Dashboard Interactivo utilizando técnicas de machine Learning para la Optimizacion
del Desempeiio de Ventas y Gestion de la Fuerza Comercial mediante KPIs en la Fabrica del

Tenis

Anibal Orlando Miranda Caceres
Jhoan Camilo Torres Trujillo

Laura Talia Picon Gonzalez

Departamento de Ciencias Administrativas Contables y Economicas Universidad

Popular del Cesar, Seccional Aguachica Administracion de Empresas

Fecha



Dashboard Interactivo con IA para la Optimizacion del Desempeiio de Ventas y

Gestion de la Fuerza Comercial mediante KPIs en la Fabrica del Tenis

Anibal Orlando Miranda Caceres
Jhoan Camilo Torres Trujillo

Laura Talia Picon Gonzalez

Director: Laura Talia Picon Gonzalez

Departamento de Ciencias Administrativas Contables y Economicas Universidad

Popular del Cesar, Seccional Aguachica Administracion de Empresas

Fecha



Autorizacion para publicar y permitir la consulta y uso de obras en el Repositorio
Institucional
Los autores o titulares del derecho de autor de la obra (trabajo de tesis, monografia o trabajo de grado,
documento de investigacion, entre otros) denominado:

Con base en el presente documento otorgamos a la UNIVERSIDAD POPULAR DEL CESAR una
licencia no exclusiva, limitada y gratuita de conformidad con la normatividad vigente en la materia sobre
la obra antes mencionada que se integra en el repositorio Institucional respetando siempre la titularidad
de los derechos patrimoniales y morales correspondientes y que se ajusta a las siguientes caracteristicas:
Los autores autorizan publicar la obra en el formato que se requiera (impreso, digital, electronico o
cualquier otro conocido o por conocer) asi como su puesta a disposicion en Internet.

Tendra una vigencia desde el momento en que se incluya en el repositorio y durante tres (3) afios, que
seran prorrogables indefinidamente por el tiempo que dure el derecho patrimonial del autor. El autor o
autores podra dar por terminada la licencia solicitandola a la Universidad con una antelacion de dos (2)
meses antes de la correspondiente prorroga.

Los autores aceptan que la autorizacion se hace a titulo gratuito, por tanto renuncian a recibir emolumento
alguno por la publicacién, distribucion, comunicacidon publica o cualquier otro uso que se haga en los
términos de la presente licencia y de la licencia Creative Commons con que se publica y que admiten
conocer.

Los autores manifiestan que se trata de una obra original, producto de su ingenio y esfuerzo personal,
sobre la que tienen los derechos y que autorizan y que son ellos quienes asumen total responsabilidad por
el contenido de su obra ante la UNIVERSIDAD POPULAR DEL CESAR y ante terceros.

Los autores autorizan a la UNIVERSIDAD POPULAR DEL CESAR para incluir la obra en los indices y
buscadores que estimen necesarios para promover su difusion.

Los autores autorizan la distribuciéon y consulta de la obra a las entidades con las cuales la
UNIVERSIDAD POPULAR DEL CESAR tenga convenio.

Los autores aceptan que la UNIVERSIDAD POPULAR DEL CESAR pueda convertir el documento a
cualquier medio o formato para propositos de preservacion digital.

En constancia de lo anterior suscribimos el presente documento en la ciudad de Aguachica - Cesar

Fecha:



Nombres Apellidos:
Tipo de documento de identidad: CC TI CE Numero:
Nombres Apellidos:
Tipo de documento de identidad: CC __ TI CE Numero:
Nombres Apellidos:
Tipo de documento de identidad: CC TI CE Numero:

Nombres

Apellidos:




DEDICATORIA

Primeramente, a DIOS nuestro Sefior por darnos la sabiduria, la paciencia y la fortaleza
necesaria para culminar esta etapa muy importante para nosotros. Gracias a EL por ser nuestra guia
en los momentos de incertidumbre y por permitirnos alcanzar este suefio.

También a nuestros padres que son los motores de nuestra existencia. Gracias por su amor
incondicional, por cada sacrificio silencioso y por creer en nosotros incluso cuando las fuerzas
flaqueaban. Este titulo no es solo nuestro, es el fruto de sus ensefanzas y de su esfuerzo incansable
por vernos crecer.

A nuestra companera Lesly, queremos agradecerte de corazon por todo lo que hiciste por
nosotros durante este proyecto. Eres una persona que contribuy6 de gran manera a la realizacion de
este suefo.

A nuestras familias también por su grata comprension ante las ausencias y las largas noches
de estudio. Tenemos que decirles que su apoyo moral y sus palabras de aliento fueron el combustible
necesario para encender la chispa que produjo la accion de no desistir en este camino hacia la
excelencia.

Y finalmente a nosotros, humildemente, por la perseverancia, la disciplina y la conviccion de
que, como en todos los procesos del ser humano, con esfuerzo y dedicacion, las grandes metas son

posibles.



AGRADECIMIENTOS

La culminacion de este proyecto de grado no hubiera sido posible sin contar con la
colaboracion y el apoyo de diversas personas e instituciones que contribuyeron a nuestro crecimiento
profesional y personal. Expresamos nuestros mas sinceros agradecimientos a:

A nuestra institucion, La Universidad Popular del Cesar seccional Aguachica, nuestra alma
mater, por abrirnos sus puertas y brindarnos un espacio de formacién integral que nos llevara por el
camino de la excelencia. Gracias por ser el escenario donde forjamos nuestro caracter como
Administradores de Empresas.

A nuestra directora y asesora, la futura doctora, Laura Talia Picon Gonzalez, por su guia
académica, su rigor metodoldgico y su grande paciencia durante todo el proceso de investigacion y
desarrollo de proyecto. Afirmamos que su orientacion fue fundamental para estructurar nuestras ideas
y llevar este proyecto a un nivel de excelencia.

A la Fabrica del Tenis y a su representante legal, la sefiorita Leslie Janisse Miranda Caceres,
por permitirnos en cierta forma acceder a la informacion de su organizacion y confiar en nosotros
para desarrollar esta propuesta de innovacidn, que esperamos que sea de gran provecho para logar
consolidar el bienestar organizacional que quieren todos los participes de la empresa. Gracias por
abrirnos las puertas de su empresa y permitirnos aplicar nuestros conocimientos en un entorno real.

A todos los docentes del programa de Administracion de Empresas, por compartir sus
conocimientos y experiencias, lo que fue esencial para nosotros para la culminacion de este logro,
ellos sembraron en nosotros las competencias necesarias para enfrentar los retos del mundo
empresarial actual.

A nuestros compafieros y amigos de la universidad, también, ;coémo no?, con quienes
compartimos jornadas de estudio, debates y suefios, tenemos que decir que fue una gran etapa en
nuestra vida. El compafierismo y la solidaridad demostrada a lo largo de estos semestres hicieron mas
ameno este recorrido académico.

Y en ultimas a todas aquellas personas que, directa o indirectamente, aportaron un granito de

arena para la adecuada y prospera materializacion de este logro.



Resumen del Trabajo de Grado

Autores: Jhoan Camilo Torres Trujillo, Anibal Orlando Miranda Céceres
Director: Laura Talia Picon Gonzélez
Titulo: Dashboard Interactivo con IA para la Optimizacion del Desempefio de Ventas y

Gestion de la Fuerza Comercial mediante KPIs en la Fabrica del Tenis



Resumen
El presente proyecto de grado aborda la problematica de la gestion comercial en la empresa La Fabrica
del Tenis, ubicada en Aguachica, Cesar, la cual se caracteriza por la dispersion de la informacion, la
realizacion de procesos manuales y las limitaciones en la toma de decisiones basada en datos. Su
objetivo consistio en disefiar e implementar un dashboard interactivo con capacidades de inteligencia
artificial para optimizar el desempefio de las ventas y fortalecer la gestion de la fuerza comercial
mediante indicadores clave de desempeno (KPIs). La investigacion se desarrolld con un enfoque
aplicado y un disefio de desarrollo tecnoldgico, organizado en cuatro fases metodologicas: diagnostico
y planificacion, mediante la aplicacion de un instrumento para evaluar el estado de los procesos
comerciales; desarrollo de la solucion tecnoldgica, que comprendi6 el disefio de una arquitectura de
datos unificada y la incorporacion de modelos de aprendizaje automadtico; implementacion del
dashboard con herramientas de visualizacion, pronosticos de ventas y alertas tempranas; y, finalmente,
la evaluacion de la solucion a través del analisis de los indicadores de desempefio. En consecuencia, se
establecié una plataforma que centraliza la informacién comercial del lapso de tiempo que va desde
enero de 2024 hasta diciembre de 2025 y que esta en uso en este momento. La solucion posibilito la
optimizacion de los indicadores comerciales, la mejora en la exactitud de las previsiones de ventas, el
aumento del ticket medio y las ventas, asi como la disminucion de los periodos necesarios para generar
informes a través de actualizaciones cotidianas. Se llega a la conclusion de que, para mejorar la gestion
comercial y la toma de decisiones en las pequefias y medianas empresas del sector minorista, el uso de

instrumentos de inteligencia artificial e inteligencia empresarial es una opcion factible.

Palabras clave: Inteligencia Artificial, Gestion Comercial, Transformacion Digital, Machine

Learning.
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Abstract

This undergraduate thesis addresses the challenges of sales management at La Fabrica del Tenis, a
company located in Aguachica, Cesar, which faced difficulties related to information fragmentation,
manual processes, and reactive decision-making. The main objective was to develop and implement
an interactive dashboard with artificial intelligence capabilities to optimize sales performance and
sales force efficiency using KPIs. Methodologically, the research was structured in four phases: first,
a diagnostic and planning phase, which involved applying a diagnostic tool that revealed that 100%
of respondents did not have a digital sales system; second, technological development, which
included the design of a unified data architecture on the Bolt platform and the implementation of
machine learning models; third, the implementation of the interactive dashboard with sales forecasts
and early warnings; and finally, evaluation and continuous improvement. The main result was the
design of a data architecture that centralized the organization's historical and operational information,
primarily for the period from January 2024 to December 2025. The application is currently
operational. The interactive visualization system incorporated machine learning algorithms that
improved forecast accuracy, increasing the R? from 25% in 2024 to 61% in 2025. This enabled the
implementation of a performance management module with early warnings and automated
recommendations for the sales force. Quantitative results show a 35.4% increase in total sales, from
$45,520,000 in 2024 to $61,555,000 in 2025; a 17.6% increase in the average transaction value, from
$106,609 to $125,366; and a 144% improvement in the predictive model's R? accuracy, from 25% to
61%. A clearly defined seasonal pattern was identified, with 93.1% of 2025 transactions concentrated
in the last quarter. It is concluded that the technological solution transforms the company's
administrative model, shifting from empirical management to data-driven management, reducing
operational reporting times from 15 days to daily updates and improving the accuracy of strategic
sales planning. The project demonstrates that the implementation of accessible technological

solutions is viable for SMEs in the retail sector within regional contexts.

Keywords: Artificial Intelligence, Business Management, Digital Transformation, Machine

Learning.
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Introduccion

Las empresas deben enfrentarse constantemente a cambios tecnoldgicos con el fin de no
rezagarse en un entorno altamente competitivo. En este contexto, el uso de herramientas digitales ha
dejado de ser una opcidn para convertirse en una necesidad, ya que permiten controlar y gestionar
los recursos y costos, asi como optimizar la ejecucion de las actividades diarias. Por ello, resulta
fundamental contar con software y soluciones digitales que faciliten la integracion de la informacion
y respalden la toma de decisiones acertadas. Estas plataformas ofrecen una visualizacion grafica y
dindmica de los indicadores clave de rendimiento (KPIs), lo que permite una mejor comprension y

evaluacion de la gestion administrativa de la organizacion (Alcantara, et al., 2024).

La Fabrica de Tenis es una empresa dedicada a la comercializacion de calzado formal,
deportivo y casual en Aguachica, Cesar y opera en un entorno econdémico altamente competitivo.
Con el fin de lograr un crecimiento sostenible, es necesario que la empresa se adapte de manera agil
a las necesidades del consumidor y fortalezca su capacidad de andlisis de datos. Es por eso que, el
seguimiento del desempefio de la fuerza de ventas a través de KPIs se convierte en una herramienta

fundamental para evaluar resultados y orientar la toma de decisiones estratégicas (Leal, 2024).

Este proyecto plantea la creacion y puesta en marcha de un tablero de control interactivo para
la empresa Fabrica de Tenis utilizando herramientas de analisis de datos y técnicas de inteligencia
artificial como apoyo para la toma de decisiones estratégicas empresariales. La propuesta contempla
tres ejes fundamentales, primeramente consiste en la construccion de una estructura de datos capaz
de consolidar la informacion proveniente de las distintas areas comerciales de la organizacion,
seguido en el desarrollo de un sistema de visualizacion dinamica que integre modelos predictivos
para anticipar el comportamiento de las ventas y los ingresos, y por ultimo, se propone la
implementacion de un modulo de seguimiento y control que permita emitir alertas de manera
automatica y generar recomendaciones estratégicas dirigidas a fortalecer el rendimiento comercial

de la empresa.

La puesta en funcionamiento de esta propuesta constituye un paso importante hacia la

transformacion digital de la empresa, al proporcionar datos claros y precisos para la consulta y gestion
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de la informacion en tiempo real, permitiendo que los responsables de la organizacion dispongan de
datos confiables y actualizados para respaldar sus decisiones de manera mas eficiente y estratégica.
Asimismo, favorecera la consolidacion de précticas orientadas al aprovechamiento de los datos como
recurso clave para la gestion empresarial impulsando procesos de innovacion y optimizacion
permanente. La iniciativa trasciende la incorporacién de una solucidn tecnologica, ya que promueve
cambios en los procesos de andlisis, gestion del conocimiento y toma de decisiones dentro de la

organizacion.

Segun (Alvarado et al., 2025), la integracion de inteligencia artificial con un panel de datos
interactivo permitird a la Fabrica de Tenis mejorar su posicionamiento competitivo, al facilitar la
identificacion de tendencias del mercado, optimizar las estrategias de ventas y aumentar la eficiencia
operativa. De esta manera, se espera que la empresa fortalezca su capacidad de respuesta frente a las
dindmicas del entorno y mejore su desempeiio comercial. Ademds, esta solucidon contribuird a
consolidar procesos de centralizacion e interpretacion de datos, elevando la calidad de la toma de

decisiones.

Finalmente, el proyecto no solo plantea la implementacion de una solucion tecnologica, sino
también la reestructuracion del sistema de gestion comercial hacia un modelo mas agil, eficiente y
basado en datos. La incorporacion de herramientas de inteligencia artificial permitird a la Fabrica de
Tenis anticiparse a las tendencias del mercado, optimizar sus ventas y fortalecer su competitividad

en un entorno empresarial en constante cambio.
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Capitulo 1. Generalidades del proyecto de Innovacion

Conformacion del Equipo de Desarrollo

Tabla 1. Informacion personal de investigadores

CC. 1.104.935.493

. . . UniYersidad Popqlar del CesarEmail: aomiranda@unicesar.edu.co
Investigador 1 Anibal Orlando Miranda Torres seccional Aguachica

Enlace CvLac:

CC. 1.065.862.921
Universidad Popular del Cesarg ...

. . . . . jhoanctorres@unicesar.edu.co
Investigador 2 Jhoan Camilo Torres Trujillo  seccional Aguachica

Enlace CvLac:

CC.1.064.841.490

. o . Universidad Popular del Cesarg i1 jtpicon@unicesar.edu.co
Investigador 3 Laura Talia Picon Gonzélez seccional Aguachica

Enlace CvLac:
https://scienti.minciencias.gov.co/c
vlac/visualizador/generarCurriculo
Cv.do?cod rh=0001931530
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mailto:ltpicon@unicesar.edu.co
https://scienti.minciencias.gov.co/cvlac/visualizador/generarCurriculoCv.do?cod_rh=0001931530
https://scienti.minciencias.gov.co/cvlac/visualizador/generarCurriculoCv.do?cod_rh=0001931530
https://scienti.minciencias.gov.co/cvlac/visualizador/generarCurriculoCv.do?cod_rh=0001931530
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Identificacion de la Organizacion beneficiada para el Desarrollar el proyecto

El presente trabajo de grado se desarrolla mediante una intervencion de caracter técnico,
administrativo y tecnologico en el establecimiento de comercio denominado La Fabrica de Tenis,
ubicado en el municipio de Aguachica. Esta organizacion se reconoce como un actor relevante dentro
de la dindmica econdmica y comercial de la region, debido a su participacion en el sector del
comercio de calzado. Resulta indispensable realizar un diagnéstico empresarial que permita
comprender con mayor precision su estructura operativa, su modelo de negocio y su posicionamiento
en el mercado, ya que con este analisis se facilita la identificacion de oportunidades de mejora en los
procesos administrativos y comerciales, especialmente en lo relacionado con la gestion de la

informacion.

