DE CORDOBA Bibliotecas

JEBUITAS

UNIVERSIDAD | . . ;
CATOLICA Bkl PRODUCCION ACADEMICA

Romero, Guillermo Daniel

Estrategia en la
implementacion de
inteligencia de negocios con
IA generativas

Tesis para la obtencion del titulo de
posgrado de Magister en Direcciéon de
Empresas

Director: Gasso, Néstor

Documento disponible para su consulta y descarga en Biblioteca Digital - Produccion
Académica, repositorio institucional de la Universidad Catodlica de Cérdoba, gestionado por el
Sistema de Bibliotecas de la UCC.

Esta obra esta bajo una licencia de Creative Commons Reconocimiento- No Comercial 4.0
Internacional.



https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/deed.es
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/deed.es

UNIVERSIDAD CATOLICA DE CORDOBA

INSTITUTO DE CIENCIAS DE LA

ADMINISTRACION

TRABAJO FINAL DE
MAESTRIA EN DIRECCION DE EMPRESAS

ESTRATEGIA EN LA IMPLEMENTACION DE
INTELIGENCIA DE NEGOCIOS CON IA GENERATIVAS

Enfocado en el grupo Delinter

Alumno: CR. GUILLERMO DANIEL ROMERO

Director: MGTR. NESTOR GASSO

Codrdoba - Ano 2025



UNIVERSIDAD

CATOLICA . - - - .
DE CORDOBA Instituto de Ciencias de la administracion

JESUITAS Maestria en Direccién de Empresas

Resumen

El presente trabajo final de maestria aborda el proceso de implementacién de
una estrategia de Inteligencia de Negocios (Bl) integrada con Inteligencia
Artificial (IA) Generativa en el Grupo Delinter, una pyme dedicada a la
distribucion de alimentos y bebidas en el sur de la provincia de Coérdoba. La
investigacion surge ante la necesidad de las organizaciones de reinventarse en
la cuarta revolucion industrial, donde la gestion eficaz de datos se convierte en
un factor critico para la supervivencia y la toma de decisiones en entornos

volatiles.

Se utilizé una metodologia de tipo exploratoria que combind el analisis tedrico
con un estudio de caso practico. El abordaje se estructuré en tres fases, la
primera la revision bibliografica y consulta a expertos para consolidar el marco
conceptual, la segunda el analisis exhaustivo del modelo de negocio de Delinter
(utilizando herramientas como el Business Model Canvas y FODA) y la ultima el
desarrollo de una propuesta metodolégica basada en tres pilares: Plan de

Negocio, Plan de Datos y Plan de Comunicacion.

La investigacion demuestra que la implementacion de soluciones de Bl e IAG
permite transformar informacion dispersa en conocimientos accionables,
optimizando procesos internos y reduciendo costos operativos. Entre las
principales conclusiones, se destaca que la convergencia entre Bl e IAG permite
democratizar la informacion, facilitando que los directivos interactuen con los

datos en lenguaje natural.

El éxito de la implementacion no depende solo de la tecnologia, sino de superar
barreras culturales, como la resistencia al cambio, y garantizar una gobernanza
de datos solida y segura. Para las PyMEs, la adopcién de estas tecnologias ha
dejado de ser opcional para convertirse en un imperativo estratégico de cara a

la sostenibilidad competitiva.
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I.  INTRODUCCION

1.1. Fundamento

La humanidad atraviesa un nuevo periodo econdémico, definido por
Schwab, K. (2016) como la Cuarta Revolucién Industrial. Esta era se
caracteriza por el desarrollo y la aplicacion de avances tecnoldgicos a una
velocidad extraordinaria, lo que impacta en todas las disciplinas, economias e
industrias, llegando incluso a desafiar la concepcién de lo que significa ser
humano. Como afirmaba Drucker, P. F. (1969), las tecnologias de la informacion
transforman radicalmente las economias, los mercados, la estructura industrial,
los productos, los servicios y los mercados laborales. A su vez, modifican la

forma en que percibimos el mundo y a nosotros mismos.

En este escenario de transformacién y redefiniciéon de paradigmas, las
organizaciones necesitan reinventarse e innovar. El acceso a la informacion y al
conocimiento del consumidor en tiempo real —llegando incluso a anticipar sus
necesidades— se convierte en un desafio central. Los avances en
almacenamiento de datos, tecnologias de red y procesamiento de
requerimientos en tiempo real estan modificando los modelos operativos,
mientras que los clientes esperan y valoran una interaccién cada vez mas

personalizada.

Para lograr un crecimiento sostenido en este marco, las empresas
requieren de creatividad e innovacion para lanzar nuevos productos y servicios
apalancados en tecnologias como el Internet de las Cosas (loT), Big Data vy,

fundamentalmente, el Business Intelligence.

En este contexto, comprender y gestionar eficazmente las herramientas
tecnolégicas y el Business Intelligence se ha convertido en un factor
estratégico para la supervivencia y el éxito de las organizaciones, permitiéndoles
tomar mejores decisiones en escenarios complejos, cambiantes y volatiles. En
esta misma linea, Curto Diaz, J., y Conesa Caralt, J. (2011) destaca que los

principales beneficios de un sistema de Business Intelligence incluyen:
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° Crear un circulo virtuoso de informacion donde los datos se
transforman en informacion y estos en conocimiento para tomar mejores
decisiones.

° Permite crear y mantener métricas, con indicadores claves de
rendimiento.

) Aporta informacion actualizada a diferentes niveles

Paralelamente, el desarrollo de la inteligencia artificial (IA) en el ambito
del Business Intelligence esta generando avances notables en los procesos de
toma de decisiones. Modelos avanzados de machine learning, capaces de crear
contenido a partir de patrones en datos preexistentes, permiten automatizar la
creacion de informes, generar escenarios para la planificacién estratégica y
personalizar las estrategias comerciales, entre otros aspectos clave. La IA
generativa, en particular, no solo procesa datos existentes, sino que también
genera simulaciones y escenarios alternativos, lo que facilita a los directivos la

toma de decisiones mas informadas frente a problemas complejos.

Este trabajo se enfoca en un caso de estudio local. En la provincia de
Cérdoba, la Ley 7.255 regula la creacion de parques industriales, cuyo objetivo
es fomentar el ordenamiento urbano, la seguridad juridica y la sinergia
empresarial. El departamento Rio Cuarto alberga cinco de estos parques, siendo
el mas reciente el del CECIS, inaugurado en 2021. Dentro de este parque
instalara sus operaciones el Grupo Delinter, una empresa dedicada a la
distribucién y comercializacion de alimentos y bebidas en el sur de la provincia,
la misma se encuentra dentro de la red de distribuidores oficiales de Cerveceria
y Malteria Quilmes y dirigida por la familia Sabattini.

Delinter cuenta con mas de 80 empleados en diferentes areas, mas de
2000 clientes distribuidos en mas de 20 localidades de la provincia; tiene 14
camiones destinados a la distribucién y 5 camiones de larga distancia. Tiene
pensado migrar sus operaciones a mediados de 2025 al parque industrial con el

objetivo de potenciar la sinergia de sus procesos dentro del ecosistema del lugar.

En este proceso de crecimiento y adaptacion la implementacién de
inteligencia empresarial es clave para garantizar el éxito y control de la gestion.
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1.2. Objeto de estudio

El objeto de estudio de esta investigacion es el proceso de
implementacion de una estrategia de Inteligencia de Negocios (Bl), enriquecida
con Inteligencia Atrtificial (IA) Generativa, en una empresa de distribucion regional
como el Grupo Delinter. Se analizara como la adopcion de estas tecnologias
puede transformar la toma de decisiones y optimizar la gestion en el contexto de

una pyme.

1.3. Objetivos Generales

Proponer un marco estratégico para la implementacion de soluciones de
Inteligencia de Negocios en pequenas y medianas empresas (pymes), utilizando
al Grupo Delinter como caso de estudio para demostrar su aplicabilidad y

beneficios

1.4. Objetivos Especificos
Para alcanzar el objetivo general, se han definido los siguientes objetivos

especificos:

« Desarrollar un marco tedrico que integre los conceptos fundamentales de
la Inteligencia de Negocios, sus componentes y las capacidades de la

Inteligencia Artificial Generativa aplicada al analisis de datos.

o Diseflar una metodologia de implementacion de Bl adaptada a las
particularidades de las pymes, que abarque desde la planificacion

estratégica hasta la comunicacién de resultados.

e Analizar la viabilidad de la implementacién en el Grupo Delinter,
identificando los beneficios concretos en sus procesos y en la mejora de
la toma de decisiones gerenciales.

10
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Il. METODOLOGIA

El presente trabajo se enmarca en una investigacion de tipo exploratoria

que combina el analisis tedrico con un estudio de caso practico. El abordaje

metodoldgico se estructura en tres fases principales:

1.

Revisién Bibliografica y Consulta a Expertos: En primer lugar, se realizara
un relevamiento de la literatura especializada, incluyendo material te6rico,
publicaciones actuales y foros de discusion. Esta fase se complementara
con entrevistas a profesionales del sector para consolidar el marco

conceptual del estudio.

Analisis del Caso de Estudio: Se llevara a cabo un analisis exhaustivo del
Grupo Delinter para comprender en profundidad su modelo de negocio,
su estructura organizativa y los servicios que ofrece. A partir de la
informacion relevada, se examinaran los beneficios potenciales, los
requisitos para la implementacion de un sistema de inteligencia de

negocios y los costos minimos asociados.

Desarrollo de una Propuesta Metodologica: Finalmente, y sobre la base
de las fases anteriores, se disefiara una metodologia practica para la
aplicacién de herramientas de inteligencia de negocios en pequefias y
medianas empresas. Esta propuesta se nutrird de las perspectivas
obtenidas a través de entrevistas con empresarios, colaboradores y

representantes del sector.

11
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. MARCO TEORICO

3.1. Business Intelligence

Business intelligence o también llamado inteligencia de negocios hace
referencia al manejo optimizado de los datos que almacena, recopila y analiza
una organizacion, siendo capaz de transformarlos en decisiones estratégicas
que permitan el disefio de acciones orientadas a alcanzar el éxito (Lépez Benitez

et al. 2018).

Si pudiéramos realizar una descomposicion de su definicion

estableceriamos que existen tres elementos centrales:

1- Sistemas Informacién (Datos, informacion y conocimiento)
2- Sistema de toma de Decisiones

3- Sistema de Resultados.

3.1.1. Sistema de Informacion

Se define como sistema de informacién a:

Sistema formal de personas, equipos y procedimientos que, en forma
integrada y coordinada, y operando sobre un conjunto de datos
estructurados acorde a las necesidades organizacionales, capturan
datos, los transforman en informacién, los almacenan y distribuyen, a fin
de apoyar a las actividades de la organizacién tales como el control, la

administracion y la toma de decisiones (Jorge Volpentesta, 2004, p.307).

12
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En base a la definicion anterior un diagrama representativo de la

misma seria (Figura1: Sistema de informacion):

Y A L] A Lall o

=) )
=" e %
\Transforma Analiza Distribuve }
Y
Control

Gestion Administrativa
Tomar Decisiones

13
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3.1.2. Sistema de Toma de Decisiones
Es el proceso mediante el cual se selecciona una alternativa en
funcion de los criterios definidos (Weihrich et al. 2017) para la resolucion de un

problema.
El proceso de toma de decisiones consiste (Carrera, A. et al 2013) en:

1- ldentificacién del problema
2
3
4
5

Definir los criterios de seleccioén

Desarrollar y analizar las alternativas

Seleccionar la Alternativa

Implementar plan de accién.

3.1.3. Sistema de Resultados

Un sistema de resultados consiste en un conjunto de métricas
disefadas para medir el desempefio de una organizacion en el cumplimiento de
sus objetivos. Existen diversas herramientas para medir la gestion, desde
reportes financieros y operativos hasta sistemas mas integrales como el Cuadro

de Mando Integral.

Los indicadores o las métricas pueden ser de resultados o de
actuacion. Los primeros muestran los efectos o las consecuencias de las
acciones, como por ejemplo la rentabilidad, la satisfaccion del cliente, tasa de
crecimiento, etc. Por su parte los indicadores de actuacion muestran las causas
que originan los resultados, tales como el tiempo de atencion, porcentaje de
productos defectuosos, rotacion de personal, etc. Ambos indicadores deben
existir y estar conectados para que el sistema de resultados o de gestion permita

conocer las causas y los efectos de cada accion o decision (Kaplan et al. 2000).

3.2. Distincién Datos, Informacién y Conocimiento

Aunque los conceptos de dato, informacion y conocimiento estan
interrelacionados, es fundamental distinguirlos. Jorge Volpentesta (2004) define
a los datos como conjunto de simbolos que representan formalmente a objetos

0 acontecimientos, asi como a sus correspondientes atributos y caracteristicas.

14
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En la practica, un dato puede ser una fecha, un monto o la calificacion
de un cliente. La era digital ha provocado que estos datos se generen a una
velocidad y en volumenes sin precedentes, fenomeno conocido como Big Data.
Este término, que se refiere a la gestion de grandes volumenes de datos, hace

referencia a cuatro elementos:

e Volumen: Gran cantidad de datos alojados en las bases.
e Velocidad: Es la rapidez con que los datos fluyen dentro del sistema.
e Volatilidad: Relacionada a la capacidad de cambio.

e Variedad: Datos de diferentes fuentes y diferentes atributos.

Hoy cada accion que realizamos deja una huella digital y empresas como
Facebook o Google han sabido utilizarlas como un activo importante en su
férmula de rentabilidad. También los Estados a través de sus sistemas de
vigilancia van registrando nuestras conductas dentro de la sociedad, los tramites
que realizamos; muchos de esos datos también estan disponibles en las

plataformas gubernamentales.

Sin embargo, los datos por si solos tienen un valor limitado. Como senala
Bernard Marr (2018) “los datos no valen de nada si no se los puede convertir en
informacion...” (p.104) es aqui necesario definir el término informacién, que
proviene del latin “dar forma a” y que Peter Drucker (1990) lo define como los
datos procesados en forma significativa para el receptor, con valor real y

perceptible de tomar decisiones presentes y futuras.

Basado en este pensamiento, la informacion, a diferencia del dato,
adquiere un significado y aporta valor a quien la recibe. Por ejemplo, la fecha de
una factura es un dato aislado; en cambio, el monto total facturado durante un

mes es informacion.

El paso final en esta jerarquia es el conocimiento, que para Davenport
y Prusak (2001) es:

Mezcla fluida de experiencia estructurada, valores, informacion
contextual e internalizacion experta que proporciona un marco

para la evaluacidn e incorporacion de nuevas experiencias e

15
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informacion. Se origina y se aplica en la mente de los
conocedores. En las organizaciones con frecuencia solo queda
arraigada en documentos o bases de datos, sino también en las

rutinas, proceso, practicas y normas institucionales. (p. 6)

Cuando se logra comprender el mercado, saber los procesos internos de
la organizacién, estamos hablando de conocimiento que se desprende de
multiples fuentes de informacién y la misma ya fue comprendida y reflexionada,
a través de experiencias acumuladas. Peter Senge (1990) habla del término
“Gestion del conocimiento” y refiere a como la organizacién asume que el

aprendizaje es una actividad continua y transformadora.

El Business Intelligence debe buscar convertir los datos en
conocimiento, es por eso vital comprender el origen de los datos, sus
caracteristicas y asi aplicar las metodologias apropiadas para que el mismo
pueda ser procesado en informacion y que esta a lo largo de experiencias
acumuladas termine formando el conocimiento de la persona. Howard Dresner
(2007) describia que, mediante el uso de tecnologias y metodologias de
inteligencia empresarial, se pueden convertir datos en informacién y a partir de
la informacion ser capaces de describir conocimiento, ya que el mismo es un
proceso interactivo para explorar y analizar informacion estructurada, para

describir tendencias y que a partir de estas deriven en ideas y conclusiones.

3.3. Objetivos de Business Intelligence

Si pensamos en una organizacion desde una mirada estrategia, la misma
tiene una misién o propdsito a perseguir y para llevar adelante esta labor debe
definir objetivos a concretar. En este contexto, el Business Intelligence funciona

como un motor clave para alcanzar dichas metas.

Mientras que los sistemas de informacion tradicionales se centran en
propdsitos fundamentales como mejorar la toma de decisiones, optimizar la
gestion operativa y perfeccionar el control, el Business Intelligence va un paso
mas alla. Su enfoque principal es descubrir y potenciar el conocimiento profundo

del negocio.

16
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Por lo tanto, la implementacion de una estrategia de Business
Intelligence debe perseguir objetivos mas amplios y transformadores. Entre los

principales se encuentran:

1- Facilitar decisiones estratégicas: Permitir la toma de
decisiones mas inteligentes y alineadas con los objetivos de la
organizacion.

2- Democratizar la informaciéon dentro de la organizacion:
Asegurar que los datos relevantes sean accesibles para los
distintos niveles de la organizacion de forma segura y
controlada.

3- Descubrir patrones y modelos predictivos del futuro:
descubrir patrones en los datos historicos para anticipar
tendencias y comportamientos futuros.

4- Controlar la gestion y el rumbo de la organizacién: Ofrecer
una visién clara del desempenio actual y la direccién que sigue
la empresa.

5- Medir el impacto de las decisiones pasadas: Evaluar los
resultados de acciones anteriores para aprender y ajustar
estrategias.

6- Gestionar el conocimiento dentro de la organizacion:

Convertir los datos y la informacion en un activo.

Todos estos objetivos deben formar parte del sistema de gestién de los
datos de la empresa y por ellos es importante determinar un plan y una

estrategia, Bernard Marr (2018) opina:

Para prosperar los lideres empresariales tendran que trabajar de
manera activa para expandir sus conocimientos lejos de lo que se
ha hecho tradicionalmente e incluir ideas y sistemas que

probablemente no se hayan considerado nunca. Es fundamental
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tener una estrategia de datos clara cuando tenemos en cuenta el

enorme volumen de datos a nuestra disponibilidad. (p.46)

3.4. Componentes de la inteligencia empresarial

El Business Intelligence estda compuesta por los siguientes componentes
(Gémez 2012):

e Usuarios: personas dentro de la organizacion que necesitan
responder preguntas del negocio.

e Fuentes de datos: estas pueden ser internas o externas.

e Datawarehouse (béveda de datos): donde se almacenan los
datos

e Cubo OLAP: es el motor de calculo, consulta y analisis.

e Herramientas de visualizacion.

Cada componente estd asociada a una etapa del proceso de Business

Intelligence (Bernabeu 2010)

Etapas Componentes Descripcién
Recolectar los requerimientos y
1|Planificacién | Usuarios necesidades para alcanzar sus objetivos
Fuentes de
2 | Extraccion informacion Extraen los datos de diversas fuentes
Se integran los datos en un formato de
3| Consolidacion | Datawarehouse analisis Multidimensional
Se analizan los datos buscando respuesta
4| Analisis Cubo - OLAP a los requerimientos.
A través de herramientas visuales se
Herramientas exponen los resultados a las necesidades
5|Visualizacién | graficas de informacién.
Se comunican y se da acceso a los
6 | Difusién Usuarios usuarios de las herramientas de Bl

Como ilustra el esquema anterior, el usuario es el eje central de todo el

proceso. El ciclo se inicia con sus requerimientos (preguntas) y culmina cuando
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recibe las respuestas a través de los reportes. Por lo tanto, la clave para una
implementacion exitosa reside en comprender con precision las necesidades del
usuario y asegurar que obtenga las respuestas que busca. Las etapas
intermedias conforman el trabajo técnico necesario para lograrlo, una labor en la

que intervienen especialistas, principalmente del campo de la ciencia de datos.

A continuacion, se estudia la implementacion de un proceso de

inteligencia empresarial desde una mirada estrategia dentro de la organizacion.

