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INTRODUCCION

El presente trabajo es acerca de una empresa de conectividad china fundada en 1996, con
presencia en 170 paises. En abril de 2023, la International Data Corporation (IDC) la eligi6é por
duodécimo afio consecutivo, como el principal proveedor de productos Wi-Fi a nivel mundial.
En Lima, Perd, la empresa abrié sus oficinas a inicios de 2016; hasta entonces, la marca era

manejada por Kroton, un distribuidor local.

Sin contar con almacén propio en el pais, se decidi6 abastecer el mercado a través de
distribuidores locales. Kroton, quien previamente habia introducido la marca en Perd, fue el
primero; posteriormente, se unieron otros como Intcomex, IT Distribution, Sego, Digicorp y

Hayex.

A noviembre del 2024, la oficina local cuenta con 18 trabajadores, entre ellos el country
manager, tres gerentes (ventas, contabilidad y producto) y el equipo de ventas, que incluye key
account managers responsables de los distintos canales de la empresa: retail, galerias, ISP y

corporativo. Ademas, cuenta con un representante en Arequipa que cubre la zona sur del pais.

En el area contable, el equipo se compone de asistentes de recursos humanos, contabilidad e
importaciones. En el area de producto, trabajan tres ingenieros: uno a cargo de productos para el
hogar, otro enfocado en el sector corporativo y uno especializado en productos ISP. También se
cuenta con dos coordinadoras de marketing y una persona encargada del area de business

intelligence.

Al cierre del 2024, la compafiia lidera el mercado peruano de conectividad consumo con el 81%
de participacion, segln datos de importacién de Datasur. Le siguen en el ranking, Xiaomi (8%),
D-Link (5%), Tenda (4%), Mercusys (1%) y Nexxt (1%).

En 2019, incursiono en el mercado de smart home bajo otra submarca con un modelo de cdAmaras
IP. Posteriormente, en 2021, introdujo nuevos productos, como focos y enchufes inteligentes, y

para 2024 ya cuenta con 36 SKU.



Si bien la domotica abarca un amplio espectro de modelos, segun informacion de Datasur para
cierre del 2024 y considerando los segmentos en los que compite la submarca, esta es la tercera
marca en el mercado de smart home, con un 11 % de participacion. El lider es Ezviz, con un 59
%, seguido de Imou, con un 25 %. Nexxt y Hikvision alcanzan un 2 % respectivamente, mientras

que Xiaomi tiene el 1%.

En el pais, la empresa atiende diversos canales, como galerias, corporativo, ISP y retail, siendo
estos ultimos incorporados en el tercer y cuarto trimestre de 2023, respectivamente. Al cierre de
2024, las ventas totales en Per( alcanzaron los USD 11,761,124.78.

Como se menciond anteriormente, el area de business intelligence cuenta Unicamente con una
persona a cargo de procesar la informacion de ventas e importaciones para facilitar la toma de
decisiones comerciales alineadas con los objetivos de la empresa. Sin embargo, el uso de
Microsoft Excel como herramienta principal resulta poco eficiente debido al volumen de datos
manejados, lo que genera un procesamiento lento y consume tiempo que podria destinarse a otras

actividades.

Ante esta situacion, la presente investigacion busca responder a la pregunta de cémo optimizar el
area de business intelligence para obtener datos de manera mas répida, relevante y precisa,
facilitando una toma de decisiones mas eficaz. Con este objetivo, se buscard analizar los
procesos actuales en el area de business intelligence mediante entrevistas a profundidad con el
personal involucrado. A partir de la informacion cualitativa recolectada sobre tiempos, calidad y
visualizacion de datos, costos de las diferentes opciones, se desarrollard un plan de mejora

continua que aumente la eficiencia en el area.

Pregunta de investigacion: ;Como implementar un plan de mejora en el area de business
intelligence para optimizar el procesamiento de datos?




Objetivos

Objetivo general:
Desarrollar una propuesta de plan de mejora para el analisis de datos del area de business
intelligence de la empresa de conectividad ubicada en Lima, Per(, la cual sea econdmicamente

viable y se traduzca en un ahorro tanto de costos como de tiempo.

Objetivos especificos:

Definir el tiempo que toma el procesamiento de informacion en la compafiia.

- ldentificar los tipos de reportes e informacion que se presenta con el actual sistema.

- Reconocer qué parte del proceso es el que se puede optimizar

- Definir los costos y especificaciones disponibles entre las opciones para aplicar la

mejora correspondiente.

Hipotesis:

La ausencia de un sistema de procesamiento de informacion en las oficinas de la organizacion en
Lima estaria dificultando el acceso a datos precisos y detallados del mercado, lo cual afecta la
toma de decisiones comerciales. Esta falta de precision también impactaria en las labores diarias

de la persona encargada de business intelligence, limitando su eficiencia. Por tal motivo, al

contar este sistema se tendria un ahorro en costo de horas hombre.

Disefio metodoldgico y marco tedrico

La investigacién tendrd un enfoque cualitativo y un alcance descriptivo, ya que se empleara la
técnica de recoleccion de datos mediante entrevistas en profundidad con los involucrados en el
proceso diario, quienes constituyen la fuente primaria de informacion. El objetivo de las
entrevistas es conocer en detalle el proceso que sigue la persona encargada del departamento de
business intelligence, incluyendo los tiempos necesarios para el procesamiento de informacion y
la elaboracion de reportes adecuados. Ademas, se buscara obtener informacion del equipo de
ventas acerca de sus necesidades al analizar el mercado y los datos que consideran necesarios

para tomar decisiones mas informadas.



CAPITULO 1: MARCO TEORICO
1.1 Plan de mejora continua
Definicién

De acuerdo con Chang (1996), el proceso de mejora continua es “un enfoque sistematico que se
puede utilizar con el fin de lograr crecientes e importantes mejoras en procesos que proveen
productos y servicios a los clientes. Al utilizar el PMC, usted echa una mirada detallada a los
procesos y descubre maneras de mejorarlos. El resultado final es un medio més rapido, mejor,
mas eficiente o efectivo para producir un servicio o producto” (p. 7).

La mejora continua no debe limitarse Unicamente a la implementacién del sistema; también
requiere la participacion de los trabajadores para alcanzar los objetivos de la empresa y estar a un
paso delante de su competencia, como sefiala Lefcovich (2009). Ademas, indica que “La Mejora
Continua implica tanto la implantacion de un Sistema, como asi también el aprendizaje continuo
de la organizacion, el seguimiento de una filosofia de gestion, y la participacion activa de todo el
personal. Las empresas no pueden seguir dando la ventaja de no utilizar plenamente la capacidad
intelectual, creativa y la experiencia de todo su personal. Ha finalizado la hora en que unos
pensaban y otros so6lo trabajaban. (...) De igual forma como producto de los cambios sociales y
culturales, en las empresas todos tienen el deber de poner lo mejor de si para el éxito de la
corporacion” (p. 6).

1.2 Plan de comunicacion interna
Definicion

Segiin Cuervo (2008), la comunicacion interna se define como “la forma de relacion entre
personas que comparten un mismo entorno laboral y cultural, podemos decir que los factores que
influyen y afectan esas relaciones involucran basicamente a tres actores: las personas, la empresa
y el entorno. Ningun Plan de Comunicacion interna puede ser efectivo si no contempla la
interrelacion propia y especial de estos factores que se dan en forma Unica y particular en cada
organizacion” (p. 62).

Asimismo, es importante que esta sea capaz de conectar a las areas de la empresa, ya que sin ella
indefectiblemente esta condenado al fracaso, tal como lo indican Triginé y Gan (2012), “sin una
comunicacion interna capaz de poner en conexion —por arriba, en los niveles jerarquicos
superiores, pero también por abajo, en los procesos— a los diversos departamentos de la
empresa, y dentro de cada departamento, de distribuir la informacion y el conocimiento
disponibles a todos sus integrantes, cualquier modelo estad condenado a la «parcialidad» de cada
area, al voluntarismo de unos pocos, cuando no al fracaso, al ignorar que tanto los proyectos
como el trabajo del dia a dia, necesitan una herramienta basica, vital, imprescindible: la
comunicacion” (p. 209).



Para que la comunicacion interna sea efectiva, es necesario considerar los cambios en la fuerza
laboral actual, ya que esta ha evolucionado con respecto a afios anteriores, como sefialan Cuenca
y Verazzi (2020) “...el escenario del trabajo del siglo XXI es diferente al de su predecesor. Nos
encontramos frente a una fuerza laboral que se cuestiona mucho méas su lugar en el mundo
laboral. La coherencia entre lo que ellos y ellas son en el &mbito privado y lo que son en el
ambito del trabajo. Podriamos afirmar que las personas, a la vez que estan trabajando, estan en
busca de un propdsito personal. Entonces, cuando establecemos que desde la labor de la
comunicacion se ha de propiciar una conexion entre objetivos de empresa y objetivos personales,
estamos haciendo referencia a colaborar con la busqueda de ese propdsito” (p. 69).

1.3 Andlisis cualitativo
Definicion

De acuerdo con Echart, Cabezas y Sotillo (2010) el analisis cualitativo “pretende un analisis en
profundidad de los sujetos a fin de comprenderlos.” (p. 104) contrario a la investigacion
cuantitativa donde “busca las variables caracteristicas de los sujetos estudiados y su analisis por
medio de herramientas matematicas y estadisticas.” (p. 104)

Para realizar un analisis profundo de los sujetos, se empleara la entrevista como método de
investigacion. Segin Dihigo (2016), esta se define como “una conversacion de caracter
planificado entre el entrevistador y el (o los) entrevistado(s), en la que se establece un proceso de
comunicacion en el gue intervienen de manera fundamental los gestos, las posturas y todas las
diferentes expresiones no verbales tanto del que entrevista como del que se encuentra en el plano
de entrevistado” (p. 85).

Este estudio se justifica, ademas, porque cumple con una de las esferas de utilizacion de la
entrevista, ya que, como sefiala el autor, “la entrevista puede utilizarse como el principal método
de recopilacion del material cuando la seleccion es limitada o pequefia” (Dihigo, 2016, p. 86).
Como se menciond en la introduccidn, la compafiia cuenta con solo 18 trabajadores en total y
Unicamente cinco estan asociados al objeto de estudio.

Asimismo, es importante considerar otra caracteristica de la entrevista mencionada por Dihigo:
“La entrevista como método busca la informacion en las respuestas del sujeto. Es conveniente
considerar aqui que con independencia de que en la practica no se entrevista a uno, sino a un
nimero determinado de sujetos, en cada entrevista obtenemos respuestas personales,
individuales, unicas en el mas estricto significado de estos términos, aunque el conjunto de
opiniones, actitudes, necesidades o conocimientos sobre los que indaguemos puedan tener
mucho en comun” (Dihigo, 2016, p. 86).

Segun el autor existen nueve tipos de entrevistas y para la aplicacién de este estudio la entrevista
individual es la mas adecuada, la cual la define como “La entrevista individual es el tipo méas
comun de entrevista. En ella, el sujeto de la entrevista es uno solo. Se utiliza esta técnica cuando
nuestro interés reside en conocer hechos, sentimientos y actitudes del entrevistado, de manera
que indagamos privada y confidencialmente con él esos datos” (Dihigo, 2016, p. 89).



Asimismo, como menciona el autor se deben tomar en cuenta los siguientes pasos para que sea
apropiado la realizacion de la entrevista “Para aplicar las entrevistas en las investigaciones, se
debe, en primer lugar, conocer, hasta donde sea posible, el problema sobre el cual se precisa
informacion. EI dominio del tema favorecera una acertada seleccion de los temas concretos que
demandan informacion y las posibilidades de obtenerlo mediante entrevistas. En segundo lugar,
las hipdtesis formuladas deben servir de apoyo en cuanto a determinar la calidad de los datos que
se necesitan para su contratacion; la entrevista, como fuente proveedora de datos que es, estara
en funcién de las hipdtesis de trabajo. A partir del conocimiento previo de estos elementos, el
investigador podra dar los pasos conducentes a la aplicacion de este tipo de técnica.” (Dihigo,
2016, p. 91).

Posterior a las entrevistas se deben proceder con los andlisis de los datos, aqui Echart, Cabezas y
Sotillo (2010) la cual indican que tienen como finalidad “su transformacion en informacion
relevante para la repuesta a las preguntas planteadas en la investigacion. El andlisis de datos
vendra establecido por el enfoque de la investigacion (cuali o cuantitativo), que a su vez habra
determinado el instrumento de recogida de la informacién (encuesta, experimento, entrevista,
focus group, etc..). Por este motivo estudiamos separadamente las técnicas de analisis
cuantitativas y las técnicas cualitativas.” (p. 108)

Segun los autores en el caso de las investigaciones cuantitativas se debe seguir “la sistematica
del andlisis de datos, la cual consiste en la recoleccion-anélisis-recoleccion-analisis de datos...
Se recolectan los datos, se analizan, se recolectan mas datos para llenar los huecos, se analizan y
asi sucesivamente hasta alcanzar la saturacion.” (p. 111)

Adicionalmente, para efectos de este estudio el analisis de contenido que se utilizara sera el de
contenido latente, debido a que se pueden categorizar los hallazgos como sefialan los autores “El
analisis de contenido latente intenta buscar el significado de esos pasajes o ideas especificos
dentro del contexto del conjunto de datos. Asi, el investigador ird determinando las categorias
apropiadas para el analisis. La validez del analisis latente es superior a la del analisis manifiesto
pues permite codificar las intenciones de los sujetos de la investigacion, no sélo las palabras.” (p.
111)

1.4 Business intelligence
Definicion

De acuerdo con Montoya (2009) business intelligence se define como “el proceso de analizar los
bienes o datos acumulados en la empresa y extraer una cierta inteligencia o conocimiento de
ellos. Dentro de la categoria de bienes se incluyen las bases de datos de clientes, informacién de
la cadena de suministro, ventas personales y cualquier actividad de marketing o fuente de
informacidn relevante para la empresa.

Bl apoya a los tomadores de decisiones con la informacién correcta, en el momento y lugar
correcto, lo que les permite tomar mejores decisiones de negocios. La informacion adecuada en
el lugar y momento adecuado incrementa efectividad de cualquier empresa.” (p. 4)



A diferencia de los softwares de BI, los sistemas tradicionales de informacion presentan una
estructura muy inflexible con ciertas caracteristicas que limitantes como la rigidez a la hora de
extraer datos, largos tiempos de respuesta, falta de integracion, datos erréneos, obsoletos o
incompletos, problemas para adecuar la informacion a cada usuario, ausencia de data historica o
falta de conocimientos técnicos, tal como sefiala Medina (2015). Asimismo, el autor sefiala como
estos softwares superan estas limitantes “Business Intelligence se apoya en un conjunto de
herramientas que facilita la extraccién, la depuracion, el andlisis y el almacenamiento de los
datos generados en una organizacion, con la velocidad adecuada para generar conocimiento y
apoyar la toma de decisiones de los directivos y los usuarios en general en una organizacion.

Los sistemas de Business Intelligence nos proporcionan los medios para integrar y analizar la
informacion. Incluyen capacidades de andlisis multidimensional que permiten navegar y
profundizar a través de los datos. agregando y desagregando de acuerdo con las dimensiones que
consideremos mé&s importantes y permitiendo la definicion y seguimiento de los indicadores de
negocio mas relevantes de la organizacion.

No es que los productos de Business Intelligence sean mejores que los sistemas operacionales.

Se trata de sistemas con objetivos distintos, eficientes en sus respectivas ramas, pero que deben
complementarse para optimizar el valor de los sistemas de informacion.” (p. 29)
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CAPITULO 2: EL SECTOR Y LA EMPRESA
2.1 El sector
Introduccion

La organizacion pertenece al rubro de internet fijo en Perd, ya que los productos que ofrece son
complementarios a los servicios de operadoras como Telefonica, Claro, Viettel, Entel,
Americatel, entre otras. Dado que sus productos no proporcionan internet, su funcion es
potenciar la sefial que reciben los moédems de estos proveedores, mejorando la conexion,
haciéndola mas estable y expandiendo la sefial para que haya internet en todos los espacios del
domicilio donde vive el usuario.

El internet fijo en Perd ha venido creciendo afio tras afio. Segun la encuesta residencial de
servicios de telecomunicaciones realizada por OSIPTEL (Organismo Supervisor de Inversién
Privada en Telecomunicaciones) al cierre del 2023, la tasa de acceso de los hogares al servicio de
internet fijo es del 46% en todo el pais, 74% en Lima Metropolitana, 39% en el resto urbano y
14% en la zona rural. Este crecimiento ha sido constante desde 2012, como se puede apreciar en
los gréaficos de barras a continuacion.

Evolucién de la tasa de acceso de los hogares al servicio de Internet Fijo (%)

Fuente ERESTEL

En cuanto al desempefio financiero del sector, OSIPTEL detalla en su informe de 2023 que este
crecié un 6.7% en relacion con 2022, alcanzando un total de S/ 3,500,000.00, producto de la
instalacion de nuevas conexiones, principalmente impulsadas por el crecimiento de las
instalaciones de internet con fibra Optica. Estas pasaron de 1,224,862 en 2022 a 2,018,204 en
2023, segun lo informado por las empresas operadoras en la Norma de Requerimientos de
Informacion Periddica (NRIP). En todo el sector de telecomunicaciones, el internet fijo
representa el 15.6%, como se puede ver en la tabla inferior, donde también se muestra el
crecimiento porcentual y de ingresos.
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Ingresos relacionados a telecomunicaciones, por linea de negocio (¢)
(en millones de S/)

e d : AR0202 | ARo203 | Enero-Diciembre|
ineas ce negocio Participacion Partidpacon

D‘E&‘ssmcms MOVILES 9327 437% Q| 9439 45T7% B 12%
%VENTA Y ALQUILER DE EQUIPOS 4335 1203% | 3581 (17.3% & -174%
é INTERNET FIJO 3022 [141% | I 3224 (156% h 6,7%
TELEVISION DE PAGA 1782 83% | 564 (7,6% ¥ -123%
&-o-? TRANSMISION DE DATOS Y ALQUILER DE CIRCUITOS 1055 14,9% 1127 i5,5% ) 6,8%
RESTO DE LINEAS DE NEGOCIO ! | 839 1727 184% ¥ 6,1%
Total de Ingresos ¥ -3,3%

Ingresos sin Venta y Alquiler de Equipos £y 0,3%

Fuente: NRIP (empresas operadoras) y Estados Financieros de Telefonica (reportado a la SMV)
Elaboracion: Direccion de Politicas Regulatorias y Competencia - Osiptel

(I) Resto de lineas de negocio, contiene informacion de las lineas de negocio: “Interconexion”, “Telefonia Fija de Abonados”,
“Telefonia de Larga Distancia”, “Telefonia de Uso Puiblico”, entre otros.

Estos crecimientos que viene mostrando el sector afio tras afio representan una gran oportunidad
para el negocio y el mercado en el que compite, ya que, con este incremento, habra una nueva
base de clientes que buscaran solucionar sus problemas de conexion en sus hogares.

Competidores en la zona

En Peru, la compafiia mantiene un liderazgo indiscutible, con un 81 % de participacién al cierre
de 2024 en el mercado de conectividad consumo, segun datos de Datasur. En el mercado
peruano, sus principales competidores en conectividad son D-Link, Xiaomi, Nexxt, Tenda y
Mercusys. Asimismo, en el sector de domética, compite con marcas como Ezviz e Imou.