A pesar de que la empresa incluye el término de Féabrica en su nombre comercial, es
importante aclarar que no desarrolla actividades asociadas a la manufactura, el ensamble, la
transformacion de materias primas ni la produccion industrial. Su funcionamiento se encuentra
estrictamente orientado al sector terciario de la economia, especificamente al comercio, bajo su
actividad operativa comercializadora (retail), lo que consiste en la adquisicion de productos
terminados a proveedores mayoristas para su posterior exhibicion, distribucion y comercializacion.
Esta actividad se realiza tanto al por mayor, como al detal, atendiendo directamente al consumidor
final, su portafolio de productos se concentra en calzado deportivo, casual y formal, lo que le permite

atender diversos segmentos del mercado y responder a diferentes necesidades de consumo.

Tabla 2. Informacion general de la organizacion en estudio

Fabrica de Tenis

Razén social Representante Direcciéon Datos de Correo de contacto Cédigo
legal contacto CIIU
La Fébrica DeLeslie JanisseCalle 3 15- 3154326789  lesmirandacaceres@hotmail. 4772
Tenis Miranda 97 barrio FEl com

Caceres Carretero
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Identificacion del Problema Técnico

La empresa de estudio presenta un bajo nivel de competitividad comercial, evidenciado
principalmente en la disminucién de su rentabilidad y en la pérdida de participacion en el mercado
(Databricks, 2026). Esta situacion limita su capacidad para adoptar una orientacion estratégica
adecuada y responder de manera oportuna a las dindmicas del entorno competitivo. Por tal motivo,
la empresa actualmente enfrenta dificultades para adaptarse a las exigencias del mercado afectando
la sostenibilidad y crecimiento a largo plazo. Esta situacion evidencia la necesidad de optimizar los
mecanismos de funcionamiento de la empresa, particularmente en lo relacionado con el manejo,
procesamiento y aprovechamiento de la informacion para apoyar a la toma de las decisiones
estratégicas. De igual forma, surge la necesidad de adoptar soluciones que faciliten una mayor
agilidad en las operaciones y que fortalezcan la capacidad de la empresa para interpretar datos y

generar conocimiento util para su crecimiento y competitividad.

El diagndstico inicial permiti6 evidenciar importantes limitaciones en la gestion comercial de
la organizacion, entre ellas la dificultad para obtener una vision actualizada del desempefio de las
ventas y detectar nuevas oportunidades de crecimiento, ineficiencias asociadas al uso y distribucion
de los recursos, lo que impacta negativamente en los costos operativos y en la productividad
empresarial. Estas situaciones se encuentran relacionadas con la dependencia de reportes elaborados
manualmente a partir de informacion dispersa y poco integrada, lo que dificulta el acceso oportuno
a datos confiables. De igual manera, se observo la ausencia de indicadores estratégicos claramente
establecidos y de mecanismos agiles para el analisis de la informacion, limitando el seguimiento
continuo de los resultados comerciales y el desarrollo de procesos de toma de decisiones mas

efectivos.

Por otra parte, se identifican debilidades en los procesos operativos de la empresa, tales como
la ejecucion de actividades manuales, bajos niveles de automatizacion y una inadecuada asignacion
de territorios comerciales. Estos factores generan tiempos prolongados en la elaboracion de informes,
incrementan los costos operativos y reducen la productividad del equipo comercial. En conjunto,
estas condiciones configuran un entorno de trabajo ineficiente que impacta negativamente la

competitividad organizacional. Por ello, resulta necesario implementar una herramienta de analisis
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que permita identificar con precision las causas raiz del problema, como lo es la MATRIZ FODA,
esta herramienta servird como base para el disefio de soluciones orientadas a la integracion de datos,

la automatizacion de procesos y la optimizacion de la toma de decisiones comerciales.
Con el fin de comprender la dindmica operativa de la empresa, se realiz6 un analisis del flujo
de procesos actuales y se plante6 una propuesta de mejora basada en la automatizacion y

centralizacion de la informacion.

Hustracion 1. Analisis DOFA de la empresa

ANALISIS FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

» Ubicacion estratégica en zona
comercial

¢ Crecimiento del comercio digital

* Implementacién de herramientas
BI

¢ Uso de inteligencia artificial

¢ Expansion de canales de venta

¢ Variedad de productos (formal,
deportivo, casual)

« Experiencia en el mercado local

¢ Relacion con proveedores

AMENAZAS

¢ Alta competencia digital
* Cambios en tendencias de

DEBILIDADES

Manejo manual de informacion
Falta de KPIs definidos

Toma de decisiones empirica
Baja integracién de datos

consumo

¢ Incremento de costos

operativos
¢ Nuevos competidores
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Antecedentes del problema

Actualmente la Fabrica del Tenis se encuentra localizada en Aguachica, Cesar, y presenta
desafios relacionados con el seguimiento de sus actividades comerciales y el aprovechamiento de la
informacion generada por sus procesos de venta, situacion que limita su capacidad para competir y
responder a las exigencias de un mercado cada vez més dindmico y apoyado en tecnologias digitales.
La gestion de la informaciéon se realiza principalmente mediante registros manuales, archivos
independientes y plataformas que no se encuentran conectadas entre si, dificultando la obtencion de
una vision integral del desempefio empresarial. Como consecuencia, el acceso a datos estratégicos
resulta mas lento, se reducen las posibilidades de comprender el comportamiento de los clientes y se

dificulta la identificacion oportuna de nuevas oportunidades de negocio.

Desde el punto de vista operativo, estas dificultades afectan directamente la coordinacion y
el seguimiento de las actividades comerciales debido a que no se dispone de mecanismos que
permitan conocer de manera inmediata el comportamiento y los resultados del equipo de ventas. La
disponibilidad limitada de informacion actualizada reduce la capacidad de actuar con rapidez y
justificar las decisiones en datos confiables, situaciéon que representa una desventaja frente a
empresas que han incorporado soluciones tecnoldgicas para el analisis y monitoreo de su gestion
comercial. La dispersion de la informacion en diferentes fuentes y la ausencia de una plataforma
unificada favorecen la generacion de inconsistencias, la repeticion de tareas administrativas y un

mayor esfuerzo por parte del personal responsable de procesar y evaluar los datos.

Asimismo, la empresa cuenta con escasas capacidades para proyectar escenarios futuros, ya
que no dispone de mecanismos que faciliten la identificacion anticipada de cambios en la demanda,
el estudio de los habitos de compra de los clientes o la deteccion de nuevas posibilidades de expansion
comercial. Por consiguiente, la ausencia de métricas de gestion claramente estructuradas dificulta la
valoracion integral del desempefio comercial (KPIs) y afecta la optimizacioén de los recursos y el

logro de mejores resultados operativos.

En conjunto, estas dificultades repercuten en la capacidad de la empresa para mantener un

desempefio competitivo, gestionar eficientemente sus recursos y garantizar su crecimiento sostenido,
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debido a la falta de herramientas modernas para apoyar la gestion comercial limita su capacidad de
adaptacion frente a organizaciones que ya aprovechan soluciones tecnoldgicas para fortalecer sus
procesos y respaldar sus decisiones estratégicas. De mantenerse este situacion, la empresa podria
enfrentar una reduccion gradual de su posicionamiento en el mercado, una disminucién en los
beneficios econdomicos obtenidos y mayores desafios para asegurar su estabilidad y desarrollo en el

futuro.

Ante lo anteriormente mencionado, resulta pertinente incorporar una herramienta tecnolégica
que integre visualizacion dinamica de informacién, analisis de datos e inteligencia artificial para
reunir en un solo momento (tiempo real) los datos estratégicos de la organizacion, y asi poder
disponer de informacion actualizada para supervisar indicadores clave de manera mas eficiente y
respaldar decisiones oportunas y fundamentadas. Esta iniciativa favorecera un uso mas adecuado de
los recursos disponibles e impulsar mejores resultados en la gestion comercial y fortalecerd la
capacidad de la empresa para mantenerse competitiva y generar valor de forma sostenida en el

tiempo.

Contexto del desarrollo del problema
- Contexto tematico-conceptual.

La presente propuesta se enmarca en la linea de investigacion de innovacion y desarrollo
empresarial diseccionada al area de gestion organizacional y aprovechamiento de la informacion,
ideal para promover el disefio y aplicacion de enfoques, métodos y soluciones tecnoldgicas orientadas
a transformar grandes volimenes de datos en informacion estratégica que apoye la toma de decisiones
y el fortalecimiento de los procesos administrativos, comerciales y operativos. Su pertinencia radica
en la creciente necesidad de integrar conocimientos de diversas disciplinas para enfrentar los desafios
que surgen en organizaciones que se desenvuelven en mercados cada vez mas cambiantes, exigentes

y altamente competitivos.
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- Contexto temporal.

La investigacion esta orientada al desarrollo de una propuesta innovadora que tiene previsto
ejecutarse dentro de un periodo comprendido entre enero de 2024 y diciembre de 2025. La
planificacion de las actividades se ajustara a las disposiciones y requisitos establecidos por la
institucion para los trabajos de investigacion del programa de Administracion de Empresas
asegurando el cumplimiento de los criterios académicos, técnicos y metodoldgicos exigidos para su

adecuada ejecucion.
- Contexto geografico.

La Fabrica del Tenis esta situada en Aguachica Cesar, una zona urbana con una poblacién
densa y un flujo comercial estable, lo cual permite que sea més facil acceder a clientes potenciales y
aprovechar oportunidades de ventas. La posicion estratégica de la empresa favorece la conexion con
los proveedores, lo cual posibilita un suministro eficaz y rapido, disminuyendo asi los plazos de
entrega y los costos operativos. Al establecerse en un area urbana con una intensa actividad comercial

que brinda beneficios competitivos en comparacion con otras tiendas.

Objetivos
Objetivo general

Desarrollar e implementar un dashboard interactivo con capacidades de inteligencia artificial
para la gestion integral de KPIs comerciales que optimice el desempefio de ventas y la eficiencia de

la fuerza comercial en la Fabrica del Tenis.

Objetivos especificos

l. Disefar y desarrollar una arquitectura de datos unificada que integre todas las
fuentes de informacion comercial de la empresa.

2. Implementar un sistema de visualizacion interactiva con capacidades predictivas
mediante machine learning para el analisis de tendencias y proyecciones de ventas.

3. Crear un modulo de gestion del desempefio individual y grupal con alertas

tempranas y recomendaciones automatizadas para la fuerza comercial.
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Justificacion

La implementacion de un dashboard interactivo con inteligencia artificial se presenta como
una alternativa técnicamente viable para consolidar, integrar y gestionar de manera eficiente la
informacion y la toma de decisiones. El desarrollo de una arquitectura de datos unificada permitira
centralizar indicadores estratégicos como la rotacion de inventarios, el volumen de ventas y la
satisfaccion del cliente, ademas el incorporara herramientas de analitica avanzada basadas en
Machine Learning facilita la identificacién de patrones, tendencias y proyecciones futuras. De esta
manera, la organizacion podra transitar de un modelo de gestion reactivo a uno predictivo y proactivo,
en el que la toma de decisiones se fundamenta en datos confiables y disponibles en tiempo real

(Herrera, 2025).

Desde el punto de vista econdmico, el proyecto responde a la necesidad de optimizar la
asignacion de recursos mediante la automatizacién de procesos internos, sustituyendo actividades
manuales que actualmente generan altos costos operativos (Perez, 2025). Como resultado, se espera
una mejora significativa en la eficiencia comercial, estimada en un incremento cercano al 30%,
derivado del fortalecimiento de las estrategias de ventas y del uso mas eficiente de la informacion.
Este enfoque no solo reduce costos, sino que también mejora la productividad y el rendimiento

general de la organizacion.

Estratégicamente, esta iniciativa posiciona a la Fabrica de Tenis como una empresa enfocada
en la innovacién y en la transformacion digital, permitiéndole fortalecer su posicionamiento en un
entorno altamente competitivo. La adopcion de tecnologias como el Business Intelligence y la
analitica de datos mejora los procesos internos, y contribuye a consolidar una imagen empresarial
moderna, capaz de adaptarse a las dindmicas del mercado y de generar ventajas competitivas

sostenibles frente a otras organizaciones del sector (Baldwin, 2024).

En el area operativa, el dashboard se considera como una herramienta importante para la
gestion del talento comercial, al integrar modulos de evaluacion individual y grupal que permiten
medir el desempefio de manera objetiva, esto facilita la generacion de alertas tempranas y

recomendaciones automaticas orientadas al cumplimiento de metas organizacionales (Cruz, 2025).
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Esta funcionalidad promueve una cultura organizacional basada en resultados medibles, el uso
estratégico de la informacion y la mejora continua, contribuyendo directamente al aumento de la

productividad del equipo de ventas.

El proyecto se destaca por su capacidad de generar un impacto integral en los dmbitos
economico, estratégico, operativo y competitivo de la organizacion. La integracion de datos y la
disponibilidad de herramientas de analisis y visualizacion fortalecen la toma de decisiones y
garantizan una gestion mas eficiente y sostenible a largo plazo. Asimismo, impulsa la innovacion
empresarial y promueve un modelo de gestion basado en informacién confiable y oportuna, alineado
con los objetivos estratégicos de la empresa. En este sentido, el proyecto no solo responde a una
necesidad interna de la Fabrica de Tenis, sino que también se proyecta como una referencia en la

implementacion de practicas de inteligencia comercial y analitica de datos en el sector.

Alcance del proyecto de innovacion

El alcance del presente proyecto de innovacion tecnoldgica se fundamenta en la transicion
de un modelo de gestion empirico hacia una administracion basada en datos, mediante la
intervencion delimitada al disefio, desarrollo e implementacion de un dashboard interactivo soportado
por algoritmos de Inteligencia Artificial y Machine Learning. Considerando la naturaleza
comercializadora de La Fabrica De Tenis, la solucion tecnologica orientard todas sus capacidades
hacia la optimizacion de la gestion de ventas, el monitoreo del desempeiio de la fuerza comercial y

el andlisis predictivo de la demanda.

Para garantizar la viabilidad, pertinencia y ejecucion del proyecto dentro del cronograma

metodoldgico establecido, se definen las siguientes fronteras de desarrollo:

1. Entregables y Componentes de Inclusion.
2. Arquitectura de datos consolidada (Data Warehouse).
3. Se estructurard un repositorio centralizado que consolidara la informacion historica y

transaccional de la empresa. Esto implica la ejecucion de procesos ETL (Extraccion, Transformacion

y Carga).
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4. Unificar las hojas de céalculo dispersas y los registros manuales de ventas, inventarios
y clientes, creando una unica fuente de verdad auditable y en tiempo real.

5. Visualizacion Dindmica de KPIs Comerciales: Se desarrollard una interfaz gréafica
interactiva (Tablero de Control Gerencial) segmentada en tres dimensiones analiticas: la dimension
financiera (monitoreo de ingresos y margenes), la dimension comercial (analisis de rotacion de
referencias, estacionalidad y ranking de asesores), y la dimensién de clientes (segmentacion y
fidelizacion).

6. Modulo Predictivo de Inventario Comercial (Machine Learning): Se integraran
modelos matematicos de analisis de series temporales limitados al prondstico de la demanda a corto
y medio plazo (de 30 a 60 dias). Para prevenir la escasez de stock y el exceso de mercancia
inmovilizada, este modulo tiene como proposito mejorar el abastecimiento del inventario comercial,

generando recomendaciones para la adquisicion de productos terminados.

La propuesta consiste en la implementacion de un dashboard interactivo con inteligencia artificial,
enfocado en transformar la gestion comercial de la empresa hacia un enfoque basado en datos.

