la muestra fue pequefia, el enfoque cualitativo de
la entrevista profundiza en percepciones reales sobre adopcion, valor percibido y obstaculos
culturales (Diaz et al., 2025). En otras investigaciones, como la de Micozzi (2024), buscan mas

una imagen generalizada del proceso. Se realiz6 una encuesta en linea a un grupo de usuarios sobre

21



el proceso del dato. Informacion sobre de donde viene, como se guarda y como se usan los datos,
asi como de su predisposicion frente a nuevas herramientas. Se encuestd a un grupo de personas

de areas clave para poder mapear necesidades y barreras de adopcion.

En otro estudio enfocado en la eleccion de plataformas de BI, se documento el uso de
matrices de decision donde se mezclaron criterios tecnologicos, de calidad y financieros. Se uso6 el
M¢étodo Formal de Decision Multicriterio (MCDA) y, dentro de €1, el Proceso Analitico Jerarquico
(AHP) para pasar opiniones dispersas a un proceso justificable. Los elementos que se tomaron en
cuenta fueron diferentes criterios que se consideraron necesarios para la empresa; luego, se les

aplico el AHP para asignar peso a cada uno de los criterios(Rodriguez & Aldana, 2012).

A continuacion, le pusieron nota a cada herramienta por medio de una matriz de decision
con las escalas asignadas anteriormente. Los fueron llenando con la participacion de un panel de
6 directivos que conocen las necesidades, presupuestos y riesgos que puede correr la empresa. Por
ultimo, para comparar manzanas con peras se aplicé una normalizacion de los datos para que todo

quedara en las mismas reglas y fuera comparable (Rodriguez & Aldana, 2012).
2.3.3 INSTRUMENTOS UTILIZADOS

Las investigaciones coinciden en que entrevistas a grupos clave mas el uso de encuestas a
los usuarios dan el mejor diagndstico cultural y de informacién. Mientras tanto, las matrices
multicriterio ordenan la decision tecnologica con criterios de grupos focales capacitados,
asegurando asi una adopcion sostenible. A continuacidn, detallaremos los instrumentos que

utilizaron.

Ahumada y Perusquia (2016) usaron entrevistas semiestructuradas a directivos y usuarios
para mapear la informacion, los procesos que estos conllevan y las necesidades de decision que se
toman. Asi como una encuesta en linea para medir el uso de datos, la frecuencia de consulta y los
obstaculos. Los investigadores elaboraron una guia de entrevistas por bloque y cuestionarios tipo
Likert medidos del 1 al 5 con items sobre oportunidad, claridad y utilidad de la informacion. Se
validé con expertos el contenido de las entrevistas y se realizd una prueba piloto para ajustar

redaccion y tiempos.

Delgado, et al. (2025) utilizaron encuestas estructuradas y entrevistas focalizadas. Las

encuestas se realizaron a responsables y duefios de PYMES para identificar la adopcion de
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herramientas de Bl y los beneficios que ellos percibian. Combind Likert con escala del 1 al 5 sobre
uso, utilidad y facilidad, y también preguntas de frecuencia y disponibilidad de datos. Junto con
una revision de la literatura, se realizé y se documentd una rubrica de interpretacion. En cambio,
las entrevistas focalizadas se realizaron a las personas con conocimiento del tema de Bl en PYMEs
para poder profundizar en las barreras de adopcion y las necesidades de capacitacion. Estas
entrevistas siguieron una guia breve derivada de los resultados de la encuesta, lo cual permitid

cerrar el ciclo de validacion del contexto de la investigacion.

Micozzi (2024) también us6 encuestas breves y entrevistas, en este caso con grupos focales.
La encuesta fue dirigida a los usuarios de tecnologias de negocios en un organismo del Estado.
Enfocado en encontrar sefales de resistencia al cambio, burocracia y rigidez en la adopcion de BI.
Se construy6 con preguntas simples de disponibilidad, confiabilidad y apertura al cambio, medidas
mediante una escala Likert del 1 al 5. En los grupos focales se utilizaron preguntas mas directas,
como qué cambiar, qué mantener y qué apoyo necesitan, de manera que se exploraron expectativas,
temores y condiciones de adopcion. También se menciona una revision documental de normativas

y procedimientos para poder alinear practicas de los usuarios con el despliegue de informacion.

Rodriguez y Cortés (2012) enfocaron su estudio en la seleccion, a diferencia de los estudios
previos que buscaban un diagnostico de la situacion. En este caso, su herramienta principal fue la
matriz de decision multicriterio para elegir plataformas de BI. Para disefarla, primero definieron
los criterios a usar, seguido de definir la ponderacion mediante pares. La ponderacion mediante
pares permite acordar la importancia de cada criterio de manera relativa. Una vez definidos los
criterios y la ponderacion de cada criterio, se procede a llenar la matriz. Los paneles de expertos

deciden el ponderaje de cada criterio y puntian cada herramienta.

La puntuacion de cada criterio se hace mediante escalas simples del 1 al 5, las cuales se
normalizan a una escala comiin de 0 a 100 durante el analisis de datos. Todo debe ir en la misma

escala para poder comparar. El indice se calcul6 de la siguiente manera:
Y (peso X puntaje normalizado)

Una vez sumados los pesos y los puntajes, se procedi6 a ordenar las alternativas y elegir
con base en lo encontrado. Es de suma importancia que el panel de expertos acompaiie todo el
proceso para que sea lo mds transparente posible y construir una decisiéon que no se base en la
intuicioén

23



CAPITULO III. METODOLOGIA

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

La congruencia metodolodgica es la alineacion entre los componentes de estudio de modo
que existe un hilo logico desde lo que se busca conocer hasta como se medira y como se reportara.
En un enfoque mixto, como el de esta investigacion, esta metodologia asegura el encadenamiento
correcto de los pasos y que cada decision sea pertinente, coherente, trazable y alineada con los

objetivos.
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3.1.1

MATRIZ METODOLOGICA

Tabla 1. Tabla de Matriz Metodolégica

Titulo de la Objetivos de la Investigacion i
Investigacién . Variable | Dimensiones Items
General Especifico
Analizar la obtencién : Tiempo transcurrido entre
Proponer un : 1y ' _ Latencia de o o
mecanismo procesamiento de la informacion | Tiempo del | pyplicacion dlSPoplblhdad 'c}e visualizacion
para el relacionada con los KPIs en el ciclo de la de la informacion.
seguimiento de departamento de ventas de informacion | Confiabilidad | Calidad y exactitud del del
los KPIs del IMASA en la actualidad. del dato dato visualizado
departamento
de ventas de
Propuesta De g\;[\‘gf‘géla Evaluar distintas herrgmientas y ' Costo- })onderamon y evalu,elC}on de |
Solucion Para El metodologias de monitoreo de la | Eleccion de | ;sabilidad 0s costos y caracteristicas de

Secuimiento De analisis de . informacion comercial para la programa.
g metodologias y

y decisiones comerciales.

Indicadores Clave | herramientas identificar la}s mas adecuadas Herramienta
De Desempeiio > | para el seguimiento de KPIs en Correcta
En Ventas De con l‘a equipos de ventas. Integracion y | Ponderacion y evaluacion de la
. | finalidad de soporte integracion y cantidad de
Imasa En El Afo | ootimizar el o L
P tecnico soporte tecnico.
2025 cumplimiento
de las metas Proponer y documentar un ) o
comerciales y | protocolo de disefio y manejo de Claridad y Porcentaje de criterios de
apoyar la toma | herramientas de seguimiento y completitud claridad completados y
de decisiones | analisis de la informacion Claridad del revisados.
estratégicas en | comercial en el departamento de | protocolo
tiempo real. ventas de IMASA, a fin de Consistencia | oreentaje de criterios de
mejorar el cumplimiento de KPI y trazabilidad consistencia y trazabilidad

revisados.

Fuente: Elaboracion Propia
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3.1.2  ESQUEMA DE VARIABLES DE ESTUDIO

El estudio organiz6 sus mediciones en un esquema de variables alineado a los objetivos.
Tres variables independientes y una variable dependiente. Este disefio asegura coherencia con los
objetivos especificos, facilita el analisis de la informacion y la comparacion de resultados para

vincular hallazgos con el desempeiio del sistema de seguimiento de KPIs.

El tiempo del ciclo de la informacion, la eleccion de la herramienta correcta y la claridad

del protocolo determinan la efectividad de los seguimientos de los KPIs.

Variables independientes Variable dependiente

Tiempo del ciclo de la

informacién
Eleccion de la herramienta Efectividad de los
correcta seguimientos de los KPIs

Claridad del protocolo

Figura 4. Esquema de Variables

Fuente: Elaboracion propia
3.1.3 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

La operacionalizacion de las variables en esta tesis busca conseguir que tres constructos
del marco teérico se traduzcan en medidas observables: el tiempo de ciclo de la informacion, la
eleccion de la herramienta y la claridad del protocolo. Para cada variable se define su aspecto

conceptual y operacional para su comparabilidad y réplica.
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Tabla 2. Operacionalizacion de las Variables

Variable Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimensiones ftems
Tiempo del | En la arquitectura del BI la | Medicion mediante encuesta los | Latencia de | Tiempo comprometido
ciclo de la | oportunidad del dato se define | usuarios del sistema actual de KPI y | publicacion Frocuencia do
informacion | como la latencia entre que la | entrevista a los directivos que o
. - . actualizacion
informaciéon se genera en las | definen los KPI. Se aplica la encuesta
fuentes y queda disponible para | con items de percepcion 'y Retraso en publicacion
conslulta en los lreportzg. .I,{educn zgpenggg;ad ; sobred. latencia 1y Disponibilidad | Errores o datos
esa latencia es la condicion para | disponibilida mediante  escala y confiabilidad | incompletos

decisiones operativas en tiempo
real. (Bakirov, 2025; Yasar, 2024)

Likert. Normalizar si y promediar
para medir el valor de la variante.

Claridad sobre los datos

Reportes coinciden con
la realidad

Eleccion de
la
Herramienta
Correcta

La seleccion de una plataforma de
BI debe basarse en maultiples
criterios que integre prestaciones
técnicas, coste total y soporte, con
ponderacion  adecuada  para
asegurar que la decision se alinea
al negocio. (Bakirov, 2025; R. J.
Rodriguez & Aldana, 2012)

Evaluacién mediante una matriz de
decision completado a base de la
revision de literatura, ponderada
puntuando cada herramienta del 1 al
5 cada criterio. Normalizando el
puntaje y calculando de la siguiente
manera:

Indice de adecuacion
= Y (Peso x Puntaje Ponderado)

Integracion  al
sistema actual

Conectividad

Gobernanza de datos

Modelaje de datos

Costo y suporte

Licencias y
mantenimiento

Facilidad de uso

Soporte y
documentacion

Claridad del
Protocolo

La capacidad de una buena
documentacion se relaciona con la
gobernanza de datos. Las
politicas,  catdlogos, linajes,
control de acceso y estandares
deben ser debidamente
documentados. Protocolos claros

Medicion de la cobertura mediante la
verificacion de temas definida con la
directiva.Realizacion de una
medicion sistematica del documento.

Claridad y
completitud

Objetivo y alcance

Glosario técnico de KPIs

Flujos y procedimientos

Consistencia 'y
trazabilidad

Control de versiones

Glosario
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y completos habilitan un uso
consistente y seguro del sistema,
la informacion y como esta es
utilizada en toda la
organizacion.(Bakirov, 2025)

Politica de datos

Fuente: Elaboracion Propia
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3.2 ENFOQUE Y METODOS

La investigacion tuvo un enfoque cuali-cuantitativo. Las entrevistas nos dieron el mayor
levante de informacién cualitativa mientras las variables que se midieron en las encuestas nos
aportaron informacion cuantitativa. Sin embargo, no se estimaron relaciones causales ya que el
énfasis estd en diagnosticar, comparar alternativas y documentar las soluciones.
El estudio contd con un alcance exploratorio-descriptivo y de disefio aplicado. Explora el estado
actual de los seguimientos de los KPI y describe métricas y criterios para seleccionar herramientas,
asi como documenta un protocolo operativo. El disefio es no experimental con corte transversal.

Cuenta con un solo corte de informacion sin manipulacion de variables.

3.2.1 METODOS E INSTRUMENTOS

Revision de literatura Definicion de criterios

Revision y Preparacion

Diagnostico

Entrevista con directivos Encuestas con usuarios

Evaluacion de la Herramienta

Matriz de Decisiones Ponderaje y normalizacion de datos

Definicion del Protocolo

Redaccién de Protocolo Validacién de calidad documental

Figura 5. Métodos e Instrumentos Utilizados en el Estudio

Fuente: Elaboracion Propia



3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION
3.3.1 POBLACION

La poblacion estudiada estuvo conformada por los principales actores que inciden directa

o indirectamente en el proceso de seguimiento de KPI de ventas.
e Directivos: 4 gerentes
e Equipo comercial: 6 vendedores y 2 desarrolladores
e Total: N=12
3.3.2 MUESTRA

No se realizaron muestreos. Se aplicé un censo. La muestra fue la misma que la poblacion
(n=12; N=12). El tamafio fue manejable y fue necesario captar la totalidad de las perspectivas de

los involucrados.
3.4 TECNICAS, INSTRUMENTOS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS
3.4.1 TECNICAS

Se utilizaron tres técnicas para el levantamiento de informacidon. La primera se puede
apreciar en el Anexo 1, es una encuesta a los usuarios con el fin de medir la percepcion de ellos
ante la latencia, la disponibilidad y la confiabilidad de los datos relacionados con los KPIs que
usan en su trabajo diario. La segunda técnica, la cual se puede ver en el anexo 2, es la entrevista a
directivos para levantar la vision gerencial sobre prioridades, KPIs criticos, criterios minimos de
calidad y gobernanza de datos. La ultima técnica utilizada, que se aprecia en el anexo 3, es la
matriz de decisiones para seleccionar de forma trazable la herramienta mas adecuada para el

seguimiento de KPIs.
3.4.2 INSTRUMENTOS

El cuestionario aplicado en la encuesta (Anexo 1) consistio en 12 preguntas medidas con
la escala de Likert modificada del 1 al 4. La distribucion de la encuesta fue de dos bloques, el
primero con 6 preguntas sobre el tiempo de acceso a la informacion, mientras que el segundo

bloque consistia en 6 preguntas sobre la confiabilidad y disponibilidad de la informacion. Se aplico
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a los 8 usuarios del equipo comercial. Cada respuesta se normaliz6 a una puntuacion del 0 al 100
y se promedid por bloque para darnos una imagen general de la situacion del ciclo de los datos en

la empresa.