D-Link

Es una empresa China fundada en el afio 1986, ofrece productos de conectividad para el hogar,
como routers, extensores de rango, mesh y accesorios, también tiene una division empresarial
que ofrece productos para este sector. En el Perl, segin el portal de la SUNAT
(Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria), inicié operaciones en el afio 2004, lo
que lo convierte en la primera empresa de conectividad en abrir oficinas en el pais. Segun el
reporte de Datasur, actualmente cuenta con el 5% de participacion de mercado haciéndola la
tercera marca del pais.
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D-Link en galerias

Fuente: Elaboracién propia

D-Link en retail

Fuente: Elaboracién propia

Xiaomi

Fundada en Hong Kong en 2010, es una empresa de internet que ofrece productos de hardware
inteligentes. En Perd, cuenta con oficinas propias desde 2022. Xiaomi esta presente en diversas
categorias, como teléfonos inteligentes, accesorios, scooters, televisores, y compite directamente
en las areas de smart home y conectividad. Asimismo, es importante mencionar que Xiaomi
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cuenta con 15 tiendas fisicas bajo el nombre de ‘Mi Store’ y una pagina web donde se ofrece
toda la gama de productos de la marca. Estas tiendas estdn ubicadas en los principales centros
comerciales del pais.

Tiendas MI de Xiaomi en Lima

Fuente: Elaboracién propia

.4,,
B EA L X -

Fuente: Elaboracidn propia
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Maodulo Xiaomi en centros comerciales
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Fuente: Elaboracién propia
Nexxt Solutions

Es una empresa con presencia en 45 paises y oficinas en Estados Unidos, Latinoamérica y el
Caribe. Las oficinas en el pais fueron abiertas en 2011. Esta empresa ofrece productos de
conectividad y smart home, lo que lo convierte en un competidor directo. En esta Gltima
categoria es donde tiene mayor variedad de productos. Ademas, tiene presencia en tiendas retail,
donde cuentan con un display que muestra toda la gama disponible de domotica.

Modulo Nexxt en retail

. TENEMOS TODO PARA @ )
LA GASA DE TUS SUEADS VY
V7

| HAZTUTESTDE
‘ CASA m-rsueeure

Fuente: Elaboracion propla
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Tenda

Tenda es una empresa de conectividad china fundada en 1999 con sede en Shenzhen. Tiene
presencia en 100 paises alrededor del mundo y, en Perd, inaugurd sus propios despachos en
2019. A diferencia de los dos competidores mencionados previamente, la gama de productos que
ofrece Tenda se enfoca principalmente en soluciones de conectividad (como routers, extensores
de rango, sistemas mesh, entre otros) tanto para consumidores como para empresas. Sin
embargo, no cuenta con productos inteligentes como bombillas, enchufes o sensores.

Tenda en galerias

"lfmlri
MOCHIlp = & o & =
PORTA LA# 5

Fuente: Elaboracién propia

Mercusys

Mercusys es la marca de entrada de la compafiia, caracterizada por ofrecer productos mas
econdmicos con el objetivo de bloguear la entrada de nuevos competidores que busquen ingresar
al mercado bajo una estrategia de precios. Se enfoca exclusivamente en la categoria de
conectividad para el hogar, sin contar con una division empresarial ni una linea de productos
para hogares inteligentes. A partir de 2024, se decidid incluir en la presentacién de cada producto
Mercusys un adhesivo que indicara su pertenencia a la organizacion y que ofrecia la misma
garantia de la marca, con el propdésito de que el consumidor reconociera que ambos productos
provienen del mismo fabricante.
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Ezviz

Ezviz, fundada en 2013, es una marca china perteneciente a Hikvision y estd enfocada en el
sector de consumo para el hogar. Su catdlogo esta orientado exclusivamente a la domética e
incluye sensores, cierres electronicos y cadmaras IP, siendo estas ultimas su producto principal, ya
que representan el 90 % de su portafolio, de acuerdo con la informacién de Datasur.

La marca tiene presencia tanto en el canal reseller como en el retail, lo que la posiciona como
lider de la categoria, con un 59 % de participacion, segun datos de Datasur. En Per(, las oficinas
pertenecen a Hikvision, que inicié operaciones en 2018, dado que, como se menciono, Ezviz es
una submarca de esta.

Ezviz en retail

Fuente: Elaboracion propia

Ezviz en galerias
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Fuente: Iaborakélonbropla

Publicidad Ezviz en galerias

Fuente: Elaboracidn propia
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Imou

Es una marca fundada en 2015 y pertenece a Dahua Technologies, que opera en Peru bajo el
nombre de esta Ultima, iniciando sus operaciones en octubre de ese mismo afio. Su portafolio
estd enfocado exclusivamente en el mercado de smart home, y el 71 % corresponde a camaras,
segun datos de Datasur. Tiene una mayor presencia en el canal reseller, donde est& disponible en
diversas galerias con modulos y exhibiciones.

Imou en galerias

Fuente: Elaboracion propia

Volumen del mercado, en dinero

Segun la informacion de importaciones de Datasur al cierre de 2024, el volumen del mercado
peruano en doélares americanos es de USD 12,195,214.16 considerando tanto los productos de
conectividad consumo como de smart home. Esta informacién considera los montos FOB de
cada producto importado al PerG durante un afio regular en los sectores donde compite la
empresa. Dado que Per no produce este tipo de tecnologia, las importaciones proporcionan una
vision precisa del mercado, ademas de permitir identificar el tamafio de las demas empresas
competidoras. Asimismo, al contar con los valores FOB de los productos, se puede analizar
cémo las empresas podrian planificar sus estrategias en el pais.

Volumen del mercado, en unidades

Al igual que en el punto anterior, se dispone de la informacion proporcionada por Datasur para el
afio 2024, en la que el volumen del mercado en cantidades comerciales fue de 689,164 también
considerando tanto conectividad como domotica. Esta informacidn resulta de gran importancia
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para tener una vision mas precisa del potencial de unidades que tiene el mercado peruano y ver la
capacidad que se tiene para poder surtirlo. Asimismo, esta informacion permite realizar una
adecuada planificacion de la distribucion, asi como también ver algunas tendencias de la
demanda.

2.2 Laempresa

Situacion actual

Como se menciono, la empresa es una multinacional china con presencia en 170 paises, ademas
de contar con 44 subsidiarias y 23 centros de atencion al cliente. En 2016, la compafiia abrid
oficinas en Peru, donde anteriormente la marca era gestionada por Kroton, un distribuidor local.
Durante el mes de abril del 2023, la International Data Corporation (IDC) la designd, como el
principal proveedor de productos Wi-Fi a nivel mundial por duodécimo afio consecutivo.
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Fuente: web de la empresa

En Pert, se mantiene una posicion de liderazgo en conectividad, mientras que en el sector smart
home su participacion sigue siendo modesta. Para 2024, la empresa cuenta con 18 trabajadores y
tiene oficinas en el distrito de Miraflores, en Lima. Es importante destacar que, desde Peru,
también se gestionan las operaciones en Bolivia, Argentina y Uruguay.

El equipo esta compuesto por un country manager, tres gerentes, tres ingenieros de producto,
cinco key account managers, tres asistentes, dos personas encargadas de marketing, una de
business intelligence y una responsable de la operacion en Arequipa. Tal como se puede ver
distribuido en el siguiente organigrama.
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Organigrama actual de la empresa

Gerente de
Ventas

KAM Retail

Corporativo

KAM

KAM
Reseller

KAM ISP

Arequipa

KAM

Fuente: Elaboracién propia
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—Ing. Corporativo

Ing. ISP

Se tiene tres divisiones comerciales orientadas a distintos clientes:

Consumo (SoHo)

Enfocada en productos para el hogar de fécil instalacion, como routers, extensores de rango
(repetidores), powerlines, sistemas mesh (denominados como Deco Mesh), adaptadores Wi-Fi y
Bluetooth para computadoras, switches y accesorios (adaptadores y hubs USB). Dentro de esta
division también se encuentra la marca especializada en smart home, con productos como
camaras IP, focos, tiras LED, enchufes e interruptores inteligentes (estos ultimos requieren
instalacion eléctrica previa), ademas de sensores de movimiento, puertas y ventanas, gestionados
desde un hub. Es en esta categoria, en el rubro conectividad, donde la marca es lider del

Coordinador
Marketing

Bl Analyst

Bl Analyst

mercado.
Conectividad Smart home
Enchuf
Deco Mesh Router wi-fi Repetidor | Adaptador Powerline Camara IP . nc‘ e
inteligente
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Fuente: Elaboracion propia

Comercial (SMB)

Dirigida a empresas, colegios, universidades y entidades del Estado, asi como a proyectos en
centros comerciales y estadios. Ofrece puntos de acceso de alta capacidad para conectar
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multiples usuarios simultaneamente, también switches administrables para controlar estos puntos
de acceso instalados en el lugar del proyecto.

Punto de acceso de | Punto de acceso

Switch
techo de pared WHEHES

Fuente: Elaboracion propia

ISP (Proveedores de Internet)

Disefiada para trabajar con empresas como Win, Wow, Telefonica, Claro y Entel, esta division
ofrece productos como ONTs (routers con puertos especiales para fibra Optica), adaptadores
"bridges” (que permiten conectar la fibra dptica a routers disefiados para ISP) y OLTs
(dispositivos que controlan las ONTs y los routers que utilizan bridges).

Dado que estos dispositivos requieren instalacion especializada, no se comercializan en la
divisién consumo SoHo. Por otro lado, considerando que este tipo de clientes empresariales
gestionan una amplia cartera de usuarios, este segmento representa un alto potencial de ventas.

ONT router Accesorio 'Bridge' OLT ‘

Fuente: Elaboracion propia

Es importante mencionar que la compafiia no importa directamente los productos de ninguna de
estas tres categorias; esta labor la realizan distribuidores locales, quienes se encargan de la
importacion y comercializacion con el apoyo de la marca en promocién, comunicacion y
campafas que ayudan a acercar la marca a los usuarios finales.

Entre los distribuidores locales se encuentran:

Kroton

Es el mayorista principal de la marca y tuvo la distribucion exclusiva hasta 2015, cuando se
abrieron las oficinas locales de la compafia. Es una empresa familiar fundada en 1997,
especializada en telecomunicaciones, seguridad, conectividad y tecnologias de la informacion de

acuerdo con la informacion publicada en su pagina web.

Intcomex
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Segun su pagina web, Intcomex es un mayorista fundado en 1989 en Estados Unidos.
Actualmente, opera en 14 paises, llegando a Pert en 1997. Su catdlogo es diverso, incluyendo
televisores, computadoras, accesorios, cdmaras, conectividad y componentes. Tiene una fuerte
presencia en la distribucion de productos para el canal retail.

Sego

Empresa peruana fundada en 1985, que actualmente trabaja con nueve marcas, destacando en el
sector de seguridad, con productos como cdmaras de videovigilancia y seguros para puertas. Solo
cuenta con una marca de conectividad en su portafolio. Ademas, cuenta con siete sucursales en
provincias como lo muestra su pagina web.

Digicorp

De acuerdo con su portal web, Digicorp fue fundada en Bolivia en 2003 y abri6 su oficina en
Per en 2014. Se especializa en seguridad electronica, conectividad y productos para el sector
corporativo. Ademas, cuenta con dos sedes en provincias del Peru.

IT Distribution

Empresa peruana con capital chino, fundada en 1997. Actualmente, cuenta con nueve marcas en
su portafolio, abarcando computo, conectividad y accesorios. Esta informacion proviene de sus
redes sociales, ya que su pagina web se encuentra en mantenimiento.

Hayex Technology

Segun su pagina oficial, Hayex Technology es un mayorista especializado en productos para
telecomunicaciones, ademas de ofrecer servicios de alquiler de estos equipos. Se enfoca en el
sector ISP (proveedores de internet) y solo comercializa productos de esta division. Retomo
operaciones en 2024.

En el cuadro siguiente se muestra la distribucion de ventas entre los distribuidores. Se puede
observar que el mayorista principal es Kroton, seguido por Intcomex, lo cual es un dato relevante
considerando que solo lleva dos afios trabajando con la marca. En la tabla también se muestra
informacién de Grupo Deltron, un mayorista con el que ya no se trabaja.

Distribuidor 2024
KROTON S.A.C. $5,959,474.93
INTCOMEX PERU S.A.C. $2,189,039.62
SEGO SEGURIDAD OPTIMA S.A. $1,144,089.29
DIGICORP $1,045,605.51
IT DISTRIBUTION S.A. $887,057.15
GRUPO DELTRON S.A. $460,745.72
HAYEX TECHNOLOGY S.A.C. $75,112.56
Total general $11,761,124.78

Fuente: Elaboraci6n propia
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Estos distribuidores venden los productos a los canales de venta regulares, que a su vez los hacen
llegar al usuario final. Actualmente, estos canales son:

Resellers

Conformados por galerias situadas en distintas partes del Per(. Estas se caracterizan por ser
conglomerados de pequefios negocios que comercializan productos tecnol6gicos, como
computadoras, celulares, dispositivos de conectividad, domoética y videojuegos.

Por ejemplo, tenemos las galerias de CyberPlaza, Compuplaza y Compupalace, como se puede

ver en las imagenes, estas se componen de stands distribuidos en varios pisos donde se venden
productos de diversas categorias entre ellos, los productos de la compafiia y la competencia.

CyberPlaza

/

com

Compuplaza
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Fuente: Elaboracién propia

Compupalace

Fuente: Elaboracién propia

En esta categoria, la marca implementa un plan de fidelizacion denominado "Partner Program",
en el cual los clientes son categorizados segun su volumen de compra en cinco niveles.
Dependiendo de su categoria, reciben diversos beneficios, entre ellos: rebates, capacitaciones
para la fuerza de ventas, certificaciones, demostraciones, promociones de ventas, entre otras
acciones.

La categoria méas importante es la Diamante, que implica un contrato de exclusividad con el
cliente. Bajo este acuerdo, el cliente se compromete a no adquirir otras marcas de conectividad, y
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a cambio, recibe precios preferenciales y rebates exclusivos, siempre y cuando alcance su
objetivo de compra trimestral.

En el siguiente cuadro se presentan las diferentes categorias, junto con los objetivos de compra
promedio que deben cumplir, considerando si el cliente se encuentra en Lima o en provincia.

Peru Partner Program
Monto de compra trimestral - Clientes Lima > 5,000 USD > 5,000 USD >=10,000 USD >=20,000 USD >=40,000 USD
Monto de compra trimestral - Clientes Provincia > 5,000 USD > 5,000 USD >=§,000 USD >=15,000 USD >=20,000 USD
Beneficios Bronce _ Diamante

Fuente: Elaboracion propia

En el siguiente cuadro de ventas se presentan los cinco principales clientes del canal reseller,
quienes pertenecen a las categorias Diamante y Black debido a sus altos volimenes de compra.
El cliente con mayor adquisicion registra compras por un poco méas de USD 900,000.

Correct Customer Categoria Total

CORPORACION SURAMERICANA | Diamante |$904,591.89
COMPUPAL PERU S.A.C. Diamante | $845,371.55
MEMORY KINGS PERU S.A.C. Black $268,630.15
INVERSIONES SANTO DOMINGO Diamante |$207,187.82
ATAVILLOS RIVERA REMIGIO Black $179,842.49

Fuente: Elaboracién Propia
Retail

El canal retail estd compuesto por grandes cadenas de tiendas que ofrecen una amplia variedad
de productos, desde tecnologia y accesorios para el hogar hasta ropa. Entre las principales
cadenas internacionales se encuentran Falabella y Cencosud, mientras que a nivel local destacan
Coolbox, Supermercados Peruanos e Hiraoka.

Coolbox

Fuente: Elaboracion probia
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Fuente: Elaboracion propia

Hiraoka

Fuente: Elaboracién propia
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Fuente: Elaboracién propia

Sodimac

Fuente: Elaboracion propia
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A diferencia del canal reseller, en esta categoria no existe un programa de fidelizacion formal.
Sin embargo, se implementan promociones constantes segun el calendario comercial de cada
tienda, especialmente en fechas festivas.

Ademas, se brinda soporte al canal a través de publicidad en las paginas web y redes sociales de
cada retailer. Las cuales vienen teniendo un crecimiento muy importante, ya que seguin la
consultora Payments & Commerce Market Intelligence, en su informe Radiografia del Comercio
Electronico en Pert (2025), muestra que Falabella, Ripley y Plaza Vea (Supermercados
peruanos) dentro de las cinco principales tiendas en linea del pais. Esto también se puede mostrar
con la cantidad de seguidores que tienen. Por ejemplo, Falabella tiene 4 millones de seguidores
en Facebook y 1 millén de seguidores en Instagram. Por tal motivo, es importante también
invertir en las tiendas online. A continuacion, se muestran algunas de las acciones en linea
realizadas:

Presencia en Falabella web

¢ C @ tiendafalabella.com pe/falat

@ intranet B OFFICE-365 [ INTCOMEX - Distrik

. Cuidado personal . Videojuegos
]

QLS

TEGEN SONY
PHILLIPS g \

Router Secadora + Ondulador PSS Standard
Audifonos True Wireless

5189 S =$5/2,399

= oferta 52499
5000 ntes: S/807 == Antes §3560

= S$/19

= oferta: 5120
== Antes 5130

Fuente: Elaboracién propia

En el siguiente cuadro se pueden apreciar las ventas del canal retail, donde Coolbox es el cliente
con mayor volumen de compras en esta categoria con amplia diferencia en comparacion de los
otros retailers. Asimismo, mas adelante se mostrara que es el de mayor adquisicién en toda la
operacion de Perd.

Correct Customer Total
COOLBOX $1,185,720.07
SODIMAC $205,111.36
HIRAOKA $162,499.55
PROMART $83,183.08
SAGA FALABELLA | $30,216.73

Fuente: Elaboracidn propia
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Subdistribuidores

Estos son distribuidores locales con volimenes de compra menores, por lo que la marca no les
vende directamente. En su lugar, realizan sus compras a través de uno de los cinco mayoristas
oficiales, quienes son los encargados de importar los productos.

Por otro lado, los productos de las divisiones SMB e ISP se venden directamente a través de los
distribuidores. También puede darse el caso de ventas puntuales entre distribuidores o que se
vendan a otros paises, en caso esto sea autorizado por las oficinas en China.

En el siguiente cuadro se muestra la distribucion de ventas por canal durante 2024. El canal con
mayor participacion fue el reseller, sequido por los canales ISP y Retail. Los demas canales
tuvieron una participacion significativamente menor.

Canal de venta 2024 Venta %
Distribuidor $198,525.28 1.7%
ISP $1,791,167.58 15.2%
Reseller $7,712,830.01 65.6%
Retail $1,689,204.76 14.4%
Sl $324,939.50 2.8%
Sub-Distribuidor $44,457.65 0.4%
Total General $11,761,124.78 100%

Fuente: Elaboracién propia

Adicionalmente, a continuacion, se presenta el TOP 10 de clientes en USD durante el 2024,
donde se observa que las principales categorias son Retail, ISP y Reseller

Correct Customer Channel Total
COOLBOX Retail $1,185,720.07
PY D TELECOM S.R.L. ISP $913,618.35
CORPORACION SURAMERICANA | Reseller $904,591.89
COMPUPAL PERUS.AC. Reseller $845,371.55
MEMORY KINGS PERU S.A.C. Reseller $268,630.15
ECONOCABLE PERU S.A.C. ISP $207,834.76
INVERSIONES SANTO DOMINGO Reseller $207,187.82
SODIMAC Retail $205,111.36
ATAVILLOS RIVERA REMIGIO Reseller $179,842.49
HIRAOKA Retail $162,499.55

Fuente: Elaboracion propia

Para 2025, se busca aumentar las ventas generales, lo que fortalecera su liderazgo en el mercado
de conectividad consumo y le permitird ganar mayor participacion en smart home. Para ello, se
planea incrementar el volumen de ventas en el canal retail, que lleva apenas dos afios bajo
administracién de la empresa.
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Analisis del macroentorno

Para la revision del macroentorno, se realizara un analisis PESTEL, el cual permite comprender
los diversos factores que influyen en las empresas. Este analisis se compone de seis dimensiones,
que son:

Politico

Actualmente, Pert y China mantienen un Tratado de Libre Comercio (TLC) firmado en 2009, el
cual facilita un flujo comercial agil y permite el intercambio de mercancias sin cargas
arancelarias para los productos de la empresa, exceptuando los costos logisticos en los que se
incurre. De acuerdo con la informacidn proporcionada en la pagina de acuerdos comerciales del
Peru del Ministerio de comercio exterior y turismo.