3.5. Inteligencia Artificial Generativa

La Inteligencia Artificial Generativa es una subdisciplina de la Inteligencia
Artificial que se centra en la creacion de nuevos contenidos, tales como texto,
imagenes, audio y cédigo, mediante modelos computacionales avanzados. Su
desarrollo ha sido posible gracias a la evolucidon de modelos de aprendizaje
profundo, conocidos como Deep Learning, entre los que se encuentran modelos
de redes neuronales y grandes volumenes de datos para entrenamiento
(Goodfellow et al. 2014)

La inteligencia artificial generativa hace referencia a sistemas de
inteligencia artificial capaces de generar contenido basandose en patrones
aprendidos de grandes conjuntos de datos. A diferencia de los modelos
discriminativos, que se centran en clasificar o predecir, los modelos generativos

crean datos sintéticos con caracteristicas realistas.

Los modelos discriminativos y generativos tienen enfoques distintos en
el aprendizaje automatico, los Modelos Discriminativos se centran en aprender
la frontera de decision entre diferentes clases. Dado un conjunto de datos
etiquetados, su objetivo es clasificar correctamente nuevas instancias. Ejemplos
incluyen regresiéon logistica, maquinas de soporte vectorial (SVM) y redes

neuronales convolucionales (CNNs) aplicadas a clasificacion de imagenes.

Los Modelos Generativos en lugar de solo diferenciar entre clases,

estos modelos aprenden la distribucion de probabilidad de los datos y pueden
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generar nuevas muestras similares a las originales. Ejemplos incluyen las Redes

Generativas Antagonicas (GANs) y los Modelos de Difusion.

La diferencia clave radica en que los modelos discriminativos buscan
separar y categorizar datos, mientras que los generativos intentan comprender y

replicar la estructura de los datos originales.

Algunas de sus caracteristicas principales de los modelos generativos

incluyen:

e Aprendizaje a partir de grandes volumenes de datos: utiliza
datos previos para generar resultados realistas y coherentes.

e Autonomia en la creacién de contenido: puede generar textos,
imagenes, codigo y otros tipos de informacion sin intervencion
humana directa.

e Capacidad de adaptacion: mejora con el tiempo mediante

técnicas de refinamiento y ajuste de modelos.

Existen diversas arquitecturas utilizadas en la implementacion de la IAG,

entre las mas relevantes se encuentran:

Redes Generativas Antagonicas (GANSs)

Introducidas por lan Goodfellow (2014), estas redes consisten en un
modelo generador y un modelo discriminador que compiten entre si para mejorar

la calidad de los datos generados.

Este tipo de modelo generativo se basa en un enfoque de entrenamiento

competitivo entre dos redes neuronales profundas:

e EIl Generador (G): Su funcién es crear datos falsos que
imiten la distribucién del conjunto de datos real. Por ejemplo,
puede generar imagenes sintéticas que parezcan fotografias

reales.

e El Discriminador (D): Su tarea es distinguir si una muestra
proviene del conjunto real de datos o ha sido generada por el

generador.

20



UNIVERSIDAD

CATOLICA . - - - .
DE CORDOBA Instituto de Ciencias de la administracion

JESUITAS Maestria en Direccién de Empresas

El entrenamiento de una GAN es un juego de suma cero: el generador
intenta “engafar” al discriminador, mientras que este ultimo trata de mejorar su
capacidad para detectar falsificaciones. A medida que el entrenamiento
progresa, ambos modelos se perfeccionan mutuamente, y el generador es capaz

de producir datos sintéticos cada vez mas realistas.
Las GANs han sido utilizadas con éxito en multiples aplicaciones:

e Sintesis de imagenes: creaciéon de rostros humanos,

paisajes, obras de arte, etc.

e Reconstruccion de datos faltantes: restauracion de

imagenes o audio deteriorado.

e Transferencia de estilo: por ejemplo, transformar una

fotografia en una pintura al estilo de Van Gogh.

e Creacion de deepfakes: generacion de videos falsos de
alta calidad, lo cual plantea tanto oportunidades como desafios

éticos.

Sin embargo, el entrenamiento de las GANs no esta exento de
dificultades. Uno de los principales desafios es lograr la convergencia del
modelo, ya que el equilibrio entre generador y discriminador es inestable.
También pueden producirse fenédmenos como el mode collapse, donde el

generador produce una variedad limitada de muestras.

Modelos Basados en Transformadores (GPT, BERT, T5)

Los modelos basados en transformadores son una arquitectura de redes
neuronales introducida por Vaswani (2017) que revolucioné el procesamiento del
lenguaje natural (PLN) y posteriormente se adapt6 a otras areas como la vision
por computadora y la generacion de cédigo. A diferencia de las redes neuronales
recurrentes (RNN), los transformadores procesan todos los elementos de
entrada simultdneamente, lo que permite una mayor paralelizacion y eficiencia

en el entrenamiento.
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La clave de esta arquitectura es el mecanismo de autoatencion, que
permite al modelo ponderar la relevancia de diferentes palabras dentro de una
secuencia, considerando su contexto completo. Esto mejora significativamente

la comprension semantica del contenido.
Algunos aspectos fundamentales:

e Codificadores y decodificadores: La arquitectura original
de los transformadores se divide en dos partes: el codificador,
que procesa la entrada, y el decodificador, que genera la salida

(por ejemplo, en traduccion automatica).

e Modelos unidireccionales y bidireccionales: Algunos
modelos como GPT utilizan atencién causal (unidireccional) para
generar texto, mientras que BERT usa atencién bidireccional

para entender el contexto completo en ambas direcciones.

e Preentrenamiento y ajuste fino: Estos modelos se
entrenan primero con grandes volumenes de texto para
aprender patrones generales del lenguaje (preentrenamiento) y
luego se ajustan a tareas especificas con conjuntos de datos

mas pequenos (fine-tuning).
Los modelos mas conocidos basados en transformadores incluyen:

e GPT (Generative Pre-trained Transformer): Optimizado

para generacion de texto coherente y conversacional.

e BERT (Bidirectional Encoder Representations from
Transformers): Enfocado en comprension del lenguaje y

clasificacion de texto.

e T5 (Text-to-Text Transfer Transformer): Aborda multiples
tareas de PLN convirtiéndolas en problemas de traduccion de

texto a texto.
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Autoencoders Variacionales (VAEs)

Los Autoencoders Variacionales (VAEs, por sus siglas en inglés:
Variational Autoencoders) son una clase de modelos generativos probabilisticos
propuestos por Kingma y Welling (2013). Estan disefiados para aprender una
representacion latente (oculta) compacta y continua de los datos de entrada, y a

partir de esa representacion, generar nuevas muestras similares a las originales.

A diferencia de los autoencoders tradicionales, que simplemente
codifican y decodifican datos sin una interpretacién probabilistica, los VAEs
integran principios de la inferencia bayesiana para modelar la distribucion

subyacente de los datos.
La arquitectura de un VAE consta de dos partes:

e Codificador (Encoder): Convierte los datos de entrada en
una distribucion de variables latentes (normalmente, una
distribucion normal multivariada). En lugar de mapear una
entrada a un punto fijo, el codificador estima una media y una
desviacion estandar para cada dimension de la representacion

latente.

e Decodificador (Decoder): A partir de una muestra extraida
de la distribucion latente, reconstruye los datos originales. Este
mecanismo permite generar nuevos datos al muestrear

diferentes puntos del espacio latente.
Los VAEs optimizan una funcién de pérdida que combina dos términos:

1. Error de reconstruccion: mide qué tan bien el modelo

puede reconstruir los datos de entrada.

2. Divergencia Kullback-Leibler (KL): penaliza las
desviaciones entre la distribucién aprendida y una distribucién
normal estandar, fomentando una representacion latente

regularizada.

Aplicaciones de los VAEs:
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Generacion de imagenes realistas (por ejemplo, rostros humanos).

e Interpolacién entre estilos o categorias (por ejemplo, entre dos tipos de

letras manuscritas).
e Compresion y reduccion de dimensiones de datos.
e Generacion de moléculas en bioinformatica.
e Deteccidon de anomalias (por ejemplo, en datos médicos o industriales).

Una de las principales ventajas de los VAEs es que permiten una
exploracion controlada del espacio latente, lo que facilita la generacion de
contenido diverso y coherente. Sin embargo, en comparacion con las GANSs, los
VAEs tienden a generar resultados de menor nitidez, aunque mas estables y con

interpretabilidad mejorada.

Cuadro comparativo

Modelo Ventajas Desventajas Aplicaciones Comunes

GANs Alta calidad de - Dificil de entrenar = Sintesis de imagenes
imagenes, resultados - Riesgo de mode Deepfakes
realistas, collapse Arte Al
aprendizaje - Falta de control Restauracion de
competitivo imagenes

VAEs Espacio latente - Generaimagenes  Compresién
interpretable, menos nitidas Interpolacion de estilos
entrenamiento - Resultados menos = Generacion de texto e

estable, buen manejo realistas que GANs  imagenes simples
probabilistico

Transformers  Coherencia - Alto costo Chatbots (ej. ChatGPT)
contextual, computacional Traduccion automatica
escalabilidad, - Requiere grandes = Generacion de cédigo y
transferencia volumenes de datos ' lenguaje
multitarea
Tabla 1
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Actualmente, los modelos basados en transformadores, y en particular
los modelos de lenguaje a gran escala (LLMs), se encuentran en la vanguardia
de la innovacion cientifica y tecnoldgica. Arquitecturas como GPT, PalLM,
Gemini, LLaMA, Claude y DeepSeek son la base de las soluciones mas
avanzadas para la generacion de texto y cédigo, el razonamiento complejo y el

analisis multimodal (texto, imagen y voz).

Su impacto se esta expandiendo a nuevos dominios como la biologia
computacional y el disefio industrial. Si bien las GANs siguen siendo una
tecnologia lider para la generacion visual y los VAEs se valoran en investigacion
por su interpretabilidad, los modelos transformadores son, por su versatilidad y

escalabilidad, los mas influyentes y disruptivos de la actualidad.

Inteligencia de Negocios e Inteligencia Artificial

Dentro de los procesos de Business intelligence, la IAG complementa al
proporcionar herramientas avanzadas para la generacion de informacion y
optimizacién de procesos. La IAG puede generar reportes, resumenes ejecutivos
y dashboards de manera automatica, reduciendo la carga operativa de los

analistas.

También los modelos generativos pueden crear escenarios hipotéticos
basados en datos histéricos para mejorar la planificacion estratégica. Mediante
la generacion de datos sintéticos, la IAG permite entrenar modelos predictivos
sin necesidad de grandes volumenes de datos reales, lo que resulta util en

sectores con informacion limitada o sensible.

Otra funcion puede ser la de personalizacion de la experiencia del
cliente, donde los algoritmos generativos pueden analizar patrones de
comportamiento y generar contenido adaptado a las necesidades de cada

usuario, mejorando la segmentacién y fidelizacion.

Para integrar la IAG en el ecosistema de Bl, se deben seguir ciertas

estrategias y enfoques metodoldgicos:

1. Definicion de objetivos: Determinar las areas en las que la

IAG puede aportar valor dentro de la empresa.
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2. Seleccion de tecnologias y modelos: Elegir modelos
generativos adecuados para la tarea especifica (por ejemplo,
transformers para generaciéon de texto, GANs para imagenes o
VAEs para simulaciones de datos).

3. Preparacion y gestion de datos: Garantizar la calidad de
los datos utilizados en el entrenamiento de modelos,
considerando la privacidad y regulacion vigente.

4. Implementacion en el flujo de trabajo: Integrar las
capacidades de IAG dentro de las plataformas de Bl existentes,
asegurando su compatibilidad con herramientas de analisis y
visualizacion.

5. Monitoreo y mejora continua: Evaluar el desempeio de
los modelos generativos y ajustarlos para mejorar su precision y

relevancia.

Para aprender de los procesos de inteligencia de negocios de una
empresa y poder realizar analisis directamente sobre sus datos, el modelo de
inteligencia artificial mas adecuado es un modelo de lenguaje grande (LLM)

especializado en analisis de datos tabulares y consultas empresariales.

Actualmente en el mercado se puede encontrar los siguientes modelos

adaptados para desarrollar en analisis de datos:
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Casos de Uso

Microsoft Power Bl

Copilot

ChatGPT con ADA
(GPT-4)

Google Vertex Al +

Gemini

Qlik Sense con Insight

Advisor

Tableau + Einstein Al

(Salesforce)

IBM Watson Analytics

Tabla 2

3.6.

Principales
Integracién nativa con
Power BI, Seguridad
empresarial, Facil de

usar

Analisis avanzado de
datos, Admite multiples
formatos (CSV, Excel,
SQL), Muy flexible
Potente para
prediccion + analisis,
Escalable para big
data, AutoML integrado
Visualizacion potente,
IA explicativa
integrada,

Interactividad dinamica

IA embebida para
prediccion, Integracion
con CRM, Apta para
marketing y ventas
Analisis automatizado,
Buen soporte para

lenguaje natural

Plan estratégico

Riesgos

Limitado a entornos
Microsoft,
Personalizacion

limitada

No esta conectado a Bl
en tiempo real, Puede
requerir datos
manuales

Requiere
conocimientos
técnicos, Costos mas
altos

Curva de aprendizaje,
Menos soporte en

espanol que Power Bl

Costoso para PYMEs,
Dependiente del

ecosistema Salesforce

Menor popularidad
actual, Interfaz menos

moderna

Tipicos

Resumen de
dashboards, insights
automaticos,
explicaciones en
lenguaje natural
Consultas ad hoc,
reportes
personalizados,
modelado financiero
Modelos predictivos,
automatizacion de
decisiones, analisis
multivariable
Descubrimiento de
insights,
recomendaciones
guiadas, segmentacion
de clientes

Forecast de ventas,
analisis de clientes,

prediccién de churn

Analisis de texto,
inteligencia de clientes,

prondsticos

Es necesario para convertir los requerimientos de los usuarios en

respuestas inteligente, armar un plan estratégico en inteligencia empresarial,

basado en el mapa de procesos descripto anteriormente y de la estrategia de

datos vamos a armar el siguiente esquema:

Actividades claves

Planes Objetivos Procesos
Plan de Comprender el | Descripcion
Negocio negocio y como | del Negocio

Relevar modelo de Negocio

Relevar Procesos y Estructuras
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se vinculan los Objetivos estratégicos generales
objetivos Preguntas claves de éxito
empresariales definicion | Definir prioridades

con los objetivos | Objetivos Bl | Determinar tiempos

de informacion. Determinar KPI

Relevar Fuentes internas

Identificar iy ,
Poder identificar Fuentes dentificar necesidad nuevas fuentes
donde estan los Necesidad de Fuentes externas
datos necesarios, Arquitectura Prchso de miner.l'a
Plan de entender sus de datos Analisis de Relaciones
Datos relaciones y que Modelado Datos
estos se Creacién KP| y Métricas
conviertan en Analisis de |Capacidad de Analisis
informacion util Datos definicion Capas de profundidad
metodologias de Analisis
Que los usuarios Especifica tipo de Grafico o visual
conozcany Visualizacion | Asignar espacio de presentacion
Plande | accedanala Analizar la interrelacién Usuario
Comunicaci | informacién, Comunicacién a los usuarios
on garantizando la | Acceso a la [ Democratizacion del conocimiento
seguridad informacion
informatica. Niveles de Seguridad

Tabla 3: elaboracion propia

La estrategia para la implementacion de inteligencia empresarial debe
incluir tres planes como refleja la tabla anterior, un plan de negocios, un plan de
datos y un plan de comunicacion; cada uno de ellos debe estar integrado dentro

del proceso de implementacion.

3.6.1. Plan de Negocios

El plan de negocios |lo que busca es comprender el negocio y sus
necesidades, para poder conectar los requerimientos de informacién con su
modelo de negocios y sus objetivos estratégicos. No se puede hacer inteligencia
empresarial sino se conoce los procesos que agregan valor dentro de la
organizacion y a los clientes, es por ello por lo que en la etapa de planificacién

lo que se busca es describir el negocio y establecer los objetivos de informacion.

El plan de negocios consta de dos procesos la descripcién del negocio y
la definicion de los objetivos de inteligencia empresarial. En la descripcion de

negocio se busca entender cual es el modelo de creacién de valor de la empresa
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u organizacion, cual es el mercado donde se trabaja, como es la relacion con los
clientes, cuales son los canales de distribucion y que recursos son necesarios
para cumplir con la cadena de valor. También dentro de la descripcion de
negocios es importante comprender la estructura organizacional, que tamafo
tiene la empresa, como estan organizadas las areas funcionales y las de apoyo.
Por ultimo, hay que relevar cuales son los objetivos que aspira la organizacion y

su mirada a largo plazo.

Para desarrollar la descripcion del negocio es necesario adoptar una
vision sistémica de la organizacion, el Business Model Canvas (BMC),
desarrollado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur (2011), se ha
consolidado como la herramienta preeminente para este propdsito. Entre los

conceptos elementales del modelo se encuentra nueve bloques de lienzo:

1- Propuesta de Valor: Se encuentra en el corazén del modelo y
describe el conjunto de productos y servicios que crean valor para
un segmento de clientes especifico.

2- Segmento de clientes: Este bloque define los diferentes grupos de
personas u organizaciones que una empresa pretende alcanzar y
servir. Un modelo de negocio puede dirigirse a uno o varios
segmentos, que pueden ser mercados masivos, nichos de
mercado, segmentos diversificados, etc.

3- Canales de distribucién: Este bloque describe como la empresa se
comunica y llega a sus segmentos de clientes para entregar su
propuesta de valor. Los canales son puntos de contacto con el
cliente que juegan un papel crucial en su experiencia y abarcan la
comunicacion, la distribucion y la venta.

4- Relacion con clientes: Detalla los tipos de vinculos que una
empresa establece con sus segmentos de clientes. Estas
relaciones pueden variar desde las personales hasta las
automatizadas y estan motivadas por objetivos como la adquisicion
de clientes, la retencion o el aumento de las ventas. La naturaleza
de la relacién impacta profundamente la percepcion y la lealtad del

cliente.
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5- Ingresos: Representa el dinero que la empresa genera de cada
segmento de clientes. Un modelo de negocio puede tener una o
varias fuentes de ingresos, como la venta de activos, las tarifas por
uso, las cuotas de suscripcion, el alquiler, las licencias o la
publicidad. Este bloque responde a la pregunta de por qué valor
estan dispuestos a pagar los clientes.

6- Recursos claves: Describe los activos mas importantes necesarios
para que el modelo de negocio funcione. Estos recursos permiten
a la empresa crear y ofrecer su propuesta de valor, llegar a los
mercados, mantener relaciones con los clientes y generar ingresos.
Pueden ser fisicos (infraestructura), intelectuales (marcas,
patentes), humanos (talento) o financieros.

7- Actividades claves: Se refiere a las acciones mas importantes que
una empresa debe realizar para que su modelo de negocio tenga
éxito. Al igual que los recursos clave, son necesarias para crear y
ofrecer la propuesta de valor.

8- Socios claves: Describe la red de proveedores y socios que hacen
que el modelo de negocio funcione. Las empresas forjan alianzas
por diversas razones, como la optimizacion y la economia de
escala, la reduccidn de riesgos e incertidumbre, o la adquisicion de
recursos y actividades particulares.

9- Costos: Define la estructura de costos asociados a la propuesta de
valor creada. Tanto la creaciéon y entrega de valor como el
mantenimiento de las relaciones con los clientes y la generacién de
ingresos tienen un coste. Este bloque es crucial para entender la

rentabilidad y la sostenibilidad del modelo.