El cuestionario aplicado en la entrevista (Anexo 2) a directivos incluye 3 preguntas clave
aplicadas a 4 directivos que directa o indirectamente influyen sobre el area de ventas. La extension
de las respuestas quedo a discrecion de quien respondiera. Las respuestas se transcribieron y se

analizaron por hallazgos relevantes, patrones recurrentes y criterios de decision.

La matriz de decisiones (Anexo 3) estuvo compuesta por 6 criterios clave. Cuatro de los
criterios fueron técnicos, los cuales incluian: integracion, gobernanza, poder analitico y
visualizacion de datos. Los otros dos criterios fueron con base en el servicio: costo y soporte. Cada
uno es valorado en la escala de 1 a 5 y normalizado de 0 a 100. Los pesos fueron acordados por la
directiva y sumaron un total de 1 (o 100 %). El indice de adecuacion de cada herramienta se obtuvo

como suma ponderada y con base en la comparativa se genera el ranking.
3.4.3 PROCEDIMIENTOS
Las técnicas siguieron la siguiente secuencia:
1. Encuesta

a. Se administrd la encuesta a los usuarios por medio de MS Forms. Los datos se

descargaron en Excel, donde se analizaron.
2. Entrevistas

a. Se realizaron de manera presencial e individual con cada directivo en la sala de
reuniones y se grabaron con previo consentimiento. Se transcribieron usando

herramientas de inteligencia artificial.
3. Matriz de decisiones

a. Setomo en consideracion la revision de la literatura para desarrollar la ponderacion
y puntuacion de la matriz de decisiones. Los calculos se realizaron mediante

Microsoft Excel.
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3.5 FUENTES DE INFORMACION

En el marco de esta tesis, las fuentes de informacion se entienden que son los origenes de
los datos que alimentaron el diagndstico, la evaluacion de alternativas y la elaboracion del
protocolo. Esto incluye tanto registros internos de la empresa como evidencia externa y académica

que nos permite contextualizar los hallazgos.
3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

Se usaron los datos directos de la empresa, incluyendo registros transaccionales del ERP
Odoo 17, asi como reportes y hojas de célculo en Excel elaborados por cada area de la
organizacion. Se incorpord ademas informacion de las reuniones de gestion comercial y gerencial.
Como levantamiento propio de la investigacion, se consiguid informacion a través de encuestas a

usuarios, entrevistas a directivos y una matriz de decision para ponderar y comparar herramientas.
3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

Como soporte contextual y tedrico, se indago informacion de literatura especializada. Esto
incluye lineamientos regionales sobre transformacion digital, tendencias del mercado, referencias
del estado del arte de la inteligencia de negocios, guias de seleccion mediante el andlisis
multicriterio y buenas practicas de indicadores de desempefio (Bakirov, 2025; R. J. Rodriguez &
Aldana, 2012; Yasar, 2024). Estas fuentes secundarias fueron la base para definir criterios,

variables e instrumentos de la investigacion.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

4.1 INFORME DE PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS

La recoleccion de los datos se ejecutd entre el 8 y el 10 de septiembre de 2025 a cargo del
investigador. La poblacion censada estuvo compuesta por 12 actores, entre ellos: 6 vendedores, 2
desarrolladoras y 4 directivos vinculados directa o indirectamente al area de ventas (gerente
general, subgerente general, gerenta financiera y gerenta de mercadeo). La encuesta alcanzé a 7
de los 8 usuarios, ya que un asesor de ventas estuvo ausente durante ese periodo. Las entrevistas a
directivos se lograron 4 de 4 y la matriz de decision se aplicé con 2 de 4 directivos por

imposibilidad de coordinar agendas con los restantes.

El orden en que se realizaron las técnicas fue: primero, la encuesta, seguido por las
entrevistas por teléfono y, por tltimo, la matriz de decision con los directivos disponibles. La
encuesta a usuarios se realizd con 12 items sin prueba piloto ni cambios durante el camino. Se
aplicé con una escala de Likert modificada del 1 al 4. La entrevista tuvo 3 preguntas abiertas por
medio de una llamada telefonica con una duracién promedio de 3 minutos. Las conversaciones

fueron grabadas y transcritas.

La matriz de decision se realizd con los criterios y pesos acordados sin modificaciones,
medida con una escala del 1 al 5 ponderada y normalizada. Los datos de la encuesta y de la matriz
fueron consolidados en MS Excel, mientras que las entrevistas se transcribieron para su analisis.
Las respuestas de las encuestas se normalizaron en una escala de 0 a 100 en Excel y se calcularon
promedios por bloques. Las entrevistas se sistematizaron cualitativamente para su diagnoéstico. En
la matriz de decisiones, el indice por herramientas se calculd con la féormula previamente

mencionada. X (peso X puntaje normalizado).

No se registraron respuestas incompletas ni duplicadas en la entrevista ni en la
encuesta. El consentimiento para ambas se realizd de manera verbal previa a la realizacion de las
técnicas, asegurando la confidencialidad de los encuestados y entrevistados. Los datos se
almacenaron en el OneDrive empresarial con accesos restringidos mientras se realizaban los

analisis.
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4.2 RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS TECNICAS APLICADAS

En este apartado se describen los resultados de la encuesta, la entrevista y la matriz de
decisiones, segmentandolos en los analisis cuantitativos (encuesta y entrevista) y en los analisis

cualitativos (entrevistas).

4.2.1 RESULTADOS DE LA APLICACION DE LA ENCUESTA A PERSONAL DE
VENTAS Y DESARROLLO

En esta seccion se presenta la evidencia cuantitativa de los datos obtenidos en la empresa.
Se reportan por medio de estadistica descriptiva e indices normalizados para facilitar la
comparacion entre dimensiones y grupos. Los resultados vienen directamente de encuestas a los
usuarios y de la seleccion de herramientas por directivos. Dado que el foco es diagnosticar, no hay

pruebas de hipotesis.
4.2.1.1 ENCUESTA APLICADA A PERSONAL DE VENTAS Y DESARROLLO

La encuesta tuvo 12 items con escala de Likert del 1 al 4 y fue aplicada por medio de MS
Forms a 7 de 8 usuarios (5 de 6 vendedores y 2 desarrolladores). La encuesta se realizoé en dos
bloques con dos temas y cada parte tenia tres preguntas. Cada respuesta se normalizé de 0 a 100,
donde la respuesta “Nunca” tiene un valor de 0, “A veces” un valor de 33, “Frecuentemente” un
valor de 67 y “Siempre” un valor de 100. Se calcularon promedios por tema y, por ultimo, se
realizo un indice global de percepcion. Cuando el item lo amerita, se ajustaron las notas a una
proporcion inversa para que concuerden con la percepcion del usuario de la pregunta. En el anexo
5 se pueden apreciar los resultados exportados de MS Forms con sus respectivos calculos de

ponderaje, promedio, moda y conclusion. A continuacion, se desglosan los resultados.
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42.1.1.1 BLOQUE A: REPORTERIA

Frecuencia del Reporte

Frecuencia de reporte

B Nunca B A veces B Frecuentemente @ siempre

Los KPI que necesito se comunican dentro del _

tiempo comprometido tras el cierre operativo.

La frecuencia de comunicacion de los KPl me _ .
permite tomar decisiones a tiempo.

En momentos de alta carga de trabajo, no se re- -
trasa la comunicacion de KPI.

100% 0% 100%

Figura 6. Respuestas a la frecuencia de reporte de KPI
Elaboracion propia

La pregunta “Los KPI que necesito se comunican dentro del tiempo comprometido tras el
cierre operativo” tuvo 0 respuestas de “Nunca”, 5 respuestas de “A veces”, 2 respuestas de
“Frecuentemente” y 0 de “Siempre”, obteniendo una moda de “A veces”, un promedio ponderado
de 42.71 %. Esto demuestra cuantas veces se cumple con el tiempo comprometido para socializar

los KPIs.

La pregunta “La frecuencia de comunicacion de los KPI me permite tomar decisiones a
tiempo.” tuvo 0 respuestas de ‘“Nunca”, 4 respuestas de “A veces”, 2 respuestas de
“Frecuentemente” y 1 de “Siempre”, obteniendo una moda de “A veces”, un promedio ponderado
de 52.29%. El resultado sobrepasa ligeramente el umbral. Por eso vemos una moda diferente a la
tendencia. Siendo conservador, se maneja la moda como conclusion de la encuesta. Por lo cual se

demuestra que a veces la comunicacion actual de KPIs permite a los usuarios tomar decisiones.

La pregunta “En momentos de alta carga de trabajo, no se retrasa la comunicacion de KPI.”
tuvo 1 respuesta de “Nunca”, 3 respuestas de “A veces”, 3 respuestas de “Frecuentemente” y 0 de
“Siempre”, obteniendo una moda de “A veces”, un promedio ponderado de 42.86%. Inversamente
a lo descrito, podemos concluir que es frecuente que la carga de trabajo influya sobre los tiempos

de comunicacion.
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La frecuencia de reporte tiene un promedio ponderado de 45.95% que evidencia
variabilidad y retrasos que son mas notorios durante periodos de alta carga laboral. Muestran una
reportaria deficiente donde las respuestas de “A veces” reflejan la incertidumbre en cuanto a la
comunicacion de las metas. La comunicacion de los KPIs no es consistentemente oportuna; la

cobertura es irregular y estd activamente afectando la toma de decisiones del 4rea comercial.

Forma del reporte

Forma del reporte

8 Nunca B A veces @ Frecuentemente [ ] Siempre

El medio habitual de publicacion (archivo, co- . .
rreo o reunion) es estable y oportuno para co...

Recibo avisos o recordatorios oportunos cuan- - .

do un KPI se desvia de la meta.

Puedo conocer mis KPI sin esperar a que otra _.

persona me los envie o informe.

100% 0% 100%

Figura 7. Respuestas a la forma de reporte de KPI

Elaboracion propia

La pregunta “El medio habitual de publicacion (archivo, correo o reunion) es estable y
oportuno para consultar mis KPL.” tuvo 0 respuestas de “Nunca”, 1 respuesta de “A veces”, 5
respuestas de “Frecuentemente” y 0 de “Siempre”, obteniendo una moda de “Frecuentemente”, un
promedio ponderado de 66.87%. Esto nos demuestra que el medio de publicacion actual es estable

y oportuno, pero con margen de mejora.

La pregunta “Recibo avisos o recordatorios oportunos cuando un KPI se desvia de la meta.”
tuvo 3 respuestas de “Nunca”, 2 respuestas de “A veces”, 1 respuesta de “Frecuentemente” y 1 de
“Siempre”, obteniendo una moda de “Nunca”, un promedio ponderado de 33.29%. Podemos ver
que predomina el “Nunca”, lo que muestra que el medio de publicacién actual no cuenta con un

sistema de alerta y los esfuerzos de alerta suelen ser tardios.

La pregunta “Puedo conocer mis KPI sin esperar a que otra persona me los envie o

informe.” tuvo 4 respuestas de ‘“Nunca”, 1 respuesta de “A veces”, 2 respuestas de
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“Frecuentemente” y 0 de “Siempre”, obteniendo una moda de “Nunca”, un promedio ponderado
de 23.86%. Podemos ver que hay una nula capacidad de autoservicio para los usuarios con el

sistema actual. Son altamente dependientes de gerencia y jefatura.

La forma de reportar tiene un promedio ponderado de 41.33%. Esto refleja que la
percepcion de parte del equipo es que, mientras los canales actuales son estables y oportunos,
tienen una gran debilidad conforme a la falta de avisos y autoservicio. La experiencia de la
reportaria es insuficiente para tomar decisiones agiles y en tiempo real. Esto depende de

intermediarios y alertas que no llegan a tiempo o no llegan en general.

4.2.1.1.2 BLOQUE B: CONFIABILIDAD Y DISPONIBILIDAD DE LA
INFORMACION

Confiabilidad de los datos

Confiabilidad de los datos

. Nunca . A veces . Frecuentemente . Siempre

La cifra comunicada de un mismo KPI es consis-
tente entre los distintos medios (reunion, co-...
La fuente de los datos (p. ej., Odoo, facturas, co- -
bros) queda claramente identificada en cada c...
Rara vez encuentro errores, omisiones o dupli- -
cados en los datos comunicados.
100% 0% 100%

Figura 8. Respuestas a la confiabilidad de los datos

Elaboracion propia

La pregunta “La cifra comunicada de un mismo KPI es consistente entre los distintos
medios (reunidn, correo, hoja compartida)”. Tuvo 0 respuestas de “Nunca”, 1 respuesta de “A
veces”, 6 respuestas de “Frecuentemente” y 2 de “Siempre”, obteniendo una moda de
“Frecuentemente”, un promedio ponderado de 76.43%. Frecuentemente, las cifras se mantienen

consistentes entre canales, por lo que los usuarios gozan de una uniformidad aceptable.
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La pregunta “La fuente de los datos (p. ej., Odoo, facturas, cobros) queda claramente
identificada en cada comunicacion” tuvo 0 respuestas de “Nunca”, 0 respuestas de “A veces”, 5
respuestas de “Frecuentemente” y 2 de “Siempre”, obteniendo una moda de “Frecuentemente”, un
promedio ponderado de 76.42%. Los usuarios perciben que la trazabilidad de los datos a la fuente

esta casi siempre garantizada, lo cual refuerza la credibilidad de los datos que ellos consumen.