Asimismo, el actual gobierno peruano mantiene una postura favorable al libre mercado, por lo
que este acuerdo bilateral no enfrenta riesgos de cancelacién en el corto o mediano plazo. Sin
embargo, es importante considerar que en 2026 se cumpliran cinco afios del actual periodo
presidencial y, conforme al articulo 16 de la Ley Organica de Elecciones (Ley N.° 26859), se
llevaran a cabo nuevas elecciones presidenciales. Dependiendo del resultado, las politicas de
comercio exterior del pais podrian experimentar cambios.

Econdmico

De acuerdo con el Reporte de Inflacion de diciembre de 2024, emitido por el Banco Central de
Reserva del Peru (BCRP), la inflacién en el pais se mantuvo dentro del rango meta del 2%,
alcanzando un 2.56% en noviembre de 2024, excluyendo alimentos y energia. Esto indica que el
pais mantiene un entorno inflacionario estable, lo que brinda confianza para la continuidad de las
operaciones en el mercado peruano.

Ademas, el tipo de cambio entre el sol peruano y el dolar estadounidense se ha mantenido estable
en la Gltima década, fluctuando alrededor de los 3 soles por ddlar, segin datos del BCRP. Esta
estabilidad cambiaria refuerza un escenario favorable para la continuidad del negocio en el pais.

Social

De acuerdo con informacion del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), en 2023,
el 77.1% de las personas de 6 afios a mas utilizaban internet. Asimismo, segun la Encuesta
Residencial de Servicio de Telecomunicaciones de OSIPTEL, el 46% de los hogares en Perl
contaban con acceso a internet fijo en el mismo afo.

Estos datos reflejan que una gran parte de la poblacion tiene acceso a internet, lo que representa
una importante oportunidad de mercado para los productos de la marca.

Por otro lado, segun la consultora Payments & Commerce Market Intelligence, especializada en
comercio electrdnico, en su informe Radiografia del Comercio Electronico en Pert (2025) revela
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que 3 de cada 5 adultos ya compran productos por internet. De estas compras, el 26% se realiza a
través de computadoras y el 74% mediante dispositivos maviles.

Asimismo, se estima que el comercio electrénico crecera a un ritmo del 17% entre 2024 y 2027.
Estos datos son relevantes, ya que el crecimiento del comercio en linea hace que una conexion a
internet sea cada vez mas esencial.

Tecnoldgico

Segun Ookla, empresa especializada en andlisis de datos sobre internet, a diciembre de 2024,
Pert es el segundo pais de Latinoamérica con el internet fijo de mayor velocidad, siendo
superado solo por Chile. Sin embargo, este dato no se refleja en los hogares si no se cuenta con
dispositivos adecuados que soporten dicha velocidad de banda ancha.

Asimismo, segun las ventas de la empresa, en los ultimos tres afios, se ha observado una
tendencia creciente entre los consumidores a adquirir productos de banda ancha méas modernos,
capaces de soportar mayores velocidades de internet. Como se muestra en el siguiente grafico de
lineas, las ventas de las tres tecnologias disponibles han evolucionado de manera distinta.

Evolucion ventas segin tecnologia wi-fi en TP-Link
2022-2024

$4.462.031.14

$3.089.657.63
$2.061.679.01

$2.553.949.18 \
$1.487.028.82

$2.048.049.33
$290.013.86
$561.766.67

$085.567.91

2022 2023 2024
—i-fi 4 (302.1110) Wi-fi 5 (802.11 ac)  ==emWi-fi 6 (802.11 ax)

Fuente: Elaboracién propia

La tecnologia Wi-Fi 4, la mas antigua, opera Unicamente en la frecuencia de 2.4 GHz, mientras
que Wi-Fi 5y Wi-Fi 6 trabajan con 2.4 GHz y 5 GHz, ofreciendo una conexion mas rapida y
estable. La demanda por dispositivos mas modernos ha mantenido una tendencia creciente,
acorde con los avances tecnoldgicos y la necesidad de una conexiéon mas eficiente.

Es importante mencionar también que este grafico considera la venta de todos los dispositivos

segun su tecnologia, entre ellos routers, extensores de rango, powerlines, sistemas mesh vy
adaptadores.
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Ecologico

En Perq, se promulgd la Ley de Promocion del Uso Eficiente de la Energia (N.° 27345), cuyo
articulo 1 indica que tiene como objetivo proteger al consumidor y reducir el impacto ambiental
negativo generado por los dispositivos de consumo energeético. Esta legislacion insta a las
empresas a incluir en los empaques de sus productos informacién clara sobre el consumo de
energia, garantizando transparencia para el consumidor.

Asimismo, en 2019, el Ministerio del Ambiente (MINAM) aprobo el Decreto Supremo N.° 009-
2019-MINAM, que establece un régimen especial para la gestion y manejo de residuos de
aparatos eléctricos y electronicos (RAEE). Esta normativa busca que productores, importadores
y comercializadores de aparatos eléctricos y electronicos (AEE) participen de manera mas activa
en el ciclo de vida del producto, con especial énfasis en la gestion de residuos.

Legal

En el Perd, el Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC) emitio el Decreto Supremo
N.° 001-2006-MTC, el cual establece que todas las empresas que importen productos que emitan
ondas radioeléctricas deben ser homologadas antes de su ingreso al pais. De lo contrario, los
productos seran retenidos hasta que se complete el trdmite. Este decreto tiene como finalidad
garantizar que los usuarios utilicen dispositivos seguros y que la red de telecomunicaciones
funcione correctamente.

Por otro lado, el Codigo de Proteccion y Defensa del Consumidor (Ley N.° 29571) dispone que
las empresas proveedoras estan obligadas a brindar informacién veraz y relevante para que los
consumidores puedan tomar decisiones de compra informadas. Asimismo, prohibe la difusion de
informacidn falsa y exige que los productos se vendan con garantia.

Fuente: Elaboracion propia
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Analisis del microentorno

Para analizar el microentorno en el mercado peruano, se utilizard la matriz de las 5 fuerzas de
Michael Porter, la cual permite determinar la rentabilidad de la industria, asi como también ver
cOmMo esté estructurada.

Barreras de entrada

Las barreras de entrada para nuevos competidores son bajas, ya que no es complicado que una
marca ingrese al mercado peruano. Solo es necesario cumplir con las normativas de constitucion
empresarial e importacion de productos. Sin embargo, el desafio radica en lograr
posicionamiento, debido a la presencia de un lider consolidado y varios competidores con afios
de trayectoria en el mercado.

Productos sustitutos
En términos de conectividad, los principales sustitutos son:

e Internet satelital, que utiliza antenas para proporcionar acceso a la red. Un ejemplo
destacado de esta tecnologia es Starlink de Tesla.

e Routers incluidos en la instalacion del servicio de internet, ya que algunos clientes
pueden considerar que no requieren dispositivos adicionales.

Por otro lado, en la categoria de tecnologia Smart Home, los sustitutos incluyen:

e Camaras de videovigilancia tradicionales, que utilizan NVR o DVR para almacenar
grabaciones en lugar de soluciones conectadas a la nube.

Poder de negociacion de los proveedores

Se posee un alto poder de negociacién con los proveedores, ya que la marca maneja una lista de
precios establecida desde sus oficinas centrales en China, la cual garantiza el cumplimiento de
los margenes comerciales definidos por la compafiia.

Debido a esto, los proveedores locales deben ajustarse a los precios indicados en la lista. Aunque
pueden manejarse promociones por voliumenes de compra, pero esto se define al momento de la
negociacion con cada proveedor.

Poder de negociacion de los clientes

En cuanto a los clientes, se puede decir que se mantiene una relaciéon de nivel medio-alto. Por
ejemplo, en el caso de los resellers dentro del ‘Partner Program’, especificamente en la categoria
diamante, los clientes estan sujetos a un contrato que les obliga a respetar las condiciones
establecidas, como la exclusividad en la venta de productos la compaiiia y la no inclusion de
otras marcas de conectividad en su portafolio.
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Por otro lado, en el canal retail, la relacion es mas estratégica y colaborativa, con un enfoque en
fortalecer el posicionamiento de la marca dentro de este segmento.

En cuanto a los productos de smart home, al no ser el lider del mercado, es necesario ofrecer
incentivos adicionales para ganar participacion y consolidar su presencia en esta categoria.

Competidores

Entre los competidores si se tiene una rivalidad alta en el mercado de smart home tanto con
Ezviz como Imou son los dos que lideran, por lo que a la submarca de la empresa le toca ser
seguidor y tomar estrategias para poder empezar a ganar mas posicionamiento en ese rubro. Por
el lado de conectividad consumo, se mantiene una posicion de liderazgo por lo que su posicion le
da ventaja sobre sus contendientes mas cercanos y no tiene una competencia realmente fuerte en
este sector.

LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Competidores

Alta en smart home

Baja en conectividad consumo

Barreras de entrada

Bajas, porque nos es muy complejo el

ingreso

Clientes

Baja poder de los resellers
Medio poder de los retailers
Alto poder clientes smart home

Proveedores

Bajo poder de los proveedores, debido a los

precios que maneja.

Sustitutos

Riesgo medio, productos como Starlink o los

routers que vienen con la instalacién

Fuente: Elaboracién propia

Cadena de valor

La cadena de valor divide a la compafiia en distintas areas con el objetivo de comprender, de
manera mas detallada, las funciones que desempefia la empresa. Esto permite identificar cuales
de estas funciones generan una ventaja competitiva y cuales requieren mejoras para optimizar el
desempefio y fortalecer su posicionamiento en el mercado.
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Infraestructura de la empresa

Recursos humanos

Desarrollo tecnologico

Compras

Logistica
de entrada

Logistica Marketing Servicios

Operaciones :
de salida y ventas

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de la cadena de valor, se identifican dos aspectos clave en los que la empresa deberia
enfocarse. El primero es el desarrollo tecnoldgico, ya que actualmente la empresa utiliza Excel
para el procesamiento y analisis de informacion. Sin embargo, considerando el nivel de ventas y
la amplitud de su portafolio, es fundamental contar con una herramienta mas adecuada que
permita gestionar la informacion de manera precisa, eficiente y en tiempo real.

El segundo aspecto es el recurso humano, relacionado directamente con el volumen de
facturacion. Debido al tamafio de la operacion, el personal disponible puede ser insuficiente en
algunas ocasiones. Ademas, los procesos deben volverse mas agiles para asegurar una dindmica
adecuada en el mercado y evitar perder oportunidades.

Anélisis FODA

Este analisis permite identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas dentro de
la organizacion. Su objetivo es determinar los principales aspectos a mejorar, asi como aquellos
que deben mantenerse y reforzarse para garantizar el crecimiento y la competitividad de la
compafiia en el mercado.
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FORTALEZAS

Lider en conectividad consumo.
Marca reconocida a nivel mundial.

- Amplio portafolio.

Facilidad de uso y compatibilidad.
Fuertes socios de negocio

(proveedores)

OPORTUNIDADES

- Aumento de usuarios de internet.
- Aumento velocidad de internet.
- Crecimiento comercio electronico.

P

Desarrollo de mercado smart home.
Potencial del canal retail para
osicionamiento,

Fuente: Elaboracién propia

z EFI

Matri

DEBILIDADES

- Falta de anélisis de datos.
- Escasez de personal.

- Falta de desarrollo del sector
empresarial.

- Procesos burocraticos.
- Dependencia de importaciones.

AMENAZAS

- Cambios en regulacién de
importaciones en Peru.

=

- Aparicion de nuevas tecnologias.

- Variacion en costos de transporte.

- Importacion de contrabando.

- Nuevas elecciones en Peru en 2026.

La matriz de evaluacién de factores internos (EFI) tiene como objetivo analizar el desempefio
interno de la empresa, asignando una ponderacién a cada aspecto identificado en el analisis
FODA, especificamente en las fortalezas y debilidades. Esto permite evaluar su impacto y definir
estrategias para potenciar las fortalezas y minimizar las debilidades.

. Importancia |Clasificacién
Factores internos clave ., ., Valor
Ponderacion | Evaluacién

Fortalezas

1|Lider en conectividad consumo. 15% 4 0.6

2|Marca reconocida a nivel mundial. 15% 4 0.6

3|Amplio portafolio. 5% 3 0.15

4|Facilidad de uso y compatibilidad. 5% 3 0.15

5|Fuertes socios de negocio (proveedores). 10% 4 0.4
Debilidades

1|Falta de andlisis de datos. 15% 1 0.15

2|Escasez de personal. 10% 2 0.2

3|Falta de desarrollo del sector empresarial. 5% 2 0.1

4|Procesos burocraticos. 15% 1 0.15

5|Dependencia de importancia. 5% 1 0.05
Total 100% 25 2.55
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Clasificacion

Fortaleza mayor: 4
Fotraleza menor: 3
Debilidad menor: 2

Debilidad menor: 1
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con el resultado, se obtiene un valor de 2.55, lo que indica que las fortalezas superan
ligeramente a las debilidades internas. Esto sugiere la necesidad de tomar medidas para
minimizar las debilidades y, al mismo tiempo, aprovechar las fortalezas para fortalecer la
posicion competitiva de la empresa.

En funcion a ello, se debe plantear tomar acciones en lo referente a los analisis de datos y
escasez de personal para abarcar el mercado peruano. CoOmo un primer paso podriamos trabajar
en el analisis de datos, ya que requiere una menor inversion y permitira tomar decisiones méas
precisas a la hora de hacer negocios.

Matriz EFE

La matriz de evaluacién de factores externos (EFE) tiene como objetivo analizar el entorno
externo de la organizacién. Para ello, asigna una ponderacion a los factores identificados en la
matriz FODA, especificamente oportunidades y amenazas. Este analisis permite determinar qué
factores externos pueden tener un impacto significativo.

. Importancia |Clasificacion
Factores internos clave ., . Valor
Ponderacién | Evaluacion

Oportunidades

1|Aumento usuarios de internet. 15% 4 0.6

2|Aumento velocidad de internet. 10% 3 0.3

3|Crecimiento comercio electronico. 10% 3 0.3

4|Desarrollo de mercado smar home. 15% 4 0.6

5|Potencial del canal retail para posicionamiento. 10% 3 0.3
Amenazas

1|Cambios en regulacién de importaciones. 5% 3 0.15

2|Aparicion de nuevas tecnologias. 15% 2 0.3

3|Variacion costos de transporte. 10% 3 0.3

4|Importacion de contrabando. 5% 2 0.1

5/Nuevas elecciones en Per( en 2026. 5% 1 0.05
Total 100% 28 3.00
Clasificacion

Responde muy bien: 4
Responde bien: 3
Responde promedio: 2

Responde mal: 1
Fuente: Elaboracion propia
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Segun los resultados de la matriz EFE, se obtuvo un puntaje de 3.00, lo que indica que la
empresa esta respondiendo de manera efectiva a los factores externos. Se estan aprovechando
oportunidades clave, como el crecimiento del canal retail, que aumenté un 101% en 2024, y el
desarrollo del canal smart home, donde actualmente ocupa el tercer lugar en posicionamiento.

Ademas, la empresa mantiene un monitoreo constante de posibles cambios en las regulaciones de
importacion, asegurando que su operacién no se vea afectada y que el flujo de trabajo se
mantenga estable.

Matriz BCG

Esta matriz permitira analizar el comportamiento de las distintas categorias de los productos en
el mercado peruano, se esta tomando en cuenta los principales dispositivos, como routers wi-fi,
repetidores, adaptadores, productos mesh, powerlines y las cdmaras IP de la divisién smart
home.

Matriz BCG

Estrellas - @ Interrogantes
A ®

Mesh; 22%

Adaptadores; 21%

Camaras IP; 14%
Routers wi-fi; 34%

Powerline; 5%

epetidores; 5%

[
Vacas lecheras @ Perros
b)Y

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a los resultados obtenidos, se pudieron determinar en qué cuadrante se encuentra
cada producto:

Estrellas

En este cuadrante se encuentran tres categorias de productos que estdn en transicion hacia
"Vacas Lecheras"”. Aunque aun tienen alta participacion de mercado, su ritmo de crecimiento se
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ha desacelerado en los ultimos afios (registrando un crecimiento promedio del 12% entre las tres
categorias).

e Routers: Es la categoria con mayor volumen, representando un 34% del total de las
categorias evaluadas.

e Adaptadores y Mesh: También muestran una tendencia de desaceleracion.

e Powerlines: Aunque representa solo un 5% del volumen total, se mantiene en "Estrella™
porque la empresa es la Gnica marca en el mercado que importa esta categoria.

Vacas Lecheras

Si bien algunas categorias estan en transicion hacia este cuadrante, actualmente se encuentran en
él los repetidores. A pesar de tener una alta participacion de mercado, esta categoria ha
registrado una caida del 52% en el ultimo afio y representa un 5% del volumen total de ventas.
Interrogantes

Las camaras IP se encuentran en este cuadrante. Aunque su participacion en el mercado sigue
siendo modesta (11%), la categoria ha experimentado un crecimiento sostenido del 29% anual y
representa un 14% de las ventas del total en monto. Esto indica que requiere una mayor inversion
para fortalecer su posicionamiento y eventualmente pasar a otro cuadrante.

Perros

En el andlisis se determiné que ninguna de las categorias evaluadas califica dentro de este
cuadrante.

Matriz Ansoff
Esta matriz permite orientar a las empresas en la aplicacion adecuada de estrategias para
expandirse en nuevos mercados y productos. En el caso de la organizacién, considerando las

diferentes divisiones que maneja, esta herramienta facilita la identificacion de las estrategias
implementadas en cada una de ellas.
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Productos

Actuales Nuevos

M ¢ : R

(/) Actuales Penetracién de mercado Desarrollo de nuevos
o productos
et Q  FiberPRC
q, coolbox Internet de otro nivel
D llod
E Nuevos esarrotio de nuevos Diversificacion
mercados
HIRAOKA

Fuente: Elaboracion propia
En la matriz resaltan cuatro cuadrantes, los cuales son:
Penetracion de mercado

Este cuadrante abarca productos ya existentes en un mercado establecido, como routers,
repetidores, powerlines y sistemas mesh. Desde la apertura de sus oficinas en Perd, se ha
buscado maximizar su participacion en el mercado mediante campafias y promociones agresivas,
logrando posicionarse como lider en la categoria.

Desarrollo de nuevos productos

En 2021, la organizacion ampli6 su portafolio con la submarca, enfocada en productos de smart
home. La estrategia incluyé dispositivos de domoética como focos, enchufes y sensores,
disefiados para hacer los hogares mas inteligentes. Inicialmente, la marca se enfoco en el canal
reseller, aprovechando la sélida reputacion y posicionamiento que tenia en el mercado de
conectividad.

Desarrollo de nuevos mercados
En el cuarto trimestre de 2023 (Q4 2023), el negocio decidio expandirse a los canales ISP y

retail, los cuales anteriormente no eran atendidos directamente. El objetivo de esta estrategia fue
fortalecer la presencia de la marca con productos adecuados para cada canal. En el caso de retail,
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por ejemplo, la incursion incluyd productos de conectividad ya bien posicionados en resellers,
asi como dispositivos de smart home.
Diversificacion

En el caso evaluado, hasta el momento no se han desarrollado estrategias especificas dentro de
este cuadrante. Las iniciativas implementadas han estado enfocadas en la expansion de canales
directamente relacionados con sus productos, como retail, ISP y resellers.

Sin embargo, este cuadrante representa una oportunidad a futuro si se decide incursionar en

nuevas categorias de productos o mercados no explorados, alineados con su experiencia en
conectividad y tecnologia.
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CAPITULO 3: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Justificacion de la investigacion

El presente proyecto surge de la observacion diaria del trabajo en las oficinas de la compaiiia,
donde la interaccion entre el &rea comercial y business intelligence (BI) es clave para la empresa.
La relacion entre ambas es crucial, ya que la calidad de la informacién proporcionada por Bl
influye directamente en las decisiones comerciales, 1o que puede traducirse en un aumento de
ventas y, por ende, en mayores ingresos para la compafiia. Este impacto no solo beneficia a la
organizacion a nivel local, sino que también contribuye a alcanzar los objetivos estratégicos
establecidos por los headquarters en China.