Para continuar con el plan de negocio, una vez desarrollada la
descripcion de negocio, se debe proseguir con la definicion de los objetivos
estratégicos. ara anadir esta capa de andlisis y priorizacion, es fundamental
introducir el pensamiento de Xavier Gimbert (2020), quien sostiene que la
estrategia no consiste en hacer de todo, sino en responder preguntas sencillas
pero profundas sobre el nucleo del negocio. Conceptos estratégicos claves,
segun Gimbert (2020) son:
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Valores: Son las creencias sobre lo que es deseable, valioso, justificable,
es aquello que moviliza y amplifica las energias de una organizacion. Esto
define como la organizacion quiere actuar y comportarse.

e Mision: Responde a que se dedica el negocio a partir de tres preguntas
¢ Qué necesidades trata de satisfacer? ;A quien se dirige? ¢§Como lo
realiza?

e Vision: Es la aspiracion a futuro que la organizacion pretende llegar.
Define a partir de la mision y valores que tiene una organizacion, en que
quiere convertirse en un futuro.

e Objetivos: Son los resultados concretos que la organizacion desea
alcanzar en un periodo determinado. Se formulan en funcién de la vision
y mision, y guian la accion hacia un futuro deseado. Deben ser claros,
medibles, alcanzables, relevantes y definidos en el tiempo.

« Estrategia: Es el camino o conjunto de decisiones de alto nivel que orienta
coémo se alcanzaran los objetivos definidos. Implica elegir entre distintas
alternativas, asignar recursos y establecer prioridades. Es la forma en que
la organizacion consigue ventajas competitivas, de ser mejor que sus
rivales para satisfacer necesidades claves de sus clientes.

« Politicas: Son guias de actuacién, criterios de decision para la seleccion

de alternativas. Funcionan como ‘“reglas de juego” que garantizan

coherencia entre las acciones y la estrategia.

Una vez relevado el modelo de negocios y los objetivos organizaciones,
hay que definir los objetivos de inteligencia empresarial; para ello se parte de
las preguntas claves, estas con aquellas que responden a las necesidades de
conocimiento que necesitan los directivos o gerentes para conseguir los objetivos

estratégicos. Para entenderlo cito el ejemplo de Bernard Marr (2018):

Si su objetivo es aumentar la cartera de clientes, sus preguntas
empresariales clave podrian ser: ;Quiénes son actualmente
nuestros clientes? ;Qué caracteristicas demograficas tienen?
¢ Donde pueden encontrarse nuevos clientes? ¢ Cual es el valor

de ciclo de vida para nuestros clientes? (p.90)
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Tras listar estas preguntas, es necesario priorizarlas segun su impacto
en los objetivos estratégicos y la disponibilidad de los datos necesarios para
responderlas. Este enfoque permite centrar los esfuerzos y evitar la paralisis por

analisis ante la enorme cantidad de datos que pueden existir.

Para finalizar el plan de negocios es necesario traducir los objetivos en
indicadores de resultados que permitan medir el nivel de alcance y saber
donde es necesario tomar las decisiones correctivas para lograrlos. Es
recomendable en este sentido seguir los lineamientos estratégicos agrupados
por perspectivas: financiera, comercial, de procesos internos y aprendizaje y
desarrollo, este modelo es conocido como The Balanced Scorecard o Cuadro de

Mando Integral (Kaplan y Norton, 1996).

Este modelo organiza los objetivos estratégicos, como se mencioné
anteriormente, en cuatro perspectivas interrelacionadas que, en conjunto,

proporcionan una vision completa de la salud y el rendimiento de la organizacion.

o Perspectiva Financiera: Esta perspectiva representa el objetivo final

para la mayoria de las organizaciones con fines de lucro: la creaciéon de
valor para sus accionistas. Responde a la pregunta: "Para tener éxito
financiero, ¢, como deberiamos aparecer ante nuestros accionistas?". Los
objetivos aqui se centran en la rentabilidad, el crecimiento de los ingresos,
la reduccion de costes, el retorno de la inversion y la sostenibilidad
econdmica a largo plazo.

o Perspectiva del Cliente: Esta perspectiva se enfoca en el mercado y los

clientes. Responde a la pregunta: "Para alcanzar nuestra visién, ¢cémo
deberiamos aparecer ante nuestros clientes?". Los objetivos se centran
en la satisfaccion, la lealtad, la retencion y la adquisicion de clientes, asi
como en la cuota de mercado en los segmentos objetivo.

o Perspectiva de Procesos Internos: Para satisfacer a los clientes y

accionistas, la empresa debe sobresalir en ciertos procesos internos. Esta
perspectiva responde a la pregunta: "Para satisfacer a nuestros clientes,
¢en qué procesos de negocio debemos ser excelentes?". Los objetivos
se enfocan en la eficiencia operativa, la calidad, los tiempos de ciclo y la

innovacion en los procesos que mas impactan en la propuesta de valor.
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o Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento: Esta perspectiva constituye

la base de cualquier estrategia duradera. Responde a la pregunta: "Para
alcanzar nuestra vision, jcomo mantendremos nuestra capacidad de
cambiar y mejorar?". Se centra en los activos intangibles de la
organizacion: el capital humano (habilidades, talento), el capital de
informacion (tecnologia, datos) y el capital organizacional (cultura,
liderazgo, alineacion). Las mejoras en esta area son los inductores

fundamentales del rendimiento en las otras tres perspectivas.

3.6.2. Plan de Datos

En el plan de datos es necesario encontrar las fuentes de datos,
comprender sus origenes y sus relaciones; cada dato tiene que aportar valor al
usuario y permitir responder las preguntas empresariales. El plan debe encontrar

las fuentes, realizar la arquitectura de datos y aplicar los analisis pertinentes.

Identificar las fuentes de datos actuales es donde se generan y
almacenan los datos, si es el sistema de facturacién, el ERP, planillas de
calculos, registros en papel, sistema de camaras, etc. Las fuentes van a estar
vinculadas a las preguntas claves que se plantearon en el plan de negocios, si
estan relacionadas a aspectos financieros se deberia ir a donde estan los datos
relacionados a las finanzas como la planilla de tesoreria, los libros contables, etc.
En cambio, si esta relacionada a aspectos comerciales se debe buscar las
fuentes que respondan esas preguntas como un CRM, encuestas NPS, entre

otras.

Puede suceder que de las preguntas planteadas la empresa no tenga
ninguna fuente de datos que permita responderla, en ese caso es necesario
estudiar de donde se puede obtener y como se puede crear una nueva fuente
de datos. Supongamos que la empresa se pregunta ;Cuanto es el tiempo de
preparacion de un pedido? Y no existen registros que midan el tiempo de
preparacion de pedidos, entonces se implementa un sistema que permita
ingresar la hora de inicio y de fin de preparacion de un pedido registrando el
operario que lo preparo. La carga en funcidn de la complejidad y el presupuesto

puede variar de ser manual o por inteligencia artificial.
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También se puede requerir fuentes de datos externas a la empresa,
como valores bursatiles, indices de precios, aspectos demograficos, indices de
la industria, etc. Pueden ser multiples fuentes de datos externas, lo importante

es poder determinar su pertinencia, su confiabilidad y su accesibilidad.

Luego de identificadas todas las fuentes donde estan los datos que se
necesitan comienza el proceso de arquitectura de datos, que es el proceso mas
técnico desde el punto de vista informatico. El proceso incluye las actividades de
mineria para depurar y preparar los datos evitando valores duplicados, repetidos,
espacios en blanco. Estudiar las relaciones entre los datos, como se conectan

entre si, como van a interactuar y que modelado van a tener.

Una vez armado el modelo de datos comienza la etapa de analisis
donde se crean las métricas y kpis necesarios para responder a las preguntas
que permitirian cumplir con los objetivos definidos. Se debe estudiar el nivel de
analisis y simplicidad de este, para que los usuarios sean capaces de entenderlo.
Hasta que capaz de profundidad se va a llegar, por ejemplo, si se esta
estudiando el ingreso por ventas por marcas se puede ver el global mensual,

abierto por vendedor, hasta abierto diariamente por cliente.

El andlisis de datos es un proceso critico en la gestidon estratégica, ya
que permite comprender la realidad de una organizacion, identificar problemas,
predecir resultados y tomar decisiones basadas en evidencia. Cada tipo de
analisis tiene un enfoque especifico, apoyado en metodologias y herramientas

particulares.

El analisis descriptivo busca resumir y visualizar los datos histéricos
para comprender qué ha sucedido en un periodo determinado. Su objetivo
principal es proporcionar una vista clara y comprensible del estado actual o
pasado de una organizacion o proceso. En este tipo de analisis de emplean
estadisticas basicas: medias, medianas, modas, desviaciones estandar, como
asi también tablas de frecuencia y analisis de distribucion de datos, visualizacién

de tendencias temporales y patrones mediante graficos.

El analisis Diagnodstico tiene como objetivo determinar las causas

subyacentes de un problema o evento observado en el analisis descriptivo.
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Responde a la pregunta: ;Por qué ocurrio? Alguna de las herramientas que se
utilizan son: Diagramas de Pareto e Ishikawa (espina de pescado), segmentacion
de datos para identificar disparidades entre subgrupos, correlacion y regresion

para identificar dependencias entre variables.

En el Analisis Predictivo se busca predecir eventos futuros o
comportamientos basandose en patrones historicos y modelos matematicos.
Este tipo de analisis permite tomar decisiones proactivas. La metodologia para
emplear son modelos estadisticos: regresion lineal, ARIMA para series
temporales, Machine Learning (Supervisado: prediccion con datos etiquetados
(ej., clasificacion, regresion) o no supervisado: deteccion de patrones ocultos

(clustering))

Por ultimo, el analisis de toma de decisiones basada en Datos tiene
como objetivo transformar el conocimiento generado en acciones concretas,
priorizando alternativas que optimicen los resultados estratégicos de la
organizacion. Las herramientas que se utilizan en este tipo de analisis son
evaluacion multicriterio, arboles de decision, diagramas de sensibilidad,
programacion lineal o no lineal para maximizar beneficios o minimizar costos,

entre otros.

3.6.3. Plan de Comunicacién

Por ultimo, el plan de comunicacién lo que busca es que el usuario de
la informacién pueda acceder a ella y la comprenda para que termine formado el
conocimiento dentro de la organizacion. Es importante que los usuarios puedan
visualizar y acceder a los reportes, siempre manteniendo y preservando los

niveles de seguridad.

Este plan aborda dos aspectos centrales. Primero, la visualizaciéon y
entrega de la informacion, lo que implica disefiar dashboards y reportes
intuitivos, seleccionando los graficos adecuados y definiendo la interaccion del
usuario con los datos. Segundo, la plataforma de acceso, decidiendo si la
informacion se consultara a través de una plataforma web, un sistema local o

una aplicacion mévil, segun las necesidades del usuario.
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En funcién al nivel de democratizacion de los datos y de quienes
serian los usuarios que deben tomar las decisiones en cada uno de los procesos
estratégicos dentro de la organizacion es importante definir los niveles de
seguridad y protocolos que garanticen que no se vulneraria datos claves o

estratégicos.

Los tres planes deben estar alineados y coordinados para lograr con
éxito la implementacién de Business Intelligence. De nada serviria un reporte
que un gerente no puede acceder o que no sabria qué hacer con el porque no
agrega valor a sus procesos de decision, tampoco servirian datos que pueden

ser novedosos, pero no estan alineados a los objetivos de la empresa.

Lineamientos de Visualizaciones

El disefo de un informe en Power Bl o cualquier otra herramienta de
Business Intelligence es una etapa critica que determina la eficacia con la que
se comunica la informacién. Un disefio exitoso optimiza la claridad, la
funcionalidad y la experiencia del usuario. Para lograrlo, es esencial seguir una
serie de lineamientos que abarcan la disposicion visual, la estructura de la

informacion y la interactividad.

Diseino Visual y Disposicion (Layout)

La base de un buen informe es un disefio limpio y coherente.

« Formato y Espaciado: El lienzo debe disefiarse para pantallas
estandar (ej. 16:9) y adaptarse a los dispositivos donde se vaya
a consumir (escritorio, tableta, movil). Es crucial utilizar el
espacio en blanco de manera efectiva para evitar la saturacion
visual y no sobrecargar las paginas, minimizando la necesidad

de desplazamiento excesivo.

« Identidad Visual: El uso de una paleta de colores consistente,
alineada con la identidad de la empresa, refuerza el
profesionalismo del informe. Se deben priorizar colores de alto
contraste para diferenciar elementos clave y utilizar fondos

claros con texto y graficos oscuros para mejorar la legibilidad.
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o Codificacion por Color: La implementacion de cédigos de color
intuitivos (ej. rojo, amarillo, verde) es util para resaltar de

inmediato el estado de los indicadores de rendimiento (KPIs).

Jerarquia y Estructura de la Informacién

La informacion debe organizarse de manera logica para guiar al usuario

a través del analisis.

e Orden de Lectura: Los graficos y KPls mas relevantes deben
ubicarse en la parte superior izquierda del informe, siguiendo el
patron de lectura occidental. Los resumenes y datos de alto nivel

deben preceder a los desgloses y detalles.

o Agrupacion Tematica: Los graficos deben agruparse por tema
o area de negocio (finanzas, ventas, operaciones) para facilitar

un analisis coherente.

« Navegacion por Niveles: El informe debe estructurarse en
capas. Se comienza con una vista general (overview) que
muestre los KPls principales y, a partir de ahi, se ofrecen
paginas o secciones de desglose para un analisis mas profundo

por categorias.

Seleccion de Graficos e Interactividad

La eleccion del grafico correcto y la capacidad de interaccion son
fundamentales para transformar un informe estatico en una herramienta de

exploracion.

o Tipo de Grafico: Se debe seleccionar el grafico mas adecuado
para representar cada tipo de dato: graficos de barras para
comparaciones, de lineas para tendencias temporales,
circulares para proporciones, etc.. Es importante evitar graficos
que puedan distorsionar la percepcion, como los

tridimensionales.
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e Interactividad: Para que los usuarios puedan explorar los datos
segun sus necesidades, se deben implementar herramientas
como filtros, segmentadores (slicers) y funciones de desglose
(drill-down).

Claridad y Contexto

La informacién debe ser facil de interpretar y estar debidamente

contextualizada.

o Titulos y Etiquetas: Cada grafico y seccidn debe tener un titulo
descriptivo. Las etiquetas de los ejes y los datos deben ser
precisas, legibles y mantener un formato homogéneo para

numeros, fechas y porcentajes.

« Narrativa de Datos: Es muy util integrar elementos narrativos,
como cuadros de texto con conclusiones o analisis breves, que
expliquen los hallazgos clave y proporcionen contexto a las

visualizaciones.

Aspectos sobre el acceso a los datos y seguridad

La democratizacién de la informacién a través de herramientas de
Business Intelligence debe ir acompafiada de una estrategia robusta de
seguridad y gobernanza. A continuacion, se detallan los lineamientos clave para

gestionar el acceso, la colaboracién y la proteccion de los datos.

1. Gestion de Acceso y Capacitacion de Usuarios

Una gobernanza de datos eficaz comienza con una estricta gestioén de
usuarios. Es fundamental asignar roles y permisos bien definidos (ej. lector,
colaborador, administrador) para garantizar que cada persona acceda
unicamente a la informacion indispensable para su funcion. Paralelamente, se
debe implementar un plan de capacitacion para que los usuarios no solo
aprendan a manejar las herramientas, sino que también comprendan cémo

interpretar y utilizar los datos de manera correcta y responsable.
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2. Centralizacion y Colaboracion

Para asegurar la consistencia y la actualidad de la informacion, se
recomienda utilizar un servicio centralizado como Power Bl Service. Esta
plataforma permite que todos los usuarios trabajen sobre los mismos informes
actualizados en tiempo real, evitando la dispersién de versiones. Asimismo, para
potenciar el trabajo en equipo, se deben habilitar funcionalidades de
colaboracion, como la opcion de comentarios en los informes, que fomenten el

dialogo y el intercambio de ideas sobre los hallazgos.

3. Seguridad Técnica de los Datos

La proteccion de los activos de informacién es una prioridad. Se debe
asegurar que los datos estén cifrados tanto en transito, mediante protocolos
como HTTPS, como en reposo, utilizando tecnologias de encriptacién de bases
de datos. Es igualmente importante limitar la capacidad de exportar datos
sensibles desde los informes, restringiendo funciones como "Descargar como
Excel" o "Exportar visualizaciones" para prevenir fugas de informacion.
Adicionalmente, se debe activar el registro de auditoria (audit logs) para rastrear
el acceso y las actividades, lo que permite identificar posibles amenazas o usos

no autorizados.

4. Politicas de Gobernanza y Uso Compartido

Se deben establecer reglas claras sobre quién puede compartir informes
y bajo qué condiciones. Una practica recomendada es la implementacién de un
cadigo de confidencialidad que los usuarios deban firmar, comprometiéndose
a preservar y cuidar los datos de la empresa. Para controlar el acceso externo,
se pueden configurar plazos de vencimiento en los enlaces compartidos,

limitando asi la exposicion de la informacion en el tiempo.

En conclusion, la decision de democratizar los datos nunca debe ser
tomada a la ligera. Es imperativo evaluar siempre los riesgos asociados y tomar
decisiones informadas sobre qué datos compartir, con quién y bajo qué medidas

de proteccion

A continuacion, describiremos el plan estratégico aplicado al grupo

Delinter de la cuidad de Rio Cuarto, provincia de Cordoba.
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Instituto de Ciencias de la administracion

Maestria en Direccién de Empresas

Investigaciéon de business intelligence en el grupo Delinter

Nuestra investigacion estara centrada en seguir los lineamientos de

nuestro plan estratégico partiendo del plan de negocio, siguiendo por el plan de

datos y terminando por el plan de comunicacion, buscando entender como la

empresa aplica inteligencia empresarial.

4.2.

4.2.1. Descripcion del Negocio

Plan de Negocio

La empresa se encuentra radicada en la cuidad de Rio Cuarto, cuenta

con mas de 80 empleados trabajando de forma directa en las 5 areas funcionales

Nombre Empresa: GRUPO DELINTER

Socios Claves:

Actividades

Cerveceriay
Materia Quilmes

Estaciones de

Claves:

Visita en el PDV
Ejecucion /
Exhibicién

financieros

Servicio Preparacién del
Camion
Fabricantes Entrega del
Camiones producto
Recursos
Proveedores de |Claves:
Repuestos * Marcas
* RRHH
Asesores * Infraestructura
Contables y
Legales
Costos:

Comercializacion, logisticos,
almacenamiento, administrativos y

Propuesta Valor:

Relacion

Garantizar que los
productos estén
disponibles en el

punto de venta en

el tiempoy
calidad.

Clientes:
Ejecutivo de Ventas
visita y asesora
Entrega del producto
con Personal
Reparto

Asistencia de Adm.
en Facturacién y Cta
Cte.

Canales
Distribucion:
* Entrega
Directa

Mercado Meta:
Kioscos
Almacenes
Mayoristas de
Bebidas
Restaurantes
Supermercados

Ingresos:

Ventas de contado, Transferencias Bancarios,

cobro de cheques.

y 1 area de staff. Su modelo de negocios podria describirse con el siguiente

esquema:
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Como mision empresarial Delinter tiene la de garantizar la disponibilidad
de los productos comercializados en los puntos de ventas (kioscos, almacenes,
etc) con eficiencia logistica y buen nivel de servicio, entendido como tal a la
calidad del producto, limpieza de este, disponibilidad de heladeras, géndolas,
exhibicidon de precios, dar las herramientas al comerciante para aumentar sus

ventas y alcance al consumidor final.

Para llevar adelante esta mision la empresa necesita socios claves,
siendo el mas importante Cerveceria y Malteria Quilmes. Este socio permite no
solo contar con las marcas lideres del segmento, sino ademas con herramientas
de gestion de procesos, perfeccionamiento de los recursos humanos,
herramientas comerciales y tecnologicas, networking con toda la red de
distribuidores del pais. Otros socios claves son quienes suministran los insumos
para el funcionamiento del camion, desde las estaciones de servicio con las que
se cuenta con acuerdos de compra para garantizar el suministro de combustible
como el precio diferencial hasta las concesionarias de camiones para mantener

la flota de distribucion actualizada.