Esta solucion permitiré:

. Centralizar la informacioén comercial

. Automatizar la generacion de reportes

. Implementar KPIs para medir desempeiio

. Mejorar la toma de decisiones estratégicas

. Incrementar la productividad del equipo comercial

Con esta herramienta se busca generar una cultura organizacional orientada a la analitica de

datos, permitiendo pasar de un modelo reactivo a uno predictivo.
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Capitulo 2. Marco de Referencia
2.1 Estado del Arte

Internacional

En los ultimos afios, la inteligencia de negocios ha experimentado una evolucion significativa
impulsada por la analitica avanzada y, especialmente, por la incorporacion de la inteligencia artificial
(TA). Las investigaciones recientes muestran que la incorporacion de herramientas de analitica de
datos e inteligencia artificial facilita que las empresas conviertan grandes cantidades de informacion
en conocimiento valioso para respaldar sus decisiones estratégicas. De acuerdo con lo planteado por
Mejia et al., (2025), las soluciones que integran paneles de visualizacion, andlisis avanzado y
modelos de prediccion permiten fortalecer la gestion comercial y mejorar los resultados de los
equipos de ventas, en estas plataformas se retinen datos provenientes de diferentes sistemas y utilizan
técnicas de aprendizaje automatico para identificar patrones, clasificar clientes, generar proyecciones
y ofrecer sugerencias de accion basadas en informacion historica. Gracias a esto las empresas pueden
mejorar su desempeflo operativo, identificar oportunidades con mayor facilidad y orientar sus
esfuerzos hacia el cumplimiento de sus objetivos estratégicos. Ademads, el uso adecuado de la
informacion favorece una gestion mas eficiente permitiendo sustentar las decisiones empresariales

en evidencia y no Unicamente en la experiencia o la intuicion.

Diversos estudios desarrollados a partir de herramientas como Bolt (2023) destacan la
importancia de incorporar soluciones tecnoldgicas que faciliten el andlisis y la visualizacion de la
informacion empresarial. Este tipo de dashboards interactivos apoyados en indicadores de gestion y
funciones analiticas, permiten comprender con mayor facilidad el comportamiento de los datos,
identificar patrones relevantes y respaldar decisiones de manera mdas oportuna, favoreciendo el
acceso a la informacion en los diferentes niveles de la organizacion contribuyendo a una gestion mas
agil y basada en evidencia. Los hallazgos encontrados respaldan el uso de dashboards interactivos
como una estrategia eficaz para mejorar los procesos de gestion y toma de decisiones en el entorno

empresarial.



28

Segun Einstein (2025), plataformas como Power BI han cobrado relevancia en el ambito
empresarial por su capacidad para consolidar y analizar informacion proveniente de diferentes areas
de la organizacion, como ventas, marketing y servicio al cliente. Esta permite obtener una vision mas
completa del negocio, identificar oportunidades de mejora y respaldar la formulacion de estrategias
comerciales con base en informacién actualizada. Algunos estudios reportan que la implementacion
de estas herramientas ha favorecido una mayor agilidad en el procesamiento de datos y mejores
resultados en la gestion comercial, particularmente en empresas del sector minorista, acaparando que
su aplicacion en pequenias y medianas empresas continda siendo un campo poco explorado, donde la
integracion de la informacion y el aprovechamiento efectivo de los datos siguen representando retos

significativos para las organizaciones.

El presente proyecto busca aportar al cierre de esta brecha mediante la implementacion de un
dashboard interactivo con capacidades de analitica e inteligencia artificial adaptado a la realidad de
la Fabrica de Tenis, contribuyendo asi al fortalecimiento de su competitividad y a la transformacion

digital de su gestion comercial.

Nacional

Colombia destaca cada vez mas empresas han comenzado a incorporar soluciones de inteligencia
de negocios como respuesta a la necesidad de incrementar su competitividad y mejorar el desempefio de
sus procesos. Investigaciones realizadas en los sectores industrial y manufacturero reportadas por
Heinsonh (2025), destacan que el uso de tableros de control facilita el monitoreo conjunto de variables
estratégicas relacionadas con ventas, costos e inventarios, la disponibilidad de esta informacién en un
entorno integrado ha favorecido una gestion més eficiente de las operaciones y ha proporcionado un mayor

respaldo para la formulacion de decisiones estratégicas dentro de las empresas.

Reportes de la Camara de Comercio de Bogotd (2024) indican que las pequefias y medianas
empresas han venido incorporando con mayor frecuencia herramientas de andlisis de informacién y
sistemas de visualizacion para fortalecer su gestion organizacional, mostrando que aquellas empresas que

adoptaron soluciones de inteligencia de negocios obtuvieron beneficios relacionados con un mejor
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aprovechamiento de los recursos, una mayor satisfaccion de sus clientes y un fortalecimiento de su
posicion competitiva. Estos hallazgos evidencian que la transformacion digital se ha convertido en una
alternativa viable no solo para grandes corporaciones, sino también para empresas de menor tamaio que
buscan mejorar su desempefio. Por consiguiente, la experiencia reportada respalda la implementacion de

herramientas tecnologicas flexibles y ajustadas a las necesidades especificas de la Fabrica de Tenis.

De acuerdo con los casos reportados por La Asociacién Nacional de Empresarios de Colombia
(2023) la incorporacion de soluciones digitales en los procesos comerciales ha generado resultados
favorables en distintas empresas del pais. La disponibilidad de herramientas para el seguimiento de
indicadores, la gestion automatizada de la informacién y el andlisis de datos ha permitido fortalecer la
productividad comercial, mejorar el aprovechamiento de los recursos y responder con mayor rapidez a las
dindmicas del mercado. La presente propuesta plantea la implementacion de un dashboard interactivo
adaptado a las necesidades de la Fébrica de Tenis, con el proposito de fortalecer la gestion de la
informacion, apoyar la toma de decisiones y contribuir al proceso de modernizacion y crecimiento de la

organizacion.

2.2 Marco Teorico

A continuacion, se presentan los principales enfoques tedricos que constituyen el sustento
conceptual del presente estudio, permitiendo comprender las variables y su relacion con el problema

de investigacion.

- Modelo de gestion por indicadores (Kaplan & Norton)

Uno de los enfoques mas utilizados para el seguimiento y evaluacion del desempeio
organizacional es el Cuadro de Mando Integral o Balanced Scorecard (BSC) propuesto por (Kaplan
& Norton, El cuadro de mando integral: medidas que impulsan el rendimiento, 1992), este modelo

surge como una metodologia que permite vincular los objetivos estratégicos de una organizacion con
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sus actividades y resultados operativos. Su estructura se fundamenta en cuatro dimensiones de
analisis: resultados financieros, clientes, procesos internos y aprendizaje y desarrollo organizacional,
proporcionando una vision global del desempefio empresarial. Mediante la definicion y seguimiento
de indicadores clave de desempefio (KPIs), facilita la medicién de los avances hacia los objetivos
estratégicos y fortalece los procesos de planificacion, control y toma de decisiones dentro de las

organizaciones (Parmenter, 2015).

La creciente incorporacion de tecnologias digitales en las organizaciones ha impulsado una
modernizacion del Cuadro de Mando Integral integrandolo con herramientas de andlisis de
informacion, sistemas de inteligencia de negocios y plataformas de visualizacion interactiva
(Davenport, 2020). Gracias a estos avances este modelo ha dejado de ser inicamente un mecanismo
de seguimiento de indicadores para convertirse en un instrumento de gestion estratégica mas
dindmico y eficiente. La posibilidad de consolidar datos provenientes de distintas areas y disponer
de informacion actualizada facilita una mejor comprension del desempefio organizacional fortalece
los procesos de evaluacion y contribuye a una toma de decisiones mas rapida y respaldada por
evidencia favoreciendo la capacidad de respuesta de las empresas en entornos cada vez mas

cambiantes y competitivos.

Para una gestion de los procesos internos, el Cuadro de Mando Integral facilita la deteccion
de actividades que generan retrasos o disminuyen la productividad permitiendo implementar acciones
orientadas a mejorar el desempeno operativo y el uso eficiente de los recursos (Porter, 1985). Desde
la perspectiva del cliente, proporciona informacion valiosa para comprender mejor las caracteristicas,
preferencias y necesidades del mercado favoreciendo el disefio de estrategias comerciales mas
ajustadas a las expectativas de los consumidores. Gracias a este enfoque integral el modelo se
convierte en una herramienta de apoyo para evaluar el desempefio organizacional desde diferentes

dimensiones y fortalecer la capacidad competitiva de las empresas.

El Cuadro de Mando Integral plantea una relacion entre sus diferentes dimensiones,
mostrando como el fortalecimiento de las capacidades del talento humano y la incorporacion de
nuevas competencias favorecen la mejora de los procesos organizacionales, de igual forma estos

avances repercuten positivamente en la experiencia del cliente y contribuyen al logro de mejores
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resultados econdmicos para la empresa (Porter & Kaplan, 2000). Con el desarrollo de las tecnologias
digitales, este modelo ha ampliado su alcance mediante la incorporacion de herramientas capaces de
recopilar, procesar y analizar informacion de forma continua facilitando una vision mas actualizada

del desempefio organizacional (Porter & Heppelmann, 2015).

- Teoria de la fuerza de ventas

La gestion de la fuerza de ventas ha evolucionado a partir de diversos enfoques orientados a
planificar, coordinar y optimizar las actividades comerciales dentro de las organizaciones (Churchill et
al., 1985), comprendido en diferentes etapas que incluyen la identificacion de clientes potenciales, la
evaluacion de oportunidades de negocio, la presentacion de propuestas de valor, la atencion de inquietudes
del cliente, la concrecion de las ventas y el fortalecimiento de relaciones comerciales a largo plazo. Bajo
este punto de vista, el equipo de ventas se considera un componente estratégico para el crecimiento
empresarial, al contribuir directamente a la generacion de ingresos y a la consolidacion de vinculos
duraderos con los clientes. En los tlltimos afios esta teoria ha experimentado importantes transformaciones
impulsadas por la incorporacion de tecnologias digitales, las cuales han modificado la manera en que se

gestionan y desarrollan los procesos comerciales.

Bajo este punto de vista, han surgido modelos de gestion que promueven una mayor articulacion
entre las areas comerciales y de mercadeo con el propdsito de mejorar la coordinacion de esfuerzos,
optimizar los procesos de captacion de clientes y aumentar la efectividad de las estrategias empresariales.
Paralelamente, la adopcion de sistemas de gestion de relaciones con clientes ha permitido organizar y
consolidar la informacion comercial en una sola plataforma, facilitando el seguimiento de clientes
potenciales, el control de las oportunidades de negocio y la administracion eficiente del proceso de ventas,
estas herramientas se suman practicas orientadas al fortalecimiento del capital humano, tales como la
seleccion de personal con perfiles adecuados, la actualizacion permanente de conocimientos y el disefio
de incentivos que contribuyan a mejorar el desempefio y el compromiso de los equipos comerciales

(Mailclick, 1960).

La evaluacion permanente de la gestion comercial mediante métricas de desempefio permite

conocer con mayor precision los resultados alcanzados y detectar aspectos susceptibles de mejora, ya que
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el uso de herramientas de analisis facilita el seguimiento de las actividades de ventas, la estimacion de
resultados futuros y la optimizacion de tareas operativas contribuyendo a una gestion mas eficiente y
basada en informacion confiable (Esan, 2022). De igual manera, el crecimiento de los canales digitales ha
impulsado estrategias orientadas a fortalecer la interaccion con los clientes a través de redes sociales y
otros medios de comunicacidn en linea que favorece relaciones mas cercanas y personalizadas. La gestion
comercial moderna ha evolucionado hacia un enfoque centrado en la generacion de valor y la construccion
de vinculos sostenibles con los clientes en un entorno marcado por una alta competencia, consumidores

mas informados y cambios constantes en las condiciones del mercado (Romero, 2025).

- Modelos de predictivos en ventas

Este enfoque se apoya en el principio de desagregacion planteado por Thorpe et al., (2010),
donde las estimaciones de fendémenos complejos como las ventas totales de una organizacion
alcanzan mayor precision cuando se analizan a partir de factores especificos y cuantificables.
Variables como el tamano de la fuerza comercial, el nimero de contactos realizados con clientes, el
porcentaje de cierre de ventas y el valor promedio de las transacciones pueden estudiarse de manera
independiente utilizando registros historicos y técnicas de andlisis cuantitativo. La integracion de
estas proyecciones permite construir estimaciones mas consistentes y confiables sobre el

comportamiento futuro de las ventas (Anderson et al., 2025).

Su aplicabilidad contribuye a respaldar las decisiones empresariales con informacion
verificable y andlisis objetivos, disminuyendo la influencia de apreciaciones subjetivas en los
procesos de planificacion, también permite comprender con mayor profundidad el comportamiento
de los factores que afectan los resultados comerciales facilitando la deteccion de tendencias y
cambios en el mercado (Hepp, 2015). Gracias a esto, las organizaciones pueden formular estrategias
mas acertadas, mejorar el aprovechamiento de sus recursos y reaccionar con mayor rapidez ante

situaciones que requieran ajustes o acciones de mejora.

Los resultados obtenidos mediante este enfoque estan relacionados con la confiabilidad,

disponibilidad y actualizacion de la informacion utilizada para el anélisis, su desempefio puede verse
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afectado cuando las condiciones del entorno cambian con rapidez o presentan altos niveles de
incertidumbre. Por esta razon, la incorporacion de herramientas tecnologicas orientadas al analisis
avanzado de datos permite fortalecer la capacidad de adaptacion de los modelos de prondstico
favoreciendo estimaciones mds precisas y una respuesta mas oportuna frente a cambios en las

dinamicas del mercado (SAP, 2025).

Tecnologias emergentes

- Business Intelligence y Analytics

La inteligencia de negocios (Business Intelligence) y la analitica de datos conforman un conjunto
de herramientas y técnicas que permiten recopilar, organizar y analizar informacion con el fin de respaldar
los procesos de gestion empresarial (Insightsoftware, 2023). El Business Intelligence se centra en
examinar datos histéricos y actuales para comprender el comportamiento de la organizacion, la analitica
facilita una interpretacion mas profunda de la informacion disponible, a través de tableros de control,
informes y visualizaciones estas herramientas permiten conocer el desempefio de la empresa, identificar
comportamientos relevantes y realizar un seguimiento continuo de los principales indicadores de gestion

(Yellowfin, 2026).

A diferencia del analisis tradicional, la analitica de datos permite ir mas alld de la descripcion de
los resultados obtenidos incorporando métodos que ayudan a comprender comportamientos futuros y
evaluar posibles cursos de accion (Analitza, 2022). Mediante el uso de modelos cuantitativos y técnicas
avanzadas de procesamiento de informacion es posible detectar tendencias, reconocer relaciones entre
variables y generar estimaciones que apoyen la planificacion empresarial. Estas capacidades brindan a las
organizaciones una mayor comprension de su entorno y facilitan la formulacion de estrategias mas
acertadas por cambios constantes y altos niveles de competencia, contar con herramientas que permitan
anticiparse a las condiciones del mercado representa un factor clave para mejorar la capacidad de respuesta

y fortalecer la posicion competitiva de la empresa.
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El funcionamiento de estas herramientas se apoya en plataformas y procesos que permiten
recopilar, organizar y gestionar grandes volimenes de informacién provenientes de diversas fuentes. Entre
ellos se encuentran los mecanismos de integracion y preparacion de datos, los repositorios especializados
para su almacenamiento y las soluciones de visualizacion que facilitan su interpretacion por parte de los
usuarios (DOMO, 2025). Gracias a esta infraestructura las empresas pueden disponer de informacion mas
confiable y accesible para mejorar el control de sus operaciones, orientar sus estrategias comerciales y
respaldar la toma de decisiones con datos objetivos. La combinacion de inteligencia de negocios y analitica
de datos se ha convertido en un recurso fundamental para incrementar la eficiencia y fortalecer la

competitividad empresarial en un entorno cada vez mas impulsado por la informacion (Insightsoftware,

2023).