Por esta razdn, es fundamental analizar constantemente como mejorar el desempefio del area de
Bl, identificando oportunidades de optimizacion que incrementen la eficiencia en la toma de
decisiones. La optimizacion del flujo de datos, la automatizacién de procesos repetitivos y la
implementacién de herramientas méas accesibles pueden ser claves para mejorar su desempefio.

Adicionalmente, un mejor desempefio del area de BI permitiria asumir nuevas funciones
estratégicas, como la deteccién de oportunidades de negocio que actualmente podrian pasar
desapercibidas debido a la carga operativa. Por ejemplo, los reportes semanales enviados por los
distribuidores para evaluar el avance de ventas podrian procesarse de manera mas rapida y
estructurada segun las necesidades especificas del equipo comercial. Esto no solo reduciria el
tiempo de analisis, sino que también permitiria generar reportes personalizados que optimicen la
toma de decisiones.

Asimismo, la gestion de la informacion sobre importaciones se beneficiaria significativamente,
ya que una mejor precision en los datos permitiria medir con mayor exactitud la posicion en el
mercado y disefiar estrategias para incrementar o consolidar su participacion. Ademas, existen
requerimientos especificos, como la consulta de ventas por lineas clave o margenes de
determinadas categorias, que actualmente requieren procesamiento manual, lo que limita la
flexibilidad y la capacidad de respuesta del equipo comercial. La automatizacion de estos
procesos agilizaria el acceso a informacion estratégica, reduciendo los tiempos de respuesta y
mejorando la competitividad de la empresa.

Para identificar estas mejoras que optimizaran el desempefio del area de Bl y su impacto en la
empresa, se llevaran a cabo entrevistas a profundidad con los actores clave en el proceso. Entre
ellos se encuentran el responsable de Bl y los integrantes del area comercial, como los key
account managers de los segmentos reseller, retail, ISP y corporativo. Aunque su funcion
principal es la gestion de ventas, requieren acceso a informacién precisa, oportuna y adaptable a
diversas necesidades durante las negociaciones. Asi como tambien, para presentar los reportes
solicitados trimestral y anualmente que vienen siendo trabajados de manera manual,

Al recopilar informacién directamente de las personas involucradas, se obtendran datos
fidedignos que permitirdn disefiar una propuesta de mejora con impacto positivo en la
organizacion. Para garantizar que las entrevistas proporcionen informacion relevante, estas se
estructuraran de manera que exploren no solo los procesos actuales, sino también las principales
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dificultades, oportunidades de mejora y expectativas sobre los cambios propuestos. Ademas, se
analizara la dindmica actual entre las areas, identificando los puntos criticos que deben
optimizarse y las estrategias para abordarlos.

Problema de investigacion de mercado

Como se menciond anteriormente, el procesamiento y analisis de la informacion se realiza
actualmente a través de Microsoft Excel. Si bien esta herramienta permite organizar y ordenar
los datos segun las necesidades del equipo comercial, su uso presenta varias limitaciones. Los
datos procesados en Excel son esenciales para reuniones de ventas y presentaciones trimestrales
y anuales con el country manager, quien requiere un analisis detallado del desempefio de cada
area.

Sin embargo, Excel requiere un procesamiento manual intensivo, lo que puede tardar horas
debido al volumen de informacion manejado, como datos de importaciones, ventas y stock.
Ademas, al depender de tareas manuales, existe una alta exposicion al error humano, lo que
puede generar inconsistencias en la informacion y afectar la toma de decisiones. La falta de
automatizacion y la dependencia de procesos manuales no solo afectan la eficiencia, sino que
también limitan la capacidad de respuesta ante situaciones estratégicas.

Impacto de las limitaciones actuales
Esta problematica puede afectar a la empresa en distintos niveles:

e Riesgo en la toma de decisiones: La exposicién al error humano puede llevar a decisiones
estratégicas basadas en datos incorrectos, lo que podria ocasionar pérdidas financieras.
Una inversion basada en informacion errdnea podria no generar las ventas esperadas,
afectando los ingresos de la compafiia.

e Ineficiencia en reuniones con clientes: Por ejemplo, en el canal reseller los duefios de
tiendas suelen estar disponibles solo en horarios reducidos, por lo que las reuniones
deben ser precisas y efectivas. Sin embargo, muchas veces se requieren datos especificos
gue no estan en los reportes estandar y deben prepararse manualmente. Cuando los datos
estan listos, la reunion ya ha pasado, afectando la oportunidad de negociacion.

e Tiempo excesivo en la preparacion de presentaciones: Cada key account manager debe
elaborar manualmente las presentaciones de su area con un alto nivel de detalle. Este
proceso toma mas de un dia, restando tiempo a su funcion principal: generar ventas. Si
este proceso se automatizara, se podria optimizar el tiempo del equipo y enfocarlo en
actividades comerciales mas estratégicas.

Relevancia de la investigacion

Debido a estas limitaciones, esta investigacion se enfocara en identificar:
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e Las principales dificultades que enfrentan los key account managers al trabajar con los
datos de business intelligence (BI).

e Las limitaciones operativas que afectan el desempefio del equipo comercial en distintos
aspectos.

e La percepcion de los ejecutivos sobre el desempefio del area de Bl y la relacion actual
entre ambas areas.

e Propuestas de mejora basadas en el conocimiento y experiencia de los usuarios directos
de BI, quienes, al estar en contacto diario con la informacién, pueden aportar soluciones
practicas y estratégicas para mejorar su desempefio.

Al abordar estos puntos, la investigacion permitira desarrollar estrategias que optimicen el flujo
de informacion, reduzcan la carga operativa y mejoren la toma de decisiones en la empresa.

Objetivo general de la investigacion

Dada la importancia del impacto en los resultados y en la operatividad diaria de la compafiia,
esta investigacion se enfocara en la elaboracion de un plan de mejora para el area de business
intelligence (BI), especificamente en la gestion y andlisis de datos.
Para desarrollar dicho plan, se analizaran diversos aspectos clave que permitiran un
planteamiento eficiente. Uno de los principales factores a evaluar sera el tiempo requerido para
la elaboracion de reportes en el area de Bl, tales como:

e Importaciones

e Ventas de distribuidores y clientes

e Andlisis de lineas clave

e Stock en distribuidores

e Avance del Partner Program

e Listas de precios
Se examinard cOmo se generan estos reportes actualmente, identificando los procesos que se
pueden optimizar para reducir tiempos y minimizar la carga operativa. El objetivo sera encontrar
la solucion que agilice el procesamiento de datos sin comprometer la precision ni la calidad de la
informacion.
Posteriormente, se evaluaran diversas opciones tecnoldgicas disponibles en el mercado,

considerando especificaciones que se alineen con las necesidades y estructura de la organizacion.
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Ademas, se analizara el factor costo, el cual serd determinante para la viabilidad del proyecto, ya
que permitira estimar la inversion requerida para la implementacion de las mejoras.

Con este enfoque, la investigacion no solo identificard oportunidades de optimizacion, sino que
también propondra soluciones viables que contribuyan a mejorar la eficiencia del area de Bl y su
impacto en la estrategia comercial de la empresa.

Disefio de la investigacion

Para la elaboracion de esta investigacion, se empleara un enfoque cualitativo, ya que este permite
comprender los fendmenos a profundidad. A diferencia del enfoque cuantitativo, que se basa en
ndmeros y estadisticas, el método cualitativo interpreta las diversas perspectivas de los
participantes, tomando en cuenta sus opiniones, experiencias y percepciones. De este modo, se
obtiene una comprension més amplia del area de business intelligence y su relacion con el
equipo comercial.

Por este motivo, se realizardn entrevistas a profundidad, un método que permite obtener
respuestas abiertas y detalladas. A través de estas entrevistas, sera posible recopilar informacion
relevante, identificar patrones en las respuestas y establecer conexiones que sirvan como base
para la propuesta de mejora.

Tipo de estudio: Exploratorio o descriptivo

En el caso particular de la empresa, el estudio tendra un enfoque descriptivo, ya que, a diferencia
de un estudio exploratorio (que busca descubrir problemas desconocidos), en este caso la
problematica ya esta identificada. Actualmente, el area de business intelligence tiene un proceso
de analisis de datos poco eficiente, lo que afecta la toma de decisiones estratégicas y genera una
alta carga operativa. Este estudio describird coémo esta situacion impacta a la empresa, analizara
la percepcion de los involucrados y evaluara la dinamica entre las areas de Bl y comercial.

Sin embargo, si bien el estudio es descriptivo, también tiene un componente exploratorio, ya que
a través de las entrevistas pueden surgir nuevos factores o necesidades no consideradas
previamente.

Seleccidn de participantes

Para garantizar la validez del estudio, es fundamental identificar adecuadamente a los perfiles de
los participantes. En este caso, se seleccionaran aquellas personas directamente involucradas en
los procesos comerciales y en la toma de decisiones estratégicas.

e Key account managers (retail, resellers, corporativo e ISP): Son responsables de la
gestion comercial y del uso de la informacion proporcionada por Bl para definir
estrategias de ventas, promociones y acciones que permitan alcanzar los objetivos de la
empresa a nivel trimestral y anual.
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e Analista de business intelligence: Es el responsable del procesamiento de datos y
generacion de reportes clave como ventas, stock e importaciones. Su rol es crucial, ya
que recibe y gestiona los requerimientos del equipo comercial, asegurando que la
informacidn esté disponible para la toma de decisiones.

Dado que la oficina de Pert cuenta con solo 18 trabajadores, y el equipo comercial esta
compuesto por cuatro ejecutivos de cada canal donde esta presente la empresa y un analista de
BI, se considera que estos cinco participantes representan la totalidad de la poblacion relevante
para este estudio. Aunque en otros contextos esta muestra podria considerarse reducida, en este
caso abarca a todos los actores clave para el analisis.

Alcance y limitaciones del estudio

Este estudio se enfocarda en analizar la relacion entre las areas de business intelligence y
comercial, con el objetivo de plantear una propuesta de mejora basada en las entrevistas
realizadas.

Sin embargo, como en toda investigacion cualitativa, existen ciertas limitaciones:

e Sesgo en las respuestas: Los participantes pueden estar influenciados por percepciones
personales o intentar presentar una situacion mas favorable o desfavorable de lo que
realmente es.

e Subjetividad en el analisis: Al ser un estudio cualitativo, la interpretacion de las
respuestas puede depender de la percepcion del investigador, lo que puede generar cierto
grado de subjetividad.

e Acceso a informacion interna: Algunos datos estratégicos o financieros pueden no estar
disponibles, lo que podria limitar la profundidad del analisis.

También, se debe considerar que la tecnologia y las herramientas de Bl estan en constante
evolucion, por lo que las soluciones propuestas en este estudio pueden necesitar actualizaciones
futuras.

No obstante, a pesar de estas limitaciones, este estudio proporcionara insights valiosos que
permitirdn mejorar los procesos del area de business intelligence, optimizando la eficiencia en el
manejo de la informacidn y fortaleciendo la toma de decisiones estratégicas de la compafiia.

Desarrollo de la metodologia

Para recolectar la informacién relacionada con la propuesta del plan de mejora, se realizaran
entrevistas en profundidad con cada una de las personas involucradas. Estas entrevistas
consistiran en preguntas abiertas, permitiendo a los entrevistados expresar libremente sus puntos
de vista y aportar informacion relevante. Se plantearan 15 preguntas generales para todos los
involucrados con el fin de clarificar la problematica y las percepciones clave para la propuesta de
mejora. Adicionalmente, se formulardn 10 preguntas especificas al analista de business
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intelligence para obtener datos concretos sobre el area y plantear los KPI de rendimiento
operativo.

Justificacion de las preguntas de la entrevista

Las primeras cinco preguntas son introductorias y buscan obtener informacion basica del
entrevistado para conocer mejor su perfil. Estas incluyen:

e Profesion

e Posicidn dentro de la empresa

e Tiempo trabajando en la compafiia

e Principales funciones dentro de la compafiia

e Nivel de autonomia en la toma de decisiones y planteamiento de proyectos

A partir de la sexta pregunta, se profundiza en la situacion del area de business intelligence y su
impacto en la empresa:

6. ¢Qué tan importante consideras el area de business intelligence?

e Se busca conocer la percepcion del entrevistado sobre la relevancia de Bl dentro de la
empresa.

7. ¢COmo es la comunicacion con el area de BI?

e Permite identificar problemas de comunicacion, conflictos o sinergias entre Bl y el area
comercial.

8. ¢Cuales considerarias que son los principales problemas dentro de la empresa?
e Busca identificar problematicas generales en la empresa y no solo en BI.
9. ¢(Como crees que estos problemas afectan a la empresa y a qué areas?
e Seexplora el impacto de las problematicas identificadas.
10. Dentro del area de Bl, ;qué aspectos consideras que funcionan bien?
e Ayuda a reconocer fortalezas del area para construir sobre ellas.
11. ;Estarias dispuesto a aceptar un plan de mejora dentro de esta area? ¢Por quée?

e Busca medir la receptividad hacia una propuesta de mejora.
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12. ¢ Qué aspectos consideras indispensables dentro de este plan?
e ldentifica prioridades segun la perspectiva de los entrevistados.
13. ¢ Cuales aspectos crees que no deberian ser prioritarios?
e Ayuda a definir el enfoque inicial de la propuesta de mejora.
14. Con estas acciones implementadas, ¢consideras que mejoraria tu trabajo diario?
e Permite evaluar expectativas sobre los beneficios del plan.
15. ;Como crees que este plan beneficiaria en la toma de decisiones?
e Busca una apreciacion sobre el impacto a nivel organizacional.
Preguntas especificas para el analista de business intelligence

Adicionalmente, al analista de business intelligence se le formularan 10 preguntas especificas
para obtener datos concretos sobre su operativa:

1. ¢De donde provienen los datos que se procesan actualmente?
e Busca conocer el origen de la informacion utilizada.

2. ¢Cuanto tiempo toma procesar y validar estos datos?
e Permite evaluar la carga operativa.

3. Debido al volumen de datos en Excel, ¢cudles son las dificultades mas comunes?
e ldentifica retos técnicos y de eficiencia.

4. ¢ Cuantos reportes generas semanalmente? ¢ Existen también reportes mensuales?
e Permite cuantificar la carga de trabajo.

5. ¢Cuanto tiempo toman estos reportes?
e Se busca estimar la inversion de tiempo en cada tarea.

6. ¢ Cuantas solicitudes recibes del area comercial y gerencia?

e Permite medir la demanda de requerimientos.
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7. ¢Cuantos de estos reportes han sido utilizados efectivamente?

e Se busca evaluar la utilidad real de los reportes generados.
8. ¢Con que frecuencia no se entregan reportes a tiempo?

e Mide la eficiencia en la entrega de informes.
9. ¢Cuanto tiempo dedicas a la creacion de plantillas que podrian ser automatizadas?

e Identifica oportunidades para optimizacion.
10. ¢ Cuéntos de los feedbacks indicados en reportes han sido implementados?

e Mide el nivel de retroalimentacion efectiva.
Consideraciones éticas
Las entrevistas seran presenciales para fomentar una conversacion fluida y personal. Todas seran
grabadas con el consentimiento de los participantes para garantizar la retencion de informacion
clave. Se asegurara la confidencialidad de las respuestas y se informara a los entrevistados que la
investigacion tiene fines académicos sin divulgacion externa.

Analisis de los datos

e Caodificacion: Se asignaran cddigos tematicos a las respuestas para identificar patrones en
las opiniones de los entrevistados.

e Categorizacion: Se organizaran los hallazgos en areas clave como eficiencia operativa,
comunicacion entre los departamentos y optimizacion de procesos.

Este andlisis permitird estructurar los datos recopilados y extraer informacion valiosa para el
disefio del plan de mejora en el area de business intelligence.

Calculo de la muestra

Tamafio de la muestra

En el caso de este estudio, para plantear la propuesta de mejora, se ha determinado que sean
cinco los entrevistados (cuatro key accounts managers y un analista de business intelligence),
quienes representan a todas las personas involucradas en la gestion y analisis de datos dentro de
la organizacion. Es por ello que esta cantidad se considera adecuada para proporcionar
informacion relevante sobre la problematica, el desarrollo del trabajo en el dia a dia de la
empresa y la relacion existente entre las areas. Al estar especificamente centrado en la compafiia,
no es necesario ampliar la muestra a mas empresas, ya que se esta abordando una problematica
particular dentro de una organizacion en especifico. Ademas, esta muestra permite analizar con
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profundidad la interaccidn entre los actores clave y obtener informacion detallada sin perder el
enfoque del estudio.

Método de seleccién

Para la seleccion de los participantes, se utilizard& un muestreo por conveniencia y no
probabilistico, ya que este Ultimo requiere que los participantes sean seleccionados al azar, lo
cual no aplicaria en este caso particular. Dado que el objetivo del estudio es comprender las
dindmicas especificas entre las areas comerciales y business intelligence, es fundamental elegir a
los participantes de manera intencional. Esto se realizard dentro del entorno de la organizacion, y
los entrevistados seleccionados desempefian un rol clave en la basqueda de la propuesta del plan
de mejora. Por su conocimiento sobre el proceso, son las personas idoneas para este estudio.

Criterios de inclusion y exclusion

Para ser considerado dentro del estudio del plan de mejora del analisis de datos, es requisito
fundamental pertenecer a la empresa y que el rol de esta persona esté relacionado con temas
comerciales o con el area de business intelligence. Por ello, se han seleccionado a los key
account managers y al analista de BIl. Asimismo, estas personas deben contar con una
experiencia minima de un afio, ya que dicho periodo se considera suficiente para haber adquirido
los conocimientos necesarios tanto sobre el area comercial como sobre los procesos internos de
la empresa, incluyendo el tratamiento de la informacion. Esta experiencia minima garantiza que
los participantes puedan aportar informacién valiosa basada en su conocimiento practico y no en
percepciones superficiales.

No se ha considerado a personas que no tengan interaccién con el area de BI, ya que su aporte no
seria relevante para el estudio. Asimismo, no se han incluido empleados en periodo de prueba o
con menos de un afio de experiencia, ya que su conocimiento sobre los procedimientos y
funciones diarias aun seria limitado. Por otro lado, las areas de gerencia tampoco se han
contemplado en este estudio, debido a las politicas internas que maneja a nivel corporativo. Por
lo gque se mantendré el foco en quienes utilizan directamente los reportes y datos generados por
el area de BI, asegurando que los hallazgos del estudio sean aplicables a la mejora operativa.
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CAPITULO 4: RESULTADOS

Introduccion a los resultados

En este capitulo se presentan los resultados obtenidos a partir de cinco entrevistas presenciales
realizadas en enero de 2025 en la ciudad de Lima, Perd. Los participantes fueron cuatro key
account managers y el analista de business intelligence (Bl) de la empresa. El propdsito de estas
entrevistas fue recopilar informacion relevante para responder a la pregunta de investigacion
planteada en la hipdtesis del presente estudio.

Como se menciono6 en el capitulo anterior, la entrevista consté de 15 preguntas dirigidas a los
key account managers y 10 preguntas adicionales especificas para el analista de Bl, las cuales
seran usadas posteriormente para la determinacién de los KPI. Estas preguntas permitieron
explorar la relacién entre el &rea comercial y Bl, la importancia del area de BI, los problemas
identificados en la empresa y su impacto, la disposicion a recibir un plan de mejora, los aspectos
prioritarios a considerar y los beneficios esperados tras su implementacion.

Para obtener respuestas detalladas y significativas, la metodologia empleada fue una entrevista a
profundidad con preguntas abiertas, lo que permitid a los participantes expresar sus opiniones sin
restricciones. A partir de la informacidon recopilada, se buscaran patrones en comin que ayuden a
responder la hipdtesis y a plantear una solucion efectiva a la problematica identificada en la
organizacion.