La pregunta “Rara vez encuentro errores, omisiones o duplicados en los datos
comunicados.” tuvo 2 respuestas de “Nunca”, 4 respuestas de “A veces”, 1 respuesta de
“Frecuentemente” y 0 de “Siempre”, obteniendo una moda de “A veces”, un promedio ponderado
de 71.57%. El promedio ponderado fue ajustado al entendimiento de la pregunta al tener las
respuestas inversamente proporcionales a lo entendido por los usuarios. Al invertirse la
interpretacion, el resultado refleja que los usuarios rara vez encuentran lo que aporta a la

confiabilidad de los datos.

La forma de reportar tiene un promedio ponderado de 70.05%. La comunicacion de KPIs
presenta coherencia, claridad de fuente y pocos errores, lo que otorga una base sélida en la cual
confiar. No se tendrdn que ajustar datos ni fuentes para los proyectos que impliquen inteligencia

de negocios. El promedio global refleja un desempefio aceptable, con pocos puntos de mejora.
Disponibilidad de la informacion

Disponibilidad de la informacion

@ Nunca B A veces @ Frecuentemente . Siempre

La fecha y hora de corte del dato se indican con _ .
claridad en los comunicados o archivos.

La informacién de mis KPI esta disponible -
cuando la necesito, sin tiempos muertos prolo...
Las definiciones y formulas de mis KPI estan do- .

cumentadas y accesibles para consulta.

100% 0% 100%

Figura 9. Respuestas a la disponibilidad de la informacion sobre KPI

Elaboracion propia
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La pregunta “La fecha y hora de corte del dato se indican con claridad en los comunicados

2

o archivos.” tuvo 0 respuestas de “Nunca”, 4 respuestas de “A veces”, 2 respuestas de
“Frecuentemente” y 1 de “Siempre”, obteniendo una moda de “A veces”, un promedio ponderado
de 52.29%. Tenemos una moda y un promedio que no concuerdan al estar tan cerca de la
neutralidad. Lo cual indica un campo de mejora en la comunicacion y explicacion de los tiempos

de corte de informacion.

La pregunta “La informacion de mis KPI esta disponible cuando la necesito, sin tiempos
muertos prolongados.” tuvo 3 respuestas de “Nunca”, 3 respuestas de “A veces”, 1 respuesta de
“Frecuentemente” y 0 de “Siempre”, obteniendo una moda de “Nunca y A veces”, un promedio
ponderado de 23.71%. Presenta una disponibilidad de informacidén baja con tiempos muertos
frecuentes, lo cual se refleja en usuarios que no tienen garantia de un acceso oportuno y una pobre

toma de decisiones en campo.

La pregunta “Las definiciones y formulasde mis KPI estan documentadas vy
accesibles para consulta.” tuvo 1 respuesta de “Nunca”, 3 respuestas de “A veces”, 3 respuestas
de “Frecuentemente” y 0 de “Siempre”, obteniendo una moda de “A veces y Frecuentemente”, un
promedio ponderado de 42.86%. La documentacion parcial con material existente nos indica una
falta de gobernanza de datos por parte de la empresa. La informacion explicativa no esta completa

ni esta accesible para los usuarios.

La forma de reportar tiene un promedio ponderado de 39.62%. Encontramos sefales mixtas
en la indicacion de corte, baja disponibilidad y documentacion. El equipo percibe avances
moderados en la claridad de los procesos, pero estos estan solo parcialmente documentados. La
informacion no llega a tiempo ni con la guia completa necesaria para su entendimiento y mucho

menos para su uso inmediato.
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4.2.1.2 MATRIZ DE DECISIONES

La siguiente matriz se contesto a partir de la revision de la literatura, del levantamiento de
necesidades internas de la empresa y de las limitaciones tecnoldgicas actuales. La revision de la
literatura consistio en levantar los criterios de integracion, gobernanza, analitica, visualizacion,
costo y soporte (ver Anexo 3), la informacion publica de cada aplicacion o programa, asi como el

trabajo de investigaciones de inteligencia de negocios (ver Capitulo 2).

El levantamiento de necesidades de la empresa se realizé en las herramientas de encuesta
y entrevistas. Las limitaciones tecnologicas consideradas fueron no cambiar de sistema ERP (el
actual es Odoo 17) ni los otros programas que ya se utilizan en la empresa (suite de Microsoft
365). Los pesos reflejan las prioridades gerenciales y las notas se asignaron siguiendo la rubrica
de los criterios en el Anexo 3. La tabla fue llenada en MS Excel para el calculo de valoracion en
la columna de Indice. A continuacidn, se presenta la matriz con pesos, calificaciones y el indice

ponderado de 0 a 100 por herramienta:

Tabla 3 Matriz de Decisiones

Criterio Peso Excel Power BI Tableau Qlik
gl(:z%r;l;i()n con 259 ) 4 4 4
dG;)tl())zrnanza de 15% 3 4 4 4
Poder Analitico 15% 4 4 4 4
X;::::lizacién de 15% o) 4 5 4
Soporte 10% 4 5 4 3
100t A W N I W

Fuente: Elaboracion propia
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4.2.12.1 VALORACION POR CRITERIO
Integracion con Odoo 17

Se buscod que los indicadores se actualizaran con poca o nula intervencion humana. Se
evaluaron la conectividad nativa, la posibilidad de refrescos programados y la reduccion de tareas
manuales. Excel recibe un 2 de 5 porque depende de exportaciones y conexiones con mayor riesgo
operativo. Power BI recibe un 4 de 5 porque presenta una integracion fluida por medio de
PostgreSQL y un gateway para actualizaciones programadas. Tableau y Qlik también reciben un
4 de 5 por ofrecer conectores solidos. Estos tltimos dos exigen una disciplina técnica mayor para

la operacion continua.
Gobernanza de Datos

Se consideraron como prioridades el tener control de acceso por rol, definiciones tnicas de
KPI y registro de cambios. Excel recibe un 3 de 5 porque permite tener un orden basico, pero tiene
trazabilidad limitada. Power BI, Tableau y Qlik reciben un 4 de 5 porque facilitan espacios
administrados, permisos por rol y documentacion de cambios, mejorando la auditoria de los datos.
Cabe recalcar que se tom6 mucho en consideracion la trazabilidad para la decision sobre el tema

de las auditorias.
Poder analitico

Se valoré el modelado de las métricas, los comparativos de tiempo entre refrescos y el
desglose progresivo al detalle. Excel obtiene un 4 de 5 porque resuelve el analisis de una forma
basica y estandarizada con tablas dinamicas. Power BI, Tableau y Qlik reciben un 4 de 5 porque
permiten tener medidas consistentes, jerarquias claras y navegacion entre los desgloses con menos

friccion que los programas mas basicos.
Visualizacion de datos

Se buscd tener la mayor claridad en los tableros, facilidad de publicacion y la interactividad
del tablero menos complicada. Se dio bastante énfasis al uso del movil para que la fuerza de ventas
tuviera una mejor aceptacion. Excel recibe un 2 de 5 porque, aunque es adecuado para reportes
puntuales y es la herramienta de uso mas comun, es bastante limitado para compartir dashboards
en las computadoras y mucho mas limitado en el teléfono movil. En cambio, Power BI obtiene un

4 de 5 porque ofrece paneles limpios y una aplicacion nativa para el movil. El disefio del movil se
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puede hacer desde el disefio del tablero, facilitando la claridad y la interactividad. Tableau, por
otro lado, destaca por su calidad visual y poder de exploracion, lo que le gana un impecable 5 de

5. Qlik obtiene un 4 de 5 porque mantiene buenos niveles de interaccion y filtros faciles de usar.
Costo del Servicio

Se tomo en cuenta el costo total con licencias, creacion de la infraestructura, capacitacion
técnica y del usuario y el costo del soporte extra. Excel obtiene un 4 de 5 porque, al estar dentro
de la suite DE Microsoft 365 ya contratada a una empresa tercerizada, cumple con todos los
requisitos sin costo alguno. Power BI obtiene un 3 de 5 porque requiere la compra de licencias
especificas para la misma empresa que nos da los servicios de Microsoft 365. Tableau tiene un 2
de 5 porque su esquema de licenciamiento es mas costoso que los deméas programas y requiere la
contratacion de otra empresa tercerizada que lo maneje o la contratacion de un técnico a tiempo
completo. Qlik, por otro lado, obtuvo un 3 de 5 por tener licenciamientos mas flexibles, pero de

igual manera necesita un técnico o una empresa nueva.
Soporte

Se busco disponibilidad de empresas en Honduras que manejaran los programas, dieran
capacitaciones y se ponder6 fuertemente que el soporte en linea fuera en espafiol. Excel y Tableau
obtienen un 4 porque cuentan con una buena base de soporte tanto empresarial como de comunidad
en linea. Mucho del soporte en linea estd disponible en espaiol. Power BI obtiene un 5 de 5, ya
que, aparte de tener soporte empresarial con la misma empresa tercerizada que la que maneja
Microsoft 365, la comunidad en linea es robusta, contando con todo tipo de foros, cursos y
consultorias en espafiol que resuelven los problemas mas sencillos hasta los mas complicados.
Qlik, por otra parte, recibe un 3 de 5 porque se encuentra poco soporte en Honduras, pero si se

encuentra soporte de manera regional en Latinoamérica.
4.2.1.2.2 DECISION FINAL

Esto nos da un resultado final decisivo a favor de Power BI, con un 78% de indice
ponderado, siendo el que nos ofrece un mejor equilibrio entre la integracion con Odoo 17,
gobernanza de datos, capacidad analitica y soporte del programa. Tiene un costo previsible dentro
del entorno de Microsoft que ya maneja la empresa. Tableau queda en un puesto muy similar, con

un 75%, donde destaca por sus visualizaciones, pero el alto costo total de propiedad lo penaliza.
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Qlik termina de manera similar, con un 74%, con solidez en la exploracion de datos y bastante
rendimiento por el costo, pero le falta soporte local de acceso facil. Excel queda en ultimo lugar,
con un 61%, donde su fortaleza es la familiaridad y el bajo costo. Pero su dificultad para compartir

sus tableros resulta insuficiente.
422 ANALISIS CUALITATIVO

Para complementar los resultados cuantitativos, se realizé un anélisis cualitativo de cuatro
entrevistas semiestructuradas a directivos vinculados directa o indirectamente al 4rea comercial.
Las conversaciones telefonicas fueron grabadas y transcritas por la inteligencia artificial de
TurboScribe denominada Whisper Al. Estas entrevistas se organizaron en torno a tres aspectos

clave: evaluacion del esquema actual, aspectos de mejora y apertura al cambio.

A continuacidon, se presenta un resumen interpretativo de lo que expresaron los
participantes, asi como un andlisis de hallazgos relevantes, patrones recurrentes y criterios de
decision que orientan la seleccion de la herramienta y el protocolo a seguir. La transcripcion literal

de cada entrevista se encuentra disponible en el Anexo 6 para consulta y verificacion.
4.2.2.1 RESULTADOS DE ENTREVISTA APLICADA A DIRECTIVOS
A continuacion, se detalla un resumen interpretativo de cada una de las entrevistas con los

directivos.

4.2.2.1.1 ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL

La entrevista con el gerente general refleja una vision estratégica positiva hacia la
incorporacién de los KPIs al crecimiento empresarial. El considera que la comunicacion de KPIs
es una evolucion fundamental que ha tomado la empresa. Destaca que estas métricas son clave
para mejorar la eficiencia de los resultados del equipo de ventas. Entre los aspectos que ¢l

considera que necesitan mejorar estan:
e Recomienda que los KPIs se expresen en un lenguaje practico, sencillo y amigable.
e No mostrar informacion técnica ni compleja.

Por 1ultimo, €l mostré una disposicidon absoluta para participar en pilotos y evaluaciones

que ayuden a implementar nuevas formas de comunicar los KPIs.
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4.2.2.1.2 ENTREVISTA AL SUBGERENTE GENERAL

La entrevista con el subgerente general resalta una vision critica sobre la comunicacion
actual de los KPIs y su posicion con la solucion que €l les puede dar. El considera la comunicacion
de los KPIs en la actualidad como nada 1util. Sefiala que los indicadores no estan alineados con los

objetivos que los vendedores deben perseguir. En los tres aspectos a mejorar menciona:
e Integrar los KPIs dentro de la aplicacion de ventas movil.
e Unificar médulos del ERP en una sola plataforma para reporteria simple

e Incorporar graficas y alertas en tiempo real que les permitan a los vendedores dar

seguimiento diario a clientes, a las ventas y a sus metas.

Por ultimo, ¢l expresa total disposicion para apoyar en un piloto. Sefiala que ya tiene
desarrollada una aplicacion externa de reporteria que esta pendiente de conectarse con el proveedor
del ERP mediante una API (Interfaz de Programacion de Aplicaciones por sus siglas en inglés). El
estad dispuesto a liderar el desarrollo técnico, pero advierte que el proveedor actual del ERP avanza

muy lento.
4.2.2.1.3 ENTREVISTA A LA GERENTE DE FINANZAS

La entrevista con la gerente de finanzas aborda principalmente su percepcion de la
comunicacioén de los KPIs del equipo de ventas. Ella considera el sistema de comunicacioén de
KPIs por correo electronico y memorandums corporativos como efectivos, ya que son medios
formales de comunicacion. Sin embargo, confirma la limitante de que muchos vendedores no
revisan los correos electronicos ni MS Teams, lo que debilita el impacto de la comunicacion. En

los tres aspectos a mejorar menciona:
e Buscar canales mas directos y frecuentes de comunicacion.

e (Generar una expectativa en los vendedores para que estén mas pendientes de la

informacion.

e No verse limitado por memos o correos corporativos, sino que complementar con

reuniones y capacitaciones.