Entendiendo donde se encuentran las actividades claves y cuales son
hoy sus recursos estratégicos para llevar adelante su propésito y éxito
empresarial, otro aspecto importante a analizar es su estado de situacion,
conocer las fortalezas y debilidades que lo caracterizan. A su vez estudiar cuales

son las oportunidades y amenazas que existen o que podrian existir:

Fortalezas:
e Contar con Marcas lideres

e Experiencia de 35 afios en el rubro
e Fuerte cash Flow y capital de trabajo

e Networking con Quilmes y la red de distribuidores

Debilidades
e Bajos Margenes operativos

e Problemas de comunicacion interareas

e Fuerza de venta con alta antigiedad
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e |nstalaciones Pequenas para el nivel de actividad

e Altos indices de Burnout

Oportunidades
e La digitalizacion de sus procesos, permitiendo potencializar el

ecosistema.
e Desarrollo de nuevas unidades de negocios.
e Crecimiento del segmento Beyond Beer entendidas como tales

a Aguas y Gaseosas.

Amenazas
e Concentracion del gasto de acciones comerciales en pocos

clientes de gran volumen, haciendo que el mercado sea menos
rentable.

e Crecimiento de la competencia, con acciones comerciales mas
fuertes.

e Condiciones comerciales de los supermercados.

e Dependencia absoluta de las decisiones de Quilmes.

Este analisis de situacidén, que da origen a los factores presentados en
el FODA, es el resultado de un proceso de relevamiento cualitativo, tal como se
anticipo en el apartado metodolégico. Especificamente, los elementos internos
(Fortalezas y Debilidades) se identificaron a través de una serie de entrevistas
en profundidad con los directivos y colaboradores clave del Grupo Delinter. Estas
conversaciones permitieron comprender la percepcidén interna sobre las
capacidades de la empresa y sus limitaciones operativas. Por su parte, los
elementos externos (Oportunidades y Amenazas) se determinaron combinando
la informacién de dichas entrevistas con el analisis de la documentacion
estratégica de la empresa y consultas en centros empresariales del rubro
comercio y servicios, a la vez que se interpreto el contexto socio econémico de

la regién donde opera la empresa.

De este analisis de situacion se han podido detectar los siguientes

objetivos estratégicos:
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Aprendizaje y Desarrollo

e Fomentar la participacion estratégica en eventos y actividades
de networking, facilitando el establecimiento de alianzas clave
y el intercambio de conocimientos que impulsan oportunidades
de crecimiento.

e Fomentar un entorno laboral que inspire un alto nivel de
compromiso y motivacién en el personal, promoviendo el
sentido de pertenencia, la responsabilidad individual y colectiva,
y el desarrollo profesional continuo.

e Promover la participacion en programas de capacitacion y
desarrollo profesional, fortaleciendo las competencias técnicas y
de liderazgo para potenciar los procesos internos y la

comunicacion dentro de la organizacion.

Procesos internos

e Optimizar los canales de comunicacién interna y externa,
garantizando una transmision eficiente y coherente de la
informaciéon, que favorece la alineacion estratégica, el
fortalecimiento de las relaciones interpersonales, y la mejora
continua en la interacciéon con los clientes, colaboradores y
partes interesadas.

e Implementar la optimizacion y estandarizacion de los
procesos internos, asegurando mayor eficiencia operativa,
consistencia en la ejecucién, y la adopcién de mejores practicas
que contribuyan a la calidad y competitividad de la empresa.

e Desarrollar un nuevo centro de distribuciéon que fortalezca la
infraestructura logistica de la empresa, alineandose con los
objetivos de eficiencia operativa, estandarizacién de procesos y
mejora en la comunicacion, para mejorar el nivel de servicio y la

capacidad de respuesta ante las demandas del mercado.
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Incrementar la cartera de clientes compradores aumentando en
nivel de cobertura y presencia en el mercado.

Mejorar el nivel de servicio gracias a procesos estandarizados
que garanticen la calidad de entrega, calidez en la atencidn,
como celeridad en la resolucion de problemas que pueda tener
el cliente.

Incrementar la productividad de ventas, enfocandose en
aumentar tanto el volumen de transacciones como la eficiencia
operativa, mediante la optimizacion de recursos, la
implementacion de estrategias comerciales efectivas y el uso de
herramientas de analisis, que potencien el rendimiento del

equipo de ventas.

Optimizar la rotacién total de activos, incluyendo inventario,
cuentas corrientes, flujo de caja e inversiones, alineado con el
aumento de la productividad de ventas, para maximizar la
eficiencia en la gestion de recursos, mejorar la liquidez y
potenciar el rendimiento financiero integral de la empresa

Mejorar el margen operativo mediante la optimizacion de la
gestion de costos, la eficiencia en la asignacion de recursos y la
mejora de procesos clave, impulsando una mayor productividad
en ventas y rotacion de activos, con el fin de aumentar la
rentabilidad y sostener un crecimiento financiero sélido vy

eficiente.

e Alcanzar la sustentabilidad empresarial mediante la integracion

de los objetivos estratégicos, optimizando la productividad de
ventas, la rotacion de activos y el margen operativo, todo ello
bajo un enfoque de eficiencia y estandarizacién de procesos que
garantiza el crecimiento sostenible, el uso responsable de los

recursos y la estabilidad financiera a largo plazo.
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A partir del relevamiento cualitativo, que incluyé entrevistas en
profundidad con el equipo directivo y colaboradores clave del Grupo Delinter,
hemos podido desarrollar el modelo de negocios y validar los objetivos
estratégicos que la organizacidon persigue. Esta comprension, obtenida
directamente de los protagonistas del negocio, constituye la base fundamental
para la siguiente etapa. A continuacién, desarrollaremos los indicadores
necesarios para medir el desempefio organizacional y el alcance de los objetivos

definidos en el mapa estratégico.

4.2.2. Objetivos de Bl

Se ha tabulado los objetivos clasificandolos en las cuatro perspectivas
analizadas anteriormente y asociando a los factores claves de éxitos, es decir

los aspectos necesarios para alcanzar las metas definidas y por ultimo vincular

a estos a los indicadores:

Objetivo Perspectiva  Factor Clave de
Exito

FINO1 Sustentabilidad Financiero Entrega de valor | Rentabilidad
economica

FINO2 Mejorar el margen Financiero Reconocimiento y | Contr. Marg
utilidad acreditacion

WAPI

FINO3 Mejorar en la Financiero Garantizar los Rotacion
Rotacion plazos de cobro

CLIO1 Mejorar la Comercial Ejecucion de Productividad
productividad de venta - Volumen
venta

CLIO2 Incremento de la Comercial Encontrar nuevos | Tasa nuevos
Cartera de Clientes clientes clientes
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CLIO3 Actividades de Comercial Desarrollar las Cobertura -
Creacion de valor actividades de NPS
(coberturas) y NPS valor

PROO01 Optimizacion de Procesos Procesos Rechazo -
procesos internos Internos Costo x hlts.

Operaciones y
logistica

PROO02 Integrar Canales de Procesos Seguimiento de Tasa
comunicacion internos las reuniones y Comunicacion

planes de accién | Efectiva

PROO03 Planificar ampliacion | Procesos Avance de Obra | % de Avance
de las instalaciones internos

HUMO1 Personal Aprendizaje | Desarrollo Tasa de
comprometido y desarrollo | motivacional compromiso

HUMO02 Personal Capacitado | Aprendizaje | Programas de Asistencia

y desarrollo | Capacitacion
Tabla 4

Explicaremos la definiciéon de cada uno de los indicadores, su sistema

de medicion y frecuencia

Rentabilidad (ROA)

La rentabilidad es el resultado obtenido en base a la inversion realizada,
permitiendo medir la capacidad de la empresa para generar resultados con los
recursos que utiliza. El indicador puede tener diferentes enfoques en base al
objetivo que se persigue, en este caso es ver la sustentabilidad econdmica por
lo que su analisis se centrara en los resultados economicos, es decir aquellos

generados por la utilizacion de los activos. Su férmula es:

EBIT
ROA = -
Activo

El EBIT es el resultado econémico o también llamado el resultado antes
de intereses e impuestos. Incluye todos los ingresos y egresos operativos, mas
los resultados financieros generados por los activos. Por su parte Activo es un
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recurso economico, controlado por la entidad como consecuencia de hechos ya
ocurridos. Un recurso econdmico es un derecho que tiene la capacidad de
generar beneficios economicos. Por la naturaleza del negocio su periodicidad de

medicion era mensual.

Contribucion Marginal
La contribucién marginal es la relacion que tienen los resultados
obtenidos en base a las ventas generadas, o dicho de otra manera es el

resultado obtenido por cada peso vendido. Su férmula es:

CMa = EBIT
9= Ventas

Rotacién

La rotacidn es el numero de veces que la empresa logra vender su
activo, es decir cuantas veces la organizacion logra comercializar en el mercado

a su valor de activo. El indicador general es:

) Ventas
Rotacion = ——
Activos

La rotacién puede medirse de la forma descripta anteriormente, como
también en cantidad de dias que el activo demora en venderse. Por otra parte,
el indicador puede segregarse en base a los rubros contables que integran el

activo, como plazo de cobranza, dias de inventarios, etc.

Para el caso de analisis se medira el global del activo corriente en forma

mensual.

Productividad de Ventas

La productividad de ventas va a estar medida por dos indicadores. Por
un lado, el ingreso o volumen generado por cada vendedor medido en hectolitros.

Este indicador puede estar abierto por las unidades de negocios del grupo.

Hlts Vta
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Por otro lado, por la tasa de conversidon de pedidos que se mide por las

ventas realizadas sobre el numero total de oportunidades o visitas.

Cant.Ventas
TC e ——
Cant.Visitas

Tasa de nuevos clientes

Este indicador mide el crecimiento en la cartera de clientes totales,
permitiendo aumentar la capacidad para vender y el nivel de cobertura que se

puede lograr.

INC = Altas — Bajas
"~ Cartera Clientes

Cobertura

Cobertura es el porcentaje de llegada al mercado en base a la cartera
de clientes, dicho de otra manera, es la cantidad de clientes compradores sobre

el total de clientes.

Clientes con Compra

Cobertura =
Cartera Clientes

NPS

El NPS es una encuesta que mide el nivel de servicio donde el cliente
puntia entre 0 y 10 y en base a la calificacion se clasifican en Promotores (entre
9y 10), pasivos (7 y 8) y Detractores (menos de 6). El resultado puede ser entre

-100 a 100 donde a partir de 50 es muy bueno.

Porcentaje de Rechazos

Un rechazo de pedido se produce cuando una entrega, a pesar de
haber sido cargada y enviada, no es recibida por el cliente en el punto de venta.
Las causas mas comunes incluyen discrepancias en el precio acordado, falta de
liquidez del cliente al momento de la entrega, o que el establecimiento se

encuentre cerrado, entre otros motivos.

Este indicador puede medirse en distintas unidades, como hectolitros,

bultos o valor monetario. Para los fines de este estudio, se analizaran los
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rechazos en hectolitros, comparando el volumen total rechazado con el volumen

total vendido.

Rechazos Hlts
Vtas hlts.

% Rechazo =

Costo por Hectolitro

Este indicador incluye todos los gastos operativos necesarios para que
el producto sea trasladado al punto de venta desde el centro de distribucion.
Incluye los gastos de distribucion, operaciones, ventas y administracion antes de

depreciaciones y amortizaciones.

Gastos Operativos

Hlts =
Costo x Hlts Vtas Hits

Tasa de Comunicacion Efectiva

Este indicador se mide por medio de una encuesta mensual donde el
personal califica de 0 a 5 la comunicacion desde el orden superior (gerentes,
supervisores), lateral con otras Areas y la comunicacién dentro de la propia area.
En el anexo 6 se puede ver el detalle de las preguntas que forman parte de la

encuesta con su puntaje.

La tasa de comunicacion efectiva sale de la sumatoria de los puntajes

de cada pregunta sobre el total de preguntas.

Puntaje Preguntas
TCE =

total de preguntas
El resultado se interpreta como:
80% a 100% : Comunicacién muy efectiva

60% a 79% : Comunicacion relativamente efectiva, pero con espacio para

mejoras
40% a 59% : Comunicacion deficiente, se requieren mejoras significativas
0% a 39% : Comunicacion muy deficiente, los canales no estan funcionando

correctamente
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Porcentaje de Avance de Obra

Se mediria el grado de avance en la construccién del nuevo centro de
distribucion cuyo objetivo es optimizar los procesos internos y aumentar la
capacidad de almacenamiento con el fin de tener mayor variedad de productos

para ofrecer.

Tasa de compromiso

La tasa de compromiso laboral, también conocida como employee
engagement rate, mide el nivel en que los empleados estan emocional y
profesionalmente involucrados con su trabajo y la organizacién. Esta tasa refleja
el grado en que el personal se siente motivado, alineado con los objetivos
estratégicos de la empresa y dispuesto a aportar mas alla de sus tareas basicas,
lo que contribuye directamente a la productividad, la eficiencia operativa y el

crecimiento sostenible.

Un alto nivel de compromiso indica que los empleados estan plenamente
conectados con la cultura organizacional, se sienten valorados y participan
activamente en programas de capacitacion, eventos de networking y la mejora
de procesos. Esto, a su vez, optimiza la rotacién de activos y mejora el margen
operativo, todo enmarcado en una estrategia de largo plazo que promueve la

sustentabilidad de la empresa.

Se mide a través de encuestas mensuales donde se releva:

e Satisfaccién del trabajo
e Oportunidades de Desarrollo

e Sentido de Pertenencia

Total Puntos

Tasa de C SO = 100
asa Ge Lompromiso Puntos Disponiblesx

Puntos Obtenidos: La suma de todas las respuestas de los empleados

en las encuestas.
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Puntos Disponibles: El numero maximo posible de puntos que se pueden
obtener en la encuesta (numero de preguntas multiplicado por la maxima

puntuacion posible en cada pregunta).
Interpretacion:

Alto Compromiso (70%-100%): Indica que la mayoria de los empleados
estan altamente comprometidos, motivados y alineados con los objetivos de la
empresa. Se espera que en estas organizaciones haya alta productividad, baja

rotacion de personal y una cultura laboral positiva.

Compromiso Moderado (50%-69%): Sugiere que algunos empleados
estan comprometidos, pero existen areas de mejora, como oportunidades de

desarrollo, condiciones laborales o comunicacion.

Bajo Compromiso (Menos del 50%): Refleja que los empleados estan
insatisfechos o desconectados de la organizacion, lo que podria derivar en

problemas como alta rotacion, baja productividad y una cultura laboral negativa.

Reflexion del plan de negocios

Una vez determinado los Kpis asociados a los objetivos estratégicos es
necesario avanzar en el desarrollo de los datos, estudiar las fuentes de los
mismos, como estar estructurados, como son sus relaciones y como pueden dar

respuesta a la organizacion a fin de permitir lograr los objetivos definidos.

4.3. Plan en Datos
4.3.1. Fuentes de Datos

Entendiendo la composicion de los indicadores cuales son las variables
que lo componen podemos armar el siguiente listado donde relacionamos las
variables con los KPI y determinar la fuente de datos donde podemos ir a
buscarlos clasificando los internos de los externos y determinado la frecuencia

de actualizacién para cada uno:
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Sistemas
Variables Descripcion Kpis Asociado Fuente Informacion Frecuencia
Los ingresos y
egresos antes del
impuesto a las Sistema Inf.
EBIT ganancias ROA, Cmg Chess Contable Interno | Mensual
Activo Corriente y Sistema Inf.
Activos No Corriente ROA, Rotacion | Chess Contable Interno | Mensual
Son los ingresos
por ventas medido Analisis
Ventas en pesos Cmg, Rotacion | Chess Ventas Interno | Diaria
Son los hectolitros Analisis
Hits Vtas vendidos Productividad | Chess Ventas Interno | Diaria
Son las ventas Analisis
Cant. Ventas | efectuadas Tasa Pedido Chess Ventas Interno | Diaria
Son las visitas
efectuadas en el Mas uno //
Cant. Visitas | punto de venta Tasa Pedido Bees Pedidos 360 | Interno | Diaria
La cantidad de
Altas y bajas de Maestro
Altas / Bajas | clientes TNC Chess Clientes Interno | Diaria
Cartera Cantidad de TNC, Maestro
Clientes clientes activos Cobertura Chess Clientes Interno | Mensual
Encuesta de
Satisfaccion de Encuesta
NPS Clientes NPS Externa Reporte NPS | Externo | Mensual
Son los hectolitros
Rechazos His | rechazados Rechazos Chess Rechazos Interno | Diaria
Es el conjunto de Egresos
Gastos gastos Operativos | Cto x hecto Chess Tipificados Interno | Diaria
Encuesta de Encuesta | Formulario
TCE comunicacion TCE Interna Google Interno | Mensual
Planilla de
Es el porcentaje de Excel Avance de
Avance Obra | avance de Obra AO interno obra Interno | Mensual
Encuesta que mide
Tasa el compromiso de Encuesta | Formulario
Compromiso | los RRHH TC Interna Google Interno | Mensual

Tabla 5

A partir del analisis de la organizacién, se identificaron las siguientes

fuentes de datos principales para la construccion de los indicadores:

o Sistema Chess: Es el sistema de planificacion de recursos
empresariales (ERP) de la compania, donde se centraliza la
totalidad de las operaciones transaccionales, tanto de compras
como de ventas. El acceso directo a sus tablas de datos es

fundamental para automatizar la actualizacion de los procesos.

« Sistema Mas uno: Corresponde al software de gestion de la
relacion con los clientes (CRM). En él se almacenan datos clave
de la interaccién en el punto de venta, como los horarios de visita

y el tiempo de permanencia.
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o Encuestas Internas: Se trata de dos formularios disefnados en

Google para recopilar datos de manera estructurada.

« Planilla de Excel: Se utiliza para el seguimiento del avance de
obra, permitiendo monitorear tanto el presupuesto como sus

desvios.

« Encuestas Externas: Es la fuente para los datos del Net
Promoter Score (NPS). Estas encuestas son efectuadas por
consultoras externas dependientes de Cerveceria y Malteria

Quilmes.

Una ventaja significativa es que la mayoria de estas fuentes son internas
y sus bases de datos estan alojadas en un servidor local, lo que permite un
acceso directo y seguro mediante una conexion VPN. Por su parte, la
informacion de la fuente externa es proporcionada mensualmente a través de un

tablero de Power BI.

A continuacion, se analizara en detalle la composicion y estructura de

cada una de estas fuentes para la construccién de los KPIs definidos.

4.3.2. Arquitectura de Datos

Chess: Sistema de gestion Integral

Chess es el sistema de gestion integral (ERP) donde se registran todas
las operaciones econdmicas y financieras de la empresa. Funciona sobre una
base de datos estructurada, alojada en un servidor local, a la cual se puede

acceder de forma remota mediante una conexién VPN.

Arquitectura y Acceso de Usuarios

La interaccidon con el sistema se realiza a través de dos interfaces: una
aplicaciéon de escritorio instalada localmente y una interfaz web accesible desde

cualquier navegador.
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El acceso de los usuarios esta controlado por contrasefas y se basa en
un sistema de roles y permisos que define sus capacidades dentro de la
plataforma. Dependiendo de su perfil, un usuario puede tener autorizacion para

cargar, editar o unicamente consultar la informacion.

Estructura y Médulos Principales

La base de datos del sistema es robusta y compleja, conformada por
mas de 423 tablas y 20 millones de registros interrelacionados mediante
identificadores unicos. Esta estructura relacional es clave para efectuar las

consultas necesarias que permitan medir los indicadores de negocio.

