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El gran reto de las organizaciones 

«Los administradores de las empresas deben 

enfocarse la creación de valor de los accionistas. 

Esto implica que los administradores deben 

ponderar las estrategias alternativas de inversión, 

financiamiento y administración de activos en 

término de su efecto en el valor de los accionistas 

(precio de las acciones, ingresos, rentabilidad y 

crecimiento). Así mismo, deben buscar 

estrategias de productos y mercados tales como 

el incremento de la participación de mercado o el 

aumento de la satisfacción de los consumidores, 

solo si también pretenden  incrementar el valor de 

los  accionistas.» 
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La vida de un tablero de control: El Tradicional BI 
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Se instrumenta un tablero de control 

Cada ejecutivo tendrá un tablero de control con los indicadores 

que reporta a los accionistas. Tomará sus correspondientes 

decisiones en base a lo sucedido ayer, la semana pasada o el 

mes pasado. 

Cuanto vendimos 

Proyectos más 

grandes 

Cuanto hemos 

vendido al día de hoy 

Cuanto tenemos 

prospectado 

Cuanto tenemos 

prospectado 



Reportes Standard  ¿Qué sucedió? 

Reportes Ad hoc ¿Cuantos? ¿Qué tan seguido? ¿Dónde? 

Reportes Query / Drill Down ¿Exactamente en donde sucedió? 

Alertas ¿Qué acción es necesaria? 
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incrementaron por lo tanto 
continuemos con la 
estrategia del año pasado 
hasta que estas desciendan 
ƻ ǎŜ ŜǎǘŀƴǉǳŜƴΦέ  

(Tal vez sea demasiado 
tarde para cambiar la 

estrategia) 

Las decisiones que se tomaban. 



Everything old is new 

Hace muchos años, se 
definió Business 
Intelligence. 

ÁBusiness Intelligence (BI) 
aplicaciones y tecnología 
para consolidar, 
almacenar, analizar y 
proveer acceso a datos 
para ayudar a los 
ejecutivos a tomar 
mejores decisiones de 
negocio. 

ÁBI incluye querys, 
reporteo, OLAP, análisis 
estadístico, pronóstico y 
minería de datos. 



Las decisiones que se deben estar tomando. 

Algunos fabricantes omitieron parte de la definición de 
BI, faltando a la parte más importante de la definición. 

Reportes Standard  ¿Qué sucedió? 

Reportes Ad hoc ¿Cuantos? ¿Qué tan seguido? ¿Dónde? 

Reportes Query / Drill Down ¿Exactamente en donde sucedió? 

Alertas ¿Qué acción es necesaria? 

Análisis Estadístico ¿Porqué está sucediendo? 

Pronóstico y Extrapolación ¿Y si las tendencias continuan? 

Modelado Predictivo ¿Qué sucederá después? 

Optimización ¿Qué es lo mejor que puede suceder? 
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¿Basta dar seguimiento o queremos conseguir 

resultados? 

 

Esta promesa (el BI de tableros descriptivo) 

permite a los ejecutivos a dar seguimiento. 
 

élo que ya sucedi·. 

élas decisiones que ya se tomaron. 

élos resultados ya conseguidos. 



Es la diferencia 
entre dar 
seguimiento y 
anticiparse. Tener 
hoy el periódico de 
mañana. 



Un BI sin 

Analítica no es 

suficiente. Todo 

mundo sabe 

que pasó. 



bƻ ǇƻŘǊŜƳƻǎ ǘƻƳŀǊ ŘŜŎƛǎƛƻƴŜǎ ŘŜ ƭƻ ǉǳŜ ȅŀ ǎǳŎŜŘƛƽΧ 

Un tablero de control nos dirá que tan bien  

(o que tan mal)  
están las cosas 
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Nos permite ser 
espectadores. 

 
¿Es lo que queremos ser? 



La gran DESventaja competitiva:  

Nos permite estar listos cuando las cosas YA salieron mal. 

Un tablero de control nos dirá que tan bien  

(o que tan mal)  
están las cosas 



¿Cómo prefiere usted tomar decisiones? 

¿Viendo o analizando? 

VS  



Toma el mismo tiempo  

ver  que ANTICIPAR . 

 
(A demás se obtienen mejores resultados, mejores retornos y menos error) 



Tomando decisiones con el tablero de control 

El trabajo de cualquier ejecutivo 
es el tomar las decisiones 
correctas para lograr 
conseguir 

rentabilidad y 

crecimiento. 



Enfocándonos en la rentabilidad 

Á  Rentabilidad: Relación entre Ingresos y Costos generado por los 

activos de la empresa. Puede ser evaluada en referencia a Ventas, a 

los activos, al capital o al valor accionario. 
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¿Dónde está el indicador de las ventas del mes 

próximo? 



BI Analítica 

àCu§ntos clientes tengo (tuve ayeré)? V 

¿Cuáles son los más rentables? V 

¿Cuánto gasto en mis clientes en marketing? V 

¿Qué productos me va a comprar? V 

¿Qué dicen de nuestra marca? V 

¿Qué probabilidad hay de que me abandonen? V 

¿Qué clientes pueden comprarme otro producto? V 

¿Qué producto pueden comprarme adicionalmente? V 

¿Qué porcentaje del marketing no me trae mas ingresos? V 

¿Qué es lo que quiere el Director Comercial? 



Eso es la Inteligencia Analítica.  
¿Lo hace su BI? 

Á La identificación de los 

clientes con mayor 

probabilidad de respuesta 

a una campaña que se 

está planeando. 

Á La valoración de los 

ingresos que tendrá una 

campaña que aún no se 

lanza. 

Á La identificación de los 

clientes que tiene una alta 

probabilidad de cambiar de 

proveedor antes de que lo 

hagan. 



La razón de ser de un BI es 

1. Generar impacto. 

2. Anticipar las oportunidades. 

3. Optimizar entre oportunidades. 



Incrementar 
el valor de 
accionistas 

...Mejorando la toma de decisiones. 

Decremento 
de costos 

Incremento 
de Ingresos 

Segmentación 

de clientes 
Adquisición de 

clientes 
Retención de 

clientes 
Cross Sell y Up 

sell 
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o iniciativas. 
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... definiendo el valor del cliente. 
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Incrementar 
el valor de 
accionistas 

éalineando el valor al beneficio del negocio. 
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Incrementar 
el valor de 
accionistas 

élo alimentamos con FACTS (hechos)... 
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Incrementar 
el valor de 
accionistas 

éque vendr§n de una plataforma Analítica. 
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Incrementar 
el valor de 
accionistas 

Las actividades se alinearán con la plataforma. 
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Incrementar 
el valor de 
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é a modelos espec²ficos de negocio. 
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Marketing Automation Lifetime Value 



Customer Intelligence Platform (Analytics) 
 
 
 

Segmentación 

de clientes 

Incrementar 
el valor de 
accionistas 

Adquisición de 
clientes 

Retención de 
clientes 

Cross Sell y Up 
sell 

Analítica en la toma de decisiones 

Decremento 
de costos 

Incremento 
de Ingresos 

Marketing Automation Lifetime Value 
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