Por ultimo, ella mostro total disposicidon para probar nuevas formas de compartir los KPIs.

Ofrecid su apoyo en retroalimentacion y seguimiento durante la prueba piloto.
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4.2.2.1.4 ENTREVISTA A LA GERENTE DE MERCADEO

La entrevista con la gerente de mercadeo se centrd en la percepcion de la utilidad de la
comunicacién de los KPIs. Ella califica la comunicacion actual de los KPIs con apenas un 3 de 10,

indicando un bajo nivel de efectividad percibida. Los aspectos para mejorar son:
e Mayor claridad en la informacion compartida
e Mejorar el seguimiento para que la informacion no se quede solo en un aviso.
e Socializacion de los KPIs fomentando la discusion y la comprension colectiva.

Por ultimo, ella mostrd una disposicion total a probar nuevos métodos de comunicacion y

se ofrecio a apoyar en la parte de la socializacion del nuevo sistema dentro de la organizacion.
4.2.2.2 HALLAZGOS, PATRONES Y CRITERIOS ENCONTRADOS

Del conjunto de entrevistas emergen tres hallazgos visibles. El primero es el consenso de
la directiva de mejorar la comunicacion de los KPIs. La segunda es la demanda de claridad y
sencillez de estos KPIs, buscando comunicarlos en un lenguaje practico evitando en lo mayor
posible los tecnicismos y el uso de canales mas directos que los actuales. Por ultimo, que los KPIs
sean comunicados con una orientacion al uso operativo diario, una integracion directa a la

aplicacion movil de ventas, alertas en tiempo real y el seguimiento por vendedor y metas.

Entre los patrones menos evidentes, evidenciamos una brecha entre la formalidad del
comunicado y la atencion efectiva del vendedor en el campo. Mientras mas formal el mensaje,
menos se consume la informaciéon. Lo que asemeja una asimetria de expectativas. Tenemos una
vision estratégica positiva frente a una vision técnico-operativa exigente y una preocupacion por

socializar los KPIs y volver un habito el seguimiento de ellos.

Se detecta también una tension relacionada con la dependencia tecnologica y operativa del
proveedor del sistema ERP, donde nos describen un proveedor lento a diferencia de la presion
constante de la necesidad de crecer de la empresa. Podemos definir criterios de decision para la
herramienta y el protocolo a seguir: simplicidad en el lenguaje, centrado en la adaptacion al
teléfono movil, que mantenga, pero no dependa de canales formales de comunicacion, y, lo més

importante, la viabilidad de implementacion en los sistemas ya existentes.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

1. El problema central no radica en el anélisis de la informacion de los diferentes sistemas,
sino en la forma de entrega de los indicadores hacia los usuarios. Se encontraron grandes
latencias percibidas para acceder a la informacion referente a los KPI de cada usuario, donde
destaca la falta de disponibilidad oportuna durante la jornada laboral. Existe una brecha entre
la formalidad con la que se comunican y el consumo real de la informacion. La formalidad de
los correos y memos se contradice con la necesidad de incentivar la lectura de la informacion
ofrecida de manera rutinaria. Para incentivar el uso diario, se necesita cambiar la manera en que
se consume la informacion correspondiente a los KPIs del area de ventas, priorizando la

disponibilidad movil, las alertas operativas y el lenguaje facil.

2. Lamatriz de decisiones reveld que Power Bl es la alternativa mejor valorada para el trabajo.
Lo marc6 como el programa mas adecuado por su facil integracion al ERP actual, un costo total
amortiguado porque la empresa ya consume productos de Microsoft y pocas limitaciones en
cuanto a gobernanza de datos. En cambio, el programa que actualmente usan, Microsoft Excel,

quedd como opcidon menos viable mucho detras de los otros competidores, Tableau y Qlik.

3. La evidencia que nos dejaron las herramientas anteriores sugiere que el protocolo que se
disefi6 para resolver el problema de comunicacion de KPIs (ver capitulo 6) sea lo mas claro
posible y altamente trazable. Se deben incluir glosarios de cada KPI a utilizar, roles de permisos,
frecuencias de publicaciones claras y canales de informacion bien definidos. Esto sirve de base
y como condicidn habilitante para que cualquier solucion de inteligencia de negocios logre la
adopcion y adaptacion sostenida en el tiempo. Esto permitirda al equipo de ventas tomar
decisiones en tiempo real en cuanto a su trabajo diario y al equipo de soporte mantener el

servicio todo el tiempo.
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5.2 RECOMENDACIONES

Implementar tableros moviles de seguimiento en Power BI enfocados en la inmediatez de
consulta, que reduzcan la latencia para obtener informacion. Deben configurarse con
alertas operativas en tiempo real y visualizaciones simples para que puedan sustituir los
canales actuales poco utilizados y promuevan el consumo mas agil de la informacion.

Incorporando la ltima actualizacion en cada tablero para verificar la edad del dato.

Oficializar la integracién de Power BI con Odoo 17 como herramienta oficial de
seguimiento de KPI, asegurando la automatizacion del despliegue de la informacion, la
gobernanza de datos y el control de licencias. Para garantizar la resiliencia ante caidas del
ERP, migrar la capa analitica a la suite de Microsoft Fabric y utilizar One Lake como
repositorio y respaldo de los datos de Odoo. Integrar Power BI con Direct Lake como
conexion entre la reporteria y el lago de datos. Implica el abandono gradual del uso de
Microsoft Excel como sistema de reporteria principal y la capacitacion de los usuarios en

el uso del nuevo sistema.

Formalizar el protocolo de visualizacion de KPI que incluya toda la documentacion
creada alrededor de este. Se debe documentar y compartir como parte del plan de gestion
de cambio, garantizando trazabilidad, claridad y continuidad operativa en el uso del

nuevo sistema. Incluyendo politicas de continuidad y redundancia.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

6.1 NOMBRE DE LA PROPUESTA

PROYECTO DE INTEGRACION Y GESTION OPERATIVA DE TABLEROS EN
POWER BI PARA EL AREA DE VENTAS DE IMASA

6.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

Los instrumentos de diagndstico evidenciaron que el desafio que enfrenta la empresa no
esta en disponer de las métricas, sino en codmo estas son entregadas al equipo comercial y en la
disponibilidad en campo para la toma de decisiones. La encuesta a los usuarios (vendedores y
impulsadores) mostro latencias marcadas para acceder a sus métricas y falta de automatizacion del
sistema. Mientras las entrevistas revelaron que la directiva estd consciente del problema y que
muestra intenciones de resolverlo por medio de un rumbo centrado en el movil primero y en la
claridad de la informacion. El patron actual limita la toma de decisiones diarias como la decision
de rutas, visitas clave y priorizacion de cobros o de pedidos, asi como dificulta la gestion de los

objetivos de la empresa.

Para resolverlo, se recomendaron varias herramientas para visualizacion de tableros que se
pueden integrar bien con el ERP Odoo 17. Se abord6 con una matriz multicriterio la decision de
la que mejor se adapte a las necesidades y herramientas de la empresa, sobresaliendo de ellas
Microsoft Power BI como la mas balanceada. Esta se puede integrar con la base de datos de Odoo
con actualizaciones programadas, habilita permisos por rol mejorando la gobernanza de datos de
la empresa y cuenta con amplio soporte en espafiol. Més importante, esta dentro del ecosistema de

Microsoft, con el cual la empresa ya esta familiarizada.

Esta propuesta no se limita a montar graficos con estética agradable, sino que busca
estandarizacion, claridad de la informacién, gobernanza de datos y una adopcion escalable al
cambio. La estandarizacion y la claridad se definen por medio de un glosario tnico de las KPIs,
plantillas definidas por rol y un calendario de actualizaciones diarias. El glosario va orientado a

los objetivos de la empresa y al cuadro de mando integral para alinearse con una meta clara.

La gobernanza de datos se logra definiendo roles y niveles de acceso en Power BI,
trazabilidad de los datos desde la exportacion de Odoo 17 hasta la visualizacion de la informacion

en los tableros, control y documentacién de las versiones y modificaciones, y, por ultimo,
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definiendo las politicas de control de datos. Este nivel de gobernanza es indispensable en un
negocio en crecimiento y sujeto a auditorias. La adaptacion al cambio serd posible al disefiar todo
el proceso pensando en el Modelo de Aceptacion Tecnoldgica TAM, el cual se adaptard hasta su
segundo nivel, TAM2. Se tomarad en cuenta durante el disefio del tablero buscando la mayor
utilidad y facilidad percibida, en la medicion del uso de los usuarios y en el acompafiamiento por

medio de capacitaciones y microcapacitaciones a los usuarios.

Esta arquitectura vuelve algo tan vital como los KPIs en una rutina operativa donde el
vendedor puede ver sus avances y sus deficiencias en cualquier momento que perciba conveniente,
recibe alertas visuales simples y donde es posible ver a detalle sus métricas sin perderse en un
sinfin de filtros engorrosos. A nivel directivo, la visibilidad rutinaria empodera al area comercial
y permite alinear los resultados observables con los incentivos como comisiones y bonos. La
implementacion propuesta consiste en una prueba piloto y sienta las bases para la escalabilidad de

la operacion.

Se empieza con hasta 5 KPIs que se consideren criticos, se valida la adopcion y se consolida
el protocolo de ciclo de datos antes de ampliar el alcance. El impacto esperado durante y al final
de la implementacion es la reduccion del tiempo de acceso a los KPIs, adopcion sostenida de la
tecnologia nueva, consistencia entre la fuente de datos en Odoo 17 y la visualizacién en Power BI,
y, por ultimo y, sobre todo, una mejoria medible en el cumplimiento de los KPIs. Se comprueba
que cerrar la brecha entre el dato y la toma de decisiones en el campo es posible y fortalece la
disciplina de la cultura basada en informacion. Soporta el crecimiento de la empresa con control y

trazabilidad.
6.3 ALCANCE DE LA PROPUESTA

1. Lograr la integracion efectiva de los datos provenientes de Odoo 17 en tableros

dindmicos facilmente accesibles al equipo comercial.

2. Disponer de tableros moviles en Power BI que permitan al equipo de ventas acceder en

tiempo real a sus indicadores clave, aumentando su eficiencia de ventas en al menos un

10%.

3. Consolidar la adopcion y operacion sostenida de los tableros mediante un plan de

gestion de cambio basado en el Modelo de Aceptacion Tecnologica (TAM)
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6.4 DESCRIPCION Y DESARROLLO
6.4.1 DESCRIPCION DEL PROYECTO

El proyecto implementa tableros dinamicos para los indicadores clave de desempefio
(KPIs) para el equipo de ventas de IMASA por medio de la aplicacion movil de Power Bl integrada
directamente al ERP de la empresa, Odoo 17. El alcance incluye disefiar el modelo de datos y
conexion al ERP con actualizaciones programadas; construccion de tableros con enfoque al
teléfono movil y por rol para los vendedores, desarrolladores y la directiva; establecimiento claro
de la gobernanza por medio de permisos por rol, control de versiones y politicas de uso; por ultimo,

un plan de adopcion basado en los modelos de aceptacion tecnologica.

Se ejecutard un piloto con los 5 KPIs considerados los mas importantes para la empresa.
Estos seran el volumen de ventas, el alcance de ventas en comparacion con la meta mensual de
ventas, el alcance de cobros en comparacion con su cartera vencida, las ventas por municipio en
el mes y el alcance de ventas de promociones o lineas en desarrollo. Paralelo al piloto se desarrollan
capacitaciones programadas, reuniones uno a uno con los usuarios, modificaciones y encuestas de
seguimiento basadas en TAM?2. Al finalizar, se propondra e implementara un plan de escalamiento
a otras areas de la empresa, asegurando que los KPIs se vuelvan rutinas operativas en el dia a dia

de la empresa, fortaleciendo la toma de decisiones y el cumplimiento comercial y administrativo.
6.4.2 DESARROLLO DEL PROYECTO
6.4.2.1 ARQUITECTURA BASE

La creacion de una estructura viable para operar tableros de KPI con Power Bi integrado
en Odoo 17 requiere un acuerdo explicito entre proveedores. Por un lado, el proveedor de Odoo17
necesita establecer una ruta estable de exposicion de datos y asegurarnos del rendimiento de esta,
y por otro, el proveedor de Power Bl como extension de la existente Microsoft 365 Empresa Basico
nos debe proveer el licenciamiento y un modelo semantico de publicacion y seguridad riguroso.
El objetivo es dejar interfaces, responsabilidades y niveles de servicio bien documentados para

asegurar la calidad y trazabilidad del dato desde su origen hasta el tablero en el movil.

Una vez definidos los roles que cada proveedor nos dara, se debe definir el método de
conexion desde donde extraeremos los datos en Odoo 17 hasta Power BI. Existen multiples

conectores en Odoo 17 que exportan los datos a Power BI. A continuacion, se explicard como
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conectar por medio del recomendado por el proveedor, Odoo-Power BI Connector por Creyox

Technologies (Creyox Tech., 2025).

Como primer paso, se debe instalar el modulo en Odoo. En el sitio oficial del médulo se
descarga el conector; también esté en el sitio oficial de Odoo Apps. La instalacion dentro de Odoo
se hace como cualquier otro mddulo. Se debe asegurar de tener permisos de administrador para las
siguientes configuraciones. En el menu principal de Odoo, ve a Power BI Configuration, entra a
Power BI Conector y haz clic en nuevo para crear una conexion. Dentro de ese registro nuevo, haz
clic en el boton de Generate Token. Este token serda necesario para autenticar la conexion desde

Power BI (Creyox Tech., 2025).

Del lado de Power BI Desktop, selecciona Obtener datos > Desde otras fuentes. Busca el
conector llamado Odoo Conector by Creyos Technologies. Luego ingresa la URL de Odoo de la
empresa, copia y pega el token de autenticacion y haz clic en conectar. Power BI mostrara una
lista de modelos disponibles en Odoo; de alli se eligen las tablas pertinentes a ventas y contabilidad
que nos ayudaran a crear los KPIs. Una vez seleccionados, cargamos los datos y la hoja de Power
BI aparecera con los datos importados. Da clic en el boton “Publicar” para subir el informe al

servicio de Power BI (Creyox Tech., 2025).