Los principales modulos del sistema son:

« Ventas

o« Compras
o Stock

« Bancos

o Caja/ Tesoreria

o Distribucion

Modelos de Datos Relevantes para el Analisis

Dentro de Chess, ciertos subsistemas son fundamentales para la

construccion de los KPIs definidos en este estudio:

« Informacion Contable: Este mddulo se integra con otras areas como
ventas y compras para generar los informes financieros. A partir del plan
de cuentas y los registros del libro diario, se construye el balance de
sumas y saldos, el estado de situacion patrimonial y el estado de
resultados. De estos informes se extraen métricas clave como el resultado

operativo (EBIT) y el valor del activo total de la empresa.

o Datos de Ventas: El modulo de ventas ofrece un gran volumen de datos
a un nivel muy granular, detallando cada linea de factura. Proporciona
informacion como la fecha, numero de comprobante, cliente, vendedor y

los articulos vendidos, expresados tanto en pesos como en bultos. Estos
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ultimos deben ser convertidos a hectolitros para mantener una unidad de

medida homogénea en el analisis.

« Maestro de Clientes: El ERP incluye un maestro de clientes con sus
datos principales: ubicacion, contacto, informacion fiscal y clasificaciones
de marketing. El sistema registra la fecha de alta y baja de cada cliente,
lo que permite medir con precision la evolucidn de la cartera a lo largo del

tiempo.

+ Indicadores de Rechazo: Para el analisis de rechazos, se consultan las
notas de crédito generadas por devoluciones. Cada registro contiene
informacion valiosa como el motivo del rechazo, el repartidor a cargo, y

las cantidades y montos devueltos.

o Control de Costos: Los gastos operativos se registran en los médulos de
compras y se clasifican por rubros y centros de costos, lo que permite un
analisis detallado de los egresos. La empresa opera con seis centros de
costos vigentes: Infraestructura, Administracién y Finanzas, Ventas y

Promocion, Operaciones, Acarreo y Distribucion

A modo de resumen puede observase el modelado de las principales

tablas de la base de datos:
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Axum: Software de Gestion de Ventas en Campo

Axum es el software utilizado para registrar y monitorear los puntos de
contacto entre el vendedor y el cliente. La plataforma captura datos clave como
los pedidos realizados, las visitas efectuadas y el tiempo de permanencia en el
punto de venta. Esta informaciéon es fundamental para medir la eficiencia y
eficacia de la fuerza de ventas, asi como para calcular la tasa de conversion de

pedidos.

Para la captura de datos, cada vendedor utiliza la aplicacién maévil "Mas
Uno" para registrar su entrada (check-in) y salida (check-out) en cada visita. La
aplicacion utiliza la geolocalizacion para validar que el registro se realice en la

ubicacion del cliente y para medir con precision el tiempo de permanencia.

Encuestas Internas

La empresa utiliza encuestas internas para medir dos indicadores clave
de su capital humano: la tasa de comunicacion efectiva y la tasa de

compromiso organizacional.
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Estas encuestas se administran mensualmente a través de herramientas
de Google. El proceso es gestionado por el area de Recursos Humanos, que se
encarga de recopilar y procesar los datos. Las respuestas se extraen a una
planilla de calculo (Google Sheets), registrando el momento de la respuesta y el
area del participante, pero siempre manteniendo el anonimato del individuo para

garantizar la transparencia y sinceridad de los resultados.

Una vez recopilados, los datos son procesados en la misma planilla de
calculo, donde se aplica un sistema de ponderacion para calcular el valor final
de cada indicador. Los resultados se presentan de forma que permiten estudiar

su evolucion a nivel global, por sucursal y por area funcional.

Encuestas Externas
La encuesta de NPS es elaborada y ejecutada por una consultora
externa que mensualmente comparte los resultados en planillas de calculos

como se puede ver en el Anexo 8.

La encuesta ademas de preguntar la nota con la que puntua el servicio
esta formada por otras que ayudan a detectar focos de importancia para el cliente

en cuanto al servicio, como por ejemplo:

- Disponibilidad de productos

- Accesibilidad y facilidad de uso de la aplicacion
- Forma de entrega

- El' medio de pago

- Interaccién con el vendedor

- Servicio de reparacion de heladeras

De los motivos permite estudiar aquellas cosas que el cliente valora y
considera importantes. Las respuestas en estas preguntas son tabuladas con
cédigo binario donde 0 es positivo y 1 es negativo, permitiendo que se pueda

medir el porcentaje de importancia en funcién a su puntuacion:
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Peso de Drivers (% seleccién)

Aplicacién BEES

y _ o

Driver

Programa de puntos

0% 20% 40%
% TG Recuento de CGID

NPS DELINTER 2024
58,8% 84,8% 86,1% 86,4%

6o7% 769% %
58,1% ! 64,8%

65,5%

Luego el procesamiento de las notas como de los drivers de las

respuestas son realizadas en la propia planilla de calculo, agrupando por mes.

Planillas de Calculo

Los avances de obra se controlan desde su ejecucion presupuestaria a
su ejecucion temporal en un registro por planilla de calculo, clasificando por
etapas y proveedores encargados de su ejecuciéon a medida que se cierran los

contratos.

Etapa
Datos Generales Descripcion
Proveedor
Monto U$S
Datos Presupuestarios Coti. Est
Total

Tiempo Estimado
Fecha Inicio

Datos Temporales Fecha Real
Tiempo Real
Desvio

Avance Etapa

Avance
Prorrateo
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La actualizacion y seguimiento de la planilla esta a cargo del responsable

administrativo, quien controla las partidas presupuestarias y la ejecucion de obra.

4.3.3.

Analisis de Datos

Aqui observamos para cada uno de los indicadore y métricas definidas

en nuestro mapa estratégico el nivel de andlisis, definiendo las capas de

profundidad y metodologia de analisis.

Capacidad de Analisis y

KPIs . Metodologia
Profundidad 9
Analizar el Global del Negocio .EI .tIpO de anall§|s para estos
ROA indicadores es financiero, con
y por sucursal. .
una metodologia de
causalidad tratando de
determinar los factores
Contr. " _ . .
Marainal Permitir el analisis por unidad internos y externos que
9 de negocio (Cerveza, agua, impactan. Se pueden utilizar
gaseosa, etc) de cuanto modelos predictivos para
contribuye al global. Su marcar tendencias y
Rotacion apertura temporal es mensual correlaciones con otros
indicadores.
Es importante que el analisis
Productividad del indicador sea visto desde
- Volumen el jefe de venta, a cada
supervisor y por cada uno de Estos indicad i
los vendedores, permitiendo Slos |nd_|cad ol;es Sﬁ ane:(_lzar
Productividad |evaluar la performance .ptor medio te enchmar mc?
- Tasa de individual. También es Interno tyeg er”O(’jCC;mprg':j °
conversion necesario analizar cada dqotn'gs.ca;n ares de fare dg
Nuevos unidad de negocio como 'Sh.”tl,“. oreSs y conlsu media
clientes sobre el global. La apertura 'st‘ %rlclza. ; edemp ?I? ,ung
Cobertura temporal sera diaria y metodologla de analisis de
cuello de botella para evaluar
NPS mensual. oo
i los puntos criticos que afectan
Analizar los rechazos por a cada indicador, también
motivos, permitiendo pueden emplearse modelos
Rechazo vendedor y cliente asociado. segmentos de clientes para
Su apertura temporal para la predecir acciones futuras.
toma de decisiones va desde
el diario al mensual.
Costo x El analisis de costos esta por
Hectolitro el Global del negocio y por

60



UNIVERSIDAD

CATOLICA . - - - .
DE CORDOBA Instituto de Ciencias de la administracion

JESUITAS Maestria en Direccién de Empresas

sucursal, con apertura
temporal mensual por centro

de costo.
Tasa . .
. .. | Analizar el Global del Negocio
Comunicacion
: y por sucursales. Comparar el avance real
Efectiva contra las metas planificadas
Tasa de Analizar el Global del Negocio P ’

identificando motivos de

compromiso or sucursales. .y
P yp desvio.

% de Avance
de Obra
Tabla 6

Se analiza de forma global.

4.3.4. Plan de IA Generativa

La integracion de la arquitectura de datos y de las herramientas de
analisis con motores de inteligencia artificial hoy es posible con algunas
herramientas como las que ofrece Microsoft con Copilot Studio, donde se

alimenta a los motores y algoritmos con datos propios de la organizacion.

Conectar directamente a los tableros y métricas, para que la IA pueda
responder a las necesidades de los gerentes con preguntas de lenguaje
coloquial, con preguntas como: «¢, Cuales son las tendencias de ventas del ultimo

trimestre? ;Qué producto proporciona mejor contribucién marginal?

Las conexiones y la personalizacion del modelo, es sencilla y la
interaccion con los usuarios puede darse dentro del mismo ecosistema de las
aplicaciones de Microsoft. A su vez ayuda a procesar grandes volumenes de

datos para identificar patrones o cluster.
En Delinter esta integracién puede darse:

1. Visualizacion Inteligente en Power BIl: Desarrollar tableros
dindmicos que integren datos historicos y generados por la IAG. Estos
tableros podran presentar, tendencias y anomalias detectadas
automaticamente por modelos entrenados, analisis segmentados por
areas, productos o canales de venta, proyecciones y simulaciones basadas
en algoritmos generativos.

2. Automatizacion de Alertas con Power Automate:
Establecer alertas automatizadas vinculadas a los indicadores clave de
rendimiento (KPIs) estratégicos.
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3. Interaccion Ejecutiva desde Power Apps: Construir
aplicaciones personalizadas donde los gerentes puedan consultar
visualizaciones generadas por IA en tiempo real, interactuar mediante
lenguaje natural para obtener analisis, registrar decisiones y acciones

correctivas que queden integradas al flujo de gestion.

Esta integracion crea un ecosistema de analisis agil, predictivo y
accionable que permite conectar los planes de la organizacién con las fuentes
de datos y aplicar inteligencia empresarial con modelos de inteligencia artificial

generativas en entornos amigables y flexibles.

La personalizaciéon de Copilot Studio requiere configurar el flujo de
trabajo para responder preguntas claves sobre cada perspectiva, desarrollar
soluciones y configurar las herramientas de visualizacién. Es necesario realizar
los procesos de control y monitoreos de los resultados previo a la
implementacion para garantizar que las decisiones sean tomadas en

conclusiones acertadas.

4.4. Plan de Comunicacion

441, Técnicas de visualizacion

La forma de visualizar siempre debe partir de lo general a lo particular,
permitiendo en la primera visualizacion tener una mirada general del estado de
situacion del plan estratégico comprado con los objetivos definidos. En la
visualizacion general se deben ver el listado de Kpis, clasificados por la
perspectiva a la que pertenecen y es recomendable la utilizacion de colores para
indicar el nivel de cumplimiento. También seria importante la utilizaciéon de
herramientas visuales para comprender la evolucién temporal del indicador en

un periodo de tiempo.

Una visualizacion propuesta seria:
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Perpectiva KPIS Situacion Evolucion
—N

ROA ‘“ / \
Financiera Contr. Marginal ‘“ /K
Rotacion ‘\\ y / H"—“'f-*——__,_

N
Productividad - Volumen &N 3 \// T~ \
Productividad - Tasa de conversion ‘“ \

C ial N liente T
omercia uevos clientes ‘“ \\/// \V{J}
Cobertura ‘ //'/f”/\ —
- \\r‘/

NPS 'S 3 N\ \//.:__H_
Rechazo '\ ‘ -

Costo x Hectolitro

% de Avance de Obra ‘“ /\ /
o o

Procesos
Internos

e
Tasa Comunicacion Efectiva . \\ T
Aprendizaje y ~
Desarrollo m
Tasa de compromiso A ‘ \
~"

En el esquema anterior se puede visualizar cada kpis viendo su situacion
actual por medio del velocimetro, que indica en funcién al color el estadio de

este.
En el esquema propuesto los colores indican la situacion:
Rojo = Critico
Amarillo = Precaucién
Verde = Objetivo cumplido

Azul = Supera la meta

63



UNIVERSIDAD

CATOLICA . - - - .
DE CORDOBA Instituto de Ciencias de la administracion

JESUITAS Maestria en Direccién de Empresas

Componentes del Tablero

Perspecti icono + texto con color distintivo por tipo (ej. finanzas en azul, clientes en

va naranja, etc.)
KPI Nombre en tipografia clara, con tooltip explicativo (hover)

) . Gauge moderno con disefio circular plano, valores con animacion fluida al
Situacion .
cambiar
Evolucié Grafico de lineas simple, con puntos marcados solo en cambios importantes,

n usando |A para detectar anomalias o patrones

De la visualizacion general se debe profundizar en cada indicador en
funcion al nivel de analisis descripto en la etapa anterior. En este punto es
recomendable trabajar con informes visuales separados relacionados a cada uno
de los indicadores. Una de las herramientas para el desarrollo de las
visualizaciones puede ser Power Bl de Microsoft, que permite armar los
modelados de la arquitectura y trabajar con graficas dinamicas atractivas para el

usuario final.

Rentabilidad

En el analisis de rentabilidad es importante poder visualizar las causas y
variaciones de los componentes que afectas a al ROA. Cuando observamos la
utilidad operativa se deben segregar los ingresos de los egresos, comprendiendo

como se comporta cada uno.

Un Grafico que es util para una mejor visual es el grafico de Cascada.
En la parte de los activos se debe poder comprender como este compuesto entre
corrientes y no corrientes, también observando los rubros que lo componen para

comprender la liquidez de la empresa.

También en esta seccion la visualizacion debe permitir al usuario
estudiar la evolucién tanto del indicador como de sus componentes en periodos

de tiempo mensuales. Aqui se puede considerar los efectos de la inflacion,
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porque los valores estarian expresados en pesos y su comparativa puede

distorsionar el analisis.

Herramienta

Power Bl

DAX (Power BI)

Azure OpenAl / Copilot BI /
ChatGPT

Python + pandas +

matplotlib/seaborn

Uso sugerido
Visualizacion dinamica, filtros por
mes, integracion con R o Python

para ajuste por inflacién

Calculo del ROA dinamico,

tendencias, tasas de variaciéon

Explicacién de tendencias,
generacion de resumenes
automaticos

Analisis complementario offline,
especialmente para pruebas de

escenarios

Dentro de las herramientas de inteligencia artificial generativas se

pueden agregar comandos donde el usuario pueda consultar escenarios ante

cambio en las variables econdmicas o visualizar tendencias o alertas ante

cambios de patrones histéricos, como por ejemplo compra de un camién o

inversion adicional.

Contribucién Marginal

Dentro de los niveles de analisis de la contribucion marginal aspectos

que son importantes para la empresa son las unidades de negocios, los

productos, las localidades y la estructura comercial permitiendo crear acciones

a corregir y mejorar. Una visualizacién propuesta puede ser por tablas donde se

visualice el detalle:
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Localidad Ventas Netas Contribucion Op  CMOp = 7 Categoria Ventas Netas Contribucion Op  CM Op %
HIPULITU BUUCHARD 312529 5U83T = pYB-TEAUSTIE ) 15.76 % CERVEZAS = $892,1?8,60859 $1 55‘699.31774 17.45%
ALCIRA ESTACION GIGENA §9280129.08  $1,86646252 2011 / GASEOSAS EECE EeEE B| in
HUANCHILLA $8937,04992  $153007325 17.12% AGUAS 60500714 306552077  702%
LAS HIGUERAS $10511,18180  $1,381,18580 13.14% SOTONICAS S nities | G| (o
SRTED §600690229  $134145533  2233% BEBIDAS SABORIZADAS  $2542063055  $3.666,44321 1442%
LAS PERDICES §628220196  $1,257,966.16 2002 % SDRAS —— S TR
CHREILD S O VERBAS MARKETPLACE  $1591971998  $234523152 1473%
MONTE DE LOS GAUCHOS $4314,206.90 $84564895  19.60% ALMENTOS MKTPLACE  $14,802,15544  $217561122  1470%
IEUC VS B RET VINOSS $13,630,729.48 §46959834  345%
ALPA CORRAL $3,236,45169 $75220426 2012 * BEB ENERGIZANTES $10,899,706.35 $94751556  8.69%
LR S O MERCHAND MKTPLACE  §930075102  $219681605 23.62%
BENGOLEA $3,253,741.68 $680,98306 2093 % SPIRITS $822926142 (5294573289 -3580%
DOl ST SEEEIET a5 SNACKS MARKETPLACE §1377423.14 §22950753  1666%
HOLMBERG $6,641,683.11 $e2081375  6M% JUGOS MKTPLACE $106,543.43 $1415787 1329%
REY §2,745,743.08 $563961.55 2054 % Total $1,256,020,465.14 $191,599,762.53 15.25 %
LAS ACEQUIAS $2622,725.68 $50891035  19.40%
BULNES $2,386,152.04 $472517.86 1980 % Descripcion Supervisor Ventas Netas Contribucion Op  CM Op %
WASHINGTON $1.548,20039 $38514832 19.77% RIOS GONZALO STSI664173 §7393336016 1674 %
HOSALES $1,616,076.60 $4353374 2126% TISSERA GONZALO $503‘187’U35 45 5;82'720'11? 13 1644 %
CHUCUL §1,347,114.80 §31835740 2363% LI L :
MILAGROS STEFANI $222157,12618  §3031201093 1354%
CORONEL BAIGORRIA §2,206,175.44 §204177.13  1281% DEouTO e Ry
TOSQUITA §1,728,007.89 §28443128  1646% e OISR :
LAS VERTIENTES $1,439431.07 §27926958 19.40% Total $1.256,020465.14 $191,599,76253 15.25%
VILLA ROSS §1,371,178.01 §26470395 1930%
NICOLAS BRUZONE $1,931459.86 20704265 1175%
CHARRAS $699,508.71 §14551971  2080%
PINCEN $601,176.58 $127.82349 2126%
CUATRO VIENTOS §532,146.04 §9971349 1874%
Se pueden incorporar mayor nivel de analisis visual al generar la

interaccion de los datos, estudiando la cartera de clientes por vendedor o por
articulo, de esta forma poder saber si algun producto esta contribuyendo mas

que otro.

Productividad / Volumen /Rechazos

Los indicadores de eficiencia comercial y operativa se pueden utilizar
graficas de barras tanto horizontales como verticales (Ver anexos graficos).
Permite una visual comparativa y evolutiva de los indicadores, comprendiendo la

participacion, motivos.

También se pueden utilizar visuales de tarjetas para mostrar valores
claves como % de rechazos por hectolitro o por facturacion. Las tarjetas pueden
tener tooltips o drill-through, al hacer clic en la tarjeta, se abre una vista detallada

del indicador.

Aqui también las visuales deben ser dinamicas para permitir cruzar datos

y profundizar en los detalles.
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Funciones de Power Bl Descripcion
Slicers interactivos Filtrar indicadores por periodo, zona,

producto, responsable, etc.

Drill-through Ver el detalle detras de un valor
general (ej.: ver las 6rdenes
rechazadas detras del % de
rechazos)

Tooltips personalizados Mostrar en el hover informacion
como causas, evolucion,

comentarios generados por IA

Indicadores inteligentes Iconos 0 emojis para mostrar si un
valor esta en verde, amarillo o rojo,

comparado con una meta

La incorporacién de IAG puede ayudar a detectar patrones y generar
alertas automaticas, por ejemplo, detectar ineficiencias en los recorridos de los
choferes o incremento en rechazos. también puede ayudar a analizar las causas

y efectos conectando las variables de productividad.

Kpis comerciales y Clientes
Para la visualizacion de este tipo de indicadores los graficos

recomendados pueden ser:
e Mapa de Segmentacién o de Area (Area Map / TreeMap)

Permite visualizar la participacion de los principales clientes o
segmentos (por zona, volumen, rentabilidad, canal).

Util para: Identificar concentracién de ventas y detectar
crecimiento o pérdida de participacion

Permitir comparaciéon entre periodos seleccionables (antes
vs ahora)

e Radar Chart (Grafico de Arana) — NPS Desglosado
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Ideal para representar los distintos drivers del NPS evaluados

por el cliente: Ej.: tiempo de respuesta, atencién, calidad del

producto, disponibilidad, resolucion de reclamos.