- Machine Learning aplicado a ventas

La aplicacion del aprendizaje automatico en los procesos comerciales ha permitido fortalecer
el andlisis de la informacion y mejorar la capacidad de las empresas para comprender el
comportamiento de sus clientes (Chui et al., 2018), desde el procesamiento de grandes volumenes
de datos, estas herramientas facilitan la identificacion de tendencias, preferencias y patrones de
compra que pueden pasar desapercibidos mediante métodos tradicionales de analisis. Como
resultado, las empresas cuentan con mayores elementos para respaldar sus decisiones comerciales,
optimizar sus estrategias de ventas y responder de manera mas eficiente a las condiciones cambiantes

del mercado.

Entre las aplicaciones mas relevantes de estas herramientas se encuentra la evaluacion de
oportunidades comerciales permitiendo identificar aquellos clientes con mayor probabilidad de
concretar una compra y orientar de manera mas eficiente los esfuerzos de venta (Porter &
Heppelmann, 2015). El analisis de datos historicos facilita la deteccion temprana de sefiales asociadas
a la pérdida de clientes favoreciendo la implementacion de estrategias de retencion, estas tecnologias
también contribuyen a ofrecer propuestas comerciales mas ajustadas a las preferencias y necesidades
de cada consumidor, al tiempo que apoyan la estimacion de la demanda futura y el comportamiento

de las ventas.
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Estas aplicaciones contribuyen a mejorar la calidad de las decisiones empresariales al
disminuir los niveles de incertidumbre y respaldar los procesos comerciales con informacion objetiva
y andlisis de datos (Russell & Norvig, 2021). Ademads, permiten agilizar actividades que
tradicionalmente requerian una alta intervencion manual favoreciendo una gestion mas eficiente de
los recursos disponibles, logrando que las empresas puedan fortalecer el desempefio de sus equipos
comerciales, optimizar sus estrategias de ventas y mejorar sus resultados financieros. Por ello, el
aprendizaje automatico se ha convertido en una herramienta de gran valor para las empresas que
buscan desarrollar modelos de gestion mas eficientes, orientados al conocimiento del mercado y al

aprovechamiento estratégico de la informacion (Kaplan & Ferro, 2015).

- Visualizacion de datos interactiva

La visualizaciéon interactiva de datos se ha consolidado como una herramienta clave para
facilitar el andlisis y la interpretacion de grandes volimenes de informacion dentro de las
organizaciones (Bismart, 2019). A diferencia de los informes convencionales que presentan datos de
forma estatica, este enfoque permite representar la informacion mediante paneles dinamicos que
favorecen una interaccion mas directa con los datos. Los usuarios pueden consultar, filtrar y explorar
la informacion desde diferentes perspectivas obteniendo una comprension mas clara y detallada del

comportamiento de los procesos y resultados organizacionales (Prometeo By theBolt, 2024).

Este enfoque facilita el reconocimiento de comportamientos, variaciones y conexiones entre
distintos indicadores que pueden pasar desapercibidos cuando la informacion se presenta en formatos
tradicionales, mediante una representacion grafica de los datos permite sintetizar grandes cantidades
de informacién de manera mas clara, accesible y comprensible para los diferentes actores de la
organizacion, independientemente de su nivel de especializacion (Danu Analitica, 2025). Con esta
herramienta se fortalece la capacidad de andlisis, se agilita el acceso a informacidn relevante y se
favorece una toma de decisiones mdas oportuna, sustentada en datos confiables y de facil

interpretacion.
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Bajo esta perspectiva, la visualizacion interactiva de datos trasciende la simple presentacion
de informacion y se convierte en un recurso estratégico para la gestion empresarial, su capacidad
para integrarse con herramientas de andlisis y sistemas de apoyo a la toma de decisiones permite
transformar los datos en informacion util para orientar acciones y evaluar resultados. Esto facilita la
difusion del conocimiento dentro de la organizacion y mejora la comprension de los indicadores clave
por parte de los diferentes usuarios permitiendo a las empresas fortalecen su capacidad para
reaccionar de manera oportuna ante los cambios del entorno, identificar nuevas oportunidades y

mejorar continuamente su desempeflo organizacional.

2.3 Marco Conceptual

El presente marco conceptual se fundamenta en los avances actuales en gestion empresarial
y transformacion digital, los cuales promueven la profesionalizacion de la gestion comercial y la
toma de decisiones basada en datos objetivos, dejando de lado enfoques basados en la intuicion o la

suposicion. En este sentido, la investigacion se sustenta en los siguientes pilares conceptuales:

- OKRs (Objetivos y Resultados Clave): Este es un sistema de gestion que implica determinar
objetivos especificos y resultados, que pueden medirse y compararse eficientemente en un
contexto empresarial. Su papel critico es asegurar que todos los esfuerzos del equipo estén

sincronizados y que se pueda observar el progreso real en areas clave como las ventas (Doerr,

2024).

- Tableros de Control Basados en Datos: Este es un panel de visualizacion que retne la
informacion de diferentes fuentes (ventas, inventarios, clientes, por nombrar algunos) para
mostrartela y leerla con confianza. Estas herramientas también son importantes para que la
gestion pueda actuar rapidamente; ven informes que son faciles de interpretar y que estan

actualizados en todo momento (Marr, 2021).

- Big Data y Aprendizaje Automatico: Estas tecnologias permiten procesar grandes cantidades
de datos para de esta forma extraer de ellos conocimientos ocultos y significativos y detectar

también patrones ocultos. Gracias a estos modelos matematicos la empresa puede comenzar a
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estimar y a predecir como se comportara el mercado o qué productos querran los clientes con

resultados mucho mas precisos (Provost & Fawcett, 2025).

- Analisis de Streaming y Lagos de Datos: Esta es una tecnologia de un alto grado técnico que
permite realizar un analisis inmediato y de esta forma lograr la generacion de informacion. Lo
que verdaderamente la hace atractiva es que la empresa puede responder casi de inmediato a
cualquier cambio en el mercado, lo que le da una gran ventaja competitiva (ManageEngine,

2024).

- Plataformas de Datos de Clientes (CDP) y CRM con Inteligencia Artificial: Estos modelos
principalmente combinan todos los detalles de la relacion que se establece con el cliente para
lograr brindarle una atencién personalizada. La IA, en este caso, puede ayudar a estas
herramientas a lograr la automatizacion de las tareas mas repetitivas a nivel del equipo de ventas

encontrando asi mejores oportunidades de negocio mas rapidamente (Chaffey & Chadwick,

2025).

- Inteligencia de Ingresos: Su disefio esta especialmente enfocado en asegurar que cada
oportunidad de negocio se maximice, asi como para logar asegurar que el equipo de ventas sepa
en qué clientes enfatizar y centrarse mas, esto con el fin cerrar mas ventas, lo que le permitira a
una empresa crecer exponencialmente a escala sin perder cuota de mercado en el proceso

(Hyland, 2025).

2.4 Marco Legal

Estas normativas, leyes y decretos, establecen los lineamientos necesarios para el uso responsable
de tecnologias de la informacion dentro del ambito empresarial. Entre las principales normas aplicables

se destacan:
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Internacionales

- Reglamento General de Proteccion de Datos (GDPR) — Union Europea
El Reglamento General de Proteccion de Datos (GDPR) es uno de los marcos regulatorios
mas estrictos a nivel mundial en materia de proteccion de datos personales. Esta normativa establece
las disposiciones sobre la recoleccion, procesamiento, almacenamiento y transferencia de
informacion de ciudadanos de la Union Europea, incluso cuando las organizaciones responsables se

encuentran fuera de su jurisdiccion (EUR-Lex, 2016).

También, el GDPR realiza la definicion principios fundamentales como la legalidad,
transparencia, minimizacion de datos y responsabilidad proactiva, ademas de tomarse la tarea de
reconocer derechos a los titulares de la informacion, tales como el acceso, rectificacion y supresion

de sus datos, seglin se expresa en los articulos 5,15-17.

Aterrizando esta informacion al presente proyecto, esta normativa resulta relevante y de suma
importancia ya que debido a el uso de inteligencia artificial y herramientas analiticas implican el
tratamiento de datos, de esta forma se deben garantizar précticas responsables que protejan la

privacidad de los usuarios y aseguren el cumplimiento de estandares internacionales.

- Acta de Inteligencia Artificial (Al Act) — Union Europea

Hablando de la ley de Inteligencia Artificial de 1a Union Europea (Al Act), esta representa lo
que es la primera regulacion integral a nivel global orientada especificamente y orientada al uso de
sistemas de inteligencia artificial. Esta normativa lo que hace es clasificar las aplicaciones de IA seglin
sunivel de riesgo (bajo, medio y alto) y establece en cierta forma las obligaciones diferenciadas para

su desarrollo, implementacion y supervision (Reglamento (UE), 2024).

Lo que principalmente se quiere lograr con esta regulacion es garantizar que los sistemas de
inteligencia artificial sean seguros, transparentes, trazables y respetuosos de los derechos

fundamentales.
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La anterior ley expuesta es de excelente beneficio para este proyecto ya que el Al Act es
especialmente relevante debido a que el dashboard propuesto puede incorporar y realizar funciones
de andlisis predictivo y automatizacion de decisiones, por lo cual lo ideal seria que dichas

herramientas operen bajo criterios éticos, confiables y auditables.

- Principios de la OCDE sobre Inteligencia Artificial y Gobernanza de Datos

La Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Economicos (OCDE) ha establecido
una serie de principios y recomendaciones orientados a la gobernanza de datos, la proteccion de la
privacidad y el uso responsable de la inteligencia artificial. Estas directrices fomentan la cooperacion
internacional, como también el desarrollo de politicas publicas que logren equilibrar la innovacion

tecnologica con la proteccion de los derechos de las personas (OCDE.AI 2021).

Destacandose especialmente dentro de sus principios, la transparencia, la seguridad, la
responsabilidad y la equidad en el uso de sistemas de IA. Hablando del presente proyecto de
innovacion estos principios funcionan fundamentalmente para logar una guia de buenas précticas,
permitiendo estructurar el uso de datos y tecnologias analiticas de manera ética, confiable y alineada

con estandares internacionales.

- Convenio Marco sobre Inteligencia Artificial - Consejo de Europa

El Convenio Marco sobre Inteligencia Artificial es un tratado internacional que lo que busca
principalmente es garantizar que el desarrollo y la implementacion de sistemas de inteligencia
artificial respeten estrictamente los derechos humanos, la democracia y el Estado de derecho. Este
tratado ha sido suscrito por multiples paises, y se usa como un referente global en la regulacion ética

de la IA (Consejo de Europa, 2024).

Se basa esencialmente en asegurar la supervision humana, la transparencia en los sistemas
automatizados y la prevencion de riesgos que pueden derivar del uso indebido de estas tecnologias.
Aplicado a este proyecto, dicho convenio respalda la necesidad de implementar soluciones
tecnoldgicas responsables, especificamente cuando se utilizan modelos predictivos que pueden

influir en la toma de decisiones empresariales.
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- Convenio de Budapest sobre Ciberdelincuencia

Hablando del Convenio de Budapest sobre Ciberdelincuencia, se tendria que decir que es el
primer acuerdo internacional orientado a combatir directamente los delitos informaticos, mediante la

armonizacion de legislaciones nacionales y la promocién de la cooperacion entre paises.

Este convenio opera radicalmente con relacion a las problematicas que se dan, como el acceso
ilicito a sistemas, el robo de informacioén y otros delitos relacionados con la seguridad digital,
estableciendo mecanismos para la proteccion de infraestructuras tecnoldgicas. En el contexto del
proyecto planteado, su relevancia radica en la importancia de garantizar la seguridad de los datos y
sistemas utilizados en el dashboard, evitando asi vulnerabilidades que puedan comprometer la

informacion comercial y estratégica de la empresa (Santos, 2025).

Nacionales

- Ley 1581 de 2012: Esta ley se encarga de regular la proteccion de datos personales en
Colombia, desarrollando el articulo 15 de la Constitucion Politica que consagra el derecho fundamental a
la intimidad, el buen nombre y el hdbeas data (Congreso de la Republica, 2012). Logra asi que la
informacion de clientes y colaboradores se maneje de forma confidencial, con autorizacién previay
conforme a principios de seguridad, legalidad, finalidad, libertad, veracidad, transparencia, acceso

restringido y confidencialidad (Art. 4).

Obligaciones clave:
Obtener consentimiento previo, expreso € informado del titular (Art. 9).
Implementar medidas de seguridad técnicas y administrativas (Art. 18).
Garantizar derechos ARCO (acceso, rectificacion, cancelacion, oposicion).

Designar Responsable del Tratamiento de datos.
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Relevancia para el proyecto: dashboard analitico, la Ley 1581 obliga a implementar politicas de
tratamiento de datos, registros de bases de datos ante la SIC y canales para atencion de derechos de
titulares, asegurando cumplimiento normativo en el procesamiento de datos comerciales.

Superintendencia de Industria y Comercio (SIC) es la autoridad de vigilancia, con facultades

sancionatorias hasta 2.000 SMLMYV (~2.500 millones COP en 2026).

- Ley 527 de 1999: promulgada el 18 de agosto de 1999, surgié como respuesta al auge
mundial del comercio electronico a finales de los 90, cuando empresas como Amazon y eBay transformaban
el comercio global. Colombia necesitaba dar validez juridica a transacciones digitales para fomentar la
economia digital, reconociendo mensajes de datos (cualquier informacion electronica), firmas
digitales y contratos electronicos con la misma validez legal que sus equivalentes fisicos (Art. 5) (Congreso

de la Republica , 1999).

Esta pionera normativa colombiana regula comercio electronico, certificacion digital y prestadores
de servicios de certificacion acreditados por ONAC. Establece que documentos electronicos tienen plena
validez probatoria y crea el marco para firmas digitales equivalentes a manuscritas (Art. 22). Para el proyecto
de dashboard analitico, habilita reportes electronicos, autorizaciones digitales y transmision segura de datos

comerciales, integrandose con Ley 1581 (datos personales) y Decreto 1074 de 2015 (CCE)

- Norma ISO 27001: es el estandar internacional lider mundial para Sistemas de Gestion de
Seguridad de la Informacion (SGSI), publicada en su version 2022 con 93 controles organizados en 4
dominios: organizacionales (37), personas (8), fisicos (14) y tecnologicos (34) (ISO, 2022). Establece
un ciclo PDCA (Planificar-Hacer-Verificar-Actuar) para identificar riesgos, implementar controles y
mejorar continuamente la confidencialidad, integridad y disponibilidad (CID)de la informacion.
La certificacion (auditoria externa por entidades acreditadas) demuestra cumplimiento y es reconocida

globalmente, esencial para dashboard analiticos que procesan datos sensibles ((SGSI). ISO, 2022).

- Régimen de Propiedad Intelectual (Decision Andina 351 de 1993 y normatividad
nacional): Salvaguarda el software y desarrollos tecnologicos propios como activos estratégicos de la

empresa, protegiendo programas de ordenador como obras literarias bajo derecho de autor (Art. 3 y 23).
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Reconoce derechos sobre codigo fuente/objeto, documentacion técnica y bases de datos (Art. 28),
con proteccidon automatica sin registro obligatorio, aunque el Registro de Software ante DNDA (Decreto

1360/1989) otorga prueba fehaciente de autoria.

El dashboard analitico (software propietario) queda protegido contra copia, distribucion no
autorizada o ingenieria inversa ilegal. Permite licenciamiento comercial, exportacion tecnologica y
defensa judicial ante infracciones. Excepciones limitadas (copia de seguridad, uso personal) no afectan

propiedad industrial del desarrollo (Centro Colombiano del Derecho de Autor , 2001).

- Normas Contables y Financieras vigentes en Colombia (incluidas las NIIF):
proporcionan lineamientos para el adecuado tratamiento, registro y presentacion de la informacion

econdmica incorporada en el sistema (IASB, 2015).

Capitulo 3. Metodologia de la Investigacion

El desarrollo del proyecto se organiza en cuatro fases ejecutadas de manera secuencial y
articulada. Cada fase contempla actividades especificas alineadas con los objetivos planteados,

garantizando coherencia técnica y metodologica en la implementacion de la solucion.

Fase 1: Diagnostico y planificacion (4 semanas)

En esta fase se realizara el analisis del estado actual de la empresa “La Fabrica de Tenis”, con el
proposito de identificar necesidades, problematicas y oportunidades de mejora en la gestion comercial.
Asimismo, se estructurara el plan de trabajo que orientara el desarrollo técnico y administrativo del

proyecto.