Perfil de los participantes

A continuacién, se presenta una matriz con la informacion obtenida de las preguntas
introductorias, cuyo objetivo principal es definir el perfil de los participantes en la entrevista a
profundidad. Este analisis es fundamental para garantizar que los entrevistados cumplan con los
criterios necesarios para proporcionar informacion valiosa, como la experiencia en la empresa
(afios trabajando) y su relacion con el area de BI.

Entrevista Cargo Profesion Canal Afios trabajando | Relacién con Bl

Entrevistado 1 KAM ISP Ingeniero Industrial ISP 2 afios Rempe Informacion
directa de Bl

Entrevistado 2| KAM Reseller | Ingeniero Industrial | Reseller 3 afios ReC|_be Informacion
directa de Bl

Entrevistado 3| KAM Corporativo Ingenle_ro d_e Corporativo 2 afios ReC|_be Informacion
Telecomunicaciones directa de Bl

Entrevistado 4| KAM Retail Administrador de Retail 3 afios ReC|_be Informacion
empresas directa de BI

Entrevistado 5|  Analista Bl Ingeniero Industrial BI 3 afios Trabaj_a conla fL’Jente

de informacion

Fuente: Elaboraci6n propia
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Analisis general de las entrevistas

Las cinco entrevistas tuvieron un enfoque cualitativo, ya que el objetivo principal era obtener
respuestas abiertas que permitieran conocer en mayor detalle las percepciones de cada uno de los
entrevistados. Ademas, dado que el estudio parte de una problemaética ya identificada, se adoptd
un enfoque descriptivo, permitiendo analizar como los participantes perciben la situacion actual
y las areas de mejora.

Al tratarse de respuestas abiertas, el andlisis se realizd en varias etapas. Primero, se identificaron
palabras o conceptos recurrentes en las respuestas de los entrevistados, estableciendo relaciones
entre ellos (codificacion). Luego, se agruparon estas respuestas segun los temas en los que
coincidian, organizandolas en diferentes categorias para facilitar su interpretacion
(categorizacion). Finalmente, a partir de estas categorias, se analizaron los patrones emergentes
para obtener conclusiones relevantes para el estudio.

Este proceso permiti6 comprender la relacion entre el &rea de business intelligence y el éarea
comercial, asi como el impacto de la eficiencia operativa en la toma de decisiones estratégicas y
en la rutina laboral de los trabajadores.

Codificacion y categorizacion

En esta primera etapa, se recopilaron las respuestas de los participantes, identificando conceptos

clave que fueron codificados y organizados en categorias iniciales. A continuacion, se presentan
los principales conceptos identificados a lo largo de las entrevistas:

Concepto 1

Autonomia en _proyectos: Parcialmente autdnomos, dependencia de gerencia, restricciones de
presupuesto.

Estos conceptos fueron rescatados de las siguientes respuestas:
KAM ISP:

“Tiene cierta autonomia, pero dependen de aprobacién de las personas chinas de la
empresa’”’

KAM Reseller:

“Hasta cierto nivel porque de ahi gerencia aprueba por un tema de presupuesto. Pero
si tiene autonomia de plantear ideas, precios o mix de productos.”

KAM Corportativo:

“Si se tiene autonomia, pero necesitas aprobacién de gerencia. Puedes plantear
propuestas, pero por presupuesto gerencia aprueba finalmente.”
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KAM Retail:

“Si tiene autonomia mi posicion para plantear propuestas, pero para la aprobacion
final siempre requiere el visto bueno de gerencia porque cada propuesta requiere una
inversion.”

Analista Bl:

“Hasta cierto punto si porque tiene autonomia de proponer nuevos reportes o nuevas
ideas de indicadores para el area.”

Concepto 2

Importancia_de Bl: Muy importante, ayuda en toma de decisiones, estrategias e identificar
oportunidades.

Estas son las respuestas de donde se rescatan los conceptos:
KAM ISP

“Muy importante permite comerciales puedan tener una idea de como van los
indicadores y como accionar para hacer cambios.”

KAM Reseller

“Bastante importante porque aparte de la data actualizada, revisada y sin errores
porque proveen herramientas mas agiles para tomar decisiones mas rapidas sin
necesidad de tener que extraer informacion y elaborarla sino de tenerlo mas gréfica y
hacerla portable...”

KAM Corporativo

“Muy importante porque en mis experiencias previas trabajaba con programas de
andlisis de datos y asi identificaba oportunidades (como clientes que dejaron de
atender) (...) Estos planes se pueden hacer con la informacion disponible y ordenada. ”
KAM Retail

“Muy importante porque BI es el que proporciona los datos necesarios para poder
plantear las estrategias y tomar decisiones que ayuden a la empresa crecer y ser mas

rentable. Ayuda a saber como van las ventas porque tiene toda la informacion.”

Analista de Bl
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“Es muy importante porque la informacion es clave para tomar decisiones para las
actividades en los canales.”

Concepto 3

Problemas operativos: Poca automatizacion de los datos, carga operativa quita tiempo.

Para los conceptos mencionados encontramos las siguientes respuestas:
KAM ISP

“Falta de una metodologia determinada para generar estrategia, base de datos
consolidada que pueda dar un panorama exacto de como estamos y que debemos hacer.
Por RRHH hay un lado por mejorar en el trato.”

KAM Reseller

“Muchas reuniones que quitan tiempo, mucho andar reportando, mucho trabajo
operativo por el sistema de tickets para procesos que hace que el KAM haga todo y
pierde tiempo en ventas por hacer el trabajo en Excel. Muy burocrético, no aportan al
negocio (...) Poca automatizacion de los Excel.”

KAM Corporativo

“Area comercial no se enfoca mucho en venta por la carga operativa administrativo.
Es tedioso estos procesos. Hay herramientas que se pueden mejorar porque solo se tiene
Excel y se pueden perder en el correo. Tener un poco de flexibilidad para salir por
reuniones. Preparar presentaciones quita tiempo. ”

KAM Retail

“Considero que el tema del sistema que utiliza para el analisis de informacion es muy
basico para una empresa como la nuestra. Necesitamos una herramienta mas potente
que ayude a tener datos mas detallados, también que no demore mucho en su
elaboracién. Por otro lado, los procesos burocraticos de la empresa quitan mucho
tiempo. ”

Analista de Bl
“La data actual se sigue manejando con Excel lo que hace que el tiempo de

procesamiento tome mas tiempo pese a que hasta cierto punto estan automatizados. Hay
mas herramientas que permiten manejar grandes cantidades de datos.”

Concepto 4

Aspectos positivos de Bl: Informacion relevante y actualizada
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Estos conceptos se pudieron inferir de estas respuestas:
KAM ISP
“Funciona bien la comunicacién de la data y cambios en indicadores clave. ”
KAM Reseller
“Actualizacion de reportes. Se tienen al dia. ”
KAM Corporativo
“Informacién buena que ayuda al &rea (como las importaciones que ayudan el
mercado). Si solo con Excel se tiene buena data con una mejor herramienta
automatizada se puede conseguir mds informacion que la que se tiene.”
KAM Retail
“Comunicacién funciona bien, se da apoyo con la informacién. ”

Analista de Bl

“Los reportes que se manejan a nivel comercial brindan informacion clave, no son
muchos, pero se tienen los necesarios para tomar decisiones.”

Concepto 5

Aspectos _por _mejorar: Mejor presentacion de informacion, trabajos toman tiempo,
automatizacion de BI.

Los tres conceptos se rescataron de estas respuestas de los entrevistados:
KAM ISP
“Si, porque creo que al tener una herramienta haria méas facil y efectiva todas las
estrategias a nivel comercial, porque tener una data mas exacta vamos a poder medir de
mejor manera nuestras acciones y determinar cuales son las efectivas y adecuadas para
el negocio.

KAM Reseller

“Si, Ayudaria a preparar las presentaciones. Si el power bi se puede adaptar seria
excelente que cada canal tenga personalizado para cada uno.”

KAM Corporativo

56



“Ayudaria a preparar las presentaciones trimestrales porque pueden tomar incluso una
semana prepararla en vez de dedicarse a la venta. Ayudaria en el dia a dia y preparar
las presentaciones con un mayor enfoque en objetivos. Mejoraria el animo de las
personas.”’

KAM Retail

“Si, porque al tener una informacién mejor procesada y con mas detalles podemos
tener mejores resultados en las ventas. También ahorrariamos tiempo en la preparacion
de la informacion para presentaciones, haciéndolas mas vistosas.”

Analista de Bl

“Si, porque reduciriamos tiempos de entrega, hariamos investigaciones mas profundas
con informacién de los precios. Tendriamos un tracking de ello y tendriamos mas
visibilidad para tomar mejores decisiones.”

Concepto 6

Impacto_de las _mejoras: Incremento de las ventas, eficiencia operativa, mejor toma de
decisiones.

Durante las entrevistas se recibieron estas respuestas que ayudaron a poder rescatar los conceptos
mencionados:

KAM ISP

“Mejoraria en términos de productividad, ya que se podria tener informacion mas
certera y poder de esa manera elaborar planes comerciales mas exactos y efectivos y
abordar mas lineas clave de negocio porque se ahorraria tiempo de no tener que hacer
el procesado. Si el &rea de ventas mejora, la empresa mejora. Falto que se tenga una
determinacion mas exacta de partners para cada linea de negocio y de los mercados.
Con esta herramienta tendriamos més potencialidad para vender mas y mejor.”

KAM Reseller
“Mejoraria en no perder tiempo, eficiencia en tiempo, ayudaria en toma de decisiones
al momento de negociar con clientes. Impactaria en las ventas, mas rapido con la

informacion, ayudaria en la negociacion con clientes porque minoristas quieren
comprar y necesitan informacion rapida.”
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KAM Corporativo

“Porque se tendria un incremento de ventas, ayudaria a ser una empresa mas
tecnoldgica porque tiene una herramienta muy basica como Excel. Ayudaria a posterior
a otras a implementar mejoras de softwares.”

KAM Retail

“Mejoraria mucho porque ahorraria tiempo en preparacion de presentaciones. Ademas
de que tendria informacion acorde a mis necesidades para poder plantear mejores
propuestas ajustada a los clientes. Las ventas incrementarian con una mejor
informacion, ya que también podriamos plantear mejores propuestas. ”

Analista de Bl

“Podria reducir tiempo de procesamiento entre un 40 a 50% aproximadamente. Al tener
la informacion méas rapida se puede tener mayor visibilidad sobre la cantidad de
productos que se compra de cada distribuidor, tener niveles de stock en tiempo real.
Tomar decisiones eficientes. Se puede tener un dashboard con informacion clave para
cada cliente y tener informacion clave como precios, cuotas de ventas, niveles de
ventas.”

Los seis conceptos identificados a partir de las cinco entrevistas han sido organizados en las
siguientes categorias, donde se han agrupado los hallazgos recientes con el objetivo de
estructurar de manera mas clara la informacion cualitativa recopilada. Este proceso permitira
analizar patrones, identificar tendencias y extraer conclusiones clave que orienten el estudio
hacia la propuesta del plan de mejora que requiere el area de business intelligence. Ademas, esta
categorizacion facilitard la identificacion de areas criticas de optimizacion y su impacto en la
toma de decisiones estratégicas dentro de la empresa.

Categorias
Autonomia en proyectos

Como se observd en las respuestas de los cinco entrevistados de la empresa, todos consideran
positivo que se les permita tener iniciativa al momento de plantear propuestas, campafas o
modificaciones en los reportes. Sin embargo, el hecho de que estas propuestas deban ser
aprobadas previamente por la gerencia es percibido como una limitante, ya que, en muchas
ocasiones, las iniciativas no llegan a ejecutarse si no superan este proceso de validacion. Entre
los factores que se evallan en la aprobacion destacan el tiempo de implementacion, la
factibilidad y, principalmente, el presupuesto disponible. Esta dependencia genera retrasos en la
ejecucion de estrategias comerciales y puede afectar la agilidad operativa de la empresa.
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Papel del area de Bl en la empresa

En todas las entrevistas hubo consenso en que el area de business intelligence es fundamental
para la compafiia, ya que proporciona la visibilidad necesaria para que el equipo comercial pueda
tomar decisiones fundamentadas, plantear estrategias y realizar analisis de mercado. También se
destacd que la calidad de la informacion brindada por el analista de Bl es adecuada, ya que
permite evaluar el avance de las cuotas asignadas tanto al equipo de ventas como a los clientes
del Partner Program del canal reseller, quienes trabajan con objetivos trimestrales.

Por estos motivos, todos los entrevistados consideran que Bl es un area de soporte esencial para
el funcionamiento de la empresa. Ademas, se resalté que la comunicacion con Bl es fluida y que
el &rea muestra predisposicion para apoyar al equipo comercial en las diversas solicitudes que
puedan surgir durante la jornada laboral.

Problemas internos y retos operativos

Entre los principales problemas identificados se encuentran aquellos relacionados con la carga
operativa diaria. Un punto recurrente en las entrevistas fue la excesiva inversion de tiempo en la
preparacion de presentaciones comerciales, la cual, en algunos casos, puede tomar hasta una
semana. Esto implica que, durante ese periodo, el ejecutivo se vea obligado a suspender sus
labores de venta, afectando el desempefio general del equipo.

Otro problema sefialado fue la limitacién en la informacion disponible. Si bien todos los
entrevistados valoran la importancia de Bl, consideran que la calidad de los reportes podria
mejorar si se contara con un software mas avanzado, capaz de proporcionar informacion mas
detallada. Esto permitiria detectar oportunidades de negocio que actualmente pueden pasar
desapercibidas debido a la falta de herramientas de andlisis mas robustas.

Por otro lado, se identificd que la burocracia interna representa un obstaculo para la operatividad.
Se menciond que los procesos para obtener aprobaciones, lanzar campafias 0 implementar
actividades estratégicas son extensos y complejos, lo que resta tiempo para enfocarse en las
funciones principales de la empresa. Incluso, algunos entrevistados manifestaron que esta rigidez
en los procesos puede afectar la moral del equipo y generar frustracion dentro del ambiente
laboral.

Propuestas de mejora

Las entrevistas revelaron varias propuestas de mejora, destacando la necesidad de reducir la
carga operativa para optimizar el tiempo de trabajo de los colaboradores. Una de las soluciones
mas mencionadas fue la implementacion de un software de Bl que agilice la generacion de
reportes y presentaciones. Esto permitiria que los ejecutivos comerciales se enfoquen en sus
actividades principales (las ventas), mientras que el analista de Bl podria dedicar mas tiempo a
mejorar la calidad de la informacion en lugar de destinarlo a tareas repetitivas.

Asimismo, se enfatizd la importancia de contar con una herramienta capaz de procesar grandes
volumenes de datos de manera répida y eficiente, considerando que se maneja reportes
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consolidados de distribuidores y datos de importaciones del mercado peruano. Otra caracteristica
esencial para este software seria su capacidad de adaptacion a las necesidades especificas de cada
canal de ventas (reseller, corporativo o retail), evitando la necesidad de ajustes manuales que
retrasen la entrega de informacion y puedan afectar las negociaciones comerciales.

Impacto esperado de las mejoras

El impacto méas esperado con la implementacion de estas mejoras es que una mejor calidad de
informacion se traduzca en un aumento en las ventas y en un mejor desempefio de la empresa. Si
se dispone de una herramienta que optimice el manejo de datos, las decisiones estratégicas y
comerciales estaran basadas en informacion mas precisa y confiable.

Otro beneficio clave identificado en las entrevistas es la reduccion del error humano, ya que la
actualizacién de los reportes seria automatizada y no dependeria de procesos manuales. Esto es
fundamental, dado que las decisiones comerciales requieren un alto nivel de precision para
minimizar riesgos.

Ademas, una mayor eficiencia operativa permitiria que las presentaciones se generen con mayor
rapidez, lo que daria lugar a reuniones de ventas mas efectivas. Contar con reportes adaptados a
las necesidades de cada ejecutivo aumentaria la visibilidad del negocio y facilitaria la toma de
decisiones en tiempo real.

Finalmente, se destaco que la implementacion de un software de Bl podria sentar las bases para
futuras mejoras dentro de la empresa. Si esta propuesta demuestra ser efectiva, podria abrir la
puerta a la automatizacion de otros procesos clave en la organizacion, incrementando ain mas la
competitividad de la compafiia en el mercado.

Comparacion y contraste de percepciones

Después de la revision de las cinco entrevistas a profundidad, se realizaron hallazgos clave en
relacion con la propuesta de mejora, que es el objeto de este estudio. Dichos hallazgos fueron
categorizados en cinco grupos distintos, los cuales reflejan la importancia del area de business
intelligence, la autonomia de los empleados, los problemas actuales, las propuestas de mejora y
el impacto que tendria esta propuesta una vez implementada. El andlisis realizado fue general,
abarcando todas las entrevistas. En este apartado, se presentara la matriz que muestra las
percepciones tanto del area comercial como de business intelligence respecto a las categorias
identificadas en las entrevistas.
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Categoria

Percepcion del Area Comercial

Percepcion del Area de Bl

Punto en Comun

Papel del &rea de Bl en
la empresa

Muy importante porque brinda
informacion util, pero los reportes
algunas veces se deben adaptar a

necesidades.

Es muy importante porque la
informacion es clave para tomar
decisiones para las actividades en
los canales

Se reconoce al area de Bl como
parte clave de la empresa

Problemas internos y
retos operativos

Muy urgente reducir la carga
operativa para dedicar méas tiempo
a estrategias comerciales.

Se reconoce la necesidad de
automatizacion, pero requiere
inversion y recursos adicionales.

La automatizacion es una prioridad
para ambas areas.

Propuestas de mejora

Es preciso contar informacion en
tiempo real y adecuada para tomar
decisiones comerciales adecuadas.

Asi como poder hacer
presentaciones mas rapido.

Los procesos manuales y la carga
operativa hace que tome mas
tiempo la entrega de reportes.

Se busca mejorar la rapidez en la
generacion de reportes y
presentaciones.

Autonomia en proyectos

Existe autonomia pero la gerencia
finalmente aprueba pero no
siempre sucede por presupuesto.

Existe autonomia para proponer
reportes y mejoras.

Se reconoce que hay autonomia de
propuestas pero requiere de
aprobacion.

Impacto esperado de la
mejora de Bl

Una mejor gestion de datos
permitira aumentar las ventas y
agilizar negociaciones.

Optimizar BI reduciria errores y
mejoraria la eficiencia en la toma
de decisiones.

Ambas areas coinciden en que una
mejora en Bl beneficiaria a toda la
empresa.

Fuente: Elaboracién propia

En esta matriz se observa que, aunque haya cierta diferencia en cuanto a las percepciones del

area, como, por ejemplo, en el impacto de la mejora planteada, donde el equipo comercial lo ve
con mejores resultados en las ventas, mientras que Bl lo percibe como una optimizacion y
reduccién de errores para poder brindar mejor informacién. Ademas, se puede ver que existen
varios puntos en comun entre las &reas en relacion con la necesidad de automatizar la
informacidn, principalmente para poder tener una mejor visibilidad de la informacion.
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CAPITULO 5: PROPUESTA DEL PLAN DE MEJORA

En este capitulo se presentard la propuesta del plan de mejora, cuyo objetivo es optimizar la
gestion del analisis de datos en el area de business intelligence de la empresa. Para su desarrollo,
se han tomado en cuenta los resultados obtenidos en las entrevistas, donde se identificaron las
principales problematicas que enfrentan tanto el equipo comercial como el analista de BI.

Por tal motivo, este plan contemplara diversas etapas estructuradas, que van desde el diagndstico
inicial, la seleccion del software adecuado, su implementacion, los ajustes operativos v,
finalmente, la evaluacion de los resultados obtenidos. Ademas, se incorporard un plan de
comunicacion interna que sera transversal a todas las fases del proceso, permitiendo que todos
los involucrados comprendan la importancia del cambio y se sientan parte activa de la
transformacion. Esto no solo facilitara la adaptacion al nuevo software de Bl, sino que también
garantizara que el equipo pueda aprovechar al maximo sus beneficios desde las primeras etapas
de implementacion.