Ventajas: Muestra visualmente donde estan los puntos fuertes y

débiles. Permite comparar multiples clientes o periodos en un

mismo

grafico.

e Evoluciéon Temporal del NPS y Nivel de Servicio

Linea o area que muestre: NPS promedio por mes y el

cumplimiento de estandares de servicio (SLA)

Se recomienda incorporar lineas de metas y alertas cuando

haya caidas significativas.

¢ Indicadores tipo tarjeta (KPI Cards)

Mostrar: N° de clientes activos, promedio de ventas por cliente,

% de clientes con reclamos y NPS actual vs meta

Funcionalidades Dinamicas Recomendadas (Power Bl)

Funcionalidad

Slicer de Periodo

Drill-down por

Cliente / Zona

Tooltip

enriquecido

Segmentacion

inteligente

Descripcion
Permite elegir meses, trimestres o anos para analizar

evolucion

Ir del total a cada cliente o regién

Mostrar causas de NPS bajo, comentarios textuales o

acciones sugeridas por |A

Clasificar clientes en grupos: Alto potencial, En riesgo,

Estables
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Kpis de Desempeiio y cumplimiento

Aqui incluye los indicadores de tasa de comunicacion efectiva,
compromiso organizacional y avance de obra. Un grafico util para mostrar estos
indicadores puede ser el grafico de Gantt donde se visualice la evolucién
planificada y la evolucion real, comprendiendo las dispersiones y actuando en

consecuencia para lograr los objetivos.

Se pueden sumar graficos porcentuales o de torta para analizar sobre
el % del total segregado por etapas o preguntas segun el indicador. Los
indicadores que tenian como fuente las encuestas se pueden abrir por area para

entender si existe algun foco puntal para trabajar en algun sector de la empresa.

Se deberian hacer pruebas con los usuarios para ajustar los informes

segun las necesidades antes de ser publicado en forma general.

4.4.2. Acceso a la informacion

Para tener un acceso dinamico, seguro y remoto la empresa utiliza una
intranet con los servicios de Google site. Este sitio cuenta con los niveles de
seguridad por roles y responsabilidades, porque solamente se puede acceder

por cuentas que estén previamente informadas y autorizadas.

Cada uno de los usuarios deben firmar un codigo de confidencialidad
interno donde se explican las consecuencias y sanciones previstas en caso de

divulgar o compartir la informacion.

La interfaz de los informes esta distribuida en sub paginas para facilitar

la lectura y organizacion del sitio como se muestra a continuacion:

Wapi
Rechazo
Gastos
RRHH
Logistica
Ventas

Contribucién Marginal

Pagina principal  Calendario Reporte v  Notas Q

Los reportes tienen los indicadores desarrollados en la seccién anterior

con informes de power Bl conectados de forma automatica en la nube. Esta esta
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protegida con contrasefia y requiere un doble factor de autenticacién para poder

ingresar a los cédigos fuentes.

El nivel gerencial puede entrar y acceder al total de los reportes, mientras
que los responsables de areas y analistas de datos tiene permisos de lectura a

reportes puntuales segun las competencias y facultades de la posicion.

Se ha logrado combinar un nivel alto de accesibilidad porque se puede
entrar desde cualquier computadora con internet, pero garantizando la seguridad

de los datos.

4.4.3. Plan de capacitacion

La capacitacion constituye un eje estratégico esencial para garantizar la
adopcion efectiva de soluciones de Business Intelligence (Bl) e Inteligencia
Artificial Generativa (IAG) en entornos organizacionales. No se trata unicamente
de formar en el uso técnico de herramientas, sino de desarrollar capacidades
organizativas para una cultura basada en datos, orientada a la toma de

decisiones informada, agil y colaborativa.

Objetivos del plan de capacitacion
e Democratizar el acceso a la informacién relevante, asegurando
que cada colaborador cuente con los datos y visualizaciones

adecuados segun su rol.

e Elevar el nivel de alfabetizacién digital y analitica, promoviendo
el uso autonomo de herramientas como Power Bl y Copilot
Studio.

e Fomentar una cultura de transparencia, confianza y trabajo

interareas, superando los tradicionales silos de informacion.

e Preservar la seguridad de los datos organizacionales,
estableciendo politicas claras de acceso, uso y trazabilidad de la

informacion.
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Enfoque Integral: Capacidad Técnica + Transformacion Cultural

El proceso formativo debe entenderse como parte de una estrategia de
gestion del cambio, donde la tecnologia se acompafia de una transformacioén en
los modos de pensar, comunicar y decidir dentro de la organizacion. Por ello, el

plan de capacitacion se estructura en las siguientes etapas:
1. Sensibilizacién Organizacional

Objetivo: Generar conciencia colectiva sobre el valor estratégico de los
datos.
Acciones sugeridas:

e Charlas iniciales dirigidas por lideres organizacionales que expliquen la
vision del proyecto BI/IAG.

e Casos de éxito adaptados a la realidad de la PyME, mostrando cémo
otras empresas similares lograron mejoras concretas.

e Introduccién a conceptos clave: “Data-driven mindset”, “gobierno del
dato”, “valor predictivo del dato”.
Resultado esperado: Aceptacion del cambio tecnoldgico como parte del

desarrollo profesional y de la competitividad empresarial.

2. Capacitacion Técnica y Funcional

Obijetivo: Dotar a los colaboradores de las competencias necesarias para
utilizar las herramientas Bl y de IAG en sus funciones diarias.
Acciones sugeridas:

o Talleres segmentados por roles: financieros, comerciales, logisticos,
etc., con ejemplos practicos adaptados.

e Capacitacion en Power Bl: navegacion por dashboards, uso de filtros,
interpretacion de KPIs, creacién de informes simples.

e Introduccién a Copilot Studio: como disenar agentes inteligentes que
automatizan tareas rutinarias, responden consultas y complementan
flujos de trabajo.

e Simulaciones practicas: ejercicios guiados de toma de decisiones

usando visualizaciones reales.
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e Documentacioén interactiva y materiales en linea para autoformacion.
Resultado esperado: Usuarios funcionales con dominio basico-
intermedio de las herramientas y mayor autonomia en el analisis de

datos.

3. Gestion de la Seguridad y Gobierno del Dato

Objetivo: Garantizar un uso responsable y seguro de la informacion.
Acciones sugeridas:

o Asignacion de perfiles de acceso y niveles de confidencialidad
segun roles y jerarquia.

o Activacion de sistemas de monitoreo y auditoria de accesos y
movimientos de informacion.

o Talleres de concientizacidn sobre ciberseguridad y ética del dato.
o Implementacién de protocolos de uso para prevenir fugas, pérdidas
o0 manipulaciones indebidas.

Resultado esperado: Reduccion de riesgos de seguridad vy

fortalecimiento de una cultura del dato segura y controlada.

4. Evaluacién, Seguimiento y Mejora Continua

Objetivo: Medir el impacto del plan formativo, identificar brechas y
reforzar aprendizajes clave.

Acciones sugeridas:

o Evaluaciones iniciales y finales de conocimientos.

o Encuestas de satisfaccidén y percepcién de utilidad.

. Métricas de adopcion: frecuencia de uso de dashboards, cantidad
de accesos, cantidad de insights generados.

. Reuniones periddicas de retroalimentacion entre usuarios, técnicos
y lideres.

Resultado esperado: Un proceso de aprendizaje continuo, donde el

conocimiento se capitaliza y multiplica con el tiempo.

72



UNIVERSIDAD

CATOLICA . - - - .
DE CORDOBA Instituto de Ciencias de la administracion

JESUITAS Maestria en Direccién de Empresas

Consideraciones Culturales y Organizacionales
o La informaciéon como activo estratégico compartido: Promover la
idea de que los datos no pertenecen a un area o jerarquia, sino que

deben fluir para potenciar la inteligencia colectiva.

o Espacios de dialogo interareas: Establecer reuniones regulares de
analisis de indicadores, resolucion de problemas basada en datos y

formulacién de hipotesis.

o Rol ejemplificador del liderazgo: Los directivos deben ser los
primeros usuarios del sistema Bl y mostrar cobmo toman decisiones

informadas.

. Reconocimiento a los “champions analiticos”: Identificar y
empoderar a colaboradores que adopten rapidamente las herramientas

y ayuden a otros a integrarse.
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CONCLUSIONES

5.1. La importancia del Business Intelligence en las Pequehnas y
Medianas Empresas (PyMEs)

El estudio evidencia que la implementacién de herramientas de Business
Intelligence tiene un impacto significativo en la toma de decisiones estratégicas.
La estructuracion y analisis sistematico de los datos permiten mejorar la
eficiencia operativa y optimizar la asignacion de recursos. En este sentido,
en el Grupo Delinter adoptar soluciones de Bl permitié convertir la informacion
dispersa en conocimientos accionables, lo que fortalece su capacidad de

respuesta ante cambios del entorno.

Por su parte los recursos directivos y gerenciales se muestran mas
comprometidos y preocupados en la busqueda de resultados cuantificables,
sabiendo donde estan los aspectos importantes de la gestidon que deben ocupar

su atencion.

5.2. Desafios en la adopcion de Business Intelligence
Entre los principales obstaculos identificados, se encuentra la
resistencia al cambio organizacional, asociada a una cultura empresarial

tradicional que subestima el valor estratégico de los datos.

Asimismo, la falta de capacitacion en herramientas analiticas y la
percepcion de altos costos iniciales representan barreras adicionales que
dificultan su implementacion. Estas limitaciones requieren estrategias de
sensibilizacién y formacion para fomentar una mayor integracion del Bl en la

gestion empresarial.

En esta linea de pensamiento es importante que los programas de
comunicacién y formacién estén correctamente implementados e impulsados
por la necesidad de tomar decisiones mas inteligentes, mas agiles y dinamicas,

donde puedan visualizar claramente los resultados.

También es importante destacar que existe desafios en el armado de los
datos, que requiere altos niveles de conocimiento técnico, acceso a los datos

y conocimiento de la organizacion para traducir los datos en indicadores claves.
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No hay que olvidar que todo este proceso requiere inversion, ya sea
en personal, infraestructura, software, hardware, que puede ser un limitante a la
hora de una implantacién profunda ya que dependeria de la capacidad financiera
de la empresa. En el caso de estudio se pudo adaptar el plan con los recursos

que disponia.

5.3. Beneficios obtenidos mediante la implementacion de Business
Intelligence
Los hallazgos del estudio revelan que el uso de estas herramientas
permite optimizar los procesos internos, reducir costos operativos y mejorar
la competitividad en el mercado. En el caso bajo estudio se han mostrado
reduccion de los indices de rechazo, productividad comercial, mejoras en los
clientes compradores, reduccion en costos operativos entre otros grandes

cambios.

Adicionalmente, la disponibilidad de datos en tiempo real facilita la
identificacion de patrones de consumo, la anticipacion de fluctuaciones en la
demanda y el fortalecimiento de la relacién con los clientes a través de

estrategias basadas en informacion objetiva.

También permite una mirada holistica de la empresa, donde la
democratizacion de la informacion ha permitido a los mandos medios contar con
informacion de diversas perspectivas, lo que amplio su grado de conocimiento
general en la organizacion. Esto ayuda a que las decisiones involucren no solo
aspectos aislados, sino que involucra aspectos financieros, comerciales y de

procesos.

Por su parte al ser un trabajo holistico, ha permitido orientar y direccionar
los recursos y las acciones a planes concretos, mejorando la comunicacion,
las relaciones entre mandos medios y gerencia, el compromiso organizacion y la

claridad del esfuerzo.
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5.4. Impacto de la Inteligencia Artificial Generativa en el ambito del
Business Intelligence

Uno de los aspectos mas disruptivos abordados en esta investigacion es
la incorporacion proyectada de Inteligencia Artificial Generativa (IAG) en los
procesos de Business Intelligence (Bl) del Grupo Delinter. ElI plan de
implementacion, que contempla el uso de herramientas como Copilot Studio para
interactuar con los dashboards de Power Bl, representa un punto de inflexion
para el caso de estudio. Su potencial radica en automatizar la generacién de
reportes inteligentes, mejorar la capacidad predictiva y ofrecer respuestas en
lenguaje natural a preguntas complejas de gestion, reduciendo asi las barreras

técnicas para los directivos.

Desde una perspectiva estratégica, la propuesta de integrar IAG en
Delinter busca potenciar las capacidades analiticas y convertirse en un factor de
competitividad. La evidencia del caso sugiere que, al implementar estas
tecnologias, una pyme como Delinter podria acelerar sus ciclos de toma de
decisiones, anticiparse al comportamiento del mercado y detectar desviaciones

operativas de forma temprana.

No obstante, el analisis también permite concluir que esta transformacion
no esta exenta de riesgos y desafios para la organizacion. La incorporaciéon de
IAG desafiaria la estructura organizacional, exigiendo cambios en la cultura
empresarial, el desarrollo de nuevas competencias (reskilling) en los equipos y
la revisién de los modelos de gobernanza de datos existentes. Ademas, como
se discutio en el plan de comunicacion, se plantean nuevos dilemas vinculados
a la seguridad de la informacién y la dependencia tecnoldgica, que requieren una
arquitectura de datos soélida para alimentar correctamente los modelos

generativos.

Para el Grupo Delinter, donde los recursos son limitados, la adopcion
estratégica de IAG en su ecosistema de Bl, como se ha disefiado, representa
una oportunidad para obtener una ventaja competitiva sostenible. Sin embargo,
el éxito dependera de no subestimar la complejidad de la integracion tecnolégica
y de mantener un control estricto sobre la calidad y trazabilidad de los datos que

sustentan el sistema.

76



UNIVERSIDAD

CATOLICA . - - - .
DE CORDOBA Instituto de Ciencias de la administracion

JESUITAS Maestria en Direccién de Empresas

En conclusién, la IAG aplicada al Business Intelligence no es
simplemente una evolucién técnica, sino una revolucidén estratégica que
redefine los modelos de gestion habilita una inteligencia empresarial mas
distribuida y, sobre todo, obliga a las pymes a repensar su forma de crear valor

a partir de los datos.

5.5. Recomendaciones para la implementacion de Business Intelligence
en PyMEs

En funcion de los hallazgos obtenidos en esta investigacion, se
identifican estrategias clave para facilitar la adopcion efectiva del Business
Intelligence (Bl) y su integracion con herramientas de Inteligencia Artificial
Generativa (IAG), especialmente en el contexto de pequefas y medianas
empresas. Las recomendaciones tienen como eje central la reducciéon de
brechas tecnolégicas, culturales y operativas que actualmente dificultan el

aprovechamiento pleno del valor de los datos.
1. Capacitacion y alfabetizacion digital

La implementacién de Bl debe ir acompafada de programas continuos
de formacion, enfocados no solo en el uso de herramientas, sino también en el

desarrollo del pensamiento analitico. Esto incluye:

e Capacitacion en conceptos basicos de BIl, analisis de datos e

interpretacion de indicadores clave (KPIs).

e Talleres practicos sobre herramientas especificas (como Power BI,
Copilot Studio, ChatGPT Enterprise, etc.).

eFormacion sobre el uso ético y seguro de modelos de IAG.
Una fuerza laboral con competencias analiticas permite a la organizacion
democratizar el uso de la informacién, evitando la dependencia excesiva de

perfiles técnicos y promoviendo una mayor agilidad.
2. Adopcion de soluciones tecnolégicas escalables y accesibles

Se recomienda adoptar plataformas de Bl modulares y de bajo costo

inicial, que se puedan escalar segun el crecimiento de la empresa. La eleccién
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de tecnologias flexibles que se integren facilmente con los sistemas existentes
(como ERPs, CRMs o bases de datos internas) es fundamental. Herramientas
como Microsoft Power Platform, Qlik Sense o Tableau ofrecen versiones que

pueden adaptarse a presupuestos acotados sin sacrificar funcionalidad.

Ademas, la integracion con motores de |A generativa a través de APIs o
copilotos permite al Grupo Delinter acceder a capacidades de analisis
avanzadas sin necesidad de construir modelos desde cero, facilitando la

adopcion progresiva y estratégica.
3. Fomento de una cultura organizacional basada en datos

La transformacion hacia una organizacion guiada por datos requiere mas
que herramientas; necesita liderazgo y compromiso estratégico. Es

fundamental que los directivos:
¢ Participen activamente en la definicion de objetivos BI.
e Promuevan el uso de datos en las decisiones cotidianas.

eReconozcan y refuercen los comportamientos que valoran el uso

inteligente de la informacién.

La cultura basada en datos también implica generar entornos donde se
valore la experimentacion, se compartan aprendizajes y se acepten los errores

como parte del proceso de maduracion analitica.
4. Incorporacion de Inteligencia Artificial Generativa para potenciar el Bl

La IA generativa tiene el potencial de multiplicar el impacto del BI,

facilitando tareas como:
. Automatizacion de reportes con narrativas en lenguaje natural.

. Generacion de resumenes ejecutivos a partir de grandes

volumenes de datos.

. Identificacion de anomalias o patrones mediante modelos de

lenguaje entrenados.
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o Interaccion conversacional con los datos (ej: hacerle preguntas

directamente al sistema Bl mediante texto).

Estas capacidades, que antes eran exclusivas de grandes corporaciones,
hoy estan al alcance de las PyMEs gracias a soluciones como Copilot Studio,
GPT-4 Turbo, ChatGPT Enterprise o Amazon Q, lo que nivela el terreno

competitivo.

5.6. Conclusién Estratégica: Transformar o desaparecer — el desafio
ineludible para las PyMEs en la era de la Inteligencia Artificial

En sintesis, la investigacion permite afirmar con contundencia que la

adopcion combinada de Business Intelligence e Inteligencia Artificial

Generativa no constituye unicamente una ventaja competitiva potencial para las

PyMEs, sino un imperativo estratégico para garantizar su supervivencia y

evolucion en un entorno empresarial crecientemente incierto, volatil y acelerado.

Lejos de tratarse de una moda tecnoldgica o una herramienta opcional,
la convergencia entre Bl e IAG plantea una disrupcién estructural en la forma
en que las organizaciones pequenas y medianas procesan la informacion,
generan conocimiento y toman decisiones. Las PyMEs que no inicien un proceso
de transformacion informacional corren el riesgo no solo de perder
competitividad, sino de volverse irrelevantes frente a nuevos actores agiles,

hiperautomatizados y basados en algoritmos.

Sin embargo, el éxito de esta integracidon no depende exclusivamente de
la adquisicion de tecnologias. Mas bien, requiere un liderazgo audaz, visionario

y humanista, capaz de:

e Abandonar modelos tradicionales basados en la intuicion o el

control centralizado de la informacion.

e Promover una nueva cultura organizacional basada en la
apertura, el aprendizaje continuo y la toma de decisiones

descentralizada y basada en evidencia.
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e Asumir el desafio ético y social que implica delegar procesos
analiticos en sistemas generativos, sin perder el criterio humano

y estratégico.

Este nuevo paradigma exige redefinir el rol del conocimiento en las
PyMEs: ya no se trata simplemente de saber qué ocurrid, sino de anticipar
escenarios, formular hipétesis, evaluar riesgos y crear soluciones en tiempo real,
con el apoyo de tecnologias conversacionales y motores predictivos accesibles

a cualquier miembro de la organizacion.

La democratizaciéon de la inteligencia empresarial, impulsada por
modelos generativos, habilita una disrupcion profunda: imaginar una PyME
donde un operario, un administrativo o un vendedor pueda dialogar con los datos
de su entorno, interpretar patrones de comportamiento de clientes o generar
automaticamente un informe de gestion personalizado, sin necesidad de un area

técnica intermedia.

En este sentido, la frontera entre lo técnico y lo estratégico se
difumina, dando paso a un nuevo modelo de organizacion distribuida, auténoma

y centrada en el conocimiento.