1.1 Analisis de necesidades y requisitos

Para el levantamiento de informacion se aplicé un instrumento de diagnostico organizacional

basado en una encuesta estructurada de 11 preguntas, dirigida al area administrativa y comercial de la
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empresa. Este instrumento permiti6é identificar las principales problematicas relacionadas con la gestion
de la informacion, la toma de decisiones y el uso de indicadores. El contenido detallado del instrumento

se presenta en el Anexo A. Instrumento de diagnéstico.

1.2 Mapeo de fuentes de datos existentes

Con el fin de comprender la dindmica operativa de la empresa, se realizé un analisis del flujo de
procesos actuales y se plante6 una propuesta de mejora basada en la automatizacion y centralizacion de la
informacion. La comparacion entre el proceso actual y el propuesto se detalla en el Anexo B. Flujo de

Procesos.

El proceso inicia con la atencion al cliente en el punto de venta, donde se realiza la asesoria y cierre
de la venta. Posteriormente, la informacion es registrada manualmente, lo que constituye el primer punto
critico debido a la posibilidad de errores. Luego, los datos son transcritos a hojas de Excel, generando
duplicidad de informacion y aumentando el riesgo de inconsistencias. La consolidacion de la informacion

se realiza de manera manual, lo que implica un alto consumo de tiempo.

Posterior a esto, los datos recopilados son revisados y depurados para garantizar su consistencia y
calidad dando paso a la elaboracion de informes que se actualizan en intervalos definidos y no de forma
inmediata. Con base en esta informacion la gerencia evalua el comportamiento del negocio y define las
acciones comerciales pertinentes apoyandose principalmente en el analisis de los resultados obtenidos y

en el conocimiento adquirido a través de la experiencia.

Tabla 3. Diagnostico del proceso actual y problematicas asociadas

Caracteristicas del proceso actual Problemas asociados al proceso
Uso de herramientas manuales y no integradas Retrasos en la generacion de reportes (hasta 15 dias)
Dependencia del conocimiento empirico Errores en el registro y transcripcion de datos
Procesos secuenciales sin automatizacion Informacion dispersa en multiples archivos
Informacion no disponible en tiempo real Dificultad para analizar el desempeiio comercial

Bajo uso de herramientas tecnolégicas Toma de decisiones basada en intuicién
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1.3 Definicion de KPIs y métricas criticas

Como parte de la propuesta planteada se tabularon los indicadores clave de desempeiio (KPIs)
enfocados en evaluar la gestion comercial y proporcionar informacion relevante para apoyar la toma de
decisiones. La definicion de estos indicadores contempla aspectos como su propdsito, método de
medicion, metas establecidas y responsables de seguimiento permitiendo un control mas efectivo del

desempefio y el cumplimiento de los objetivos estratégicos de la organizacion.

Tabla 4. Definicion de KPIs

KPIs Foérmula Frecuencia Objetivo
Ventas totales > Ventas Diario Medir ingresos en la tienda
Ticket promedio Ventas / clientes Semanal Aumentar el nimero de compra
Tasa de conversion Ventas / clientes atendidos Semanal Mejorar el cierre de ventas
Rotacion inventario Ventas / inventarios Mensual Optimizar stock
Cumplimiento de metas Ventas / meta Mensual Evaluar el desempeiio de la tienda

Fase 2: Desarrollo tecnolégico (12 semanas)

2.1 Disefio de la arquitectura de datos

Se disefiara una arquitectura de datos unificada que permita integrar informacion proveniente de
diversas fuentes. Para ello, se implementardn procesos ETL (Extraccion, Transformacion y Carga)

orientados a depurar, estandarizar y estructurar los datos, garantizando su calidad y disponibilidad

2.2 Desarrollo del Data Warehouse

Se construird una base de datos centralizada que permitird consolidar la informacion estratégica de
la empresa. Este repositorio sera estructurado bajo un modelo dimensional, facilitando el anélisis de datos
mediante tablas de hechos y dimensiones. La base de datos incorporara informacion historica
correspondiente al periodo enero 2024 hasta septiembre 2025, lo que permitird realizar andlisis

comparativos, identificar tendencias y apoyar la toma de decisiones estratégicas. Adicionalmente, se
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garantizara la integridad, consistencia, seguridad y escalabilidad del sistema. Anexo C. Data

empresarial.

2.3 Implementacion de modelos de Machine Learning

Se desarrollaran modelos predictivos orientados a la proyeccion de ventas, segmentacion de

clientes y deteccion de patrones de comportamiento. Estos modelos se basaran en técnicas de analisis de

datos y aprendizaje automatico, permitiendo generar informacion estratégica para la toma de decisiones.

Como se observa en las siguientes tablas de dimensiones:

Tabla 5. Dimension de Hechos Vs Ventas

Items

Descripcion

id venta

fecha id
producto_id
cliente id
vendedor id
cantidad
precio_unitario
total venta

Identificador tinico

Relacion con dimension de tiempo
Relacion con dimension de producto
Relacion con dimension de cliente
Relacion con dimension de vendedor
Numero de productos vendidos
Precio del producto

Valor total de la venta

Tabla 6. Dimension de Tiempo

items Descripcion
fecha id Indicador
fecha Fecha completa
dia Dia
mes Mes
afio Afio (2024-2025-2026)

Tabla 7. Dimension de producto

items Descripciéon
producto_id Indicador
nombre producto Nombre del producto
categoria Chancla banos, fashions dama, fashions hombre, fashions nifia, fashions nifio, mocasines hombre,

runner dama, runner hombre, runner nifio, runner nifia, sandalia nifia, sandalia nifio, zapato colegial

nifia, zapato colegial nifio
Marca Marca del producto
Precio Precio base
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Tabla 8. Dimension Vendedor

items Descripcion
Vendedor id Indicador
Nombre Nombre del vendedor
Cargo Vendedor
Tabla 9. Dimension Inventario
Items Descripcion
producto_id Relacion con producto
stock actual Cantidad disponible
stock minimo Nivel minimo

2.4 Creacion de la interfaz de usuario

Se disefiara una interfaz intuitiva y funcional que permita la visualizacion de la informacion a
través de dashboard interactivos, graficos dindmicos y filtros de analisis. Asimismo, se incorporaran
funcionalidades de exportacion de reportes y alertas automatizadas.
Fase 3: Implementacion (4 semanas)
3.1 Migracion e integracion de datos

Se realizard la integracion de las diferentes fuentes de datos en el Data Warehouse, mediante
procesos ETL que incluiran la extraccion, transformacion y carga de la informacion. Se garantizard la
calidad, trazabilidad y consistencia de los datos mediante mecanismos de validacion y control.
3.2 Capacitacion de usuarios

Se disefiara e implementara un programa de capacitacion orientado a fortalecer las competencias

de los usuarios en el uso del sistema. Este incluird formacion en andlisis de datos, interpretacion de KPIs

y uso del dashboard, promoviendo una cultura organizacional basada en datos.
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3.3 Pruebas piloto y ajustes

Se realizaran pruebas piloto con usuarios seleccionados, con el fin de evaluar el funcionamiento,
usabilidad y rendimiento del sistema. A partir de los resultados obtenidos, se realizaran ajustes técnicos y

funcionales que optimicen la solucion.

Fase 4: Operacion y mejora continua

4.1 Monitoreo del sistema

Se llevara a cabo un monitoreo permanente del sistema con el proposito de verificar el correcto
funcionamiento de la plataforma, la confiabilidad de la informacién procesada y el comportamiento de los
indicadores definidos. Se estableceran mecanismos de supervision que permitan identificar oportunamente
posibles errores, inconsistencias o interrupciones en la operacion facilitando la implementacion de

acciones correctivas y garantizando la continuidad del sistema.
4.2 Analisis de resultados

Se evaluara el impacto del sistema mediante la comparacion de los KPIs antes y después de su
implementacion. Se analizaran variables como la eficiencia operativa, el tiempo de generacion de reportes
y la precision en la toma de decisiones.
4.3 Optimizacion continua

Se establecera un proceso de mejora continua basado en la retroalimentacion de los usuarios y en

el andlisis del comportamiento del sistema. Asimismo, se realizaran ajustes periddicos en los modelos de

analisis y en la interfaz, garantizando la adaptabilidad de la solucion a las necesidades del entorno.
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Cronograma de desarrollo

Tabla 10. Cronograma de actividades del proceso de investigacion

Actividad 2024-1 2025-2
Marzo | Abril | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Revision de literatura X
Compilacion de base X

de datos de la empres

Migracién e X
integracion de datos

Capacitacion de X
usuarios

Pruebas piloto y X X
ajustes

Monitoreo del sistema X X X X

Analisis de resultados X X

Optimizacion X X
continua

Elaboracion de X X
informe final

Correcciones y ajustes X
finales
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Resultados esperados del proyecto de innovacion

Con el desarrollo de este proyecto se espera implementar un dashboard interactivo con inteligencia
artificial que permita centralizar la informacion comercial de La Fabrica del Tenis, automatizar la
generacion de reportes y facilitar el seguimiento de los indicadores clave de desempeiio (KPIs).
Ademas, la herramienta permitira realizar pronosticos de ventas y brindar informacién actualizada
para apoyar la toma de decisiones dentro de la empresa.

Desde el punto de vista administrativo, se espera mejorar la planeacion, el control y el
seguimiento de las actividades comerciales, permitiendo que los directivos cuenten con informacion
mas organizada y confiable para evaluar el desempefio de la fuerza de ventas y definir estrategias
orientadas al cumplimiento de los objetivos de la empresa. También se busca optimizar el uso de los
recursos disponibles y reducir el tiempo empleado en la elaboracion de informes, haciendo mas
eficientes los procesos administrativos.

Como aporte a la Administracion de Empresas, este proyecto busca demostrar que el uso de
herramientas de inteligencia de negocios e inteligencia artificial puede fortalecer la gestion comercial
y contribuir a la transformacion digital de las pequefias y medianas empresas. Asimismo, se espera
fomentar una cultura organizacional basada en el andlisis de datos, la mejora continua y la toma de
decisiones fundamentadas en informacidon confiable, generando beneficios tanto para la empresa

como para su crecimiento competitivo.

- Reduccion de tiempo de generacion de reportes

Actualmente, la elaboracion de reportes comerciales en la empresa Féabrica del Tenis se
realiza mediante procesos manuales que implican la recopilacion, organizacion y consolidacion de
informacion proveniente de multiples fuentes, tales como hojas de calculo, registros fisicos y bases
de datos no integradas. Tal procedimiento le demanda al equipo comercial un tiempo aproximado
de hasta quince (15) dias para la generacién de reportes completos, lo que esta limitando
significativamente la capacidad para que la organizacion pueda tomar decisiones mas eficientes

basadas en informacion actualizada.
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Este paso a paso estd generando retrasos al momento de identificar tendencias, dificultades
para revisar de manera oportuna y efectiva el desempefio comercial en tiempo real y una alta
dependencia de procesos operativos que se repiten y que incrementan el riesgo de errores y duplicidad

en la informacion.

Implementado el tablero de control “dashboard interactivo™ se espera una transformacion
significativa en la ejecucion de estos procesos, ya que los reportes seran generados de manera
automatizada, dinamica y en tiempo casi real, principalmente gracias a la integracion de los datos en
un sistema centralizado (Data Warehouse) y el uso de herramientas de visualizacioén de datos.

Este modelo permitira la actualizacion en determinados periodos de tiempo de la informacion
mediante procesos ETL, eliminando la necesidad de consolidacion manual y reduciendo
notablemente los tiempos de procesamiento. Resultando la generacion de reportes pasara de un ciclo
quincenal a un esquema de actualizacion semanal (cada 7 dias) o incluso en tiempo real segun la

disponibilidad que se tenga de los datos.

Esto representaria un gran beneficio para la empresa ya que se espeta una reduccion
aproximada del 40% en los tiempos operativos asociados a la consolidacion de informacion, lo cual
impacta directamente en la eficiencia organizacional, especialmente en en equipo comercial. Ademas
de esto le permitiré a la gerencia y al equipo comercial acceder a informacion confiable, estructurada
y actualizada, facilitando la toma de decisiones estratégicas, la identificacion oportuna de variaciones
y la implementacion de acciones correctivas con tiempo de antelacion para tomar las decisiones

pertinentes.

De igual forma la automatizacion de la generacion de los reportes contribuye a liberar carga
en las actividades operativas del personal administrativo, logrando asi que estos enfoquen sus
esfuerzos en actividades que le generen un valor agregado mayor a la empresa, como el andlisis de

resultados y la planificacion comercial.
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- Incremento en la productividad del equipo comercial

En el contexto actual los asesores comerciales de la empresa Fabrica del Tenis destinan una
gran parte de su tiempo en la empresa dedicados a la ejecucion de tareas administrativas, tales como
la recopilacion, verificacion, organizacion y reporte manual de informacidn en relacion con ventas,
clientes e inventarios. Dichas tareas son necesarias, pero no generan valor directamente en relacion
con los ingresos y reducen significativamente el tiempo disponible para la gestion y posibles

actividades comerciales de mayor provecho.

Lo que est4 pasando en esta situacion estd limitando en gran manera la capacidad del equipo
para enfocarse en actividades estratégicas como la atencidon personalizada al cliente, la identificacion
de mejores oportunidades de venta, el seguimiento a clientes potenciales y el cierre efectivo de las

ventas, afectando de forma directa el desempeio individual y grupal del area comercial.

Implementando el dashboard, se espera una conveniente transformaciéon en la dindmica
operativa del equipo comercial, dado que la automatizacioén de los procesos de recoleccion, analisis
y visualizacion de datos permitird una reduccion significativa con relacion a la carga administrativa.
Lo anterior se lograra mediante la centralizacion de la informacion y la generacion automatica de

reportes, eliminando asi la necesidad de realizar procesos manuales repetitivos y monotonos.

En consecuencia, los asesores comerciales podran dedicar una mayor parte de su tiempo a
actividades que le generen un valor mas alto a la empresa, enfocadas en la generacion de ingresos y
el fortalecimiento de relaciones con los clientes, lo cual es muy importante para potenciar el
desempefio comercial. Hablandolo bien se estima un incremento exponencial con respecto a la
productividad del equipo comercial, reflejado en una mayor eficiencia en la gestion de ventas y en
un mejor aprovechamiento del tiempo laboral, puesto que ademas de esto se podra acceder a
informacion clara, actualizada y organizada lo que permitird a los asesores tomar decisiones mas
informadas, darle prioridad a clientes estratégicos, identificar productos con mayor rotacion y adaptar

sus ideas o estrategias comerciales en funcion de los datos disponibles.
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También esta herramienta innovadora facilitara la tarea de dar seguimiento al desempefio
individual y grupal mediante indicadores clave (KPIs), incentivando a una cultura de medicion y
mejora continua. Esto serd clave para lograr asi una mayor responsabilidad en el cumplimiento de
metas, y a la inclusion de estrategias para logar elevar la motivacion de los asesores demas de la
mejora del rendimiento. En realidad, el incremento en la productividad del equipo comercial no solo
hace que haya un mayor volumen de ventas, sino también se logra una gestion mas eficiente,
organizada y orientada a resultados, fortaleciendo en gran manera la competitividad de la empresa

en el mercado.

- Aumento en la tasa de conversion de ventas

La incorporacion de algoritmos de Machine Learning dentro del modelo propuesto le
permitird a la empresa Fabrica del Tenis aprovechar el potencial de sus datos histéricos para generar
un analisis predictivo y estratégico sobre el comportamiento de sus clientes y las dindmicas que se
viven dia a dia en el mercado. Partiendo del procesamiento de informacion relacionada con ventas,
frecuencia de compra, preferencias de productos, temporadas y comportamiento del consumidor, los
modelos de aprendizaje automatico le permitirdan al equipo comercial identificar patrones de
consumo, detectar tendencias que van surgiendo y anticipar necesidades del cliente. Después de este
analisis se superaran las capacidades de los métodos que se utilizaban anteriormente, los cuales se
limitan a describir situaciones pasadas sin ofrecer una vision mas ampliada de lo que en realidad esta

pasando en el funcionamiento del negocio en relacion con el mercado.