Etapas del plan de mejora

Etapas del plan de mejora

Seleccion de
software

Optimizaciony
ajustes

Implementacion
y capacitacion

Diagnostico
inicial

Evaluacion de
resultados
(continua)

(1 mes) (1 mes) (2 meses) (1 mes)

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico se muestra como sera el proceso de implementacién del plan de mejora, la cual
también muestra los tiempos estimados, considerando el tamario de la empresa y la cantidad de
trabajadores involucrados. A continuacién, se procedera a dar el detalle de cada una de estas
etapas:

Diagnostico inicial

En esta primera etapa del proceso, se evaluaron las herramientas actualmente utilizadas en la
empresa para la gestion de datos y andlisis de business intelligence. A través de las cinco
entrevistas en profundidad realizadas al equipo comercial y al analista de Bl, se identificaron las
principales problematicas que afectan la eficiencia operativa y la toma de decisiones. Con base
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en estos hallazgos, se disefié un plan de mejora alineado con las necesidades especificas de la
compafiia,

Entre las principales problematicas detectadas en el uso del sistema de Bl se encuentran las
siguientes:

e Dependencia de Microsoft Excel: Aunque Excel es la herramienta principal utilizada en
la empresa, sus limitaciones en el procesamiento de grandes volumenes de datos generan
tiempos prolongados de actualizacion y anélisis, afectando la rapidez en la toma de
decisiones.

e Excesivo tiempo en la preparacion de reportes y presentaciones comerciales: En algunos
casos, este proceso toma varios dias de trabajo, lo que impacta la productividad del
equipo comercial al desviar su enfoque de sus funciones principales.

e Falta de flexibilidad en los reportes generados: En diversas ocasiones, los reportes
proporcionados por Bl no se ajustan completamente a los requerimientos del equipo
comercial, lo que obliga a realizarlos manualmente. Este proceso no solo aumenta la
carga operativa, sino que también reduce la agilidad en la gestién comercial y en la toma
de decisiones estratégicas.

Estos hallazgos evidencian la necesidad de implementar un sistema de Bl mas robusto, que
permita optimizar el procesamiento de datos, automatizar la generacion de reportes y mejorar la
adaptabilidad de la informacion a las necesidades del equipo comercial.

A continuacion, se mostraran imagenes de como se visualizan los diferentes reportes:

De acuerdo con lo indicado por el analista de business intelligence en la entrevista sobre sus
funciones especificas, para la elaboracion del reporte de stock y ventas, es necesario homologar
los reportes enviados por los distribuidores. Estos reportes se reciben en distintos formatos y de
manera separada, lo que obliga a un proceso manual de consolidacion en un dnico archivo de
Excel. Este procedimiento no solo demanda tiempo, sino que también aumenta el riesgo de
errores en la integracion de datos, afectando la precision del analisis comercial:

Reporte de ventas del distribuidor 1
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“ X (v o A A~ | = 4 |General v Formato condicional ¥ @ Insertar v
- D - 2. O 00 - % AR
1] NKS<MedeA. ] % o0 [ Dar formato como tabla v BE Eliminar ol [
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1 v Jx \
A B Cc D = F G H J K
1
2 ai
3 XPE COMPUTADORAS Y TELE ONES SA PEEA NWO0OTPI UE300 TP-LINK UE300 - Network adapter - USB 3. s
4 TPk wpedi  XPEO0O107 COMPUTADORAS Y TELECOMUNICACIONES S.A PEEA NWOOOTPL4O  UE300 TP-LINK UE300 - Network adapter - USB30 5 §
5 TPk pedi  XPEQ00107 COMPUTADORAS Y TELECOMUNICACIONES S.A PEEA NWOOTPL4O  ARCHERTAUPLUS  TP-ink Archer T4U PlusAC1300 High Gain DI 1 $
6 TP-Link xped1 XPE000107 COMPUTADORAS Y TELECOMUNICACIONES S A PEEA NWO01TPLES UE330 TP-link UE330USB 3.0 to Gigabit Ethernet Ne 1 3
7 TP-Link xped1 XPE000107 COMPUTADORAS Y TELECOMUNICACIONES S.A PEEA NWOO02TPL77 ARCHER T3U NANO  TP-Link Archer T3U Nano AC1300 Nano Dua 10 s
8 TPk  xpedi  XPEO00320 PGL PRODUCCIONES SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - PGL S.A.CPEBA NWOOOTPLS® ~ DECOE43-PACK TP Link Deco E43 pack Whole Home MeshV 1§
9 TPLik  xpedi  XPEO00320 PGL PRODUCCIONES SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - PGL S.A CPEBA MMOOOTPLO4  TAPOC200 TP-ink Tapo C200PanTit Home Security Wi 5§
10 TP-Link xped1 XPEQ00357M HUAMANI NIETO ROCK ANDY PEWA xperacas NWOO00TPL32 TL-WABSSRE TP-LINK TL-WABS5SRE 300Mbps Mini Wirele 3 s
11 TP-Link xped1 XPE000357M HUAMANI NIETO ROCK ANDY PEWA xperacas NWOO1TPL16 ARCHER C50 TP-LINK Archer C50 Wireless router - 4-port 4 s
12 TPLisk  xpedi  XPEOOO3STM  HUAMANI NIETO ROCK ANDY PEWA xperacas  NWOOOTPLOS  TL-WABSORE TP-LINK TL-WABS0RE - Wi-Fi range extende 2§
13 TP-Lik  xpedi  XPEOOO440M  MONTOYA SANCHEZ LUIS ALBERTO PEWA xpelive  NWOOOTPL38  TL-SG1008D TP-LINK TL-SG1008D 8-Port Gigabit Deskto 10§
14 TP-Link xped1 XPE000649 PERU CONSULT SISTEM SAC PETL xpeweb NWO001TPL25 RES05X TP-link RES05XAX1500 Wi-Fi 6 Range Exter 2 3
15 TP-Link xped1 XPE0O1118M VALVERDE PAUCAR CELINDA EMMA PEWA xpelrive NWOO1TPL16 ARCHER C50 TP-LINK Archer C50 Wireless router - 4-port 3 s
16 TPl xpedi  XPEOOT241 BRAIN SERVICE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA PETL xpeichip  NWOOOTPLO4  TL-WN8SIND TP-Link Wireless Network Adapter PCle 20: 12§
17 TP-Lik  xpedi  XPEOD1241 BRAIN SERVICE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA PETL xpeweb  NWOOOTPXS7  TL-EAP225 TP-Link EAP225 AC1350 Wireless MU-MIMC 2 §
18 TPLink  xpedi  XPEO0T241 BRAIN SERVICE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA PETL xpeweb  NWOOOTPL72  ARCHERT3UPLUS  TP-ink Archer T3U PIusAC1300 High Gain W 5 §
19 TRl xpedi  XPE001241 BRAIN SERVICE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA PETL xpeweb  NWOOOTPL38  TL-SG1008D TP-LINK TL-SG1008D 8-Port Gigabit Deskto. 6§
20 TP-Link xped1 XPE001241 BRAIN SERVICE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA PETL xpeweb NWOOOTPL49 TL-SG1005D0 TP-LINK TL-SG1005D 5-Port Gigabit Deskto 5 s
21 TP-Link xped1 XPE001241 BRAIN SERVICE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA PETL xpeweb NWOOOTPL52 TL-SG1024D TP-LINK TL-SG1024D - Switch - 24 x 10/10C 2 s
22 TPk xpedi  XPEOD1784M  CUSIHUAMAN USCAMAITA EPIFANIA PEWA xpelive  NWOOOTPLB3  ARCHERT2UNANO  TP-Link Archer T2U nano ACB00 WiFiUSB, 5§
23 TPk xpedi  XPEQO1784M  CUSIHUAMAN USCAMAITA EPIFANIA PEWA xpelive  NWOO2TPL77 ~ ARCHERT3UNANO TP-Link Archer T3U Nano AC1300NanoDua 5 §
24 TPk xpedi  XPEOO1784M  CUSIHUAMAN USCAMAITA EPIFANIA PEWA xpelive  NWOOSTPLO3  ARCHER T2UB NANO TP-Link Archer T2UB Nano ACB00 NanoDua 5§
25 TP-Link xped1 XPE001784M CUSIHUAMAN USCAMAITA EPIFANIA PEWA xpelrive NWOO0OTPLO7 TL-WN8200ND TP-LINK TL-WNB20OND - Network adapter - 5 s
26 Mercusys  xpedi  XPEO01905 VICENTE EDUARDO HARO HUACANJULCA PEBA xpeweb  NWOO2TPL30  MW30OUH TP-Link Mercusys MW300UH 300Mbps High 2§
SALES + I | >
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5 NWOO3TPLE1  AC12 339 339
6 NWO0D2TPL47  AC12G 43 43
7 NWOO3TPL8O  ARCHER AX12 327 327
8 NWOO03TPLO2  ARCHER AX23 120 120
9 NWOD2TPL70  ARCHER AX75 28 28
10 NWOO3TPL79  ARCHER AX80 3 3
11 NWODOTPL35  ARCHER C20 1603 1603
12 NWOO1TPL16  ARCHER C50 2931 2931
13 NWO0O03TPL54  ARCHER C86 48 48
14 NWOOOTPL37  ARCHER T2U 90 20
15 NWOO03TPLO3  ARCHER T2UB NANO 2847 2847
16 NWO02TPL77  ARCHER T3U NANO 276 276
17 NWOOOTPL30  ARCHER T4U 206 206
18 NWO01TPL23  ARCHER TSUH 24 24
19 NWO002TPL96  ARCHER TX20U PLUS 144 144
20 NWOD3TPL55  ARCHER TX20UH 208 208
21 NWO02TPL79  ARCHER TX55E 55 55
22 NWOD1TPL11  ARCHERAX10 274 274
23 NWOOD1TPLO9  ARCHERAX50 10 10
24 NW002TPL15  ARCHERAX53 410 410
25 NWOD1TPLOS  ARCHERAXT72 16 16
26 NWOD1TPLO5  ARCHERAXT73 12 12
27 NWOO1TPL18  ARCHERC24 1523 1523
28 NWOD1TPL19  ARCHERCS8HP 151 151
29 NWOO01TPL14  ARCHERCE 14 14
< 2 LOCALID = STOCK GENERAL aF
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3 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ ARCHER AX23 GRUPO C&C S.AC. FOD1-00100224 5 230.75

4 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ ARCHER AX53 GRUPO CEC S.ALC. FOD1-00100224 3 153.36

5 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ ARCHER AX72 GRUPO CRC S.AC. F001-00100224 5 445.95

6 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ ARCHER C50 GRUPO CEC S.AC. F001-00100224 10 198.5

7 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ ARCHER CSBHP GRUPO C&CS.AC. F0D1-00100224 3 169.26

8 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ ARCHER C64 GRUPO CEC S.AL. FOD1-00100224 10 2619

9 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ ARCHER C86 GRUPO CBC S.ALC. F0D1-00100224 9 342.54

10 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ ARCHER C86 GRUPO CECS.AC. F001-00100224 1 38.06

11 Enero MINGRISTA MARIELA DIAZ ARCHER T2U PLUS GRUPO C&CS.AC. FOD1-00100224 20 214.6

12 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ ARCHER T3U NANO GRUPO CBC S.ALC. F0D1-00100224 10 118.8

13 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ ARCHER T3U PLUS GRUPO C&C S.AC. F001-00100224 6 7824

14 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ ARCHER T4U GRUPO CECS.AC. F001-00100224 10 154.6

15 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ DECO X20-3 GRUPO C&C S.AC. F0D1-00100224 2 309

16 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ DECO X50-2 GRUPO CEC S.ALC. FOD1-00100224 2 242.54

17 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ DECO XB0-2 GRUPO C&C S.AC. FOD1-00100224 1 202.04

18 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ DECO X80-3 GRUPO CECS.AC. F001-00100224 1 29712

19 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ MS105 GRUPO C&CS.AC. F001-00100224 10 204

20 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ MS105G GRUPO C&CS.AC. FOD1-00100224 10 738

21 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ TL-5G1016D GRUPO CBC S.ALC. F0D1-00100224 15 713.1

22 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ TL-5G1048 GRUPQ CEC S.AC. F001-00100224 2 368.54

23 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ TL-WN781ND GRUPO CECS.AC. F001-00100224 40 267.6

24 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ TL-WN823N GRUPO C&C S.AC. F0D1-00100224 10 623

25 Enero MINORISTA MARIELA DIAZ UBS00- GRUPO CEC S.ALC. FOD1-00100224 60 283.8
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P = AR = N~ (L] T (=T | et T — = .. . . AR D . 4
74064 202005 202002 May 5/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20481613320 20481613320  SOCIEDAD INFORMATICA S.A.C. SOCIEDAD INFORMATIC.
74065 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20430019750 20490019759  SYSTEMCORPE.LR.L. SYSTEMCORP E.LR.L.
74066 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPQ DELTRON S.A. TP20490019759 20490019759  SYSTEMCORPE.LR.L. SYSTEMCORP E.LR.L.
74067 202005 202002 May /05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20430019759 20430019759 SYSTEMCORP ELR.L. SYSTEMCORP ELR.L.
74068 202005 02002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20430019750 20490019759  SYSTEMCORP ELR.L. SYSTEMCORP E.LR.L. t
74069 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20490019759 20490019759  SYSTEMCORPE.LRL SYSTEMCORP E.LR.L.
74070 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20490019759 20490019759  SYSTEMCORPE.LR.L. SYSTEMCORP E.LR.L.
74071 202005 202002 May /05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20480802781 20480802781  MAC SYSTEMS GROUP S.CR.L MAC SYSTEMS GROUP
74072 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20495150578 20495150578  SOLUCIONES ON RAILS SOLUCIONES ON RAILS ¢
74073 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPQ DELTRON $.A. TP20488086465 20488086465  MULTISERVICIOS VIVIANS E.LR.L MULTISERVICIOS VIVIAN
74074 202005 202002 May 5/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP10432267275 10432267275  RUIZ OTERO JAIME EDUARDO RUIZ OTERO JAIME EDU,
74075 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON 5.A. TP20451830768 20451830768  MIPCPERU ELR.L MIPCPERU E.LR.L
74076 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20561103641 20561103641  GRUPO CD SOLUCIONES S.A.C GRUPO CD SOLUCIONES
74077 202005 202002 May /05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20561103641 20561103641  GRUPD CD SOLUCIONES S.A.C GRUPO CD SOLUCIONES
74073 202005 202002 May 5/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20601846021 20601846021  DATACENTER PERU COMPANY EIRL DATA CENTER PERU CON
74079 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPQ DELTRON S.A. TP20601846021 20601846021  DATA CENTER PERU COMPANY EIRL DATA CENTER PERU COM
74080 202005 202002 May 5/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20601846021 20601846021  DATA CENTER PERU COMPANY EIRL DATA CENTER PERU CON
74081 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20601846021 20601846021  DATA CENTER PERU COMPANY EIRL DATA CENTER PERU CON
74082 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPQ DELTRON S.A. TP20602730965 20602730965  INGENIERIA Y COMUNICACION S.A, INGENIERIA Y COMUNIC
74083 202005 202002 May /05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20515500058 20515500058  PCE PERU SOCIEDAD ANONIMA CERR PCE PERU SAC
74084 202005 02002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20515500058 20515500058  PCE PERU SOCIEDAD ANONIMA CERR PCE PERU SAC
74085 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20515500058 20515500058  PCE PERU SOCIEDAD ANONIMA CERR PCE PERU SAC
74086 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20548523801 20548523801  GRUPO VD HNOS ELR.L GRUPO JVD HNOS. ELR.
74087 202005 202002 May 9/05/2020 GRUPO DELTRON S.A. TP20515314424 20515314424  CORPORACION DARUCHI S.A.C. CORPORACION DARUCH
74088 202005 202002 May 9/05/2020 KROTON S.A.C. TP20601381371 20601381371  WIFIMAX PERUE.LR.L. WIFIMAX PERU E.L.R.L.
74089 202005 202002 May 9/05/2020 KROTON 5.A.C. TP10220770252 10220770252  MANRIQUE CARBAJAL URSULA MANRIQUE CARBAJAL U %
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Este reporte almacena la informacion enviada por los distribuidores a lo largo de los afios vy,
conforme se sigue incorporando nueva data, su peso aumenta, lo que ralentiza significativamente
su procesamiento. Ademas, toda la informacion contenida en este archivo debe ser trabajada
manualmente para que pueda adaptarse a las diferentes necesidades del equipo comercial. Segun
lo indicado por el analista de business intelligence, este proceso le toma aproximadamente 2
horas por actualizacion, generando una carga operativa considerable.
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257413 PARTE: 04071-008722RR REPUESTOS DE COMPUTO UP3404VA SPEAKER BOX_VECO//HUABEI/HO20331392000
257414 PARTE: 04071-026 10000 REPUESTOS DE COMPUTO UX5304VA SPEAKER L//HONGLIN/320-10452
257415 PARTE: 13050-40801123 REPUESTOS DE COMPUTO SCREW M1.6%1 6L (7.0,0.5)(K) HO//CUNYIN,MACHINE NY B-ZN
257416 PARTE: 13050-74903433 REPUESTOS DE COMPUTO SCREW MZ*31+0.5(3 3,0.3) (K+H]TS//CUNYIN,MACHINE NY SUS ALD{SILVER)
257417 PARTE: 90NBOZ90-R11000 REPUESTOS DE COMPUTO UXS304VA I0_BD //
257418 PARTE: 13NRO9M1L08031 REPUESTOS DE COMPUTO FXSO7ZE-1A LD BEZEL FOOT DOWN//IUN SHUO
257419 PARTE: 14008-05410000 REPUESTOS DE COMPUTO UXS304VA WIFI MAIN ANTENNA//INPAQ/WA-P-LE-02-125
257420 PARTE: 14010-00903700 REPUESTOS DE COMPUTO X1505VA FP FFC 8P 0.5MM L195//CVILUX/FFCEO8092T2300051-NH
257421 PARTE: 13NRO9M1LO7031 REPUESTOS DE COMPUTO FXSO7ZE-1A LCD BEZEL RUBBER FOOT//JUN SHUO
257422 PARTE: 13NROCIOL14011 REPUESTOS DE COMPUTO FXSO7WU ESD AIR DISCHARGE GASKET//LONGYANG
257423 PARTE: 14008-05410000 REPUESTOS DE COMPUTO UXS304VA WIFI MAIN ANTENNA//INPAQ/WA-P-LE-02-125
257424 PARTE: 14008-05460300 REPUESTOS DE COMPUTO X1504 WIFI AUX ANTENNA//INPAC/WA-P-LE-01-028
257425 PARTE: 14010-D0879700 REFUESTOS DE COMPUTO K15042A FP FFC 8 D.5MM L178.5/{XINYA/X22AA1-5057 CHE
257426 PARTE: 1401000905000 REPUESTOS DE COMPUTO X1504ZA TP FFC 8P 0.5MM L136.5//XINYA/X22AA1 6353 C-HP
257427 PARTE: 14010-009104RR REPUESTOS DE COMPUTO FX50721 LED BOARD FFC 10P D.5MM L52//INVENTEC/6035B0303301
257428 PARTE: 90NB1022-R7AP10 REPUESTOS DE COMPUTO X15047A-15 LCD COVER ASSY//UTENG
257429 PARTE: J0NROIM1-R7BP10 REPUESTOS DE COMPUTO FXS07ZE-1A LCD BEZEL ASSY-IEC//CHANGTENG/TASUN
257430 PARTE: J0NB1002-R78P10 REPUESTOS DE COMPUTO M1505YA-15 LCD BEZEL ASSY//POWER SUCCES
257431 PARTE: 04020-D13930RR REPUESTOS DE COMPUTO UP3404VA MB TO UB FPC//HUABEI/HO2 2016334000
257432 PARTE: 04071-026 10000 REPUESTOS DE COMPUTO UX5308VA SPEAKER L//HONGLIN/320-10452
257433 PARTE: 13NB0Z90T10011 REPUESTOS DE COMPUTO UX5304VA B0XS0 FAN//DELTA
257434 PARTE: 13N81020M0B021 REPUESTOS DE COMPUTO X15047A HINGE R//HANGYI
257435 PARTE: 13NX0421102011 REPUESTOS DE COMPUTO B1A0DCEAE-1A PANEL ADHESIVE BTM//SUZHOU TOPBEST PRECISION
257436 PARTE: 90NB0Z92-R91000 REPUESTOS DE COMPUTO UX5304VA-21 TOUCHPAD{Q) MODULE[US)//
257437 PARTE: 13NROS10T01021 REPUESTOS DE COMPUTO G51301C TP SUPPORT BRKT MYLAR X50//TENYI
257438 PARTE: 13NROBYOT01011 REPUESTOS DE COMPUTO FASO7RE THERMAL GPU FAN//FORCECON
257439 PARTE: 90NBOZ92-R91000 REPUESTOS DE COMPUTO UX5304VA-21 TOUCHPAD(Q) MODULE(US)//
257440 PARTE: 04072-04440100 REPUESTOS DE COMPUTO FX5172W SPEAKER SET//IONG GAR/X06816-0031-2
257441 PARTE: J0NXOZAL-R7D000 PARA EQUIPOS DE COMPUTO C204MA-1A BOTTOM CASE ASM//MPT/YONGLAIN 1

Otro reporte clave es el de importaciones, el cual, contiene un volumen de datos ain mayor, lo
que dificulta su manipulacién y analisis. De acuerdo con el analista de BI, el procesamiento de
este archivo requiere alrededor de 4 horas, debido a la cantidad de informacion consolidada y la
necesidad de realizar ajustes manuales para que sea Gtil en la toma de decisiones comerciales.
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Asimismo, se encuentra el reporte de ventas de clientes de los distribuidores, el cual es producto
de la combinacién de multiples reportes, incluyendo los enviados por los propios clientes y los
distribuidores. Este reporte permite evaluar no solo las compras y ventas realizadas, sino también
el nivel de stock que maneja cada cliente. Sin embargo, al igual que los anteriores, su gran
volumen de datos dificulta su actualizacion, ya que el archivo es demasiado pesado. El tiempo
promedio requerido para su actualizacion es de 2 horas, lo que representa una limitacion
operativa significativa.