Para configurar el Power BI Service y programar las actualizaciones, ve al informe
publicado y, una vez adentro, haz clic en “Ver Modelo Seméantico”. Alli se puede dar clic en
actualizar para refrescar los datos manualmente. Para que las actualizaciones sean automaticas, ve
a “Actualizar” > “Programar Actualizaciones” y configura los parametros de actualizacion y haz
clic en “Aplicar’. También puedes ver el historial de actualizaciones en la misma pestaia de
“Actualizar”. Los registros también se pueden ver en Odoo. Bajo el Conector Power Bi ve a
Registros de Procesamiento de Datos. Estardn disponibles todos los registros de transacciones para

sincronizar tablas entre Odoo y Power BI (Creyox Tech., 2025).

También es posible hacer la conexion via una API personalizada (Interfaz de Programacion
de Aplicaciones de Transferencia de Estado Representacional, por sus siglas en inglés). Para esta
conexion si se recomienda que se haga por medio del 4rea de IT o del personal capacitado interno
de la empresa. Odoo permite exponer funcionalidades y datos por esta via de API externa. Se
pueden usar estructuras modernas como FastAPI para construir la interfaz de manera que exponga

los datos de Odoo mediante endpoints seguros y estructurados.
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Esta API debe conectarse a Odoo directamente a la base de datos de PostgreSQL. Desde
Power BI se utiliza la opcion de “Obtener datos desde Web” para consumir los endpoints y
transformarlos en tablas dindmicas para su analisis. La automatizacion de los datos se da de la

misma manera que se describio anteriormente desde Power Bi Services (Soporte Odoo, 2025).

También se puede desarrollar una API de lectura en un sistema utilizando Python; de esta
manera, se consolida un solo flujo de todos los modulos del ERP. A partir de esa integracion se
sienta la base para consultas en Power Query (tecnologia de Microsoft) que actiie como capa de
extraccion y depuracion. Aqui se identifican y documentan las tablas de origen, se filtran los
campos necesarios para el andlisis y se aplican transformaciones basicas para reducir el volumen
y la complejidad de la base de datos. Una base de datos reducida se traduce en una actualizacion
eficiente. La base unificada resultante se carga en Power BI para su modelado para finalmente

construir las tablas dindmicas y demas visualizaciones analiticas (Morales, 2025).

La integracion de tableros de KPI entre Odoo y Power BI demanda multiples directrices
desde gerencia, empezando por el acuerdo explicito entre proveedores. Primero, se debe garantizar
una ruta estable de exposicion de datos y un rendimiento Optimo, asi como obtener el
licenciamiento de Power BI y un modelo semantico riguroso de parte de Microsoft. El conector,
ya sea oficial o API (Creyox Tech., 2025; Soporte Odoo, 2025), debe simplificar esta integracion

al exponer los datos de forma automatica

Para evitar que la disponibilidad analitica dependa del ERP y asegurar la continuidad
operativa ante caidas de este, se adopta un enfoque con OneLake dentro de Microsoft Fabric.
Donde se extrae de forma programada la informacion de Odoo a OneLake por medio de pipelines
de Data Factory en Fabric. Se hace un modelado en Power BI directamente en OneLake por medio
de Direct Lake, reduciendo la latencia y evitando acoplarse al ERP. De esta manera, si el ERP cae,
los tableros sirven como ultima captura valida en OneLake. Se debe trabajar en conjunto para
llegar a un solo punto: que se tengan los datos listos en Power BI para su conversion en tablas

dinamicas.
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6.4.2.2 GLOSARIO Y DISENO
6.42.2.1 GLOSARIO

Este glosario pone a disposicion de la empresa definiciones oficiales de los KPIs con los
que empezara el piloto. El objetivo es que los usuarios y los disefiadores hablen el mismo idioma.
Se aclarard qué es cada indicador, qué refleja comercialmente y como se obtiene el dato. Este
formato estandar permitira expandir el glosario y comunicarlo de una forma rapida y concisa.
También da la pauta para asegurar la consistencia con los siguientes KPIs a implementar; que se

haga con trazabilidad en mente.
Volumen de Ventas:

El proposito es medir el monto vendido por el asesor en el mes en curso. Es la suma de
ventas del asesor desde el primer dia hasta el Gltimo dia del mes. La venta se toma en cuenta con

las facturas validadas en bodega. Formula:
Volumen = X Subtotal de pedidos confirmados del asesor (sin impuestos).
Alcance de Ventas:

El propdsito es mostrar si el asesor va al dia, adelantado o retrasado con respecto a su meta

mensual. Es la relacion entre ventas acumuladas y meta mensual del asesor. Formulas:
Alcance absoluto = (Ventas acumuladas mes / Meta mensual) x 100
Ritmo ponderado = (Ventas acumuladas mes / (Meta mensual X Avance habil) x 100
Donde Avance habil = (dias habiles transcurridos / dias habiles del mes).
Ventas por Municipio:

El proposito es identificar zonas que generan ingresos y verifican la cobertura territorial
reciente, promoviendo la visita del asesor. Son las ventas o el numero de pedidos del mes

agregados por municipio del territorio atendido por el asesor. Formula:

Monto por municipio = X Subtotal de ventas (sin impuestos) del mes, agrupado por

municipio en factura.
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Alcance de Cobros:

El proposito es vigilar la salud de la cartera del asesor y medir el avance en la recuperacion
de las facturas vencidas. Es la proporcion del monto cobrado en el mes frente al saldo vencido de

las facturas asociadas al vendedor. Férmula:

Alcance de cobros = (Cobros aplicados a facturas vencidas del mes / Saldo vencido

asignado al inicio del mes) x 100
Alcance de Desarrollo:

El proposito de este KPI es darle seguimiento al avance de promociones y de los
laboratorios con enfoque en desarrollo, frente a la meta puesta por la directiva. Son las ventas del

asesor asociadas a las promociones que maneja, comparadas con su meta de desarrollo. Formulas:
Alcance absoluto = (Ventas desarrollo / Meta de desarrollo) x 100

Ritmo ponderado = (Ventas desarrollo / (Meta de desarrollo X Avance habil)) x 100

Este glosario establece un lineamiento que se debe cumplir para todas las métricas a
establecer en la empresa. La definicion debe describir el nombre, el proposito, la definicion
operativa y su férmula de origen. En conjunto con la gobernanza de datos, garantizamos una base
de consistencia, trazabilidad y auditabilidad en toda la organizacion, independientemente del

tablero o del canal de publicacion.

Por el contrario, deliberadamente no se fijaron elementos graficos de disefio ni otros
detalles para preservar un margen de flexibilidad y de mejora que nos permita adaptar la
visualizacion y hacerla cada vez mas entendible al usuario y adaptarla al dispositivo moévil sin
alterar el significado del KPI. Con estas reglas, cada indicador mantiene su significado unico

mientras el disefio visual evoluciona para mejorar su utilidad.
6.4.2.2.2 DISENO PILOTO

El piloto se disefi6 para ser un tablero tnico, simple y de alta modificabilidad para acelerar
los procesos de adopcion y demostrar valor en poco tiempo. El disefio aplica los principios de
TAM?2 de utilidad, facilidad, relevancia y demostrabilidad para que los usuarios vean el aporte a

su trabajo diario y lo aprendan con minima complejidad. Power BI nos ofrece una vista de
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escritorio como base y una vista movil como secundaria. En este caso, se recomienda que la vista
movil sea usada por la directiva como método de monitoreo comercial y la version moévil para el

equipo comercial en campo.

El tablero de escritorio se organiza de la esquina superior izquierda hacia la esquina inferior
derecha, como que si leer de una pagina fuera; en cambio, en el movil tiene una organizacion de
arriba para abajo con énfasis en el desplazamiento horizontal. Esta direccion replica como decide
el vendedor durante su jornada. Primero miramos filtros de contexto, seguido de resultados clave
de ventas y desarrollo, seguido por cobros pendientes vs. efectivos y, por ultimo, el territorio que

lleva. Este orden reduce la carga cognitiva y evita perder tiempo buscando datos en varias

pantallas.
Alcance Cobros Facturacion por Municipio
Ta blero d e La Esperanza Siguatepeque
Ventas 6.89 mil (19.64%)
l Juan Gabriel Raudales v]
Mes ~
‘Junia V|
Dia 28.22 mil (80.36%)
O—O ®Cobros efectivos ® Cobros pendientes . Comayagua
Comayagua
Ventas Alcance de Ventas totales
937,777.84 .
[ 537.78 mil
. Comayagua Intibucd
Desarrollo Alcance de desarrollo de marca Intibuca
5 1 1 1 2 1 0 6 ) Sa.n Lorenzo
' . 511.12 mil

Comayagua Valle

Figura 10. Vista de escritorio del tablero consolidado
Fuente: elaboracion propia.

Los filtros se limitan a vendedor, mes y dia para cubrir los tres datos esenciales de uso y
visualizacion correcta del tablero. Mas filtros afiadirian complejidad sin aportar decisiones
mejores. Esta limitacion fortalece la facilidad de uso y la calidad de los resultados buscados en

TAM2.
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Tablero de
Ventas

responsable Mes

Dia

Ventas

Figura 11. Visualizacion de filtros de tableros dinamicos en dispositivos moviles.

Fuente: Elaboracion Propia

Como se menciono en el glosario, el piloto inicia con cinco indicadores criticos que son:
Ventas Totales, Alcance de Ventas, Alcance de Desarrollo de Lineas Estratégicas, Alcance de
Cobros y Ventas por Municipios. Las ventas totales se expresan en el monto acumulado en una

tarjeta grande para conciencia inmediata del avance.

El alcance de ventas, por otro lado, se muestra en un grafico de medidor, al igual que el
alcance de desarrollo. El avance de cobros es visualizado en un grafico circular donde se comparan
cobros efectivos del mes vs. cobros pendientes. Por tltimo, encontramos las ventas por municipio
que, por la naturaleza de los datos y limitaciones de Power BI en la zona, se muestran como un

treemap, pero deben pasar a un mapa coroplético tan solo sea posible.

Alcance Cobros

Desarrollo

Ventas

Facturacion por

511,121.06

537,777.84 Municipio
’ = Alcance de desarrollo de marca
Alcance de Ventas totales r La Esperanza Siguatepeque
g :
Alcance Cobros
Desarrollo . .

Figura 12. Visualizacion de KPIs en dispositivos moviles.

Fuente: Elaboracion Propia
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En esta fase se consolida un solo tablero con secciones de ventas y desarrollo para entrenar
al usuario en un entorno de entrenamiento estable. Una vez que el equipo muestre uso consistente
y el disefio sea el mas apropiado, se desarrollara un tablero especifico del area de desarrollo y se
daran mas graficas con mayor profundidad. Este paso gradual favorece la relevancia del puesto,
minimiza la resistencia y permite la ayuda mutua de los usuarios al entendimiento de la plataforma.
Este disefo balancea simplicidad, rigurosidad, rapidez y alinea la analitica con la operacion

comercial de la empresa.
6.4.2.3 GOBERNANZA DE DATOS

La gobernanza de datos asegura la trazabilidad, control y auditabilidad del proyecto. Cubre
definiciones, glosario de KPI, fuentes y seguridad, operatividad y control de cambios de los
dashboards. El sitio de gobernanza asignado para la empresa sera Microsoft Fabric, utilizando
OneLake Catalog como catalogo y Fabric Workspaces como unidad de publicacion. Este sera el
repositorio oficial y unico de evidencia, con versiones y permisos gestionados por grupos. Hay
tres puntos importantes que se deben tomar en conjunto con el piloto del dashboard. El uso de
Onelake Catalog como repositorio oficial, como control de acceso y los informes de gobernanza

(Bakirov, 2025; Microsoft, 2025b). A continuacion, veremos detalladamente cada uno de ellos:
Repositorio Oficial

Se establece un sitio unico en OneLake Catalog como repositorio oficial de la informacion
de indicadores y tableros (Microsoft, 2025b). Todo lo relacionado con KPIs, versiones y
operatividad deberd ser almacenado ahi. No se administran versiones paralelas en carpetas
personales, en dado que existan, estas no seran validas ni auditables. El acceso sera por roles.
Actualizacion y definiciones seran accesibles para las directivas, mientras que los usuarios
(vendedores y desarrolladoras) solo podran acceder a consultar. Se debera guardar la siguiente

informacion:

1. Ficha de cada KPI: En una plantilla se debe asignar el glosario. En este se aclara qué

es cada indicador, qué refleja comercialmente y como se obtiene el dato. También tiene
su respectiva ventana de actualizacion. Se debe comenzar con los KPIs descritos en el

capitulo 6.4.2.2.1.
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2. Catalogo de informacién: Consiste en un listado claro que indique de donde salen los
datos, qué reportan los usuarios y cada cuanto se actualizan. De una manera que
cualquiera puede entender el recorrido del dato desde su origen en Odoo 17 hasta la
visualizacion en Power BI. Se deberd empezar con la arquitectura que se decida del

capitulo 6.4.2.1.

3. Carpeta de operacion: Se deben archivar todas las publicaciones de tableros, registros

de cambios, incidencias y su solucion, reportes de actualizaciones del sistema, y

acuerdos con proveedores. Fabric es la tinica fuente valida.

De esta manera se usara de la maxima manera Fabric para la gobernanza de los datos de
los tableros KPIs. Sin embargo, es muy importante que la jefatura, en este caso la jefatura de
ventas instruya a los usuarios y al resto de las areas involucradas a migrar y mantener este sitio
de documentacion vigente. Este esquema garantiza una sola version de todo, facilita auditorias

y acelera la toma de decisiones.