Dada la capacidad de prediccion la empresa podrd disefiar e implementar estrategias
comerciales mas efectivas y personalizadas, como segmentar campafias, recomendar diferentes tipos
de productos, sacar promociones dirigidas y acciones que contribuyan a la fidelizacion basadas en el
perfil de cada cliente. Esto lograra que el consumidor tenga una excelente experiencia y por ende sus
expectativas sean cumplidas en casi su totalidad. Ademas, el uso del dashboard permitira obtener de
manera mas agil la identificacion de clientes con mayor probabilidad de compra, asi como aquellos

en riesgo de abandono, permitiendo asi dedicar los esfuerzos comerciales de manera mas eficiente y
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dirigidos a la estrategia. Esto sera de ayuda ya que optimizara el uso de los recursos y a contribuira

a incrementar la efectividad de las acciones de venta.

En consecuencia, de la implementacion de esta innovadora herramienta digital se proyecta un
aumento significativo en la tasa de conversion de ventas, entendida como la relacion entre el nimero
de clientes potenciales y las ventas efectivamente realizadas. Dicho incremento muestra una mejora
en la capacidad de organizacidn para transformar oportunidades de ventas en ingresos reales. Este
efecto no solo quiere decir que haya un mayor volumen de ventas, sino también que fortalece la
relacion con los clientes ya que, al ofrecer productos y servicios mas alineados con sus necesidades
y preferencias, se mejora su satisfaccion en la experiencia. Dado esto se espera una mayor
fidelizacion, un incremento en la frecuencia de compra y consolidacion de una base de clientes mas

solida y rentable.

- Mejora en la precision de los pronosticos comerciales

Unas de las principales debilidades que se encontraron en la empresa Fabrica del Tenis fue la
alta incertidumbre en la proyeccion de ventas, causada por el uso de métodos empiricos y del analisis
manual de informacion historica. Esto ha tornado dificultad en actividades como planificacion del
inventario, la asignacion ineficiente de recursos y ademas ha causado dificultades para anticipar
cambios en la demanda del mercado. A esto se le suma la falta de herramientas analiticas avanzadas,
lo que ha limitado la capacidad de la organizacion para anticiparse a comportamientos de consumo,
lo que se traduce en decisiones reactivas y poco basadas en el analisis de informacién afectando tanto

la disponibilidad de productos como la rentabilidad del negocio.

Después de la implementacion del sistema de prondsticos basado en inteligencia artificial y
modelos de Machine Learning, se espera que haya una mejora significativa en la capacidad de
prediccion de la organizacion. Estos modelos integran de una manera eficaz los datos historicos de
ventas con informacion actualizada en tiempo real, logrando asi identificar patrones de
comportamiento, temporadas de productos, tendencias de consumo y variaciones en la demanda de
los clientes, logrando de esta forma tomar decisiones con base a la informacién suministrada de

dichos modelos.
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A través del analisis de series temporales y del aprendizaje automatico, este sistema puede
generar proyecciones mucho mas precisas y confiables acerca del comportamiento futuro de las
ventas, dejando atras las limitaciones de los métodos tradicionales. Esto le permite a la empresa
anticiparse a escenarios comerciales y tomar decisiones con mayor nivel de certeza, lo que es

imprescindible para dejar de tomar decisiones bajo el sentimiento de incertidumbre.

Dado este efecto se espera una mejora muy significativa la precision de los prondsticos
comerciales, lo que representard un avance muy significativo en la gestion estratégica del negocio.
Dichos cambios dan mejora a la toma de decisiones e impactan directamente en la optimizacion de
los procesos de abastecimiento, planificacion y control de inventarios, siendo de esta forma la
empresa podré corregir y ajustar de manera mas eficiente sus niveles de inventario, reduciendo los
riesgos asociados al quiebre de stock , que genera pérdida de ventas y directamente una afectacion a
la satisfaccion del cliente, asi como minimizar el exceso de inventario, lo que traducido es costos

adicionales de almacenamiento y capital inmovilizado en productos que rota de una forma mas lenta.

- Reduccion en los costos operativos comerciales

La empresa Fabrica del Tenis ha enfrentado historicamente ineficiencias en sus procesos
comerciales, originadas principalmente por la dispersion de las fuentes de informacion, la
dependencia de procedimientos manuales y la ausencia de un sistema centralizado para la gestion de
datos. Dichos acontecimientos han derivado a unos sobrecostos asociados al uso ineficiente del
tiempo, asi como la duplicidad de tareas administrativas y el incremento en la posibilidad de
enfrentarse a errores operativos. La realizacion manal con respecto a actividades como la
consolidacion de reportes, verificacion de datos, seguimiento de ventas y control de inventarios se
traduce en un alto consumo casi que inefectivo de recursos humanos y administrativos, lo que por
consecuencia reduce la eficiencia global del area comercial y creando asi limitaciones a su capacidad

de generar valor estratégico.

Después de la implementacion del dashboard y la arquitectura de datos unificada, se espera

una revolucidn significativa en los procesos operativos, basada principalmente en la automatizacion
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de la fluidez de trabajo, la integracion de toda la informacion y la eliminacion de tareas mondtonas.
Esos cambios haran que se produzca una reduccién en la intervencion manual en actividades

repetitivas, logrando asi una optimizacion del tiempo y los recursos disponibles.

Una vez hechos estos procesos se estima una gran reduccion en los costos operativos del area
comercial, lo que quiere decir que se producira una mayor eficiencia en la gestion de los recursos
organizacionales. Este cambio se ve materializado en la disminucion de horas enfocadas a tareas
administrativas, asi como la reduccion de errores en el procesamiento de informacion y la
optimizacién de los procesos de soporte comercial.

Ademas, que la centralizacion de la informacion en este sistema le permitira a la empresa
mejorar la coordinacion entre las diferentes areas, evitando la repeticion de procesos y logrando que
haya una facilidad en el acceso a datos confiables en tiempo real. Estos cambios ayudan en gran
manera a mejorar la planificacion de actividades, asi como lograr una asignacion mas eficiente de

recursos y una mayor agilidad en la realizacion de procesos comerciales.

Desde un punto de vista estratégico, este resultado de la reduccion de costos operativos no
solamente mejora la rentabilidad de la empresa, sino que también le permite a la misma asignar de
forma acertada los recursos buscando la realizacion de actividades de mayor valor agregado, como
el fortalecimiento del equipo comercial, asi como la implementacion de estrategias comerciales

innovadoras y lograr brindar una mas excelente experiencia al cliente.

Consideraciones Eticas

El desarrollo del presente proyecto de grado se llevd a cabo bajo principios éticos
fundamentales que garantizan el uso responsable, transparente y adecuado de la informacion, asi como
el respeto por los actores involucrados en el proceso de investigacion e implementacion. En primer
lugar, se garantiz6 la confidencialidad de la informacion suministrada por la empresa Fdbrica del
Tenis, asegurando que los datos comerciales, financieros y operativos utilizados en el desarrollo del

proyecto fueran manejados exclusivamente con fines académicos. En este sentido, se evitd la
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divulgacion de informacion sensible que pudiera afectar la competitividad o la integridad de la

organizacion.

Asimismo, se contd con la autorizacion de la empresa para el acceso y uso de los datos
requeridos, respetando en todo momento los lineamientos establecidos por la organizacion. La
informacion fue tratada de manera responsable, evitando su manipulacioén indebida o alteracion que
pudiera distorsionar los resultados del proyecto. El proyecto también se desarrollé bajo el principio
de veracidad y transparencia, garantizando que los resultados presentados reflejan de manera objetiva
la realidad analizada, sin omitir informacion relevante ni generar interpretaciones sesgadas que

puedan inducir a conclusiones erroneas.



57

Capitulo 4. Desarrollo de Objetivos Propuestos

Objetivo Especifico 1: Disefiar y desarrollar una arquitectura de datos unificada que

integre todas las fuentes de informacion comercial de la empresa

Diagnostico de las fuentes de informacion comercial y sus limitaciones para la gestion

Para empezar, se inicié con un diagnostico administrativo de las fuentes de informaciéon
comercial disponibles en la Féabrica del Tenis, comenzando por el periodo comprendido entre enero
de 2024 hasta diciembre de 2025. En esta fase se evidencid que la empresa operaba con un modelo
de informacién disperso y poco sistematizado: empezando por los registros de ventas, que se
encontraban en hojas de calculo independientes por cada asesor, el control de inventarios se llevaba
en archivos separados sin relacion directa y en tiempo real con las ventas, y la informacion de la base
de datos de los clientes estaba dispersa en agendas fisicas y documentos digitales sin estandarizacion.
Esta fragmentacion de informacion generaba que a la gerencia le costara acceder a una vision integral
y completa del funcionamiento del negocio en tiempo real, teniendo que solicitar reportes manuales
que muchas veces demoraban aproximadamente quince dias en ser entregados. En consecuencia,
actividades estratégicas como la definicion de metas, la planificacion de compras o la asignacion de
recursos se tomaban con informacion desactualizada, lo que hacia que la competitividad bajara frente

a otros actores del sector retail en Aguachica.

Los resultados obtenidos a partir de la aplicacion del instrumento de diagndstico evidencian
una situacion critica en la gestion de la informacidon dentro de la empresa. En primer lugar, se
identifico que el 100% de los encuestados afirma que la organizacidon no cuenta con un sistema digital
para el registro de ventas, lo que confirma una alta dependencia de procesos manuales. Dicha

situacion se refleja e ilustra en el Grafico 1.
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Grifico 1. Sistema digital para registro de ventas

Sistema disgital para registro de ventas

Si

De igual manera, el 100% de los participantes indicd que el registro de ventas se realiza
siempre de forma manual, lo que incrementa la probabilidad de errores y retrasa la disponibilidad de
la informacion. Esto se refuerza con el hecho de que el 75% de los encuestados manifiesta que
siempre existen retrasos en la generacion de reportes, afectando la oportunidad en la toma de

decisiones.

Griéfico 2. Retrasos en la generacion de reportes de ventas
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En materia con el uso de indicadores de gestion, en el Grafico 2 se evidenci6 que el 100% de
los encuestados sefiala que la empresa no utiliza KPIs, y el 75% no tiene conocimiento sobre estos,
lo que refleja una debilidad significativa en la gestion del desempeio organizacional. Asimismo, el
75% de los participantes afirma que no se identifican facilmente los productos mas vendidos, lo cual

limita la capacidad estratégica de la empresa para orientar sus decisiones comerciales.

Frente a esta situacion de la empresa, el 100% de los encuestados considera necesario
implementar herramientas tecnoldgicas que permitan mejorar la gestion empresarial, lo que valida la

pertinencia de la propuesta planteada en el proyecto, tal como se refleja en el Grafico 3.

Grafico 3. Necesidad de implementar herramientas tecnologicas

Necesidad de implementar herramientas
tecnologicas

Si No

Estos resultados fundamentaron técnicamente la intervencion propuesta, considerando que el
equipo humano de la Fabrica del Tenis era consciente de sus limitaciones y estaba dispuesto a
transformar su manera de trabajar. Esa disposicion fue, quizés, el activo mas valioso con el que conto

este proyecto desde su inicio.
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Diseiio de una arquitectura de informacion centralizada para la toma de decisiones

gerenciales

Habiendo identificado las debilidades del modelo existente, se continuo con el diseflo de una
arquitectura de datos unificada que respondiera a lo que necesitaba la gestion comercial de la Fabrica
del Tenis, optando especificamente por la informacion historica disponible desde diciembre de 2024
hasta diciembre de 2025. Se implemento esta arquitectura utilizando Bolt como plataforma central,
especialmente por su facil acceso en cuanto a pequenas y medianas empresas y por su capacidad para
unificar diferentes fuentes de informacion sin la necesidad de una infraestructura tecnoldgica

avanzada.

El disefio de la arquitectura se organizd bajo un modelo administrativo que ordena la
informacion en torno a cuatro ejes estratégicos: el eje de productos (que agrupa todas las referencias
de calzado por categoria), el eje de vendedores (que consolida el desempefio individual de cada asesor
comercial), el eje temporal (que facilita el analisis por mes), y el eje de participacion por categoria
(que permite visualizar la contribucion de cada linea de producto al total de ventas). Con este modelo
la empresa por primera vez contaba con la informacidon comercial organizada y respondia a las
preguntas que realmente importan a la gerencia: ;Qué vendemos méas mes a mes?, ;qué tipo de

calzado genera mayores ingresos?.

La estructura del modelo de datos obtenida estd compuesta por tablas de hechos y
dimensiones definidas empresarialmente, se presenta en las Tablas 5 ala 9, y constituye la columna
vertebral de nuestra investigacion, sobre la que se sustenta toda la capacidad analitica del dashboard

interactivo con IA implementado en la fabrica.

Implementacion de procesos administrativos para la integracion y calidad de la

informacion

Ya habiendo quedado definido el modelo, se tomd la decision de implementar procesos

administrativos con el fin de garantizar la integracion y calidad de la informacion historica antes de
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ser subida al dashboard. Comenzando por la estandarizacion de la forma en que se registran los datos
en el punto de venta, definiendo de forma clara las responsabilidades para revisar y actualizar de
forma continua los archivos principales para asegurar que la informacion este el dia, y la creacion de
un paso a paso para realizar una revision de coherencia y solidez de la informacion. Principalmente
se ideo un método de trabajo en el que los vendedores entregan diariamente sus registros de ventas
en un formato estandarizado, el asistente administrativo corrobora la coherencia de la informacion,

y finalmente los datos son integrados al dashboard.

Como resultado de este proceso innovador en el area administrativa, se pudo evidenciar que
el tiempo de consolidacion de la informacidén se redujo significativamente, pasando de varias
semanas a una actualizacién diaria y en tiempo real, también los errores por duplicidad o falta de
relacion de datos disminuyeron drasticamente, lo que permitio a la gerencia resolver sus deficiencias
en cuanto a esta problematica y por consiguiente disponer de informacion verificada, confiable y en
tiempo real para la toma de decisiones estratégicas que permita asi aumentar de manera significativa

su fuerza comercial.

Tabla 11. Procesos mejorados en la empresa

Proceso Diagnéstico Proceso Herramienta Resultados
inicial mejorado utilizada obtenidos
Registro de ventas Manual Registro  digital Plantilla digital Reduccion de
(cuadernos) automatizado en errores
tiempo real

Consolidacion de Archivos de Excel Bases de datos Bases de datos Informacion

datos centralizadas organizadas

Verificacion  de Manual Validacion Sistemas digital Mayor

datos automatica confiabilidad de
informacion

Elaboracion de Manual y Generacion Dashboard Informaciéon  en

reportes quincenal automatica de interactivo tiempo real

reportes
Analisis de Empirico Analisis basado en Dashboard  con Toma de
informacion KPIs indicadores de decisiones
rendimiento oportunas
Control de Manual Automatizado Dashboard  con Optimizacion  de
inventarios indicadores de procesos
rendimiento
Evaluacion de - Evaluacion Sistema de Medicion objetiva
desempeiio mediante KPIs indicadores
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La propuesta de mejora transforma los procesos tradicionales en procesos automatizados,
eliminando actividades manuales que generan retrasos y errores. La digitalizacion del registro de ventas
permite capturar la informacion en tiempo real, mientras que la centralizacion de datos evita la duplicidad
y facilita su acceso. Ademads, la implementacion de un dashboard interactivo permite visualizar
indicadores clave, facilitando el analisis y la toma de decisiones estratégicas, lo que impacta directamente

en la eficiencia organizacional.

Impacto de la mejora de procesos

La optimizacion de los procesos genera los siguientes beneficios:

. Reduccion del tiempo en la generacion de reportes
. Disminucion de errores en la informacion

. Acceso inmediato a datos comerciales

. Mejor control del inventario

. Incremento en la productividad del equipo

. Toma de decisiones basada en datos

Objetivo Especifico 2: Implementar un sistema de visualizacion interactiva con
capacidades predictivas mediante Machine Learning para el analisis de tendencias y

proyecciones de ventas.