Las PyMEs que abracen esta transformaciéon con una actitud valiente,
con planificacion, pero sin miedo, podran liderar un nuevo ciclo de competitividad
basado no en los recursos financieros o fisicos, sino en la inteligencia colectiva
aumentada por tecnologia. En cambio, quienes se resistan o posterguen esta
transicion, corren el riesgo de quedar fuera de juego en un mundo donde la

velocidad de adaptacion es mas importante que el tamafo de la empresa.
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VII. ANEXO

7.1. Pequenay Mediana Empresa

El término “Pequeina y Mediana Empresa” también conocido como Pyme, si
bien parece transparente el mismo encierra algunas complejidades y
ambigledades, las cuales deben ser aclaradas para definir con propiedad el

concepto.

En marzo del afio 1995 se sanciona la ley 24.467 con el objetivo de promover
el crecimiento de las denominadas PYMES; para ello en su articulo 2" da un

marco regulatorio para la PYME:

‘ARTICULO 2° - Encomiéndase a la autoridad de aplicacion
definir las caracteristicas de las empresas que seran
consideradas micro, pequefias y medianas empresas, pudiendo
contemplar, cuando asi se justificare, las especificidades propias
de los distintos sectores y regiones del pais y con base en alguno,
algunos o todos los siguientes atributos de las mismas o0 sus
equivalentes, personal ocupado, valor de las ventas y valor de los
activos aplicados al proceso productivo, ello sin perjuicio de lo

dispuesto en el articulo 83 de la presente ley.

La autoridad de aplicacion revisara anualmente la definicion de
micro, pequefia y mediana empresa a fin de actualizar los
parametros y especificidades contempladas en la definicion

adoptada.

La autoridad de aplicacion establecera las limitaciones aplicables
a las empresas que controlen, estén controladas y/o se
encuentren vinculadas a otra/s o grupo/s econémicos nacionales

0 extranjeros, para ser micro, pequefias y medianas empresas.

1 (Articulo sustituido por art. 6° de la Ley N° 27.444 B.O. 18/6/2018)
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Los beneficios vigentes para las micro, pequefias y medianas
empresas seran extensivos a las formas asociativas conformadas

exclusivamente por ellas.

Los organismos detallados en el articulo 8° de la ley 24.156
tendran por acreditada la condicion de micro, pequefia y mediana
empresa con la constancia que, de corresponder, emitira la
autoridad de aplicacion por los medios que a esos efectos

establezca.”

hoy el organismo facultado para definirla en los términos de la ley es secretaria
de la pequefia y mediana empresa y los emprendedores pertenecientes al
ministerio de desarrollo productivo, la que establece diferentes categorias en

funcién a tres criterios y de acuerdo con el sector en que la empresa pertenece.

La resolucién 23/20222

2 RESOL-2022-23-APN-SPYMEYE#MDP
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. Construccion Servicios Comercio Industria y mineria | Agropecuario
Categoria
Micro 38.830.000 20.190.000 113.610.000 82.730.000 47.300.000
Pequena 230.400.000 121.730.000 809.300.000 618.160.000 174.230.000
Mediana tramo 1 1.285.490.000| 1.007.530.000 3.846.790.000 4.399.660.000 1.025.360.000
Mediana tramo 2 1.928.020.000, 1.438.900.000 5.495.450.000 7.046.710.000 1.626.250.000|
B. Limites de personal ocupado
Categoria Construccion Servicios Comercio Industria y mineria Agropecuario

Micro 12 7 7 15 5
Pequefia 45 30 35 60 10
Mediana tramo 1 200 165 125 235 50
Mediana tramo 2 590 535 345 655 215

C. Limite de activos expresados en pesos ($)

Tope de activos

193.000.000

7.2.

Departamento Rio Cuarto — Parques Industriales

El departamento Rio Cuarto se ubica al sur de la provincia de Coérdoba en el

centro de la Republica Argentina, por lo que se

constituye como un nudo comunicacional en los

corredores comerciales que conectan la Pampa con

Cuyo a nivel nacional.

Con cerca de 250.000 habitantes, es un centro

comercial y de servicios enfocado fuertemente en el

sector agricola ganadero, siendo una de las regiones

productivas mas importantes del pais.

Entre los principales rubros productivos se encuentra

la produccion agricola ganadera, como asi también

Departamento

Ubicacion de Rio Cuarto

toda su cadena de suministros (Fertilizantes, maquinaria agricola, etc). La

industria de la alimentacion, el transporte, la construccion
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El departamento cuenta con una universidad nacional localizada en la cuidad de

Rio Cuarto, la cual alberga a mas de16.000 estudiantes de diferentes disciplinas

de la ciencia y el conocimiento. Desde su fundacion en el afio 1972 genero un

fuerte impacto en la economia de la region por el incremento del consumo de los

estudiantes de diferentes lugares del pais, como asi también el impacto de las

partidas presupuestarias de la universidad de mas de $1.800 millones por afo.

PARQUES DTO RIO CUARTO Cant. empresas
Parque Industrial Eva Duarte Perdn - Alcira Gigna

Parque Industrial Rio Cuarto - CECIS

Parque Industrial Rio Cuarto Presidente Arturo

Frondizi

Parque Industrial Rio Cuarto Presidente Arturo

Frondizi - Fase |l

Parque Industrial y Tecnolégico Santa Catalina -

Holmberg

Total general

7.3. Cadena de Valor

- -

CADENA DE VALOR

~N N

34

21
66

INFRAESTRUCTURA
E Capital de trabajo {AC > PC - Altos Nivels Inventarios) - Planificacion Financiera Largo plazo {Inversion Rodados y Maquinarias)
o
2
o RECURSOS HUMANOS
g Baja rotacion de personal, Politica de reclutamiento y seleccion, evaluaciones de desemperio y gestion por objetivos
1)
2
o DESARROLLO TECNOLOGICO
= App de ventas (BEES), sistema de ERP (Chess), analisis con excel y Power Bl
=
o
-4

APROVISIONAMIENTOS - Compras

Combustibles y Reparaciones - Contratacion de servicios complementarios - Gestiones de presupuesto y gastos

@ LOGI/STICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING
] ENTRADA/ANTERNA SALIDA/EXTERNA VENTAS
g Planificacion Compras Almacenamiento distribucion Wercaderia Asesoramiento Vtas
o Programacion de [os viajes Rotacion Frescura Planificado Cargas Ejecucion de Precios
; Comunicacidn Fabrica Preparacion Pedidos Armado de Rutas Exhibicion Producto
11} Control de Vacios Wantenimiento Rodados Manejo Redes sociales
2 Mantenimiento Inat Armado de Bonificaciones
=} BEES
=
=
18
=X
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Analista DFO Programate) And Ik de Rutaz e Distribucidn Disperzibn de Tiempe % var Km Pes | vz Progi) i Distribucien
Ditanci en Ruta (fes| & & TP * War Temp (Fealus Frogr)
Programadc)
G mportamientos
Seguros/Inseguros
Servicios y Sistemas de gestin de Incidents:
HEM A Seguridad Labara ly Medic Contra| yeumplimients de |2 Seguridad an Ditribucibn HSMad Gente / Bpemdar| | o be 0 i TR Incidante KP1x de telemtr b: Excesos de Dara f Semanal oL
politica de HEMA Logetica : : Menzual
Ambie e velocita, Sin cinturdn, Lonas
Abisrtaz
Aviss de Rimpgs
(Req.Pemans | Remuneracionss,
Objetivos, Braluac dn Encuem de Gl
- P i O Clima Labora ISaludable y gentz i Turnover. Encuesta de Cii i [
e i, Encestes de s, ministracisn de vt vuts v ol itribucion P S— iaria { Menzia
5 anicios Generals, Rebc s bora e 2%
Comuniacine,)

7.5.

FODA estratégico

DELINTER

Distribuidora
Oficial de
Quilmes

[
Tecnologicos
Mercados y Competencia

Mercados y Compet encia

OPORTUNIDADES Tipo

Digitalizar y potenciar Ecosistema Ventaja Competi

Desarrollo de MKP Distintivas

Crecimiento Beyond Beer

Distintivas

itiva

Alance Perspectiva FORTALEZAS Componentes tegia FO ¢ como aprovechar las oportunidades desde tus fortalezas?
R Crganizacion Cliente Representacion deMarcas lideres mercado ventaja competiiva (M5 FoL FL-0zo8 Incrementar d share (cuota de Mercado) y crecimiento devolumen por POV
2 Organizacien Procesos Trayectoria de 5 afios e experiencia en el nubro Distintivas E 3 Fo2 F1-F202 | Aumentar|a cartera dle Clientesy penetrar en huevos Mercados Aplicando la experiencia
F3 Finanzas Finanzas Distintivas w 3 FO2 F3 F5-F6-01
Fuerte capital detrabajoy cash flow Regiseffar procesos implementando nuevas tecnologias y estancarizando con la red
F Operacicnes Procesos | Flota decarviones menor a5 afios Comunes B 1 FO4 F4-F5-03 Aprovechar beneficios economicos o financiacion para camibio de las unidades,
B | Organimcion Aprencizaje | Networking con Quilmes y tods |a red de distrib, Distintivas E 3 FOB 02-FL Incrementar |a participacion de MKE como unidad de neaocios
FOG

F21 FO21

PONDERACION TOTAL 15 FO22

Alcance Perspectiva DEBILIDADES Comp onentes DO i cémominimizar las debilidades aprovechand o ks oportunida des?

D1 Finanzas Finanzas Bajos Margenes de Rentabilidad Operativa Ventajacompetitiva [ 5 DOL D1-02 | Aprovechar Beneficios economicos y oportunidades PYIVE
D2 | Organizacion P je  |Problemas entre las Areas Ventaja Competitva (B 5 Doz D1-D6-D7-0L Implementar Tecnologias para reducir costos v tiempos, formalizar Procesos
D2 | Organizacion Aprencizaje | Iviandos Medios sin Formacion acacemica Distintivas E = Do’ D2 D7-0L Integrar Canales de comunicacién formal einformal a nuavas tecnologias ()
D4 | Operaciones Procescs | Fuerza deventacon alta antigiiedad Comunes E 1 Do4 D206 Aplicar Incentivosy activiades recreativas.
05 | Operaciones Procesos  [Instalaciones Pequefias al nivel deactividad Comunes (LN D5 06501 04 Blanificar ampliacion delas ingtalaciones
D& Organizacién prencizaje | Alt Comunes B 1 DOE D3-01-03 Implementar Programas de Formacion
D7 Operaciones Procesos Falta de algunos procesos f ormales {empresa Farriliar) Comunes B 1 Do7
D16 DO16

PONDERACION TOTAL 17 DO17
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N
> ’ Distribuidora
Oficial de

AMENAZAS

DELINTER Quilmes

FORTALEZAS

FL or Cliente ventaja Campetitiva
Representacion de Marcaslideres mercade

F2 | Organizacion Procesos | Trayectoria de 35 sfios de experiancia n el rubro Distintivas

5 FAL F1-F2-AL- AZ-A6
3 A2 Fa3 A3 Renegociar los plazo s de cobro freducir los dias]

Fa Finanzas Finanzas Distintivas
Fuerte capital de trabajo v cash flow

Fa Operaciones Frocesos | Flota de camiones rmenor a S afios Comunes

Fs Organizacion Aprendizaje | Networking con Quilmesy todaa red de distrib, Distintivas

FSFE-Ad

ED D DN
z

PONDERACION TOTAL 15 £222
g DEBILIDADES *

s de Rentabilidad Operativa wentaja DAl D1-Al-AZ-A5
DA2 D2 D644 Gontruir canales de comuri

nivel de actividad

S o] ] ]

Falta

farmales (smpresa Familiar) Comunes

PONDERACION TOTAL 17 DALY

7.6. Encuesta de Tasa de Comunicacion Efectiva

Tasa de comunicacion Efectiva

1. Claridad

Cuando recibié informacién que tan claro re resulta saber qué hacer con ella
a- Siempre Claro 100%
b- Generalmente claro 75%
c- A veces confuso 50%
d- Frecuentemente Confuso 25%

2. Medio

Si necesitas aclarar algo con otra area, como soles obtener la informacion
a - Siempre Canales formales (correos, reuniones) 100%
b- Generalmente formales, a veces informales 75%
c- Usualmente informal 50%
d- Me cuesta obtener informacion 25%

3. Resolucion de problemas
Con que frecuencia se encuentra resolviendo problemas que podria haberse evitado con
informacion previa

a- Casi nunca 100%
b- Ocasionalmente 75%
c- Frecuentemente 50%
d- Casi Siempre 25%

4. Accesibilidad
Que tan accesible sentis que estan las personas cuando necesitas tomar decisiones

a- Siempre Accesible 100%
b-Generalmente Accesible 75%
c- A veces dificil de contactar 50%
d- Casi siempre inaccesibles 25%
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7.7. Encuesta Tasa de compromiso
Tasa de Compromiso

1. Orgulio
¢, Qué tan orgulloso te sientes al hablar con otros sobre tu trabajo en esta empresa?
Puntajede 1a 5

2. Reconocimiento

Si recibieras una oferta laboral de otra empresa, ¢ qué tan probable seria que decidieras
guedarte en esta organizacion?
Puntajede 1a5

3. Satisfaccion

Cual es el nivel de satisfaccion de trabajar en la empresa
Puntajede 1a5

7.8. Encuesta de NPS

CGID m55730437
MES JAN 24
Fecha &amp; Hora Respuesta 22/01/2024
Tipo de Venta Dist
Cod Dist/DDC 47551
Cod PDV 6891
ID_CMQ 47551PDV6891
Area Oeste
Region Central
Sub Region Distri. Central
DDC / Distribuidor Delinter S.A.
Canal Autoservicio
Nota 10
Comentario -
Trimestre 24Q1
P2_group Promotores
Aplicacion BEES 1
Condiciones de pago 0
CXC 1
Entrega 0
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Equipos de Frio y Materiales de apoyo

Precios y promociones

Programa de puntos

Ventas (BDR)

[App Bees]El catalogo de productos frecuentemente no tiene inventario o no es
relevante para mi negocio

[App Bees]El catalogo de productos se alinea con mi necesidades y tiene
disponibilidad de los productos

[App Bees]El proceso para realizar pedidos a través de la aplicacion es muy
complicado y no siempre puedo encontrar lo

[App Bees]Es dificil acceder a mi cuenta o editar la informacién de mi registro
[App Bees]Es facil acceder a mi cuenta o editar la informacién de mi registro

[App Bees]Estoy seguro de que recibiré mi pedido exactamente como lo pedi en la
aplicacion

[App Bees]Las notificaciones me mantienen actualizado sobre el estado de mis
pedidos y promociones

[App Bees]Las notificaciones no me mantienen actualizado sobre el estado de mis
pedidos y promociones o me molestan

[App Bees]No estoy seguro de que recibiré mi pedido correctamente como lo pedi
en la aplicacion

[App Bees]No puedo actualizar/cancelar mi pedido facilmente a través de BEES
[App Bees]Puedo actualizar o cancelar mi pedido facilmente a través de la
aplicacién

[App Bees]Las sugerencias de la aplicacién me ahorran tiempo al realizar mi
pedido

[App Bees]Las sugerencias de la aplicacidn no me ayudan al momento de realizar
mi pedido

[App Bees]Puedo encontrar los productos que deseo y realizar facilmente mis
pedidos a través de la aplicacién

[Pagos]Es dificil de comprender la factura

[Pagos]Es facil de comprender la factura

[Pagos]Las tasas/ los plazos de financiacién no son convenientes para mi negocio
[Pagos]Las tasas / los plazos de financiacién son convenientes para mi negocio
[Pagos]Los medios de pago disponibles no son convenientes

[Pagos]Los medios de pago disponibles son convenientes

[CXC]Es dificil comunicarme con el Servicio de Atencién al cliente cuando lo
necesito

[CXC]Conozco los canales de atencion disponibles (llamada, elsa (BOT), mail,

BEES App) y estos son suficientes para rea
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[CXC]Es facil comunicarme con el Servicio de Atencidn al cliente cuando lo
necesito

[CXC]Las herramientas disponibles en la aplicacién BEES me ayudan a resolver
problemas rapidamente

[CXC]Las herramientas disponibles en la aplicacion BEES no me ayudan a resolver
problemas rapidamente

[CXC]Los agentes atienden mis casos con actitud positiva y amabilidad

[CXC]Los agentes no atienden mis casos con actitud positiva y amabilidad
[CXC]Mis reclamos no son solucionados rapidamente por el agente del Servicio al
cliente

[CXC]Mis reclamos son solucionados rapidamente por el agente del Servicio al
cliente

[CXC]No conozco los canales de atencién disponibles (llamada, elsa (BOT), mail,
BEES App) y estos no son suficientes pa

[CXC]Recibo notificaciones sobre la resolucidn de mis solicitudes/consultas/
reclamos en BEES

[CXC]No recibo el estado de mis solicitudes/consultas/reclamos en la aplicacion
BEES

[Entrega]A mis entregas frecuentemente le faltan productos que he ordenado
[Entrega]El equipo de entrega no tiene una actitud profesionaly orientada al
servicio

[Entrega]El equipo de entrega tiene una actitud profesionaly orientada al servicio
[Entrega]Es dificil realizar cambios o devoluciones de productos averiados o
vencidos

[Entrega]Cuando tengo problemas con mi entrega, estos no son solucionados
facilmente

[Entrega]Cuando tengo problemas con mi entrega, estos son solucionados
facilmente

[Entrega]Las frecuencias de entregas disponibles no son acordes a mis
necesidades

[Entrega]Las frecuencias de entregas disponibles son acordes a mis necesidades
[EntregalEs facil realizar cambios o devoluciones de productos averiados o
vencidos

[Entrega]Los productos de mi orden llegan en buen estado

[Entrega]Mis entregas llegan correctamente con todos los productos que ordené
[Entrega]Mis entregas no siempre llegan el dia acordado

[Entrega]Mis entregas siempre llegan en el dia acordado

[Entrega]Productos de mi pedido han llegado dafados o vencidos

[Maty EDF]Estoy satisfecho con el tipo de materiales de comunicacién o

exhibicion de productos que recibo
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[Maty EDF]EL servicio técnico de mantenimiento de heladeras es rapidoy eficaz

[Maty EDF]EL servicio técnico de mantenimiento de heladeras no es rapido y eficaz

[Maty EDF]Estoy satisfecho con la frecuencia que recibo materiales de
comunicacion o exhibicion de productos

[Maty EDF]Me encuentro conforme con la provision de heladeras para mi negocio
[Maty EDF]Me encuentro disconforme con la falta de provision de heladeras para
mi negocio

[Maty EDF]No estoy satisfecho con el tipo de materiales de comunicacion o
exhibicion de productos que recibo ?

[Maty EDF]No estoy satisfecho con la frecuencia que recibo materiales de
comunicacién o exhibicién de productos?