Control de acceso

El acceso a informacion y tableros se concederd por roles en Fabric y Power BI como
visualizador, editor o administrador. Toda modificacion que se solicite debe ser almacenada en el
mismo sitio de OneLake Catalog, adjuntada con la aprobacion del responsable y fecha de
vencimiento cuando sea necesario. Queda prohibido compartir carpetas o archivos por enlaces
abiertos. El area de TI o el area asignada (durante la prueba piloto serd el area de mercadeo),
conservara registros de actividad y publicara un resumen cuando sea requerido con los accesos
relevantes, fallas técnicas y sus acciones correctivas. Cualquier salida de personal implica revocar

accesos el mismo dia y documentar la evidencia en el sitio.
Informes de gobernanza

Cuando la empresa amerite aumentar la suscripcion de Microsoft 365 a incluir Microsoft
Fabric, se activard un esquema de informes de gobernanza desde Fabric. Este esquema se apoya
en el activity log, métricas de uso, métricas de capacidad, Onelake Catalog y las politicas aplicadas.
Esto permitird detectar sobreexposicion de los datos; detecta sitios con demasiados usuarios,

enlaces amplios y contenidos sensibles. Para entender el panorama de los permisos se hard un
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reporte de actividad trimestral. Los resultados se descargaran y archivardn en el sitio de

gobernanza.

Con el repositorio central en OneLake Catalog y sus reportes en Fabric como vigilancia
permanente, la organizacion dispondra de un paquete de auditoria siempre listo. De esta manera,
los cambios, mejoras y uso de los tableros seran medidos. De esta manera podremos, mas adelante,
medir la adopcidon y tomar decisiones sobre la mejora del uso de la herramienta. Esta solucion

también es escalable a otras areas de la empresa.

6.4.2.4 PLAN DE ADOPCION

La direccion principal debe guiarse en convertir los tableros en una herramienta diaria para
decidir. El equipo comercial debe ser capaz y estar en la disponibilidad de consultar sus KPIs antes
de iniciar la ruta, mientras la jefatura los usa en cada reunion y toma de decisiones. El éxito se
definird con el uso constante, decisiones cada vez mas rapidas y resultados visibles y medibles. El

plan se basa en los conceptos clave del TAM2 (Cataldo, 2015) y se divide en seis fases.
Fase de Preparacion

La direccion de la empresa nombra a los siguientes puestos: patrocinador al gerente
general, lider de BI al subgerente general, director del proyecto al jefe de ventas y embajadores de
la aplicacion a los usuarios mas adaptados a la tecnologia. Se trabaja con los proveedores en la
integracion estable entre Odoo 17 y Power BI. Se fijan las metas de adaptacion: uso minimo una

vez al dia, satisfaccion de al menos 6 de 8 usuarios y tiempo de adaptacion de tres meses.

Se requiere, antes de empezar el piloto, tener en la documentacién firmados, sellados y
subidos a OneLake los siguientes documentos: actas de patrocinio, metas de adopcion, calendario
tal cual esta en el cronograma de implementacion y acta de responsables, asi como un documento

de Power BI vacio con todas las conexiones listas para el disefo.
Fase de Disefio con el Usuario

Se construyen prototipos con la jefatura y con los usuarios embajadores usando los cinco
KPIs criticos definidos en el glosario inicial. Usando un lenguaje simple y manteniendo la

prioridad a los dispositivos moviles. Se iteran cuantas veces sean necesarias en el tiempo definido
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en el cronograma. Se entregaran el prototipo validado por el lider de BI y videos explicativos no

mayores de noventa segundos.
Fase de Piloto Controlado

El grupo piloto que conforma la totalidad de los usuarios se les indicara que realicen
chequeos de 10 minutos al iniciar la jornada y se haran revisiones semanales con jefatura durante

dos semanas, dos veces a la semana. Se les brindara el soporte uno a uno cuando lo requieran.
Fase de Capacitacion y soporte

Se considera 45 minutos de induccion durante una reunion de ventas a los usuarios, asi
como practicas guiadas de 10 minutos en consiguiente, también se daran sesiones uno a uno con
los usuarios que lo requieran. Los canales de ayuda seran grupos de Teams ligados al OneLake
Catalog del proyecto y WhatsApp y llamadas para casos mas puntuales. Se daran sesiones de
retroalimentacion cada 15 dias y capacitaciones de actualizaciones cada vez que haya un cambio

significativo en los tableros.
Fase de Comunicacion

Esta fase se realiza en paralelo con las demas fases. El director del proyecto comunicara a
su discrecion casos de éxito, errores solventados y le demostrara los funcionamientos a la directiva.
También hara reconocimientos mensuales a quienes den retroalimentacion activa sobre el uso de

los tableros.
Fase de Consolidacion y continuidad

Se publican cada 4 semanas encuestas de adopcion con escala Likert modificada sobre el
uso, la satisfaccion y el soporte desde la semana 4 a partir del despegue del piloto. Segun los
resultados de las encuestas se ajustan las métricas, se simplifican o expanden las vistas y se

documentan los cambios.

La adopcion del TAM2 en el proyecto también implica medir indicadores de éxito,
planificar la escalabilidad, y medir y manejar los riesgos que pueden ir saliendo a la superficie.
Estos puntos serdn abordados en los capitulos 6.4.2.5. Indicadores de éxito y escalabilidad y 6.5

Medidas de control.
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6.4.2.5 INDICADORES DE EXITO Y ESCALABILIDAD

Los indicadores de éxito serdn basados en la metodologia TAM2. Se deben medir y
publicar como casos de éxito, mientras que los que muestren una tendencia negativa deben ser
corregidos y socializados como casos de errores solventados. Se haran por medio de una encuesta

cada 4 semanas. Los indicadores que se tomaran en cuenta son:
e Uso: ¢l porcentaje de usuarios que lo utilizan por semana y por dia.

e Utilidad percibida: medida mediante una encuesta con escala Likert modificada

(1 al 4) sobre “Los tableros de KPIs me sirven para tomar decisiones hoy.”

o Facilidad Percibida: medida mediante una encuesta con escala Lickert modificada

(1 al 4) sobre “Encuentro facil de usar los nuevos tableros de KPIs”

e Tiempo de acesso: medida mediante una encuesta con escala lickert modificada (1
al 4) sobre “Puedo abrir y visualizar los tableros de KPIs de manera rapida (menos

de 2 minutos)”

e Impacto operativo: medido por la directiva de la empresa en mejoras en ventas,
recuperacion de cartera y un tiempo de preparacion reducido por cada uno de los

usuarios.

e Cumplimiento de la actualizacidon: carga exitosa de datos al tablero 3 veces al dia.

Cantidad de fallo sde carga a la semana y tiempo medio de recuperacion.
La encuesta de estos indicadores se puede encontrar en el Anexo 7.

La escalabilidad del proyecto se hara por medio de toda la organizacion empresarial. De
manera vertical e interna, se escalaré a tableros mas complejos y con acceso a mas informacion a
los usuarios de ventas y desarrollo a medida que ellos se vayan adecuando al uso. De manera
horizontal por medio de la adaptacion de tableros de Power BI para visualizar los KPIs de otras

areas de la empresa.

La adaptacion vertical empezara por el area de almacenamiento y logistica, seguida por
finanzas y contabilidad, 4rea de marketing y, por tltimo, se implementara a nivel gerencial por la

complejidad de sus métricas.
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6.5 MEDIDAS DE CONTROL

Las medidas de control estaran basadas en la metodologia TAM2 y se alinearan sus
mediciones con el plan de adopcion de las nuevas tecnologias. Los indicadores mencionados en el
capitulo 6.4.2.5 deben también ser tomados como medidas de control. Estos indicadores nos
levantan alarmas sobre como estd integrandose la nueva tecnologia al trabajo de los usuarios. Estos
indicadores son la frecuencia de uso de la tecnologia, la utilidad percibida, la facilidad percibida,
el tiempo de acceso o la rapidez y, lo mas importante, el impacto operativo percibido en cifras

financieras de la empresa.

En paralelo se analizan también riesgos que se identificaron con cierto grado de posibilidad
de presentarse. A continuacion, se describen los riesgos identificados, su descripcion, su nivel de

impacto y probabilidades, asi como su plan de contingencia.

Tabla 4. Factores de Riesgo Identificados

Riesgo Descripcion Nivel de Probabilidad Contingencia
Impacto
Resistencia al cambio | Posible rechazo de los Implementar refuerzos
usuarios al uso de periddicos y
dashboards por falta de Alto Alta acompaiiamiento post-
familiaridad con lanzamiento. Incentivos
herramientas BI. por adopcion.
Dependencia total de | IMASA no tiene acceso Correccion y
los proveedores de directo al backend de normalizacidn continua
servicio Odoo, lo que obliga a en la etapa de
depender del proveedor Alto Alta integracion. Pipelines en
para extraccion de datos. Fabric con OneLake
como metodo de
respaldo.
Capacidad técnica Todavia no existe un Guiar las plantillas
limitada del personal | departamento formal de preconfiguradas en el
TIL; el area de marketing Workspace de Fabric y
cubre funciones técnicas Medio Alta otros canales de ayuda
sin formacion (Teams y WhatsApp).
especializada. Soporte 1 a 1 bajo
necesitdad.
Limitaciones Cada usuario o licencia Anotar limitaciones en
presupuestarias para | adicional representa un los reportes. Mostrar
licencias gasto no presupuestado, . advertencias de
lo que podria limitar la Alto Media confiabilidad cuando se
expansion del sistema. compartan licencias.
Calidad variable en Inconsistencias o vacios Realizar limpiezas
los datos historicos en la informacién previa pertinentes de datos en
podrian afectar los Medio Alto paralelo a la integracion

indicadores y generar
desconfianza.

al Power BI.
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Fragmentacion de
datos en Odoo

Sobrecarga operativa
del subgerente

Problemas de
conectividad o
infraestructura
limitada

Algunas areas operan con
mddulos no integrados
entre si, dificultando la
creacion de modelos
consistentes.

El subgerente general,
aunque capacitado,
podria verse limitado por
sus multiples
responsabilidades.

En oficinas o zonas con
mala conexion, el acceso
en tiempo real a
dashboards puede verse
afectado.

Fuente: Elaboracion Propia.

Medio

Medio

Medio

Media

Alta

Baja

Realizar proyecto
paralelo sobre integracion
de modulos en Odoo
como segunda prioridad.
Por medio del proovedor
del ERP.

Hacer ajustes de carga si
se detectan atrasos.
Postergar entregables no
criticos.

Descargar informes para
uso sin conexion.
Asistencia remota por
llamada telefonica si hay
fallos de red de datos
moviles.
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6.6 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

6.6.1 CRONOGRAMA MAESTRO

Tabla 5. Cronograma Maestro

FASE

PERIODO

ACTIVIDADES

RESPONSABLE

DEPENDENCIAS

Preparacion

Co-diseno con el
usuario

Piloto
Controlado

Capacitacion y
Soporte

Comunicacion

Consolidacion y
Continuidad

Mes 1 al 3

Mes 4
Semana 1 a la
2

Mes 4
Semana 3 a la
4

Mes 4 al 6

Mes 4 al 6

Mes 4 al 6

Director de Proyecto,
Patrocinador, Lider de BI.

Nombrar roles

Comprar Licencias

Acordar con proveedores

Solidificar integracion de datos entre Odoo 17 y Power BI
Crear modelo seméantico en Power Bl

Crear acceso de Gobernanza en MS Fabric

Crear los documentos base y cargarlos al OneLake
Director de Proyecto

Disefio de prototipos moviles por rol

Publicacion de los primeros tableros

Publicacion de grupo piloto Director de Proyecto

Revisiones dos veces a la semana

Director de Proyecto, Lider
de BI

Induccién grupal

Micro capacitaciones uno a uno
Reconocimientos mensuales

Boletines de casos de éxitos y errores solventados Director de Proyecto

Mostrar funcionamiento a directiva de la empresa

Encuestas cada 4 semanas Director de Proyecto

Medir factores de éxito y de riesgo

Proveedores y
Patrocinador

Lider de BI vy
Usuarios

Usuarios

Usuarios

Lider de BI,
Patrocinador,
Usuarios

Usuarios
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Escalabilidad Mes 6 e Disefio del plan de replicacion y escalabilidad Director de  Proyecto, | Proveedores y
. . . Patrocinador, Lider de BI. | Patrocinador
e Replicar actividades con las diferentes areas de la empresa
Fuente: Elaboraciéon Propia
6.6.2 DIAGRAMA DE GANTT
Tabla 6. Cronograma de Actividades Semanales
Mes
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES SEMANALES Mes 1 Mes 2 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
1 2 3 41 2 3 4|1 2 3 4|1 2 3 4|1 2 3 4|1 2 3 4
FASE DE PREPARACION
Nombrar roles
Comprar Licencias

Acordar con proveedores

Solidificar integracion de datos entre Odoo 17 y Power BI
Crear modelo semantico en Power BI

Ordenar OneLake Catalog de gobernanza

Crear los documentos base y cargarlos a su lugar en Fabric

FASE DE CO-DISENO

Disefio de prototipos moéviles por rol

Publicacion de los primeros tableros

FASE DE PILOTO

Publicacién de grupo piloto

Revisiones dos veces a la semana

FASE DE CAPACITACION Y SOPORTE

Induccién grupal
Capacitaciones y actualizaciones
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Micro capacitaciones uno a uno

Reconocimientos mensuales

FASE DE COMUNICACION

Boletines de casos de éxitos y errores solventados

Mostrar funcionamiento a directiva de la empresa

FASE DE CONSOLIDACION Y CONTINUIDAD

Encuestas cada 4 semanas

Medir factores de éxito y de riesgo

ESCALABILIDAD

Disefio del plan de replicacion y escalabilidad

Replicar actividades con las diferentes areas de la empresa

Fuente: Elaboracion Propia
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6.7 PRESUPUESTO E IMPACTO DEL PRESUPUESTO

Tabla 7. Presupuesto del proyecto

Concepto Medida Cantidad Precio USD Precio HNL  Total HNL
LICENCIAS L.70,712.86
Microsoft Fabric F2 Licencia x afio reservado 1 $1,876.01 49095.1294 1.49,095.13
Conector de Odoo Subscripcion x afio 1 $826.05 1.21,617.73 1.21,617.73
ADOPCION L.3,000.00
Lanzamiento presencial TGU Boquitas 1 L500.00 L500.00
Lanzamiento presencial SPS Renta de sala y catering 1 1.3,000.00 1L2,500.00
VIATICOS L12,570.00
Comidas Dia de comida x persona 3 L490.00 L1,470.00
Hotel Dia de hospedaje x persona 3 L1,200.00 L3,600.00
Depreciacion Vehicular Viaje x persona 3 1L.2,500.00 L7,500.00
CONTINGENCIA L8,628.29
Imprevistos 10% del presupuesto 1 L8,628.29
TOTAL PROYECTO 1.94,911.14
Tasa de cambio USD a HNL $1.00 1L.26.17

Fuente: Elaboracion Propia

Elementos como el precio de la conexion e integracion de Odoo 17 a Power BI, las pruebas y validaciones, las capacitaciones, el
monitoreo y el soporte de Microsoft y Odoo no estan contempladas en el presupuesto porque son servicios que ya estan bajo el
presupuesto general de la empresa, en la ndmina si el capital humano es propio de la organizacion o esta incluido en los costos de
tercerizacion de los sistemas con los proveedores de ERP y Microsoft 365. Los incisos de adopcion y viaticos estan definidos por la

politica de la compaiia.



