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Agenda 

TEMA EXPOSITOR / 
MODERADOR 

DURACIÓN 

1. Evolución en el Rol del CIO y su 
relación con la analítica de los 
negocios 

Carlos Zozaya 15 minutos 

2. Ejemplos del uso de analítica de 
negocios en Comercial Mexicana 

Flor Argumedo 20 minutos 

3. Ejemplos del uso de analítica de 
negocios en GNP 

Carlos Zozaya 10 minutos 

4. Preguntas y Respuestas Fabiola González 15 minutos 
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1. Evolución en el Rol del CIO y su 
relación con la analítica de negocios 

ÅEvolución en el rol del CIO 

ÅEvolución en el portafolio de aplicaciones 

ÅMandatos para el CIO 

Å Importancia de la analítica de negocios para cada 
mandato 

Å Information Evolution Model 
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Comentarios de algunos CIOs 

De costos y desarrollo a 
centro de utilidades y 

conocimiento del 
negocio 

De intendencia 
informática a 

elemento 
estratégico 

El CIO se ha vuelto 
un hombre de 

negocios 

De habilitar 
procesos a 
transformar 

los procesos y 
el negocio 

Los CIOs tienen que ser más 
estratégicos desde el punto de 

vista del negocio 
Fuente: Information Week 
México, Agosto 2011 
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Evolución del Rol del CIO 

Fuente: Information Week México, Agosto 2011 

Cablelopitecus Datacéntertal CIO Comunicatus CIO Wireless 
Sapiens 

CIO Business 
Sapiens 
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Evolución del Rol del CIO 

Uso de las 
TI por el 
Negocio 

Principales Eras de las Tecnologías de  
Información 

Fuente: Center for Information 
Systems Research, MIT 
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Evolución en el Rol CIO 

Mainframe Distribuida Web 

Proveedores 
dominantes 

Å IBM ÅProveedores de cómputo 
distribuido: Microsoft, Intel, SAP,  
Oracle, empresas de outsourcing 
(EDS, CSC, IBM, otras) 

ÅProveedores de equipos de 
red y buscadores de 
internet: Sun, Cisco, 3Com, 
Google, Yahoo. 

ÅEmpresas consultoras y de 
servicios en Internet.. 

Roles y 
Expectativas 
del CIO 

ÅRol: Gerente operativo de 
una función especializada. 

ÅExpectativas: Entrega a 
tiempo; Operación 
confiable. 

ÅRol:  
Miembro del equipo directivo;  
Diseñador organizacional;  
Asesor de tecnología; 
Arquitecto de tecnología; 
Comprador informado. 

ÅExpectativas:  
Administrar una organización 
federada de TI;  
Reclutar y desarrollar a la gente; 
Educar a los directivos;  
Alinear TI con el negocio; 
Diseñar una arquitectura 
empresarial;   
Investigar tecnologías; 
Estabilizar y estandarizar la 
infraestructura;   
Desarrollar relaciones con 
proveedores.. 

ÅRol: ¿Visionario de 
negocio?. 

ÅExpectativas:  
Desarrollar nuevos modelos  
de negocio aprovechando la 
s TI;  
Implantar nuevos procesos 
de gestión que aprovechen 
Internet.. 
 

Fuente: Center for Information Systems Research, MIT 
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Evolución en el Rol CIO 

Mainframe Distribuida Web 

Aplicaciones ÅProcesamiento de 
Transacciones  

ÅApoyo a los Knowledge Workers 
ÅSistemas interorganizacionales 
ÅReingenería de procesos 
Å9wtΩǎ 

ÅComercio electrónico 
ÅGestión del conocimiento 
ÅReingeniería dela cadena de 

suministro 

Actitud 
Ejecutiva 

ÅTI para reducción de costos 
vía la automatización 

ÅDe entusiasmo a 
conciencia sobre el costo 

ÅMayor participación en el 
Gobierno de las TI 

ÅPolarización de actitudes:  
(Activo estratégico vs. Costo a 
minimizar) 

ÅTI (particularmente el 
Internet) visto como  un 
activo transformacional y 
un habilitador de la 
estrategia. 

Fuente: Center for Information Systems Research, MIT 
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Evolución en el Rol CIO 

Especialista 
Funcional 

Aliado 
Estratégico 

Visionario 
de Negocios 

Impulsar la 
Estrategia 

Alinear las 
TI con el 
Negocio 

Entregar lo 
prometido 

Credibilidad del CIO 

Aprendizaje Organizacional 

Fuente: Center for Information Systems Research, MIT 
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INFORMA- 
CIONAL 

ESTRA- 
TÉGICO 

   TRANSACCIONAL 

INFRAESTRUCTURA 

Å Reducción de costos 
Å Incremento de capacidad 

de producción 

Å Integración del negocio 
Å Flexibilidad 
Å Reducción de costos de TI 
Å Estandarización 

Å Incremento en ventas 
Å Ventaja competitiva 
Å Necesidad competitiva 
Å Posicionamiento 
Å Servicios innovadores 