[Maty EDF]No tengo conocimiento de como obtener equipos de frio

[Maty EDF]No tengo conocimiento de como obtener materiales de apoyo (afiches,
marcaprecios)

[Maty EDF]Tengo conocimiento de como obtener equipos de frio

[Maty EDF]Tengo conocimiento de como obtener materiales de apoyo (afiches,
marcaprecios)

[Precios]Las promociones no son atractivas ni acordes a las necesidades de mi
negocio

[Precios]Las promociones son atractivas y acordes a las necesidades de mi
negocio

[Precios]Los precios de los produtos en BEES no son competitivos, compro con
precio mejor en otros provedores

[Precios]Los precios de los produtos en BEES son competitivos

[Puntos]En caso de problemas con el canje, mis puntos no son reembolsados a mi
saldo

[Puntos]En caso de problemas con el canje, mis puntos son reembolsados a mi
saldo

[Puntos]Es facil entender cémo acumulary canjear puntos

[Puntos]Los articulos que canjeo no son entregados conforme lo esperado
[Puntos]Los articulos que canjeo son entregados conforme lo esperado
[Puntos]Los desafios del Club B no son faciles de entender y/o no vale la pena
completarlos

[Puntos]Los desafios del Club B son faciles de entender y vale la pena
completarlos

[Puntos]Los productos disponibles para canjear con mis puntos no son muy
atractivos

[Puntos]Los productos disponibles para canjear con mis puntos son muy
atractivos

[Puntos]No es facil entender como acumular y canjear puntos
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[Ventas]Estoy satisfecho con el asesoramiento comercial que el vendedor brinda 0
para mi negocio

[Ventas]Estoy satisfecho con la frecuencia que el vendedor visita mi negocio 0
[Ventas]Mivendedor me capacita sobre las funcionalidades de BEES 0
[Ventas]Mi vendedor no cuenta con una actitud profesionaly orientada al servicio 0
[Ventas]Mi vendedor no me ayuda cuando tengo problemas 0
[Ventas]Mi vendedor no me capacita sobre las funcionalidades de BEES 0
[Ventas]Mi vendedor siempre me ayuda cuando tengo problemas 0
[Ventas]Mi vendedor tiene una actitud profesionaly orientada al servicio 0
[Ventas]No estoy satisfecho con el asesoramiento comercial que el vendedor 0
brinda para mi negocio

[Ventas]No estoy satisfecho con la frecuencia que el vendedor visita mi negocio 0
Ninguno Seleccionado
NPS Cliente Promotor
Vendedor BELLO PABLO
Supervisor STEFANI MILAGROS
Razon Social BUDIN MARTIN DARIO
Motivo Equipos de Frio y Materiales de apoyo

7.9. Copilot Studio

Microsoft Copilot Studio es una plataforma de desarrollo de bajo cédigo que
permite a empresas y profesionales crear agentes de inteligencia artificial (1A)
personalizados para interactuar con clientes y empleados. Estos agentes pueden
automatizar tareas repetitivas, responder consultas y facilitar la comunicacion en
tiempo real, mejorando asi la eficiencia operativa y la experiencia del usuario.
Representa una de las expresiones mas avanzadas de la tendencia hacia la
democratizacion de la inteligencia artificial en entornos empresariales.
Concebido como una plataforma de desarrollo low-code/no-code, este entorno
permite a usuarios sin conocimientos técnicos profundos crear, entrenar y
desplegar agentes conversacionales inteligentes, o que constituye un avance
significativo en términos de accesibilidad tecnolégica para PyMEs vy

organizaciones no especializadas en TI.

El desarrollo de Microsoft Copilot Studio se inscribe dentro de la evolucion de
los sistemas de dialogo inteligentes, una rama de la inteligencia artificial que

combina elementos de:
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Procesamiento de Lenguaje Natural (PLN).
Aprendizaje automatico (Machine Learning).
Modelos generativos como los Large Language Models (LLMs).

Automatizacion de procesos (RPA y Power Automate).

Este tipo de herramientas se nutre del paradigma del Citizen Developer, el

cual promueve que usuarios de negocio puedan construir soluciones

tecnoldgicas sin depender exclusivamente del area técnica. En este contexto,

Copilot Studio actua como un habilitador clave de transformacién digital, al

permitir la creacion de flujos conversacionales, asistentes virtuales y sistemas

de soporte al cliente o empleados con un enfoque centrado en el usuario.

Las principales caracteristicas de Copilot Studio son:

Diseio visual e intuitivo: Basado en una légica de "drag-and-drop",
permite modelar conversaciones a través de nodos, acciones y
condiciones, facilitando la creacion de agentes conversacionales incluso

por parte de perfiles no técnicos.

Conectividad integrada con Power Platform: Los agentes pueden
conectarse directamente con Power Automate, Power Apps y
Dataverse, extendiendo su capacidad para interactuar con bases de

datos, flujos de trabajo, y sistemas empresariales.

Compatibilidad con Azure Bot Services y OpenAl: Esta funcionalidad
permite escalar los agentes hacia experiencias conversacionales mas
sofisticadas, utilizando modelos generativos como GPT para ampliar la

comprension semantica y la generacidon autonoma de respuestas.

Multi-canalidad: Los agentes pueden desplegarse en multiples canales,
como Microsoft Teams, sitios web, WhatsApp, Facebook Messenger o

aplicaciones moviles, facilitando una estrategia omnicanal.

Copilot Studio no solo automatiza tareas repetitivas o mejora la atencién al

cliente; también se convierte en un instrumento estratégico para potenciar el
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Business Intelligence y la gestion del conocimiento organizacional. Entre sus

aplicaciones mas relevantes se destacan:

e Automatizacién de reportes operativos mediante agentes

conversacionales conectados a fuentes de datos BI.

e Implementaciéon de asistentes internos que acomparien al personal en

tareas como busqueda de politicas, documentos o procedimientos.

e Creacioén de interfaces naturales para consultar métricas o
dashboards, utilizando lenguaje natural en lugar de consultas técnicas
(NLP to SQL o DAX).

¢ Entrenamiento de agentes que incorporan documentacion interna,
convirtiéndose en repositorios conversacionales de conocimiento

institucional.

A pesar de sus beneficios, el uso de Copilot Studio presenta algunos desafios

que deben ser considerados, especialmente en entornos PyME:
e Curva de aprendizaje inicial para modelar interacciones complejas.

o Necesidad de mantener actualizadas las bases de conocimiento que

alimentan al agente.

e Riesgos asociados a la privacidad de datos y el cumplimiento

normativo si se conectan fuentes internas o datos sensibles.

e Dependencia del ecosistema Microsoft, lo cual puede generar barreras

de adopcién en entornos heterogéneos o con recursos limitados.

La integracion de modelos generativos como GPT-4 o GPT-40 dentro de
Copilot Studio lleva las capacidades conversacionales a un nuevo nivel. Los
agentes dejan de ser simples arboles de decision para convertirse en
interlocutores inteligentes que interpretan lenguaje natural, generan
contenidos (como resumenes, respuestas o recomendaciones), y pueden
incluso aprender de interacciones anteriores para ofrecer respuestas cada vez

mas pertinentes.
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Este potencial es particularmente valioso para PyMEs, ya que les permite:
e Escalar atencion al cliente sin recursos humanos adicionales.

e Ofrecer asistencia 24/7 sin comprometer la calidad.

Instituto de Ciencias de la administracion
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¢ Reducir la carga de trabajo administrativa, automatizando respuestas

a preguntas frecuentes o procesos internos.

7.10. Power Bl y Power APP

Power Bl es una plataforma de analisis y visualizacion de datos desarrollada por

Microsoft que permite a las empresas transformar datos en informacién util para

la toma de decisiones. Gracias a sus capacidades de integracién, modelado y

visualizacion.

Ofrece una amplia gama de caracteristicas que permiten la creacion de informes

dinamicos, tableros de control interactivos y analisis de datos en tiempo real.

Algunas de sus funcionalidades mas relevantes incluyen:

- Conectividad con miultiples fuentes de datos: Power Bl permite

importar informacion desde bases de datos, archivos Excel, servicios en

la nube y aplicaciones empresariales.

- Modelado de datos: Facilita la transformacion y preparacion de datos

para generar relaciones entre diferentes conjuntos de informacion.

- Visualizacién avanzada: Ofrece una variedad de graficos y elementos

visuales interactivos para representar datos de manera comprensible.

- Analisis y prediccion: Utiliza funciones de inteligencia artificial y modelos

estadisticos para identificar patrones y tendencias en los datos.

- Automatizacién _y actualizaciéon: Permite programar actualizaciones

automaticas para mantener los informes con datos actualizados.

- Colaboracién_y comparticidén: Integra herramientas para compartir

informes y tableros con equipos dentro de la organizacion.

Por su parte Power APP es una plataforma de desarrollo de aplicaciones de bajo

cédigo de Microsoft que permite a usuarios sin experiencia en programacion
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crear aplicaciones empresariales de manera rapida y eficiente. Su objetivo
principal es democratizar el desarrollo de software, permitiendo la
automatizacion y digitalizacion de procesos internos sin necesidad de
conocimientos avanzados en progrofrece un conjunto de caracteristicas que
permiten disefar aplicaciones interactivas y funcionales con facilidad. Entre sus

funcionalidades mas destacadas estan:

- Creacion visual de aplicaciones: Usa un entorno de disefio tipo "arrastrar
y soltar" para construir interfaces intuitivas.

- Integracion con Microsoft Dataverse y otras fuentes: Permite conectar
datos provenientes de SharePoint, Excel, SQL Server y muchas otras
plataformas.

- Automatizacion de procesos: Se integra con Power Automate para
ejecutar flujos de trabajo automatizados dentro de las aplicaciones.

- Compatibilidad multidispositivo: Las aplicaciones desarrolladas pueden
ejecutarse en entornos moviles y de escritorio sin necesidad de ajustes
adicionales.

- Seguridad y control de acceso: Permite establecer reglas y permisos para

gestionar el acceso de los usuarios a las aplicaciones.

7.11. Graficos

El uso de gréficos en el andlisis de datos empresariales constituye una
herramienta fundamental para transformar datos cuantitativos y cualitativos en
informacion comprensible, accionable y orientada a la toma de decisiones. En
el contexto de Business Intelligence, los graficos permiten a las organizaciones
detectar patrones, anomalias, tendencias y relaciones complejas entre

variables que serian dificiles de percibir mediante tablas o listados numéricos.
1. Graficos de Lineas

Utilidad: Analizar tendencias a lo largo del tiempo (series temporales).

Aplicacion empresarial:

e Evolucion de ventas mensuales.
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e Seguimiento de KPIs como facturacion o rentabilidad.

e Comportamiento estacional de demanda.

Dimensiones clave:
e Eje X: Tiempo.

e Eje Y: Variable cuantitativa.

Caracteristicas:
e Aporta claridad visual sobre el comportamiento historico.
e |deal para detectar picos, caidas o ciclos.
2. Graficos de Barras o Columnas

Utilidad: Comparar valores absolutos o relativos entre diferentes categorias.

Aplicacion empresarial:
e Comparacion de ventas por region.
e Analisis de costos por area.

e Desemperfio de empleados, sucursales o productos.

Dimensiones clave:
e Eje X: Categorias (paises, productos, canales).

e Eje Y: Valores numéricos (volumen, ingresos, etc.).

Caracteristicas:
e Facil lectura para comparaciones directas.
e Puede ser vertical (columnas) u horizontal (barras).
3. Graficos de Torta (Pie Charts)

Utilidad: Representar proporciones o participaciones dentro de un todo.
Aplicacion empresarial:

e Participacion de mercado por empresa.
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e Distribucion de costos.

e Porcentaje de ventas por canal.

Dimensiones clave:

e Una sola variable categorica.

Caracteristicas:
e No recomendado con mas de 5 categorias.
e Aporta valor visual solo cuando las diferencias son claras.
4. Graficos de Area

Utilidad: Similar al grafico de lineas, pero con mayor énfasis visual en el
volumen.

Aplicacion empresarial:
e Evolucion acumulativa de ventas.

e Comparacion de ingresos entre lineas de productos.

Dimensiones clave:
e Eje X: Tiempo.

e Eje Y: Valor acumulado.

Caracteristicas:
o Util para mostrar magnitudes y cambios a lo largo del tiempo.
e Menor precision para comparacion puntual.

5. Graficos de Dispersion (Scatter Plot)

Utilidad: Detectar relaciones o correlaciones entre dos variables numéricas.

Aplicacion empresarial:
e Analisis de precio vs. volumen de ventas.

e Relacién entre inversion publicitaria y ventas.

Dimensiones clave:
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e Eje Xy Y: Variables numéricas.

e Tamano o color del punto puede representar una tercera dimension.

Caracteristicas:
e Fundamental en analisis estadisticos y de regresion.
e Ayuda a identificar outliers y clusters.

6. Graficos Combinados (Columnas + Lineas)

Utilidad: Mostrar dos tipos de métricas relacionadas con diferentes escalas.

Aplicacion empresarial:
e Ventas por unidad (barras) vs. margen (%) (linea).

e Produccion mensual y tasa de defectos.

Dimensiones clave:

e Dos ejes Y con diferentes escalas.

Caracteristicas:
o Util para superponer andlisis de volumen y eficiencia.
e EXxige cuidado en la interpretacién por doble escala.
7. Graficos de Mapa (Mapas de calor o geograficos)

Utilidad: Representar datos georreferenciados o intensidad de métricas.

Aplicacion empresarial:
e Ventas por provincia o pais.
e Concentracion de clientes.

e Analisis de cobertura logistica.

Dimensiones clave:
e Coordenadas geograficas.

e Variable de color o intensidad.

Caracteristicas:
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e Permite decisiones territoriales o de expansion comercial.
e Potente al combinarse con dashboards interactivos.
8. Graficos de Tablero (KPI Cards / Indicadores)

Utilidad: Mostrar métricas clave de forma directa y ejecutiva.

Aplicacion empresarial:
e Ventas acumuladas del mes.
¢ Rentabilidad por linea.

¢ Nivel de stock o cumplimiento de metas.

Caracteristicas:
e Gran impacto visual.

e Enfocado en la accién mas que en el analisis detallado.

Dimensiones a Considerar en la Seleccion de Graficos

Al momento de elegir el tipo de gréfico, es esencial considerar las siguientes

dimensiones:
Dimensién Pregunta Clave

_ _ ¢ Estoy mostrando cantidades, porcentajes, categorias
Tipo de variable

o tiempo?
Comparacion vs ¢, Busco comparar entre categorias o mostrar
evolucion evolucién?
Nivel de detalle ¢, Requiere profundidad analitica o sintesis ejecutiva?

o ¢ Quién va a consumir el grafico? ¢ Técnicos o
Audiencia o
directivos?
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Consideraciones Criticas en Entornos Empresariales

o Evitar la saturacion visual: demasiados colores, etiquetas o series

dificultan la comprension.

o Utilizar ejes claros y bien escalados: evita manipulaciones visuales o

errores interpretativos.

e Adaptar el grafico al objetivo del dashboard: cada visual debe cumplir

una funcion especifica.

¢ Promover la interactividad: en herramientas como Power Bl o Tableau,

los graficos deben ser explorables.

Algunos ejemplos:

Graficos de Cascada para analizar rentabilidad:

0,30

0,25

0,20

0,15

0,10

0,05

0,00

Fid

§ &

Aumento Disminucion Total

Margen y Rotacion
1,00

0,80
0,60
040

0,20

-0,20
-0,40
e . I R T SR S S VY '
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Rotacion de Activos (Vias./Act.Neto) Margen Operativo (Rdo Eco./Vtas)

Visual tabular para interactuar en la contribucién marginal:
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Ventas netas por Producto
10/1/2024 B || 10/31/2024 B

MENTZEL CRISTIAN BRAHMA - X12 1000RET#
Localidad — ey QUIROGA ALEJANDRO BRAHMA - 4X6 LAT 473
BARROZO CRISTIAN QUILMES - X12 1000RET
BERRA FEDERICO STELLA ARTOIS PM RET X129

78 DEPOSITO QUILMES - 4X6 LAT 473
48,806,889 GOICO FLAVIO QUILMES 1890 RET X12 1LS...
E— GOMEZ PABLO CORONA OW X24 330

EZEQUIEL ANDRES BATTU BRAHMA DORADA OW X6 7

BALMACEDA EMANUEL 7UP 100KCAL PETX6 1500CC
CAICHIOLO MAXIMILIANO MIRINDA NARANJA * X6 PE

ALVAREZ VICTORIA CORONA OW X12
SALIBA MATIAS PASO DLT TONICA * X6 PET15.
PEREZ LEANDRO QUILMES CLASICA CAN 4X4
TREJO LUIZ QUILMES 1890 CAN X24 473,
BELLO PABLO PASO DLT POMELO * X6 PET’

RIO CUARTO

LABOULAYE

SAMPACHO

VIC MACKENNA

HUINCA RENANCO Supervisor
ADELIA MARIA
CORONEL MOLDES
'GENERAL LEVALLE
VILLA HUIDOBRO
GENERAL CABRERA

Razon Social Ventas Netas ‘WAPI| Rama y Sutiaga Costo Producto  Contribucion Directa

Graficos de Barras verticales y de participacion para ver indicadores de
productividad de ventas:

Suma de hlts por DIVISION

CERVEZAS GASEOSAS
AGUAS H
YE
ENV CERVE.

Suma de hlts por Afio, Trimestre, Mes y Dia

Suma de hlts por Descripcion y d_perso

GASTON PEREZ
LUIS QUI...

JUAN FRANCISCO BR...

TOMAS GARDUNO

GUSTAVO GIGOUX RODRIGO JAVIER M| DIEGO CAZENAVE

461

Suma de hlts

Graficos de barras horizontal apilado para ver indicadores de rechazos por

motivo y repartidor:

DFE CORDOBA Instituto de Clenglas d_e la gdmlnlstra0|on
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Bultos Rechazados
dsrechazo
@ CANJE DE ENVASES

@®CERRADO

VELEZ JUAN MA... [l | | ]
SANCHEZ MAXI Il
[

pumo an .. e ® DEVOL DE ENVASES
w trucco aniesl IS
8 roorcuezon. ETNEEIEEE @ DIRECCION EQUIVOCADA
i IEINIYE | | o6mil | @ERROR DE CARGA
rorez ravon [N @ERROR DE ENTREGA
sreszes o M NG ERROR DE PREVENTA

GLURNAZER | | 0.5 mil |

@ ERROR PRECIO/DESCUEN

Bultos -

7.12. Cdbdigo de Confidencialidad

Sres.
Delinter S.A.
Presente

De nuestra consideracion:

Por medio de la presente, el Personal se obliga a preservar en caracter de
confidencial toda la informacién que Delinter S.A. provea al Personal, y toda la
informacion que el Personal reciba de Delinter S.A. o a la que tenga acceso con
motivo o en ocasion de la prestacion de los Servicios (la “Informacién
Confidencial”) de acuerdo con lo dispuesto en la presente.

Delinter S.A proveera de acceso a informacién al personal de una plataforma
WEB colaborativa para uso interno, con informacion de gestion y reportes
empresariales.

El personal se obliga brindar a Delinter SA una cuenta de Gmail con la finalidad
de compartir de forma confidencial el contenido expuesto en el mismo. El
personal debera resguardar la contrasefa, evitando que un tercero pueda
acceder a la misma.

El Personal se obliga a resguardar la confidencialidad de la Informacion
Confidencial. Salvo que Delinter S.A. haya prestado previo consentimiento
expreso por escrito para ello, el Personal se obliga a: (i) no distribuir o revelar a
terceros la Informacion Confidencial; (i) no brindar acceso a terceros a la
Informacion Confidencial; y (iii) no utilizar Informacion Confidencial para
cualquier otro fin distinto del uso permitido, quedando establecido que el
Personal se obliga a no transmitir la Informacion Confidencial a personas que no
sean funcionarios y/o empleados, y transmitirla unicamente a aquellos que
deban tener conocimiento de la misma, al sélo efecto de la prestacion de los
Servicios contratados, y que hayan aceptado obligarse por las disposiciones de
este Convenio.
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A los efectos de cumplir las obligaciones establecidas en el presente, el Personal
aplicara los mismos esfuerzos que destina a proteger su informacion secreta y
confidencial.

El Personal se compromete a no involucrar al personal asignado a la prestacion
de los Servicios a atender asuntos relacionados con clientes que compitan con
Delinter S.A. en la industria de bebidas en general.

Las obligaciones de confidencialidad asumidas bajo el presente no se extinguen
con la finalizacién de la relacién laboral o la prestacion de los Servicios.

En caso de incumplimiento con el presente compromiso de confidencialidad,
Delinter S.A. podra reclamar judicialmente los dafios y perjuicios ocasionados
y/o rescindir los Servicios contratados con justa causa.
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