6.8 CONCORDANCIA DE LOS SEGMENTOS DE LA TESIS CON LA PROPUESTA

Tabla 8. Tabla de Concordancia de los segmentos de la Tesis con la Propuesta.

Capitulo I Capitulo Capitulo III Capitulo V Capitulo VI
I
Titulo de Objetivo Objetivo Teorias y Variables Poblaciones | Téc- Conclusiones Nombre de | Objetivos de
Investigacion General Especifico Metodolo- nica la la Propuesta
gias de Propuesta
Sustento
Propuesta De | Proponer un | Analizar la | Herramien 8 usuarios s La informacion de | Proyecto Establecer la
Seguimiento | mecanismo obtencion y | tas de § encuestas y entrevistas | de integracion
De para el | procesamiento de | Inteligenci (6 g indica que el problema | Integracion | operativa del
Indicadores seguimiento | la  informacion | a de Vendedores K no es el analisis sinola | y Gestiéon | ERP  Odoo
Clave De | de los KPIs | relacionada con | Negocios Tiempo del y2 entrega de | Operativa | 17 con
Desempeiio | del los KPIs en el Desarrollado indicadores. Hay | de Microsoft
En  Ventas | departamento | departamento de ciclo de 1la res) latencias 'y  baja | Tableros Power BIL.
De IMASA | de ventas de | ventas de disponibilidad de KPI | en Power
En El Afio | IMASA, a|IMASA en la informacién en jornada laboral, y | BI para el
2025 través del | actualidad. una brecha entre la | Area  de
analisis  de formalidad de | Ventas de
metodologias correos/memos y el | IMASA
y consumo real. Se
herramientas, requiere priorizar
con la acceso movil, alertas

finalidad de
optimizar el
cumplimiento
de las metas

operativas y lenguaje
simple  (visual 'y
textual) para fomentar
el uso diario.
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comerciales y
apoyar la
toma de
decisiones
estratégicas
en tiempo
real.

Evaluar distintas
herramientas y
metodologias de
monitoreo de la
informacion

comercial  para
identificar las
mas adecuadas
para el
seguimiento  de
KPIs en equipos

de ventas.

Proponer y
documentar un
protocolo de

disefio y manejo
de herramientas
de seguimiento y
analisis de la
informacion

comercial en el
departamento de

ventas de
IMASA, a fin de
mejorar el

cumplimiento de
KPI y decisiones
comerciales.

Resistenci
a al
Cambio

Eleccion de
la
Herramienta
Correcta

Claridad del
protocolo

4 gerentes
dela
empresa.

Entrevista

La matriz de
decisiones posiciono a
Power BI como la
mejor opcién por su
integracion con el
ERP, costos ya
amortizados en el
ecosistema Microsoft
y pocas restricciones
de gobernanza. En
contraste, Excel —la
herramienta actual—
resultd la  menos
viable, por debajo de
Tableau y Qlik.

Disefiar y

publicar
tableros
dindmicos
para la
aplicacion
movil de
Power BI
para el
equipo  de

ventas  con
énfasis en las
actividades

de ventas y
recuperacion.

Matriz de decisiones

La evidencia respalda
que el protocolo
propuesto sea claro y
trazable: glosario de
KPIs, roles de
permisos, frecuencias
de publicacion y
canales definidos.
Esto  habilita la
adopcion sostenida de
BI, permite decisiones
en tiempo real al
equipo de ventas y
facilita al soporte
mantener el servicio.

Consolidar la
adopcion  y
operacion

sostenida de
los tableros
mediante un

plan de
gestion  de
cambio

basado en el
Modelo de
Aceptacion
Tecnologica
(TAM)

Fuente: Elaboracion Propia.
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ANEXOS

ANEXO 1. ENCUESTA: CUESTIONARIO DE ACCESO, OPORTUNIDAD Y
CONFIABILIDAD DE KPIS DE VENTAS

IMASA |2 Yt T

Innovacién, Calidad y Servicio

Cuestionario de acceso, oportunidad y confiabilidad de
KPIs de ventas

Este cuestionario busca conocer como y cuando recibes tus Indicadores Clave de Desempeiio (KPI) y qué tan
confiable consideras la informacion. Responde segun tu experiencia usando la escala 1 = Nunca, 2 = A veces, 3 =

Frecuentemente, 4 = Siempre.

* Obligatoria

* Este formulario registrara tu nombre, escribe tu nombre.

1. Puesto y area del asesor *

O
O
O
O

O

O

Ventas -

Ventas -

Ventas -

Ventas -

Ventas -

Ventas -

Tecnico -

Tecnico -

Departamento de Francisco Morazan

Departamento de Cortes

Zona Centro-Sur

Zona Oriente

Zona Occidente

Zona Litoral Atlantico

Centro, Sur y Oriente

Norte y Occidente
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Bloque A — Reporteria

2. Frecuencia de reporte *

Los KPI que
necesito se
comunican den
tro del tiempo
comprometido
tras el cierre
operativo.

La frecuencia
de
comunicacién
de los KPI me
permite tomar
decisiones a
tiempo.

En momentos
de alta carga de
trabajo, no se
retrasa la
comunicacion
de KPI.

3. Forma del reporte *

El medio
habitual de
publicacion (ar
chivo, correo o
reunion)

es estable y
oportuno para
consultar mis
KPI.

Recibo avisos
o
recordatorios
oportunos cua
ndo un KPI se
desvia de la
meta.

Puedo conocer
mis KPI sin
esperar a que
otra persona
me los envie o
informe.

Nunca

O

Nunca

©)

O

A veces

A veces

Frecuentemente

O

Frecuentemente

Siempre

O

Siempre
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Bloque B — Confiabilidad y disponibilidad de la informaciéon

4. Confiabilidad de los datos *

Nunca A veces Frecuentemente Siempre

La cifra

comunicada de

un mismo KPI

es consistente

entre los O O O O
distintos

medios (reunio

n, correo, hoja

compartida).

La fuente de

los datos (p. €],

Odoo, facturas,

cobros) queda

claramente O O O O
identificada en

cada

comunicacion

Rara

vez encuentro e

rrores,

omisiones o O O O O
duplicados en

los datos

comunicados.

5. Disponibilidad de la informacion *

Nunca Aveces Frecuentemente Siempre

La fecha y hora

de corte del

dato se indican

con claridad en O O O O
los

comunicados o

archivos.

La informacion

de mis KPI esta

disponible

cuando la

necesito, sin O O O O
tiempos

muertos

prolongados.

Las definicione

s y formulas de

mis KPI

estan documen

et O O O O
accesibles para

consulta.

Este contenido no esté creado ni respaldado por Microsoft. Los datos que proporciones se enviaran al propietario del formulario.

@8 Microsoft Forms



ANEXO 2. ENTREVISTA GERENCIAL: DIAGNOSTICO Y MEJORA EN LA
COMUNICACION DE KPI DE VENTA

1. ;Qué tan util le resulta hoy la forma en que se comunican y comparten los KPI en

el area de ventas?

Si pudiera cambiar hasta tres aspectos de como se comparten esos KPI, ;cuéles

serian y por qué?

(Qué tan dispuesto(a) estaria a probar un piloto con una forma diferente de

compartir los KPI y en qué nos puede apoyar?

ANEXO 3. MATRIZ DE DECISION

Criterio

Peso

Excel

Power BI

Tableau

Qlik

Integracion
con Odoo 17

Gobernanza
de datos

Poder
Analitico

Visualizacion
de datos

Costo
servicio

del

Soporte

INDICE
0-100%

Suma de los
pesos es igual
a 100

Peso por el
puntaje
sumado

Peso por el
puntaje
sumado

Peso por el
puntaje
sumado

Peso por el
puntaje
sumado

77



ANEXO 4. RUBRICA PARA DECISION DE NOTAS POR CRITERIO

Escala: 1 = Muy débil - 2 = Débil - 3 = Aceptable - 4 = Bueno - 5 = Muy bueno

Si dudas entre dos notas, elige la menor hasta conseguir evidencia que justifique subirla.

Criterio 1: Integracion con Odoo 17
1: Exportaciones manuales, sin refresco programado.
2: Conexion inestable, pasos manuales frecuentes.
3: Conexi6n a algunas tablas, refresco programable con apoyo técnico.

4: Conexion estable a PostgreSQL/ODBC, refresco automatico regular.

99

5: Ademas, cargas incrementales, monitoreo/alertas y guia simple “coémo conectar”.

Criterio 2: Gobernanza de Datos
1: Archivos sueltos, cualquiera ve/edita, sin origen claro.
2: Controles basicos y definiciones incompletas.
3: Roles y definiciones parciales, algunas ambigiiedades.
4: Accesos por rol, glosario de KPI, registro de accesos/cambios.

5: + Linaje de datos, auditoria y politicas de versiones/retencion.

Criterio 3: Poder Analitico

1: Listados sin filtros tutiles.
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2: Filtros basicos, céalculos simples, sin comparativos de periodo.
3: KPI basicos y comparativos, algo de detalle con trabajo manual.
4: Medidas avanzadas, drill-down fluido, segmentaciones.

5: Mas escenarios “qué pasa si”, buen rendimiento con datos grandes.

Criterio 4: Visualizacion
1: Graficos confusos, sin filtros, sin movil.
2: Interaccion limitada, duplicacion de versiones.
3: Panel correcto, filtros basicos, mévil aceptable.
4: Interactividad fluida, disefo limpio, movil usable, facil de compartir/embeber.

5: Maés plantillas por rol, accesibilidad, carga rapida con multiples filtros.

Criterio 5: Costo Total
1: Alto y poco predecible; mucha consultoria.
2: Elevado o con extras frecuentes; fuerte dependencia externa.
3: Medio y claro; requiere capacitacion inicial; manejo interno parcial.
4: Competitivo; escala por etapas; poca consultoria.

5: Muy competitivo; aprovecha licencias existentes; costo estable en el tiempo.



Criterio 6: Soporte tecnico
1: Sin soporte en espafnol ni compaiiias hondurefias que nos acrediten.
2: Limitado/lento; pocos materiales.
3: Razonable; alguna compafiia regional; documentacion suficiente.
4: Compaiiias nacionales, cursos en espaiiol, buena documentacion.

5: Red solida de partners, soporte claro, comunidad activa y abundante material en espafiol.
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ANEXO 5. RESULTADOS DE LAS ENCUESTA

Frecuenciade
reporte.Los KPl que
necesito se
comunican dentro del
tiempo

Frecuenciade
reporte.Lafrecuenciade
comunicaciéon de los KPI
me permite tomar

Frecuenciade
reporte.En momentos
de altacargade
trabajo, no se retrasala

Formadel

reporte.El medio
habitual de
publicacién (archivo,
correo o reunion)

Formadel
reporte.Recibo avisoso

recordatorios
oportunos cuando un KPI

Formadel
reporte.Puedo conocer
mis KPI sin esperar aque
otra personame los

< 05 2 SRS esestabley 2 S
comprometido trasel decisionesatiempo. comunicacion de KPI. se desviade lameta. envie o informe.
i —— o;?ortuno paraconsultar
mis KPI.
| 1 Aveces Frecuentemente Nunca Frecuentemente Frecuentemente Frecuentemente
2 Aveces Aveces Aveces Frecuentemente Aveces Aveces
3 Frecuentemente Siempre Frecuentemente Frecuentemente Nunca Nunca
4 Frecuentemente Frecuentemente Aveces Frecuentemente ‘Nunca Frecuentemente
5 Aveces Aveces Aveces Aveces Nunca Nunca
, 6 Aveces Aveces Frecuentemente Frecuentemente Aveces Nunca
l 7 Aveces Aveces Frecuentemente Siempre Siempre Nunca
Nunca 0 0 5 § 0 | 4
Aveces 5 4 3 1 2 1
Frecuentemente 2 2 3 5 x| 2
Siempre 0 1 0 1 1 0
MODA AVeces AVeces Avecesy Frecuentemente Frecuentemente Nunca Nunca
1 33 67 0 67 67 67
- 2 33 33 33 67 33 33
- 3 67 100 67 67 0 0
4 67 67 33 67 0 67
5 33 33 33 33 0 0
6 33 33 67 67 33 0
A 33 33 67 100 100 o]
PROMEDIO 42.71428571 52.28571429 42.85714286 66.85714286 33.28571429 23.85714286
Conclusion Aveces Frecuentemente Aveces Frecuentemente Aveces Nunca

Promedio tema

Indice Global de Percepcic

45.95238095

45.64285714

41.33333333
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Frecuentemente Frecuentemente Aveces Frecuentemente Frecuentemente Aveces
Frecuentemente Frecuentemente Nunca Aveces Aveces Frecuentemente
Aveces Siempre Nunca Siempre Nunca Aveces
Frecuentemente Siempre Frecuentemente Frecuentemente Aveces Frecuentemente
Frecuentemente Frecuentemente Aveces Aveces Nunca Nunca
Frecuentemente Frecuentemente Aveces Aveces Aveces Aveces
Frecuentemente Frecuentemente Aveces Aveces Nunca Frecuentemente
0 0 2 0 3 1
1 0 4 4 3 3
6 5 1 2 1 3
0 2 0 1 0 0
Frecuentemente Frecuentemente AVeces AVeces Nuncay Aveces Avecesy frequentemente
67 67 33 67 67 33
67 67 0 33 33 67
33 100 0 100 0 33
67 100 67 67 33 67
67 67 33 33 0 0
67 67 33 33 33 33
67 67 33 33 0 67
62.14285714 76.42857143 28.42857143 52.28571429 23.71428571 42.85714286
71.57142857
Frecuentemente Siempre Nunca Frecuentemente Nunca Aveces
70.04761905 39.61904762
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ANEXO 6. TRANSCRIPCION DE LAS ENTREVISTAS

Transcripcion de la entrevista con el gerente general:

Entrevistador:

La tesis, como se lo habia mencionado, trata sobre los KPIs, o mejor dicho, sobre las metas
y métricas del equipo de ventas. Entonces, solo le voy a hacer tres preguntas cortitas; me las

contesta y eso seria.