Disefio del tablero de control gerencial para el monitoreo de indicadores clave de

desempeiio

Una vez consolidada la arquitectura de datos, el siguiente paso consistio en traducir esa
informacion en conocimiento real, medible, comprensible y accionable para la gerencia de la
empresa. Este fue precisamente, el proposito central del tablero de control gerencial, mostrar datos
numéricos y convertirlos en una herramienta que facilitara la toma de decisiones con la misma
naturalidad con que un administrador consulta su estado de cuenta o revisa el inventario fisico de su

negocio.
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En el disefio del dashboard interactivo se identificaron las preguntas que con mayor
frecuencia quedaban sin respuesta en la gestion diaria empresarial: cuanto se ha vendido?, ;como va
el mes en comparacion con el anterior?, ;cuantos clientes activos tiene la empresa?, ;cudl es el valor
promedio de cada transaccion?. Con base en estas necesidades se definieron cuatro indicadores
estratégicos que debian estar disponibles de al abrir el aplicativo, reflejando lo que en la literatura

de Business Intelligence se denomina la vista ejecutiva del sistema.

Los indicadores presentados en el Anexo D como parte de la estructura funcional del
dashboard, reflejan para el periodo de anélisis comprendido entre enero de 2024 y diciembre de 2025
un total de ventas acumuladas de $57 millones distribuidas en el conjunto de transacciones
registradas durante dicho periodo, un ticket promedio por transaccion de $80.000 pesos y un total de
22.000 unidades de calzado vendidas. Ademas, en el sistema se incluyeron filtros interactivos de
Machine Learning (ML) que permiten segmentar el andlisis por mes y por categoria de producto,
ofreciendo la posibilidad de profundizar en periodos especificos sin necesidad de solicitar reportes
adicionales y extensos. Esta alternativa moderna represent6 un avance cualitativo fundamental frente
al modelo inicial en la empresa, donde la informacion solo estaba disponible en grandes libros de

contabilidad y con semanas de rezago.
El analisis de Pareto (principio 80/20) se ha determinado como uno de los KPIs estratégicos

del dashboard, ya que permite identificar las categorias de producto que generan la mayores ingresos

econdmicos dentro de la empresa, como se observa en la tabla a continuacién en la Tabla 11.

Tabla 12. Ticket promedio/Categoria (2024-2025)

Categoria 2024 2025 Ticket Promedio
Runner Dama 16.1% 16.1 % (estable) $60K
Fashions Hombre 14.0% 14.0% (estable) $55K
Chancla bafio 13.4% 13.4 (estable) $12K
Mocasines Hombre 9.4% 9.4% (estable) $56K
Fashions nifia 9.1% 9.1% (estable) $34K

Fashions nifio 8.7% 8.7% (estable) $38K
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Interpretacion de KPIs:

Ticket promedio por categoria: Chancla Bafio tiene el ticket mas bajo ($12K), lo que sugiere
que es un producto de alto volumen pero bajo valor unitario. Runner Dama ($60K) y Fashion Hombre

($55K) son categorias de mayor valor.

Participacion porcentual: El 80% de los ingresos se concentra en aproximadamente 6-7

categorias, validando la aplicacion del principio de Pareto.
Decisiones estratégicas derivadas:
1. Priorizar la inversion en inventario para Runner Dama y Fashion Hombre.

2. Disenar estrategias de venta cruzada (ofrecer Chancla Bafio como complemento de

compras mayores).

3. Establecer metas diferenciadas por vendedor seglin las categorias de mayor rotacion.

Tabla 13. Indicadores clases de transacciones y ticket promedio. Comparativo anual 2024 Vs 2025

Indicador 2024 2025 Variacién
Total transacciones 427 491 +15.0%
Total ventas $45.520.000 $61.555.000 +35.4%
Ticket promedio anual $106.609 $125.366 +17.6%
Mayor ticket mensual $145.714 (Ene) $150.833 (Abr) +3.6%
Menor ticket mensual $53.750 (May) $0 (Feb) -100%

Analisis de tendencias de ventas y estacionalidad para la planeacion comercial

Contar con datos integrados y organizados permitié la posibilidad de realizar algo que la
empresa nunca habia podido hacer con precision, y era observar el comportamiento de sus ventas a
lo largo del tiempo e identificar los patrones que se repetian con regularidad. Para materializar esta

capacidad, se incorpor¢ al dashboard un grafico de tendencia mensual que muestra la evolucion de
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las ventas durante el periodo enero 2024 a diciembre 2025, permitiendo a la gerencia distinguir con

claridad los meses de mayor demanda de aquellos con menor actividad comercial.

El estudio de las ventas permitié identificar un comportamiento estacional claramente
definido en la Fabrica del Tenis, caracterizado por un incremento considerable de la demanda durante
los meses de octubre, noviembre y diciembre seguido de una disminucion en los primeros meses del
afio. La informacion obtenida permitié comprender con mayor precision los ciclos de venta de la
empresa facilitando la planificacion de compras, la gestion de inventarios y la programacion de
estrategias comerciales ajustadas a cada temporada para prepararse con mayor anticipacion para los
periodos de alta demanda, evitando faltantes de productos, y al mismo tiempo implementar acciones

que contribuyan a dinamizar las ventas durante las temporadas de menor movimiento comercial.

Como complemento al analisis de ventas se incorpor6 una visualizacion de la participacion
de cada categoria de producto en los ingresos totales del periodo evaluado. Los resultados
evidenciaron que lineas como runner hombre, sandalia nifia, zapato colegial y runner nifia aportan la
mayor proporcion de las ventas de la empresa mientras que otras categorias presentan una
contribucién mas limitada proporcionando una visiéon mas clara sobre el comportamiento comercial
de cada linea de producto, convirtiéndose en un insumo valioso para la toma de decisiones
gerenciales. A partir de estos hallazgos, fue posible orientar acciones relacionadas con la distribucion
estratégica de los productos en el punto de venta, la priorizacion de esfuerzos comerciales y el disefio
de estrategias especificas para potenciar el rendimiento de cada categoria segun su nivel de

participacion en los ingresos.

Tabla 14. Comparativo (YoY) de ventas mensuales 2024 Vs 2025

Mes Ventas 2024 Ventas 2025 Variacién YoY % Variacién
Enero $1.020.000 $310.000 -$710.000 -69.6%
Febrero $455.000 $0 -$455.000 -100%
Marzo $365.000 $185.000 -$180.000 -49.3%
Abril $365.000 $905.000 +$540.000 +148%
Mayo $215.000 $560.000 +$345.000 +160%
Junio $335.000 $440.000 +$105.000 +31.3%

Julio $375.000 $665.000 +$290.000 +77.3%
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Agosto $625.000 $360.000 -$265.000 -42.4%
Septiembre $745.000 $855.000 +$110.000 +14.8%
Octubre $135.000 $18.960.000 +$18.825.000 +13.944%
Noviembre $2.980.000 $16.620.000 +$13.640.000 +458%
Diciembre $37.905.000 $21.695.000 -$16.210.000 -42.8%
Total $45.520.000 $61.555.000 +$16.035.000 +35.2%
Tabla 15. [ndice estacional por mes — Comparativo 2024 vs 2025
Mes Ventas 2024 Indice 2024 Ventas 2025 Indice 2025
Enero $1.020.000 0.27 $310.000 0.06
Febrero $455.000 0.12 $0 0.00
Marzo $365.000 0.10 $185.000 0.04
Abril $365.000 0.10 $905.000 0.18
Mayo $215.000 0.06 $560.000 0.11
Junio $335.000 0.09 $440.000 0.09
Julio $375.000 0.10 $665.000 0.13
Agosto $625.000 0.16 $360.000 0.07
Septiembre $745.000 0.20 $855.000 0.17
Octubre $135.000 0.04 $18.960.000 3.70
Noviembre $2.980.000 0.79 $16.620.000 3.24
Diciembre $37.905.000 10.00 $21.695.000 4.23
Promedio $3.793.333 1.00 $5.129.583 1.00
mensual

Implementacion de prondsticos de ventas con inteligencia artificial para la planeacion

estratégica

La capacidad mas innovadora y diferenciadora del sistema implementado fue la incorporacién
de un modulo de prondstico de ventas basado en algoritmos de Machine Learning (ML) que considera
el cambio la transformacion de la gestion comercial de la empresa, ya que al pasar de describir lo que

ya ocurri6 a anticipar con fundamento matematico lo que probablemente ocurrira.
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El modelo predictivo fue desarrollado procesando el comportamiento historico de ventas del
periodo enero 2024 a diciembre 2025, para identificar patrones de estacionalidad, tendencias de
crecimiento y ciclos de demanda propios del negocio. A partir de este aprendizaje, el sistema genera
proyecciones representadas en el dashboard mediante indicadores visuales que se extienden mas alla
del ultimo dato real registrado permitiendo a la gerencia anticipar el volumen esperado de ventas con
un horizonte de proyeccion de treinta a sesenta dias. Esta representacion permite comparar de manera
activa el comportamiento historico de las ventas con las proyecciones facilitando una comprension

inmediata de la direccion esperada del negocio.

El dashboard incluye ademds una visualizacion comparativa entre las ventas alcanzadas y las
metas comerciales definidas para cada periodo que permita evaluar de forma clara el nivel de
cumplimiento de los objetivos establecidos. Esta herramienta facilito la identificacion de los
momentos en que el desempefio comercial supera o se encuentra por debajo de lo esperado,
proporcionando una vision continua del comportamiento del negocio, logrando que la empresa pueda
realizar un seguimiento mas oportuno de los resultados, detectar posibles desviaciones con
anticipacion y adoptar medidas correctivas durante el desarrollo de las operaciones, fortaleciendo asi

el control y la gestion estratégica de la empresa.

Como resultado de la implementaciéon de este modulo durante el periodo de analisis, la
Fébrica del Tenis logr6 mejorar de manera sustancial su capacidad de prevision comercial,
reduciendo la incertidumbre en la planificacion de compras y contribuyendo a una gestion mas
eficiente del inventario. La gerencia pasd de tomar decisiones de abastecimiento basadas
exclusivamente en la experiencia acumulada y la intuicidén a contar con proyecciones cuantitativas
que complementan ese conocimiento empirico con evidencia objetiva derivada del analisis de los
propios datos del negocio. Este es, en esencia, el significado practico de la transformacién hacia una
gestion basada en datos: no reemplazar el criterio humano, sino enriquecerlo con informacion que
hasta ese momento permanecia invisible, dispersa y sin ningiin valor analitico para la organizacion.

Ver Anexo C. Estructura del Dashboard.
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Mes 2024 2025
Transacciones Ventas Ticket prom Transacciones Ventas Ticket prom

Enero 7 $1.020.000 $145.714 3 $310.000 $103.333

Febrero 5 $455.000 $91.000 0 $0 $0
Marzo 4 $365.000 $91.250 2 $185.000 $92.500
Abril 3 $365.000 $121.667 6 $905.000 $150.833
Mayo 4 $215.000 $53.750 4 $560.000 $140.000
Junio 3 $335.000 $111.667 3 $440.000 $146.667
Julio 4 $375.000 $93.750 5 $665.000 $133.000
Agosto 5 $625.000 $125.000 3 $360.000 $120.000
Septiembre 7 $745.000 $106.429 8 $855.000 $106.875
Octubre 2 $135.000 $67.500 150 $18.960.000 $126.400
Noviembre 24 $2.980.000 $124.167 132 $16.620.000 $125.909
Diciembre 359 $37.905.000 $105.585 175 $21.695.000 $123.971
Total 427 $45.520.000 $106.609 491 $61.555.000 $125.366

Tabla 17. Indicadores clave de ventas y precision del modelo ML (2024 Vs 2025)

Indicador 2024 2025 Variacién
Transacciones totales 427 491 +15.0%
Transacciones en 385 (90.2%) 457 (93.1%) +18.7%
temporada alta
Ventas totales $45.520.000 $61.555.000 +35.4%

Ticket promedio anual $106.609 $125.366 +17.6%

Mayor ticket mensual $145.714 (Enero) $150.833 (Abril) +3.5%

Menor ticket mensual $53.750 (Mayo) $0 (Febrero) -100%

Crecimiento MoM +1172% +30.5% Mayor estabilidad

Mejor mes Dic ($37.9M) Dic ($21.7M) Distribucion mas
equilibrada

R? del modelo ML 25% 61% +144% en precision
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Interpretacion del R? (coeficiente de determinacion):

Para el afio 2024 se obtuvo un porcentaje de R* 25%, considerando en planes administrativos un
ajuste moderado aceptable para un primer modelo con datos histdricos limitados. Por otro lado, el periodo
2025 con un R? del 61%, demuestra una mejora significativa indicando que el modelo explica el 61% de
la variabilidad de las ventas. Este nivel de precision es considerado bueno para pronosticos comerciales

en pymes del sector retail.

Predicciones ML generadas:

La Dashboard fue alimentada con datos del afio 2024 y predijo Ene 2025 con unas ventas totales
de $13.6M. La Dashboard fue alimentada con datos del afio 2025 predice Ene 2026 con ventas totales

$18.0M, desglosando la prediccion para cada mes representativo.

Impacto estratégico: La mejora en la precision del modelo R? 25% a un 61% ha permitido a la
gerencia planificar compras e inventario con mayor certeza, reduciendo el quiebre de stock en temporadas

altas y minimizando el excedente en temporadas bajas.

Objetivo Especifico 3: Crear un modulo de gestion del desempeiio individual y grupal

con alertas tempranas y recomendaciones automatizadas para la fuerza comercial

El punto de partida para la construccion de este modulo fue de informacion compartida entre
el equipo investigador y la gerencia de la Fabrica del Tenis, teniendo claro que se dificulta mejorar
lo que no se mide, y no es posible medir lo que no se define con claridad. Bajo esta premisa, se llevo
a cabo un proceso participativo en el que se involucraron tanto la representante legal de la empresa
como los asesores comerciales, con el propdsito de identificar los indicadores que realmente
reflejaran las dindmicas del negocio y que al mismo tiempo, orientaran a la productividad del equipo

hacia los objetivos estratégicos de la empresa.

A partir de la informacién comprendida entre enero de 2024 y septiembre de 2025, se
definieron tres indicadores de desempeno individual como el cumplimiento de la meta mensual de
ventas, la tasa de conversion entendida como la proporcion de clientes atendidos que efectivamente

realizaron una compra, y el ticket promedio por venta, cuyo valor de referencia para el periodo
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analizado se estableci6 en $80.000 pesos. A nivel del grupo se incorporaron indicadores
complementarios como la rotacion de inventario por categoria de producto y la satisfaccion en la
atencion al cliente. Estos indicadores fueron integrados al dashboard con capacidad de actualizacion
diaria, permitiendo tanto a la gerencia como a los propios vendedores consultar su desempefio en

tiempo real y contrastarlo con los valores histéricos del periodo analizado, tal como se ilustra en la

Tabla 11.

La construccion conjunta de estos indicadores fue, en si misma, un proceso de aprendizaje
organizacional. Los asesores comerciales que anteriormente no tenian acceso a métricas objetivas de
su desempefio, comenzaron a comprender la logica detras de cada indicador y a apropiarse de ellos
como herramientas de mejora personal, y no simplemente como mecanismos de control. Este cambio

de percepciodn resultd fundamental para garantizar la adopcion efectiva del sistema.

Definicion de indicadores de desempefio comercial alineados con los objetivos

estratégicos de la empresa

Para finalizar y darle cumplimiento al tercer y ultimo objetivo, se llevo a cabo la realizacion
de un proceso en el que se definieron los indicadores de desempefio involucrando a la gerencia y
también a los asesores comerciales de la Fabrica del Tenis, especificamente con base a la informacion
historica del periodo enero 2024 - septiembre 2025 para asi establecer metas realistas y que fueran
alcanzables. Lo que se queria era establecer métricas que no solamente midieran resultados, sino que
ademas de eso también orientaran el comportamiento de todo el equipo comercial hacia los objetivos
estratégicos de la empresa. En consecuencia, de todas estas actividades realizadas se definieron tres
indicadores individuales para evaluar el desempefio de cada vendedor: primeramente, el
cumplimiento de meta mensual, la tasa de conversion (clientes atendidos que efectivamente
compraron), y el promedio por venta, que para el periodo que se analizd se establecid en $80 mil
pesos.