Å Incremento del control 

Å Mejor información 

Å Mejor integración 
Å Mejora en calidad 

Portafolio de Activos de TI 

Fuente: Peter Weill, CISR, MIT 
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Evolución del Portafolio de Activos de TI 

Fuente: Peter Weill, CISR, MIT 



12 

4 Mandatos para el CIO 

Estudio de IBM con entrevistas a 3,018 CIOs en 170 países 

Fuente: 2011 IBM CIO Global Study,  IBM Institute for Business Value 
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4 Mandatos para el CIO 

Fuente: 2011 IBM CIO Global Study,  IBM Institute for Business Value 
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4 Mandatos para el CIO 
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4 Mandatos para el CIO 

Fuente: 2011 IBM CIO 
Global Study, 
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4 Mandatos para el CIO 

Fuente: 2011 IBM CIO 
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4 Mandatos para el CIO 

Fuente: 2011 IBM CIO 
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4 Mandatos para el CIO 

Fuente: 2011 IBM CIO 
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4 Mandatos para el CIO 

Fuente: 2011 IBM CIO 
Global Study, 
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4 Mandatos para el CIO 

Fuente: 2011 IBM CIO 
Global Study, 
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Task/Process 

Automation 

 Business 

Efficiency 

Cross-

Functional 

Integration 

Enterprise 

integration 

Aggregation and 

data  warehouse 

Recording and 

Reporting 

Performance 

measurement 

Detection, direction  

& prediction 

Business process 
management & 
Business 
Intelligence 

Resource 
planning  (e.g., 
ERP, CRM) 

Transactional 
automation 
adoption (POS, 
accounting) 

Business 
Analytics and 
Optimization 

Fuente: IBM, Business Analytics & Optimization, 2009 

$105B 

(2009) 
7.8% CGR 

Business 
Optimization 

Objectives 

Analytics and Intelligence Objectives 

Major Eras in Modern Business Automation 

El Turno de la Analítica de Negocios 
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Business 

Optimization 

How the business 

applies information 

to achieve itôs goals 

ÅPolicies  

ÅBiz Processes 

How the business manages information and learns from it 

BAO Maturity Stage 

Heroics 

Foundational 

Competitive 

Differentiating 

ÅSpreadsheets 

ÅExtracts 

ÅData Warehouses 

ÅData Governance 

ÅProduction reporting 

ÅContextual 
Business rules 

ÅPattern recognition 

ÅProcess 
Automation 
and 
Workflow 

ÅMaster Data Management 

ÅMetrics 

ÅDashboards/Scorecards 

ÅCommand 
and control 

ÅTask 
automation 
(eg, ERP) 

ÅWorkgroup 
Design  

ÅSOPs 

ÅCustomer 
and Partner 
Collaboration 

ÅBusiness 
Process 
Integration 

Break-away 
Intelligent 
Enterprise 

Fuente: IBM, Business Analytics & Optimization, 2009 

Hacia la Empresa Inteligente 
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Information Evolution Model 

Strategic Value of Information Ҧ 
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I. Operate 

II. Consolidate 

V. Innovate 

III. Integrate 

IV. Optimize 

ÅIndividual data ownership 

ÅFocus on day-to-day issues 

ÅDepartmental or Functional information 

ÅSome standards and metrics 

ÅEnterprise level information 

ÅWide view 

ÅExtended enterprise information 

ÅStrategic alignment and market leadership 

ÅPredictive measures 

ÅSustainable growth and most revenue potential is 

fueled by creativity and renewal 

CǳŜƴǘŜΥ 5ŀǾƛǎΣ WΦ Ŝǘ ŀƭΦ  άLƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ wŜǾƻƭǳǘƛƻƴ Υ ¦ǎƛƴƎ ǘƘŜ LƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ 9Ǿƻƭǳǘƛƻƴ aƻŘŜƭ ǘƻ DǊƻǿ ¸ƻǳǊ .ǳǎƛƴŜǎǎέΣ WƻƘƴ ²ƛƭŜȅ ϧ {ƻƴǎΣ нллс  
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Information Evolution Model 

Å Aproximadamente un 70% de las empresas están en Nivel 1 o 2. 

Å Para lograr un mayor nivel de madurez se debe trabajar en 4 
dimensiones: 

 

Infrastructure 

Human Capital 

Knowledge 

Process 

Culture 

Å People skills and attitudes 

Å People recruitment, 

training & assessment 

Å How information is 

generated, validated 

and used (policies, 

standards, 

governance) 

Å Organizational and human influences on 

information flows (values, beliefs, 

priorities) 

Å HW, SW and 

Network tools 
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2. Ejemplos del uso de analítica de negocios 
en Comercial Mexicana 

 

 
Flor Argumedo 
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El Rol del CIO en la Analítica de Negocios  

ÅTransformación del CIO con enfoque en innovación y en el 
valor del negocio vs Administrador de TI. 

ÅNuevas Prioridades: 

ïPrioridad en la analítica de negocios: capacidad de ver 
patrones en grandes cantidades de datos y extraer 
conocimientos de acción. 