Entonces, pregunta numero uno: ;para usted qué tan util le resulta hoy la forma en que

estamos comunicando y compartiendo los KPIs en el area de ventas?
Gerente General:

Eso es una evolucion fundamental en la empresa. Necesitamos todas esas métricas nuevas
que, en conclusion, buscan la eficiencia de la empresa, ;verdad? Eficiencia en los resultados de

los vendedores en este caso. Asi que, para mi, es fundamental.
Entrevistador:

Okay, pregunta nimero dos: si pudiera cambiar hasta tres aspectos de como compartimos

los KPIs, ;cudles serian y por qué?
Gerente General:

Bueno, yo lo tnico que percibo es que tenemos que poner esos KPIs en un lenguaje que
sea practico, sencillo de digerir, especialmente para la fuerza de ventas. Que no sea complejo, que

sea facil y entendible. Amigable, como es la nueva expresion ahora en términos informaticos.
Entrevistador:

Y por ultimo, doctor. ;Qué tan dispuesto estaria usted a probar un piloto con una forma

diferente de compartir los KPIs y en qué cree que nos podria ayudar?
Gerente General:

Absolutamente. Todo lo que sea beneficio y en apoyo de estas nuevas métricas, estas
nuevas formas de medir estos resultados. Las podemos hacer, cualquier prueba, cualquier ensayo,

cualquier evaluacion con el objetivo de implementarla finalmente a la empresa.
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Entrevistador:
Listo, doctor. Eso seria todo.

Transcripcion de la entrevista con el subgerente general:

Entrevistador:

Como te comentaba, [nombre del subgerente], y como pudiste ver, la tesis se trata mas que
todo del diagnoéstico del seguimiento de los KPIs en el area de ventas. Tomando eso en cuenta, te
queria hacer tres preguntas simples. La primera: ;qué tan util te resulta hoy la forma en que

comunicamos y compartimos los KPIs en el area de ventas?
Subgerente General:
Nada util.
Entrevistador:
Ok, /no sé si querés expandir un poco en la respuesta?
Subgerente General:

Claro. Fijate que el tema es que los indicadores para cada asesor no estan enfocandolos en
el alcance de los objetivos. El sistema actualmente nos limita a un tipo de informacién muy basica.
La idea es desarrollar algo que nos dé un mayor alcance para poder direccionar a los vendedores

y que logren sus objetivos mensuales.
Entrevistador:

Ok, muchas gracias. Numero dos: si pudieras cambiar hasta tres aspectos de como se

comparten estos KPIs, ;cuales serian y por qué?
Subgerente General:

Lo ideal seria alojarlos dentro de la aplicacién de ventas que actualmente tienen los

vendedores.

El problema es que el sistema que utilizamos tiene los médulos separados. Entonces, lo
ideal seria unificar los mddulos de cobros, ventas y promociones para que en una sola visual ellos

tengan la reporteria de forma simple.
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Ademés, deberia incluir graficas en el teléfono, porque muchos vendedores solo pueden
usar computadora al final del dia. Necesitamos que el sistema d¢ alertas en tiempo real: cuantos
clientes faltan por visitar en la ruta, cudnto volumen de ventas deben hacer en el dia y cuanto llevan

acumulado segun cada pedido que ingresan.
Entrevistador:

Ok, muchas gracias. Y numero tres: ;qué tan dispuesto estarias a probar un piloto con una

forma diferente de compartir los KPIs y en qué nos podrias apoyar?
Subgerente General:

Claro, yo estaria dispuesto en todo lo que quisieran. Especialmente en el desarrollo de la
plataforma de informes que se necesita. Tengo claro qué informacion es la que el vendedor necesita

en este momento. Lo que falta es programarla.

El problema es que la empresa que nos da soporte en sistemas va muy lento comparado

con lo que queremos lograr.
Entrevistador:
Y la segunda parte de la tercera pregunta: jen qué nos podrias apoyar?
Subgerente General:

Yo puedo desarrollar una aplicaciéon externa que unifique la informacion que requerimos
del sistema. De hecho, ya la tenemos desarrollada. Lo tnico que falta es la conectividad con Hnet
mediante una API, porque eso yo no lo puedo hacer internamente. La aplicacion de controles y

reporteria ya esta lista; solo falta ese paso con el proveedor de sistemas.

La idea es que los vendedores usen dos consultas: una para ingresar pedidos en el sistema

y otra para recibir alertas sobre el alcance de sus objetivos.
Entrevistador:
Muchas gracias. Eso seria todo.
Subgerente General:
Ok, perfecto.

Transcripcion de la entrevista con la gerente financiera:
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Entrevistador:

Listo, entonces te comento, la tesis se trata sobre la medicion de los KPIs en el equipo de
ventas. Entonces todas las preguntas son relacionadas al sistema que estamos utilizando para

comunicarles los KPIs que tienen.

Ok, entonces la primera pregunta: en tu area, en tu gerencia, ;qué tan util te resulta hoy la

forma en que se comunican y se comparten los KPIs en el area de ventas?
Gerente Financiera:
Bueno, desde mi punto de vista, me parece efectiva hasta cierto punto la comunicacion.

Una, porque se les avisa mediante un correo electronico, que es un medio de comunicacion

formal, entonces se comunica por esa parte.

(Por qué dije hasta cierto punto? Porque el hecho de que la empresa comunique no significa
que el vendedor esté recibiendo la comunicacion. Una, porque no abren el correo, porque no estan
pendientes de Teams, porque no estan ellos pendientes del tipo de comunicacion o de la forma

como la empresa la transmite, que es mediante un memo.
Entrevistador:

Ok, listo. Segunda pregunta: si pudieras cambiar hasta tres aspectos de como se comparten

estos KPIs, ;cudles serian y por qué?
Gerente Financiera:

El primer aspecto seria lo que acabo de decir: buscar un medio mas directo, que no sea solo

correo ni Teams, sino algo que ellos vean mas seguido.

La segunda parte de la comunicacion seria crear o despertar en ellos esa... no es interés,
sino que estén pendientes, alerta, con la expectativa de qué es lo que tengo que hacer el siguiente
mes. Si creamos en ellos esa expectativa, entonces hasta ellos mismos van a prestar atencion al

medio de comunicacion por el cual se estd compartiendo.

Y la tercera, serian otros métodos: que no solo sea memo o correo, sino una reunion, una

capacitacion o algo mas directo.

Entrevistador:
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Listo. Y tercera pregunta: ;qué tan dispuesta estarias a probar un piloto con una forma

diferente de compartir los KPIs y en qué nos podrias apoyar?
Gerente Financiera:
(Qué tan dispuesta? Del 1 al 10, diria 10.
(En qué forma les podria apoyar? Creo que seria con retroalimentacion y seguimiento.
Entrevistador:
Stper. Eso seria. Muchisimas gracias.
Gerente Financiera:
Bueno, a la orden

Transcripcion de la entrevista con la gerente de mercado:

Entrevistador:

Siempre, como le comentaba, la tesis trata sobre los KPIs en ventas y como podemos

mejorar el tema de la comunicacion.

Entonces, pregunta nimero uno: ;qué tan util le ha resultado hoy la forma en que se

comunican y se comparten los KPIs en el 4rea de ventas?
Gerente de Mercadeo:
Del 1 al 10, yo le doy un 3.
Entrevistador:

Ok. Numero dos: si pudiera cambiar hasta tres aspectos de como se comparten estos KPIs,

[cudles serian y por qué?
Gerente de Mercadeo:

Para analizarlos, me parece que les falta claridad, les falta seguimiento y también

socializarlos podria ser otro punto.
Entrevistador:

Ok, listo. Y numero tres: ;qué tan dispuesta estaria a probar un piloto con una forma

diferente de compartir los KPIs y en qué nos podria usted ayudar?
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Gerente de Mercadeo:

Dispuesta, del 1 al 10, un 10. Y yo podria apoyar en comunicarlo.
Entrevistador:

Ok. Listo, Lic. Eso seria todo.

Gerente de Mercadeo:

Excelente, excelente. Me gusta.
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ANEXO 7. ENCUESTA INDICADORES DE ACEPTACION TECNOLOGICA

IMASA |2

Innovacién, Calidad y Servicio

Seguimiento de la integracién con Power BI

Responda con honestidad y transparencia su experiencia con el uso de Power Bl como sistema de visualizacion de sus metricas clave
(KPls)

* Este formulario registrara tu nombre, escribe tu nombre.

1. Utilidad, Facilidad y Tiempo

Nunca Aveces Frecuentemente Siempre

Los tableros de
KPI i
para fomar O O O O

decisiones hoy

Encuentro facil
de usar los
nuevos tableros O O O O

de KPIs

Puedo abrir y
visualizar los

tableros de KPls
de manera O O O O
rapida (menos

E de 2 minutos)

I@§ Microsoft Forms



ANEXO 8. COTIZACIONES Y FACTURAS DE EJEMPLO

Cotizacion de servicios de Microsoft al proveedor actual de la empresa:

Cotizacion

Referencia:20250923-001

PROPUESTA ECONOMICA:

Precio Unitario Precio Total Anual/
Producto Cantidad Anual/Anual Anual
POWER BI PRO
1 $146.82 $146.82
POWER BI PREMIUM
1 $251.97 $251.97
SharePoint (Plan 2)
2 $104.91 $209.82
$ 608.61
$ 91.29
$ 699.90

Condiciones de la oferta.

¢ La cotizacién se detalla bajo moneda délares americanos USD
* |Inicio de actividades contra una orden de compra
* Se debe de depositar via transferencia a |a siguiente cuenta:
o Banco: BAC Honduras
o Nudmero de cuenta: - délares (Ahorro) 747588021 INVERSIONES TECNOLOGICAS
Lempiras (Cheques) 730461891
* Lafactura sera emitida en moneda lempiras, al tipo de cambio del Banco central de
Honduras en la fecha de facturacién.

Edificio Centro Morazan, Torre 2, Piso 18, Local 21804, Boulevard Morazan, Tegucigalpa, Honduras PBX Honduras: +(504). 2221-3125
www.dinamicsolutions.net



Cotizacion en linea del conector de Odoo:

$
826.05

ion de Odoo con

or de Odoo con PowerBI

| Conect
Desktop | Conector de PowerBI Desktop

PowerBI Desktop | Conector avanzado de
por Creyox Technologies

Power Bl | Power BI | Integrac

Power Bl

Wercero o

1]
et
("]
Q
(3]
o
(4]
=
©
@
=
A

v vEn las

% Odoo en
linea

instalaciones

Odoo.sh

Disponibilidad

Dependencias de las aplicaciones de Odoo

Discutir (correo electrénico)

Lineas de codigo 0

723

p_connector

power_bi_deskto

cr_

Nombre técnico

Licencia

OPL-1

https://www.creyox.com

Sitio web

16.0 17.0 18.0 19.0

15.0

Versiones

:Compraste este modulo y necesitas ayuda ? jHaz clic aqui!

Ejemplo de factura por uso de salon y catering en un café en San Pedro Sula:
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Cotizacidon de Microsoft Fabric F2

Capacidad de Microsoft Fabric (pago por uso o reserva)

Obtenga un grupo compartido de capacidad que potencie todas las funcionalidades de Microsoft Fabric, desde el modelado y el almacenamiento de datos hasta inteligencia
empresarial y experiencias de |A (minimo un minuto).

Las ventajas de la capacidad de Fabric:

Compras simplificadas con un Gnico grupo de proceso para cada carga de trabajo.

La posibilidad de usar el mismo conjunto de unidades de capacidad (UC) en cualquier lugar donde se necesite sin asignar previamente la capacidad.

Todas las CU estan agrupadas y no estan bloqueadas en una carga de trabajo inactiva para reducir los costes.

Los usuarios pueden ajustar automaticamente la capacidad de proceso escalando y reduciendo verticalmente segun sus necesidades.

Supervision transparente a través de un panel centralizado para supervisar el uso y los costes.

Estimate your capacity needs with the Fabric capacity estimator.

SKU Unidad de capacidad (CU) Pago por uso Reservation

F2 2 $262.80/mes $156.334/mes
~41 % de ahorro
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