Estos cuadros mostrados mas la indicacién del tiempo que se toman en procesar evidencian la
necesidad urgente de implementar un software de Bl capaz de manejar grandes volimenes de
datos, optimizar el procesamiento de la informacion y agilizar su andlisis. Contar con una
herramienta méas avanzada permitira reducir los tiempos de actualizacidn, mejorar la precision de
los reportes y facilitar la toma de decisiones estratégicas dentro de la empresa.

Con respecto a la comunicacion interna, en esta etapa es clave que se comunique a los
trabajadores el proposito de este cambio y la razon de porque se va a optar por un nuevo sistema
de Bl para en el andlisis de datos. Que ambos equipos estén al tanto de que se va a plantear este
proceso, es crucial para que se vayan preparando a estas mejoras.

Seleccién de software

Como segunda etapa del plan de mejora, se llevara a cabo la seleccidn del software de analisis de
datos més adecuado para la empresa. En este proceso, se analizaran las diferentes herramientas
disponibles en el mercado, considerando su capacidad para agilizar el trabajo, adaptarse a las
necesidades especificas del equipo comercial y procesar grandes volumenes de datos. Como se
mencioné en secciones previas, es fundamental que la herramienta elegida optimice la
generacion de reportes y facilite el acceso a informacion clave para la toma de decisiones
estratégicas.
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Un factor determinante en la seleccion sera el costo de implementacion, ya que la compafiia
sigue una politica corporativa de inversion responsable y busca maximizar la relacion costo-
beneficio en cada una de sus decisiones estratégicas. Dado que el nimero de usuarios que
accederan inicialmente a la plataforma es limitado, se priorizard no generar costos excesivos
desde el inicio. Asimismo, se buscara principalmente que sean programas ya hechos y obtener un
licenciamiento, por las caracteristicas, no es adecuado ni viable desarrollar un producto de cero.

A continuacidn, se presentan los programas que seran evaluados, considerando su funcionalidad,
facilidad de implementacién y costo, con el objetivo de encontrar la mejor opcion que equilibre
estos tres factores clave:

e Power BI

e Microsoft SQL Server
e Google Looker Studio
e Tableau

e Qlik sense

Considerando la parte de comunicacion interna, es fundamental mantener una comunicacion
constante con el equipo involucrado. Informar periddicamente sobre el proceso de seleccion y
fomentar la participacion activa del personal permitira obtener aportes valiosos que ayuden a
elegir la mejor alternativa. Ademas, involucrar a los usuarios finales en la evaluacion del
software facilitara una adopcién mas fluida y garantizard que la herramienta seleccionada se
alinee con sus necesidades operativas.

Implementacion y capacitacion

Para garantizar una implementacion eficiente del nuevo sistema de business intelligence, se
recomienda que el analista de Bl lidere el proyecto, debido a su cercania con la informacion de la
empresa y su experiencia en el manejo de bases de datos. Su conocimiento técnico le permitira
adaptarse rapidamente a la nueva herramienta y optimizar su uso dentro de la organizacion.

Sin embargo, esto no significa que el area comercial quede relegada del proceso. Su rol sera
clave en la fase de prueba y ajuste, proporcionando retroalimentacién continua sobre el
desempefio del software y asegurando que los reportes generados se alineen con sus necesidades
operativas.

Dado que la herramienta seleccionada sera de licenciamiento, es decir, con un permiso de uso, su

implementacidn serd mas rapida y eficiente, reduciendo esfuerzos técnicos y costos adicionales
en comparacion con el desarrollo de un sistema interno desde cero.
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Una vez finalizada la implementacion del programa, la cual por sus condiciones debe ser en one
shot, sera fundamental capacitar al equipo comercial en el manejo del software, permitiéndoles
adaptar la informacidn generada a sus estrategias de ventas y toma de decisiones.

La comunicacion interna vuelve a jugar un papel crucial en esta etapa. Aungue el analista de Bl
liderard el proceso, la participacion del equipo comercial es esencial para asegurar una
implementacion exitosa. El feedback proporcionado por los usuarios finales permitira identificar
posibles ajustes y garantizar que el sistema cumpla con las expectativas operativas.

Asimismo, durante las capacitaciones del nuevo software, serd clave generar un espacio de
consulta en el que se destaguen los aspectos que no se comprenden completamente o aquellas
funciones que no estén operando como se requiere. Esto permitiré realizar mejoras oportunas y
optimizar el uso de la herramienta desde el inicio.

Optimizacion y ajustes

Una vez implementado el software de Bl en la empresa, se llevara a cabo un seguimiento
continuo para evaluar su funcionamiento y detectar posibles mejoras. Tanto el area de BI como
el equipo comercial participaran en esta fase, ya que durante el periodo de adaptacion pueden
surgir situaciones que requieran ajustes o modificaciones en los reportes generados, la
configuracion de la herramienta.

Por ello, es fundamental que todos los involucrados estén alineados y comprometidos con el
seguimiento del desempefio del software, asegurando que la herramienta se adapte de manera
Optima a las necesidades operativas y estratégicas de la empresa.

La comunicacion interna jugara un papel clave en esta etapa, ya que permitird mantener
informado al equipo sobre cualquier incidencia o ajuste necesario. La retroalimentacion debe ser
constante y abierta entre todas las partes involucradas, fomentando un espacio de colaboracion
donde se compartan observaciones y se trabajen soluciones en conjunto.

Asimismo, se recomienda establecer reuniones periddicas para revisar el desempefio del
software, identificar oportunidades de optimizacion y asegurar que el equipo comercial y de Bl
estén alineados con los cambios implementados. Esto garantizara una transicion més efectiva y
facilitara la mejora continua del sistema.

Evaluacién de resultados

Esta etapa final, los resultados obtenidos tras la implementacién del software de Bl seran
evaluados de manera permanente a través de indicadores clave de desempefio (KPI), los cuales
seran explicados en una proxima seccion.

Asimismo, durante el desarrollo de las funciones diarias, pueden surgir nuevas necesidades de
mejora, las cuales deberan ser evaluadas para determinar su viabilidad e impacto en la eficiencia
operativa. Este enfoque permitira que el sistema de Bl evolucione de acuerdo con las demandas
del negocio, formando parte de un proceso de mejora continua dentro de la empresa.
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Dado que esta fase busca optimizar constantemente el uso de la herramienta, la comunicacion
interna sigue siendo un pilar fundamental. Todos los avances, ajustes y nuevas propuestas deben
ser comunicados de manera clara y oportuna, fomentando un ambiente de contribucién constante
entre todas las areas. Esto garantizara que el equipo mantenga una vision alineada y que
cualquier optimizacion potencial sea implementada de manera efectiva, asegurando los mejores
resultados para la compaiiia.

Costos

En este apartado se detallardn los costos asociados a los diferentes programas de software
evaluados, asi como el costo interno de la implementacion, considerando las horas estimadas que
tomara este proceso. La implementacién sera liderada por el analista de business intelligence,
quien se encargard de coordinar el despliegue del nuevo sistema y garantizar su correcta
adopcion por parte del equipo.

Programa Licencia Costo Usuarios | Total afio

Power Bl Premium $20 7 $1,680.00
SQL Server $986 -

SQL Server SOL CAL $230 7 $2,596.00

Qlik Estandar $825 Hasta20 | $9,900.00
Creator $75 1

Tableau Explorer 542 5 $3,924.00

Google Looker
Studio $0 7 $0.00

Fuente: Elaboracion propia

Como se sabe, la empresa mantiene una politica corporativa de inversion responsable, lo que
significa que usualmente evita realizar grandes inversiones iniciales. Bajo este criterio, y
considerando los costos evaluados, la opcion que mejor se ajusta a las necesidades de la empresa
es Power BI, ya que permite acceder a una licencia Premium con un costo inferior en
comparacion con otras soluciones.

Si bien Google Looker Studio es gratuito, no cuenta con las capacidades de automatizacion
avanzadas que ofrece Power Bl Premium, lo que limita su eficiencia operativa. Por otro lado,
SQL Server, aunque implica un Unico pago, esta disefiado principalmente para la gestion de
bases de datos y no para la visualizacion de informacion en tiempo real, ademéas de requerir
conocimientos técnicos especializados en bases de datos para su correcta implementacion.

Uno de los principales beneficios de Power Bl es que, ademas de su costo accesible, ofrece
integracion perfecta con Excel, facilidad de uso e interfaz intuitiva. Asimismo, permite la
automatizacion de reportes, incorpora funcionalidades de inteligencia artificial para la
generacién de informes optimizados y soporta un almacenamiento de hasta 100 TB.
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Calculo de costos de implementacion

Para la implementacion, se ha considerado la licencia Premium de Power BI, cuyo costo es de
USD 20 por usuario/mes. Tomando en cuenta que el acceso sera para siete usuarios (un analista,
cuatro key account managers y dos gerentes), el costo total anual seria: 20 x 7 x 12 = USD
1,680.00

Adicionalmente, debe considerarse el costo interno de implementacion y capacitacion, que estard
a cargo del analista de business intelligence. Siguiendo el esquema definido en la etapa de
implementacién, se ha estimado que este proceso tomard dos meses, con una dedicacion de seis
horas semanales, lo que representa un total de 48 horas en el periodo de implementacion.

Calculando el sueldo aproximado del analista en délares y expresandolo en horas, se obtiene un
costo interno de USD 405.41.

Por lo tanto, el costo total de implementacién del nuevo sistema Bl serd de: USD 1,680.00 +
USD 405.41 = USD 2,085.41

KPI

Luego de la entrevista con el analista de business intelligence, se definieron los siguientes Key
Performance Indicators (KPI), los cuales permitiran medir el desempefio del area y evaluar el
impacto de la implementacion del plan de mejora. Estos indicadores no solo ayudaran a
monitorear la eficiencia operativa actual, sino que también servirdn como referencia para
proyectar los avances esperados tras la optimizacion del sistema de BI.

A continuacion, se presentan los KPI seleccionados, junto con los valores actuales
proporcionados por el analista de Bl, que serviran como base para el analisis posterior a la
implementacion:

e Cantidad de reportes generados mensualmente: Se identificaron la cantidad de
reportes que se generan mensualmente. Existen 12 principales, los cuales siete son
semanales, tres quincenales y dos mensuales. Adicional a ellos, las solicitudes recurrentes
del equipo comercial ocurren tres veces por semana en promedio, lo que nos da un total
de 12 reportes adicionales por mes.

e Tiempo de procesamiento de reportes principales: El tiempo que toma para cada
reporte segun lo expresado por el analista es de cuatro horas para uno de los reportes
principales y los otros 11 toman alrededor de dos horas.

e Tiempo dedicado a actualizacion de reportes semanales: Cada uno de los reportes esta

propenso a recibir actualizaciones constantes por diversos cambios que ocurren en el dia
a dia, los cuales toman cuatro horas a la semana en promedio.
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e Tiempo dedicado a los reportes adicionales: El tiempo que toma en promedio para
cada uno de estos requerimientos varia segun la complejidad, pero aproximadamente el
promedio es de dos horas.

e Frecuencia de entrega tardia de reportes: No sucede tan a menudo, pero cuando estos
ocurren cuando existen retrasos por parte de los distribuidores al enviar sus reportes.
Sucede una vez al trimestre.

e Uso de los reportes generados: De los reportes principales generados, siete de ellos se
revisan diariamente y los otros cinco se usan quincenalmente.

e Implementacién de feedback en reportes: Todos los feedbacks recibidos del equipo
comercial se implementan. Estos son en promedio dos veces al mes.

En los siguientes cuadros se muestra a detalle la carga de trabajo del analista de business
intelligence:

Reportes Principales Cantidad Frecuencia Total
Semanal 7 4 28
Quincenal 3 2 5
Mensual 2 1 2

Reportes Adicionales Cantidad Frecuencia Total
Semanal promedio 3 4 12
| Total reportes por mes 47

Horas Cantidad Tiempo en horas Total Horas

. 1 4 4
Reportes Principales 1 > 2
Reportes Adicionales 12 2 24
Actualizaciones 4 horas por semana 16 16
| Total horas por mes \ 66

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje de tiempo
dedicado en reportes

41%

Como se puede apreciar, el analista de Bl dedica aproximadamente el 41% de su tiempo a la
elaboracion y actualizacion de reportes. Este porcentaje es considerablemente alto, especialmente
si se toma en cuenta que su rol también implica realizar analisis mas avanzados para apoyar la
toma de decisiones estratégicas y desarrollar nuevos reportes que optimicen la gestion de datos.
El elevado tiempo dedicado a estas tareas rutinarias limita su capacidad para enfocarse en
analisis de mayor valor agregado para la compafiia, 1o que resalta la necesidad de implementar
herramientas que automaticen estos procesos y mejoren su productividad.

Seqguimiento del plan
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El seguimiento del plan de mejora del area de business intelligence sera constante y abarcara
todas las etapas del mismo, desde el andlisis de las diversas opciones de software, la
implementacion del mismo e incluso después de la misma, ya que esta se debe ir ajustando a las
necesidades que vayan surgiendo por parte del equipo comercial para que se pueda alcanzar la
eficiencia que se espera de esta implementacion.

Método de seguimiento del plan
Se estableceran reuniones periodicas entre el equipo comercial y el analista de business
intelligence (quien lidera el proyecto) con el objetivo de recopilar la mayor cantidad de feedback

posible, identificar posibles problemas y evaluar el rendimiento del software implementado.

Frecuencia de reuniones:

e Primer mes de implementacion: Reuniones semanales para una evaluacion mas cercana y
resolucion rapida de inconvenientes.

e Meses posteriores: Reuniones quincenales hasta consolidar el uso del sistema.

e Seguimiento a largo plazo: Una vez estabilizado el programa, las reuniones pasaran a ser
mensuales para monitoreo y optimizacion continua.

Ademas de evaluar la eficiencia del software, estas reuniones serviran para medir la satisfaccion
del equipo comercial, identificando qué tan conforme se sienten con el uso de la nueva
herramienta y qué mejoras podrian implementarse.

Evaluacién del desempefio

Para determinar el impacto real de la implementacién, se realizardn comparaciones entre los
tiempos de procesamiento antes y después del cambio. Basados en los KPI definidos en la
seccion anterior a partir de la informacién proporcionada por el analista de business intelligence.
Los KPI para analizar son:

Tiempo de generacion de reportes antes y después de la implementacion.

Cantidad de errores en los datos procesados.

Tiempo de actualizacion de reportes y nivel de uso de estos.

Aumento de feedbacks y nuevas ideas generadas con la optimizacion del tiempo de
trabajo.

Resolucion de problemas

Es fundamental contar con un protocolo para abordar los problemas que puedan surgir durante la
implementacién y el uso del software. El analista de business intelligence sera el responsable
principal de la atencion y resolucion de problemas, con el apoyo del equipo comercial
dependiendo la complejidad de cada situacién. Para ello se tiene el siguiente cuadro propuesto:
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Problema

Responsable

Tiempo estimado de
solucién

Accion Correctiva

Errores en reportes o
dashboards

Analista de BI

Hasta 2 dias habiles
(dependiendo urgencia)

Correccidn del reporte, revision de
formulas y ajustes en la estructura de
datos.

Dificultad en la adopcién
del software

Analista de Bl /
Equipo comercial
(soporte)

Maximo 1 semana

Programacion de sesiones de
capacitacion personalizadas segin la
necesidad del usuario.

Problemas con el servicio
en la nube de Power Bl

Analista de Bl /
Equipo comercial
(soporte)

Depende de la conexién

Creacion de respaldos locales de reportes
y dashboards por parte de analista BI.
Cada miembro del equipo comercial
debe contar con copias de seguridad de
sus reportes criticos.

Fuente: Elaboracién propia

Con este plan de accion, se garantiza que los inconvenientes sean gestionados de manera

eficiente, reduciendo el impacto en la operatividad del equipo.

Proyeccion de resultados

En este apartado se proyectan las mejoras esperadas tras la implementacién del software Power
Bl Premium en la empresa. Para estas proyecciones, es clave la informacion proporcionada por
el analista de business intelligence durante la entrevista, donde detallé sus funciones especificas
y las mejoras que espera con el nuevo sistema.
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KPI

Situacion Actual

Meta con Power Bl

Impacto Esperado

Tiempo de procesamiento de
reportes principales

4 horas por reporte de
importaciones, 2 horas por los
demas reportes principales

1 hora por reporte de
importaciones, 40 minutos
para los demés reportes

Reduccidn de hasta un 67.9%
en tiempo de generacion de
reportes principales

Tiempo de procesamiento de
reportes adicionales

2 horas en promedio para cada
uno

Reducir aproxidamente a 1
hora para cada reporte

Reduccién de hasta un 50%
en tiempo de generacion de
reportes principales

Tiempo dedicado a
actualizacion de reportes
semanales

4 horas semanales

1 hora semanal

75% de reduccion en tiempo
de actualizacion, permitiendo
mayor enfoque en analisis
estratégico

Cantidad de reportes
generados mensualmente

72 reportes (entre principales y
adicionales)

Se mantiene, pero con mayor
rapidez

Considerando la totalidad de
horas de reportes y
actualizaciones se reduciria
todo en 63% de tiempo total

Frecuencia de entrega tardia
de reportes

1 vez por trimestre

Cero retrasos

Optimizacion de flujos de
trabajo y reduccion de errores
manuales

Uso de los reportes
generados

7 se usa diarioy 5
quincenalmente

Se mantendria el uso de los
reportes, pero con un mejor
display.

Se mejoraria el display de los
reportes principales. Pero con
la opcidn de incremento en
cantidad y que tengan mismo
visual

Implementacion de feedback
en reportes

Todos los feedbacks se
implementan. Se reciben 2 por
mes

Al tener mas tiempo se
pueden recibir mas
feedbacks

Mayor eficiencia en el equipo
comercial

Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en el cuadro, se espera una reduccion significativa en los tiempos de
procesamiento de datos (los calculos detallados se encuentran en el Anexo 3), lo que disminuira
considerablemente la carga operativa tanto del analista de BI como del equipo comercial. Esto
permitird que el equipo comercial cuente con informacion mas rapida y accesible, mejorando su
flexibilidad en reuniones con clientes y presentaciones comerciales.