ïPrioridad en la confiabilidad, continuidad,   y  seguridad 
de la información, reducción de costos  y en la 
aplicación de las mejores prácticas de negocio  

ïPrioridad en el uso y asimilación de la información para 
inteligencia de negocios y como motor de nuevos 
productos, servicios y diferenciación. 

ïPrioridad en impulsar nuevos modelos de negocios. 

29 
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Aplicaciones de BI.  

Å Balance Score Card 

Å Generación automática de órdenes de compra para resurtido de 
mercancías según modelos de tendencia de compras, temporadas, 
ofertas, inventarios, desplazamientos, proyecciones, elasticidad de precios 

Å Minado de datos para tendencias de compras, mezcla de productos, 
proyección de demanda, tipo de cliente, ticket promedio 

Å Análisis de KPÍs en diferentes dimensiones. Ventas, Inventarios, Entradas, 
Transferencias, fill-rate, márgenes, mermas 

Å Generación de Presupuestos 

Å Generación de Open to buy 

Å Proyecciones de Demanada. E-business 

Å Tendencias de compra, análisis para nuevas tiendas 

Å Catálogo por Tienda 

Å Marketing one to one 
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ÅMarketing Tradicional:  
ïAnálisis de ventas sin liga con 

tipos de clientes 

ïAnálisis de Canasta 

ïOfertas y promociones 
masivas. 

ïMercadeo masivo, no 
dirigido. 

ïSeguimiento de Tendencias.  

 

 

 

ÅMarketing Uno a Uno: 
ïOfrecer productos y servicios 

de valor real para cada cliente  

ïMayor eficiencia en 
presentación de ofertas, 
folletos 

ïAnálisis por deciles y tipos de 
clientelas 

ïAnticiparse a las tendencias 

ï Incrementar el valor de 
satisfacción del cliente 
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ÅMarketing Uno a Uno: 
ïMonederos Activos: 4,744,025 
ÅNombre y Dirección: 3,784,002 

ïcon mail: 437,188 

ïCon teléfono: 1,224,736 

ïPromociones Aspiracionales Exclusivas: Batería de Sartenes, Juego 
de Cuchillos WMF y Copas Alemanas SPIEGELEAU,  Vitrocerámicos 
ARZVERG, Toallas Frottana, Ollas Zwilling, Cubiertos Zwilling, 
Moldes Kaiser. 

ïTraslados de Puntos Bancomer a Monedero. 

ïAviso anticipado de ofertas a clientes asociados a compras previas 
en Julio Regalado. 

ï  Descuentos y Promociones especiales aplicadas a monedero. 

ïCalificación y autorización de Tarjeta de crédito interna a través del 
uso del monedero. 
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ÅPotencial  Marketing Uno a Uno: 

ïFolletos, precios especiales y /o promociones  por 
cliente o grupo de clientes según tendencias de 
compra. 

ïAfinación de catálogo basado en tendencias y perfiles 
de clientes 

ïPersonalización en línea de cajas. 

ïDesarrollo de nuevos servicios de valor agregado  

ï!ƴłƭƛǎƛǎ ǘƛǇƻǎ άCƻŎǳǎ DǊƻǳǇέ Ŏƻƴ Řŀǘƻǎ ƳŀǎƛǾƻǎΦ 
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Análisis de ventas agosto -diciembre  

Limpieza de datos 

Tendencias de compras  

Análisis de ventas con monedero 
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Análisis de ventas agosto -diciembre  

Limpieza de datos 

Tendencias de compras  

Análisis de ventas con monedero 
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Edad registrada de los clientes del Monedero 
naranja  

37 
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Análisis de ventas agosto -diciembre  

Limpieza de datos 

Tendencias de compras  

Análisis de ventas con monedero 
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Sexo registrado de los clientes del Monedero 
naranja  
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Nombres  y apellidos  más comunes registrados  en los 
monederos  de las tiendas  Lomas Anáhuac ù Mega  Rojo Gómez 
- Tultitlan  

40 
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Análisis de asociaci ón (canasta)  

41 

Ejemplo de análisis de asociación: 

Si compran leche evaporada existe un 48.44% de probabilidad de que compren leche condensada, sin 

embargo si leche condensada sólo hay un 37.32% de probabilidad de que compren leche evaporada. 
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Total de artículos vendidos por día 
de la semana vs importe total ($) 
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El día que más art ículos se 
venden  es el miércoles, 
sin embargo  el importe  
de las ventas  es mayor  

los domingos . 
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Total de art ículos por  día de la  semana  por  
sucursal vs importe  total  ($) 

43 

domingo 
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Número de clientes VS Importe total  
Lomas Anáhuac ù Tultitlan ù Mega Rojo G ómez 

agosto 08 ù diciembre 08 

44 



45 

Estadísticos  comparativos entre venta con monedero y 
venta sin monedero por sucursal  

45 

Como podemos observar el promedio de venta por ticket y el promedio de artículos 

por ticket es mayor en las ventas con monedero. 

SUCURSAL VENTA ARTICULOS/IMPORTE MEDIA MÍNIMO MÁXIMO RANGO MEDIANA 
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Análisis de ventas agosto -diciembre  

Limpieza de datos 

Tendencias de compras  

Análisis de ventas con monedero 








