En cuanto el trabajo grupal se establecieron indicadores como la rotacion de inventario por
categoria y la satisfaccion de la atencion al cliente. Con base a el analisis realizado al periodo

determinado se revel6 el desempefio base del equipo en cada uno de estos indicadores permitiendo
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asi establecer puntos de referencia claros para mejorar cada dia mas. Estos indicadores fueron
integrados al dashboard con la posibilidad de una actualizacion diaria, permitiendo asi a la gerencia
y a los propios vendedores conocer su desempefio en tiempo real y compararlo con el histérico del

periodo analizado.

Tabla 18. Medicion de KPlIs

KPIs Valor inicial Valor proyectado Meta
Ventas totales No se media $12.000.000 mensual +20%
Ticket promedio No se calculaba $60.000 +15%
Tasa de conversion Sin datos 70% >70%
Rotacion de inventarios Baja Alta Optima
Cumplimiento de metas No se calculaba 90% >90%

Los resultados evidencian que la implementacion de los KPIs permitira transformar la gestion
comercial de la empresa, pasando de un modelo sin medicion a un sistema estructurado basado en datos,

lo que facilita el control, seguimiento y mejora continua del desempefio organizacional.

Tabla 19. Toma de decisiones basada en KPlIs

KPIs Situacion detectada Decision estratégica
Ventas bajas Disminucion de ingresos Actividad promocional
Ticket bajo Compras pequefias Ventas cruzadas
Baja conversion Pérdida de clientes Capacitar vendedores
Baja rotacion Exceso de inventarios Reducir compras

Bajo cumplimiento Metas no alcanzadas Ajustar estrategias
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Tabla 20. Indicadores de desempeiio comercial — Metas y resultados 2024-2025

KPIs 2024 2025
Meta Resultado Cumplimient Meta Resultado Cumplimient
0 0
Ventas $50.000.00 $45.520.00 91% $60.000.00 $61.555.00 103%
totales 0 0 0 0
Ticket $100.000 $106.609 107% $120.000 $125.366 104%
promedio
Tasa 65% 62% 95% 70% 68% 97%
conversioé
n
Rotacion 3.0 2.8 93% 3.5 32 91%
de
inventario

Implementacion de un sistema de alertas tempranas para la gestion proactiva del

desempeiio comercial

Cabe resaltar que un aporte muy significativo desde una perspectiva administrativa fue la
implementacion de un sistema de alertas tempranas que le permite a la gerencia identificar problemas
que se den en cuanto al desempefio mucho antes de que se conviertan en crisis. Dicho sistema se
configuro mediante la opcion "Establecer alerta" disponible, revisa todos los dias los indicadores
clave de desempeiio detectando asi que un vendedor presenta varios dias consecutivos con un
desempefio significativamente por debajo a su meta (con base en los limites definidos a partir del

periodo analizado), se activa automaticamente una notificacion.

Esta alerta se compone por dos elementos: uno visual dentro del propio dashboard, donde se
puede observar el nombre del vendedor o el indicador afectado aparece resaltado visiblemente, y
elemento que arroja una notificacion que puede enviarse por correo electronico. Dicha notificacion
incluye una descripcion clara del problema y una recomendacion inicial de accion. Relevando este
resultado que el tiempo de deteccion de bajo desempefio se redujo significativamente, pasando de
varias semanas como se hacia anteriormente (cuando se revisaban los resultados al cierre del mes) a

solo unos dias, permitiendo de esta forma a la gerencia intervenir oportunamente mediante coaching
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personalizado, reasignacion de productos y el método de entrada a la venta. Anteriormente los
problemas de desempefio solo se detectaban al cierre del mes, cuando ya era dificil recuperar las

ventas perdidas.

Recomendaciones automatizadas para la mejora continua de la fuerza comercial

La plataforma incorpora ademés un modulo de recomendaciones que genera orientaciones
practicas y directamente aplicables para el equipo de ventas. A diferencia de los tableros tradicionales
que solo presentan indicadores y dejan la interpretacion en manos del usuario, este sistema propone
acciones concretas en un lenguaje claro y facil de entender. Esto se reduce la distancia entre el analisis
de los datos y la ejecucion de decisiones facilitando una respuesta mas rapida y efectiva por parte del

area comercial.

Durante la operacion del sistema se evidencio que ciertas lineas de producto como runner
hombre y sandalia nifia, tienen una mayor participacion dentro del total de ventas, por lo que deben
ser consideradas prioritarias dentro de las estrategias comerciales. Po tal motivo, cuando un asesor
presenta un nivel de conversion inferior al promedio del equipo, la herramienta sugiere orientar sus
esfuerzos hacia estas categorias de mayor rotacion, si el valor promedio de compra por cliente se
aleja del referente establecido de $80.000 pesos, el sistema propone acciones enfocadas en incentivar
la venta cruzada y aumentar el valor de cada transaccion fortaleciendo asi el desempefio individual y

general del equipo comercial.

El sistema genera sugerencias de forma periddica a partir del analisis del desempefio conjunto
del equipo lo que permite detectar aspectos a fortalecer de manera colectiva y apoyar las decisiones
de la gerencia en temas como formacion del personal, distribucion de zonas de trabajo y planificacion
de inventarios. Se observd ademas que aquellos vendedores que aplicaron estas orientaciones en su
labor diaria lograron mejorar sus resultados destinando mas tiempo a las actividades propias de la
venta y reduciendo las tareas administrativas que anteriormente ocupaban una parte considerable de

su jornada.
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El sistema genera sugerencias de forma periddica a partir del anélisis del desempefio conjunto
del equipo lo que permite detectar aspectos a fortalecer de manera colectiva y apoyar las decisiones
de la gerencia en temas como formacion del personal, distribucion de zonas de trabajo y planificacion
de inventarios. Se observd ademas que aquellos vendedores que aplicaron estas orientaciones en su
labor diaria lograron mejorar sus resultados destinando mas tiempo a las actividades propias de la
venta y reduciendo las tareas administrativas que anteriormente ocupaban una parte considerable de

su jornada.
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Dia 2024 2025 Mejora
Ventas Estrategia Resultado Ventas Estrategia Resultado
Sabado $15.200.000 Asignacion Ranking 1°  $18.400.000 Equipo de Ranking 1° +21.1%
regular mayor
experiencia
Miércoles $12.500.000 Sin Ranking 3° Miércoles de  Ranking 2° +42.4%
promociones $17.800.000 descuentos
Viernes $13.800.000  Preparacion  Ranking2°  $17.800.000  Inventario+  Ranking2°  +29.0%
basica personal
adicional
Lunes- $7.500.000  Sin estrategia  16.5% del $12.500.000  Capacitacion  20.3% del +66.7%
Jueves total en dias bajos total

Ver anexo E. Funcionamiento de Dashboard
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Conclusiones

El presente proyecto de grado demostrd que la transformacion digital no es una meta sino una
posibilidad real y alcanzable cuando existe voluntad de cambio, rigor metodologico y una
comprension profunda de las necesidades del negocio. La implementacion del dashboard interactivo
con capacidades de inteligencia artificial en la Fabrica del Tenis fue construido a partir de los datos
de la empresa considerando principalmente el periodo enero 2024 a diciembre 2025, lo que permitio
superar las limitaciones estructurales que durante afos habian condicionado la gestion comercial de
la empresa transformando un modelo administrativo basado en la intuicion y el registro manual en

uno fundamentado en datos confiables, actualizados y disponibles en tiempo real.

Con los resultados obtenidos se modifico la forma en que la fabrica comprende, gestiona y
utiliza su informacion comercial. Este cambio, que en términos técnicos puede describirse como una
transicion hacia un modelo de gestion Data-Driven que tuvo también una dimension humana y
organizacional igualmente significativa, considerando que el equipo de la Fabrica del Tenis aprendi6
a valorar el dato como recurso estratégico, a interpretar indicadores como herramientas de mejora y

a tomar decisiones con mayor seguridad y fundamento.

Con respecto al primer objetivo especifico, el disefio e implementacion de una arquitectura
de datos unificada permitié centralizar por primera vez en la historia de la empresa toda la
informacion comercial dispersa en hojas de calculo independientes, registros manuales y archivos
sin estandarizacion. La estructuracion del modelo de datos por dimensiones como productos,
vendedores, tiempo y categorias permitioé optimizar el procesamiento de la informacion pasando de
reportes quincenales a actualizaciones diarias. Esto mejor6 la disponibilidad de datos para la toma de
decisiones, redujo errores por duplicidad y fortalecid la confiabilidad de la informacidon promoviendo
una cultura organizacional mas ordenada en el registro de datos, destacando la importancia del

compromiso del equipo humano en el correcto funcionamiento del sistema.

En relacion con el segundo objetivo especifico, la implementacion del sistema de
visualizacion interactiva con capacidades predictivas aport6 a la empresa un nivel de analisis real. El

estudio de las ventas del periodo 2024-2025, con un total de $57 millones y 22.000 unidades
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comercializadas a un precio promedio de $80.000 permiti6 evidenciar un comportamiento estacional
definido con incrementos en la demanda durante el ultimo trimestre del afio y descensos en los
primeros meses, lo que transform6 la forma en que la gerencia planifica compras, inventarios y
estrategias comerciales. De igual manera, el médulo de prondstico basado en series temporales
demostrdé mayor precision frente a los métodos empiricos utilizados anteriormente, reduciendo la
incertidumbre y permitiendo proyectar escenarios a corto plazo entre 30 y 60 dias. En conjunto, estos
resultados fortalecieron la capacidad de planificacion de la Fabrica del Tenis y consolidaron una

gestion mas estructurada y orientada al uso de datos para la toma de decisiones.

De igual forma, el tercer objetivo especifico, relacionado con la implementacién del modulo
de gestion del desempeiio individual y grupal con alertas tempranas y recomendaciones
automatizadas gener6 una transformacion significativa en la dindmica del equipo comercial. La
definicién conjunta de indicadores como el cumplimiento de metas, la tasa de conversion y el ticket
promedio de $80.000 pesos permitid que los asesores asumieran un mayor sentido de responsabilidad
sobre su rendimiento convirtiendo los KPIs en herramientas de mejora continua mas que en simples
mecanismos de control. El sistema de alertas tempranas redujo el tiempo de deteccion de bajo
desempefio pasando de revisiones mensuales a identificaciones en pocos dias, lo que facilit6 acciones
correctivas mas rapidas y personalizadas. Finalmente, las recomendaciones automatizadas orientaron
al equipo hacia las categorias de mayor rotacion, como runner hombre, sandalia nifia y zapato
colegial, asi como hacia estrategias para incrementar el valor de cada venta, reflejdndose en mejoras

tanto individuales como colectivas en el desempefio comercial.

El proyecto evidencid que la implementacion de soluciones tecnologicas accesibles y
adecuadamente estructuradas es viable para empresas del sector retail en contextos regionales como
el sur del Cesar. La Fébrica del Tenis evolucion6 desde un esquema de gestion de informacion con
retrasos de hasta quince dias hacia un sistema que actualiza indicadores de forma diaria, identifica
tendencias a partir del comportamiento historico del periodo 2024-2025 genera alertas sobre
desviaciones en el desempefio comercial y propone acciones de mejora especificas. Mas alla del
componente tecnologico, este proceso representd un cambio en la forma de gestionar la empresa
reflejado en una mayor comprension del negocio y en una toma de decisiones mds informada,

responsable y orientada al futuro.
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Recomendaciones

Recomendaciones para la Fabrica del Tenis desde una perspectiva administrativa.

Primeramente, para empezar, se recomienda a la gerencia de la Fébrica del Tenis
institucionalizar dentro de la organizacion el uso efectivo del dashboard como herramienta
obligatoria para la realizacion de reuniones semanales de seguimiento con respecto a la fuerza
comercial. Dado que el andlisis del periodo enero 2024 - septiembre 2025 logro6 evidenciar que ciertas
categorias de producto concentran significativamente la mayor parte de las ventas totales, por esto se
sugiere implementar una estrategia en la cual se busqué la diversificacion para lograr fortalecer las
categorias de menor participacion y contribucion, como lo son “chancla bano" y "fashion hombre",
reduciendo asi el riesgo de concentracion y el estancamiento de mercancia lo cual es una situacion

que atrasada en gran manera la evolucion comercial de la empresa.

En segundo lugar y no menos importante por supuesto, también se recomienda mantener
activo y en constante actualizacion el modelo predictivo entre determinados periodos, incorporando
claramente los nuevos datos para mantener o incluso mejorar en gran manera el nivel de precision
que se quiere alcanzar. Se recomienda también a la empresa explorar la incorporacion de variables
externas como lo son los dias festivos, promociones, fechas especiales y condiciones climaticas para
lograr optimizar atin mas la precision de los pronosticos, ayudando esto a anticiparse a las tendencias

del mercado y lograr asi entrar a competir con un poco de ventaja con respecto a la competencia.

En tercer lugar y por ultimo se sugiere a la empresa extender el sistema de alertas tempranas
a la gestion de inventarios, utilizando la misma funcionalidad de Establecer alerta de Bolt esto con
el fin de lograr rotar la mercancia que estd “estancada”. También se le recomienda implementar
alertas automadticas esto con el fin que cuando un producto supere cierto limite de dias sin ventas,
activando estrategias idoneas creadas por el equipo de la fuerza comercial se logre llegar a la

liquidacion de dicha mercancia para asi reducir el inventario obsoleto.
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Recomendaciones para futuras investigaciones en administracion de empresas.

Con respecto a los colegas para proximas investigaciones se recomienda realizar previamente
una evaluacion del retorno sobre la inversion del dashboard una vez ya haya transcurrido un lapso de
tiempo suficiente de operacion, cuantificando el verdadero impacto en indicadores financieros como
ahorro en horas en procesos, reduccion de estancamiento de stock, y disminucion de la mercancia
que estd en inventario que ya practicamente paso de moda o esta embodegada desde hace mucho
tiempo. Dicha evaluacion le permitiria a la empresa construir un caso de negocio sélido y reforzado

para la inversion en transformacion y revolucion digital en pymes del sector retail.

De igual forma también se recomienda investigar mas a profundidad sobre el impacto del
sistema en cuanto a las alertas tempranas que orientan a una posible rotacion del personal de ventas.
Ya que las intervenciones basadas en alertas lograron recuperar de manera significativa el desempefio
en los casos que se atendieron que tiempo de antelacion durante los primeros meses, seria de gran
provecho evaluar si este enfoque también reduce un poco la desmotivacion y el abandono del equipo

comercial.

Y por tltimo y sin poco mas que decir se recomienda realizar con anterioridad un estudio a
largo plazo que evalue la evolucion con respecto a los indicadores clave durante los proximos afios
en el correr de la actividad economica de la empresa, verificando si las mejoras logradas se mantienen
verdaderamente en el tiempo y si la precision en cuanto a la prediccion puede superarse con modelos
y sistemas mas avanzados, estableciendo un estandar para el sector de comercializacion de calzado

en la region del Cesar.
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Anexos

Anexo A. Instrumento diagnostico

Objetivo: Evaluar la gestion de la informacion y la toma de decisiones en la empresa.
Marque con una (X) la opcidon que considere correcta:

1. (Cuadl es su cargo dentro de la empresa?
Gerente

Administrador

Asesor de ventas o vendedor

Auxiliar administrativo

2. (La empresa cuenta con un sistema digital para registrar ventas?
Si No

3. (El registro de ventas se realiza de forma manual?

Siempre A veces Nunca

4. (La informacion comercial de la empresa se encuentra centralizada en una plataforma digital?
Si No

5. (Los reportes de ventas se generan en tiempo real?

Si No

6. (La empresa utiliza indicadores (KPIs) para medir el desempefio?
Si No

7. [ Tiene conocimiento sobre que son los indicadores (KPIs)?

Si No

8. (La toma de decisiones se basa en datos analizados?

Siempre A veces Nunca

9. (Existen retrasos en la generacion de reportes?

Siempre A veces Nunca

10.  ;Se presentan errores en la informacion registrada?

Siempre A veces Nunca

11.  ;Se identifican facilmente los productos més vendidos?

Si No

12. (Considera necesario implementar herramientas tecnologicas para mejorar la gestion?

Si1 No
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Anexo B. Flujo de procesos de la empresa
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Anexo C. Data empresarial.

Autoguardado (D () B 92vyC - o- ventas_zapatos_arreglado (2) ~ Q, Search (Cmd + Ctrl + U) &7
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Anexo D. Estructura de la Dashboard
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Anexo E. Funcionalidad de la Dashboard
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