Asimismo, al reducir el tiempo operativo del analista de Bl, este podra dedicar méas tiempo a
brindar apoyo en la toma de decisiones comerciales y en la creacion de nuevos reportes
estratégicos que optimicen la operatividad de la empresa.

Visualizacion de reportes mejorados

Los siguientes ejemplos muestran como se veran los nuevos dashboards de reportes dentro de la

empresa:
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Reporte de distribuidores:

PP Group Distributor ~
Quarter —
NON PP PP ISP PP Resellers N DIGICORP GRUFO INTCOMEX DISTRIIIILFI'ION KROTON S.A.C. szeslfkﬁlgnn
Todas DELTRON S.A. PERU S.A.C. T YT
QTY por Distributor, Division (E\VER) y Afio QTY por Aiio y Division (ER\FER)
Division (FIk2) ®Consumer Electronics ®Consumer Networ... ®Enterprise Net... ®Mercusys @ Service Provider | Division (GRUKEF) ® Consumer ... @ Consumer ... @ Enterpris... ® Mercusys @Service Pr...
2020 2021
0.2 mill
0.24 mill
I2 0.15 mill.
15 mill.
S 0.4 mill
_‘ 0.06 mill. '
. 0.06 m 0.06 mill
2020 2021 2022 2023
2022 2023 Afio
QTY y Amount(USD) por Afio, Trimestre y Distributor
0.2 mil. Distributor ® DIGICORP @GRUPO ... ®INTCOM... ® [T DISTRI... ®KROTO... ®SEGO S...
100 mil
| I
-t
(=] .
0.1 mill
0.0 mill. 7_-- - _7-_.— E 50 mil
o . . . o . . .
& 8 & 5 3 = § 5 3 5 3 =
e 3 £ & z 2 S g £ & z 2
9 o & & 2 o E @ S
s e gt f: degg B A e
& z s ] o 5 z s ] 4 0 mil
- - 2020 2021 2022 2023
Distributor Distributor Afio
Fuente: Elaboracién propia
Reporte de zonas del Per
Year e Quarter o PP Responsible v Month e
H D. ; ‘ ‘ : > ‘ * ‘ : : ‘ :
. " A Ii +
City Group Q2-22 Q1-23 Q2-23 VarQoQ VarlLy Target A A L "
-
Selva $10,482 $12,161 $7,626 -373% -272%  $20,000 $1.00M
Norte $196,070 $131,786 $101,976 -226% -48.0% $200,500
Lima $933,570 $1,006,075 $543,944 -459% -41.7% $983,500
Sur $114,827 $147,316 $98,126 -334% -145% $135,000 $1.35M
Centro $9,046 $7,598 $8,337 97% -78%  $10,500
Total $1,263,995 $1,304,936 $760,009 -41.8% -39.9% $1,349,500 56.3%
$0.00M
[56%]
Amount Q2 2023 PP por Category Top 10 Customers

CORPORACION SURAMER....

eac consulTing sAC. [N s3: mil

ATAVILLOS RIVERA REMIGIO [N 53 mil

wireLEss CONEXION ELRL [ s33 mil
wiFiMax PERU ELRL [N 529 mil
INVERSIONES SANTO DO... [N s25 mit
50.09 mill. MEMORY KINGS PERU s.A.C. [N 526 mil

ARGOs DIsTRIBUCION Y ... [N 525 mil

$0.0 mill. $0.1 mill. $0.2 mill. $0.3 mill. $0 mil $50 mil $100 mil

C O e, O

Amount Q2 2023 PP Amount Q2 2023 PP
Fuente: Elaboracion propia

Black $0.22 mill.

Category

Gold 50.13 mill

Correct Customer

Silver
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Reporte por cliente / lineas clave

Channel Group v Month

~ Year v Quarter
. s Sub-
Disty 1P Resell Ret o su

Top 30 Customers
Product Line Peru QryQ2-22 QryQl-23 Qry Q2-23

3 3

Top 20 Customers
WIFI5/ 6
CORPORACION SURAMERICANA

3,016 2,976 2,556
CORPORACION S...

] COMPUPAL PERU ..

CONEXI... 1.8 mil

COMPUPAL PERU S.A.C.
INVERSIONES SANTO DOMINGO
WIFIMAX PERU EIRL. ‘ W e 1.5 mil

WIRELESS CONEXION EIRL.

ATAVILLOS RIVERA REMIGIO
SAPALLANAY SAC

COMPUUSAEIRL

DL NEGOCIOS PERU S.A.C.

RGV SOLUCIONES INFORMATICAS E.L.R.L.

Total

11,610 15,903 10,965

Correct Customer

Product Line Peru QTY Q2-22 QTY Q1-23 QTY Q2-23 VarQoQ VarlY Stock Total

Mercusys 6,096 7,102 4249 402% -30.3% 2,602
WIFI5 /6 6,237 5,631 3743 -335% -40.0% 899

CE 2,633 5,830 3,080 472% 17.0% 2,780

ISP routers 2,168 4,908 2378 515% 97% 1,321 )

GPON 1,843 2,769 1369 -506% -25.7% 4,474 ENOMARKET PE

EAP 1,390 1,903 1170 -385% -158% 4274 RGV SOLUCIONES .. [l 05 mil

DECO 1,771 2,057 1,099 -466% -37.9% 1,161 . o o oo
Mesh TP3 9 0 111% 777 ary

Total 22,138 30,209 17,098 -43.4% -22.8% 18,288

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar, la informacion esta distribuida de una manera mas ordenada que ayuda
al entendimiento al momento de presentarla. Ademéas de que es adaptable a las diversas
necesidades del equipo comercial.

Calculo del Retorno de la Inversion (ROI)

Para evaluar el impacto financiero del proyecto, se calculara el ROI en funcién de las horas
laborales ahorradas por el analista de Bl y la inversion realizada:

Ahorro en tiempo de trabajo

Actualmente, el analista de Bl dedica 66 horas al mes a la elaboracién y actualizacion de
reportes. Considerando que su jornada laboral mensual es de 160 horas, esto representa el 41.2%
de su tiempo de trabajo.

Tras la implementacion del nuevo sistema, el tiempo dedicado a estas tareas se reducira a 24.33
horas al mes.

Por lo que se tiene un ahorro en mes de: 66 horas — 24.33 horas = 41.67 horas al mes

Ahorro en costos laborales

Considerando el salario aproximado del analista de business intelligence, este tiene recibe
aproximadamente USD 8.45 por hora.

Esto multiplicado por el ahorro en horas, nos da el total de dinero ahorrado por mes: 41.67 horas
x USD 8.45 = USD 352.11
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Expresandolo en un afio nos da el ahorro anual en délares: USD 352.11 x 12 = USD 4,225.32
Célculo del ROI

El ROl tiene la siguiente formula: (Ahorro anual en USD / Monto de inversion) x 100.

Déndonos el siguiente resultado: ROI = (4,225.32 / 2,085.41) x 100 = 202.61%

Esto nos indica que por cada dolar invertido la empresa ahorra en costos laborales durante un afio
USD 2.02. Esto representa un ahorro importante, ya que ahora el analista puede dedicarse a otras

funciones mas estratégicas y se tendra una mayor eficiencia operativa en la empresa.

Calculo del tiempo de recuperacidn de la inversion

Para considerar el tiempo de recuperacion de la inversion se aplicard la siguiente formula:
(Monto de la inversion / Ahorro mensual en USD)

Déandonos lo siguiente: Tiempo de recuperacion = (2,085.41 / 352.11) = 5.92

Lo que nos quiere decir que después de 5.92 meses de uso del Power BI, la empresa habra
ahorrado lo suficiente para que se pueda cubrir la inversion inicial. A partir del sexto mes se
tendré ahorros netos.

La implementacion de Power Bl Premium en la empresa representa un gran avance en la
optimizacion del anélisis de datos y en la mejora de la eficiencia operativa. Durante el estudio y
las entrevistas, se ha demostrado que el trabajo manual y la carga operativa tuvieron un impacto
directo en el equipo comercial, afectando gestiones comerciales. Por otro lado, en el &rea de
business intelligence, el enfoque se limit6 a funciones mas operativas, lo que redujo la
dedicacion a tareas estratégicas.

Por otro lado, la recuperacion de la inversion sera rapida. Para el sexto mes, ya se habra cubierto
la inversion, lo que confirma que no solo se obtendra una mejora significativa en la eficiencia
operativa, sino que también se generara un ahorro econémico para la empresa a corto plazo.

Finalmente, se espera que este proyecto siente las bases para futuras implementaciones en la

empresa, que contribuyan a obtener mejores resultados, mejorar la eficiencia, aumentar la
motivacion del equipo y alcanzar los objetivos establecidos por la corporacion.
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

A partir del analisis de las entrevistas a profundidad realizadas a los key account managers y al
analista de business intelligence (BI), se identificaron hallazgos importantes que permiten
entender los principales desafios y oportunidades de mejora en la gestion de datos dentro de la
compaiiia.

En primer lugar, se confirmé que el area de business intelligence desempefia un papel clave en la
toma de decisiones comerciales, brindando informacién relevante para evaluar el desempefio del
negocio, establecer estrategias de mercado, realizar seguimientos a los indicadores de ventas y
también analizar a la competencia.

Sin embargo, se identificaron ciertas limitaciones en las herramientas que se utilizan
actualmente, lo que ocasiona que la entrega de reportes tome mas tiempo de lo debido y se tenga
una alta dependencia de procesos manuales.

Otro hallazgo importante fue la necesidad de optimizar la comunicacion y el flujo de trabajo
entre el &rea comercial y business intelligence. Si bien ambas areas reconocen la importancia de
la informacion generada, se mostré que los reportes, en ocasiones, se deben adaptar a las
necesidades especificas de cada canal de ventas, lo que obliga a realizar ajustes manuales que
toman mas tiempo del esperado, haciendo que el equipo comercial pierda rapidez de respuesta.

Ademas, se observd que la carga operativa es un factor critico que afecta tanto a business
intelligence como a los KAM del equipo comercial. La elaboracion de presentaciones y reportes
consume un tiempo considerable que podria destinarse a actividades mas estratégicas. La
automatizacion de estos procesos permitiria reducir tiempos, minimizar errores humanos y
agilizar la toma de decisiones.

Finalmente, las entrevistas reflejaron un consenso en que la implementacion de mejoras en la
gestion de business intelligence no solo traeria beneficios al equipo comercial y al analista del
area, sino que también impactaria positivamente en el rendimiento general de la empresa, asi
como también representaria un ahorro en horas hombres dedicadas a labores operativas. Contar
con herramientas mas avanzadas y procesos optimizados fortaleceria la competitividad de la
marca en el mercado peruano, permitiendo una mejor planificacion comercial para una correcta
toma de decisiones y un uso mas eficiente de los recursos disponibles.
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Recomendaciones

Con base en las conclusiones obtenidas, se proponen las siguientes recomendaciones para
mejorar la gestion de business intelligence:

1.

Implementar un sistema de Bl més avanzado: Se recomienda la adopcion de herramientas
especializadas en analisis de datos, como Power BIl, que permitira automatizar la
generacion de reportes, mejorar la visualizacion de la informacion y ofrecer una mayor
flexibilidad en el analisis de datos, permitiendo adaptarse a las diversas necesidades de
cada canal de venta. Se elige esta opcion por ser la que mas se ajusta a los requerimientos
de la empresa.

Optimizacion de la comunicacion entre business intelligence y el area comercial: Es
necesario que se establezcan reuniones periddicas entre ambas areas para definir
necesidades especificas y adaptar los reportes a los requerimientos de cada canal de
ventas. Esto permitiria mejorar la precision y utilidad de la informacion brindada.

Reduccion de la carga operativa en la elaboracién de reportes y presentaciones: Se
recomienda que se creen plantillas automatizadas que faciliten la generacion de
presentaciones comerciales. Esto permitiria a los key account managers enfocarse en la
planificacion estratégica y la gestion de clientes, que es su principal funcion.

Simplificar los procesos internos y reducir la burocracia: Se recomienda revisar y
optimizar los flujos en la aprobacion para la implementacion de campafias comerciales,
solicitud de permisos y cambios en reportes. Esto haria que los tiempos de espera sean
menores y facilitaria la ejecucion de mejoras dentro de la compafiia.

Capacitacion del equipo en las nuevas herramientas de Bl: Para que el impacto de la
implementacién de nuevas tecnologias sea el mas adecuado, se sugiere realizar
capacitaciones dirigidas al equipo comercial. Esto permitiria que las herramientas sean
mejor aprovechadas y se dé un uso mas eficiente de los datos en la toma de decisiones.

De tomar estas recomendaciones, se podria fortalecer la capacidad analitica, tener una mejor
eficiencia operativa y optimizar la toma de decisiones estratégicas, asegurando que la posicion de
liderazgo en el mercado peruano pueda incrementar.
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ANEXQOS

ANEXO 1: Entrevista cualitativa a profundidad

Preguntas realizadas a cuatro integrantes del area comercial y el encargado de business

intelligence.

1. ;Qué profesion tienes?

2. ¢Cuadl es tu posicién en la empresa?

3. ¢(Desde hace cuanto trabajas en la compafiia?

4. ;Cudles son tus principales funciones?

5. ¢(Tu posicion tiene autonomia en toma decisiones o a la hora de plantear proyectos?

6. ;Qué tan importante consideras al drea de business intelligence?

7. ¢Cémo es la comunicacion con tu area?

8. (Cuales considerarias que son los principales problemas dentro de la empresa?

9. ;Coémo crees que esto afecta a la empresa y qué areas se ven perjudicadas por estos
problemas?

10. Dentro del area de busines intelligence ;Qué aspectos consideras que funciona bien?

11. Estarias dispuesto a aceptar un plan de mejora dentro de esta drea que permita un
mejor analisis de datos. ;Por qué?

12. ;Qué aspectos consideras que deben ser indispensables dentro de este plan?

13. ;Cudles aspectos crees que no deberian ser prioritarios?

14. Con estas acciones implementadas ;Como considerarias que mejoraria tu trabajo
diario?

15. ;Cémo crees que este plan beneficiaria con la toma de decisiones?
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ANEXO 2: Preguntas adicionales para la persona encargada de business intellgence.
1. ;De doénde provienen los datos que se procesan actualmente?
2. ¢;Cuanto tiempo te toma procesar y validar estos datos para su analisis?

3. Debido al volumen de datos en Excel ;Cuales son las dificultades que mas comunes
que encuentras?

4. ;Cuantos reportes generas semanalmente? ;Existen también reportes mensuales?
5. ¢(Cuanto tiempo toman estos reportes?

6. ¢Cudntas solicitudes recibes del area comercial y gerencia?

7. ¢Cuantos de estos reportes han sido utilizados efectivamente?

8. (Qué tan frecuente no se entregan reportes a tiempo?

9. ;Qué tanto tiempo dedicas a creacidn de plantillas que podrian ser automatizadas?

10. ;Cuantos de los feedbacks indicados en reportes han sido implementados?
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ANEXO 3: Célculo de las mejoras

Tiempo de procesamiento de reportes principales

1. Antes de la mejora:

e Reporte de 4 horas por semana: 1 reporte x 4 horas = 4 horas

e Reportes de 2 horas por semana: 11 reportes x 2 horas = 22 horas

Total de tiempo antes de la mejora: 4 horas + 22 horas = 26 horas
2. Después de la mejora:

e Reporte de 1 hora por semana: 1 reporte x 1 hora = 1 hora

o Reportes de 40 minutos por semana: 11 reportes x 40 minutos = 440 minutos = 7.33
horas

Total de tiempo después de la mejora: 1 hora + 7.33 horas = 8.33 horas

3. Célculo de la mejora en tiempo:

e Mejora en tiempo = Tiempo antes - Tiempo después

e Mejora en tiempo = 26 horas - 8.33 horas = 17.67 horas

4. Calculo del porcentaje de mejora:

o Porcentaje de mejora = (Mejora en tiempo / Tiempo antes) x 100

o Porcentaje de mejora = (17.67 / 26) x 100 = 67.9%

Resultado:

La mejora en tiempo de los reportes principales tras la implementacién del software de Bl es
aproximadamente 67.9%.
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Tiempo de procesamiento de reportes adicionales

1. Antes de la mejora:

o Reportes de 2 horas: 12 reportes x 2 horas = 24 horas

Total de tiempo antes de la mejora: 36 horas
2. Después de la mejora:

e Reportes de 1 hora: 12 reportes x 1 hora = 12 hora

Total de tiempo después de la mejora: 12 horas
3. Célculo de la mejora en tiempo:

e Mejora en tiempo = Tiempo antes - Tiempo después

e Mejora en tiempo = 24 horas - 12 horas = 12 horas

4. Célculo del porcentaje de mejora:

o Porcentaje de mejora = (Mejora en tiempo / Tiempo antes) x 100

o Porcentaje de mejora = (12 / 24) x 100 = 50%

Resultado:

La mejora en tiempo de los reportes adicionales tras la implementacion del software de Bl es
aproximadamente 50%.

Tiempo dedicado a actualizacion de reportes semanales

1. Antes de la mejora:

o Actualizaciones de 4 horas a la semana x 4 semanas = 16 horas al mes

2. Después de la mejora:

e Actualizaciones de 1 hora a la semana x 4 semanas = 4 horas al mes

3. Calculo de la mejora en tiempo:
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e Mejora en tiempo = Tiempo antes - Tiempo despueés

e Mejora en tiempo = 16 horas - 4 horas = 12 horas

4. Célculo del porcentaje de mejora:

o Porcentaje de mejora = (Mejora en tiempo / Tiempo antes) x 100

e Porcentaje de mejora = (12 /16) x 100 = 75%

Resultado:

La mejora en tiempo de las actualizaciones de los reportes tras la implementacion del software
de Bl es aproximadamente 75%.

Impacto total de la mejora

1. Tiempo total antes de la mejora:

e Tiempo de los 12 reportes principales: 26 horas.
e Tiempo de las actualizaciones: 16 horas.

e Tiempo de los 12 reportes adicionales: 24 horas.

Total antes de la mejora = 26 horas + 16 horas + 24 horas = 66 horas.
2. Tiempo total después de la mejora:

e Tiempo de los 12 reportes principales: 8.33 horas.
o Tiempo de las actualizaciones: 4 horas.

e Tiempo de los 12 reportes adicionales: 12 horas.

Total después de la mejora = 8.33 horas + 4 horas + 12 horas = 24.33 horas.

3. Célculo de la mejora en tiempo total:

e Mejora en tiempo = Tiempo antes - Tiempo después

e Mejora en tiempo = 66 horas — 24.33 horas = 41.67 horas

4. Calculo del porcentaje de mejora total:
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o Porcentaje de mejora = (Mejora en tiempo / Tiempo antes) x 100

e Porcentaje de mejora = (41.67 / 66) x 100 = 63%

Resultado Final:

La mejora total en tiempo considerando todos los reportes y actualizaciones es aproximadamente
de 63%.

Porcentaje dedicado a reportes

Antes de la mejora

o Horas al mes analista Bl = 8 horas dia x 5 dias x 4 semanas = 160 horas
e Horas totales dedicadas a reportes antes de la mejora = 66 horas

o Porcentaje antes de la mejora = (66 / 160) x 100 = 41.2% horas

Antes de la mejora se dedicaba 41.2% del tiempo en solo reportes
Después de la mejora

o Horas al mes analista Bl = 8 horas dia x 5 dias x 4 semanas = 160 horas
o Horas totales dedicadas a reportes antes de la mejora = 24.33 horas

o Porcentaje antes de la mejora = (24.33 / 160) x 100 = 15.2% horas

Después de la mejora se dedicara 15.2% del tiempo en solo reportes

Cronograma de trabajo
. Inicio: 05.03.25

. Finalizacion: 31.05.25
. Carga de trabajo: 4 horas —de 10 a 14 hs—, los sabados
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