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Tema-Pregunta

Implementacion de un programa de inteligencia de negocios que

brinde un modelo predictivo del cierre de venta de DYCSA.
Objetivo

Desarrollar un programa de inteligencia de negocios que brinde un
modelo predictivo del cierre de venta de DYCSA para diciembre
2022.

Resumen

El presente trabajo de graduacion de la Maestria en Inteligencia de
Negocios y Explotacion de Datos, se plantea como obijetivo
principal la implementacion de un programa de inteligencia de
negocios aplicado al area comercial de la empresa DYCSA.

Como resultado exitoso de la aplicacion de la solucion de
inteligencia de negocios, pretendemos que brinde la informacion
clave y relevante sobre el proceso de cierre de venta, y con esa
informacion provista por el programa, procurar mejoras en el
proceso de toma de decisiones de tareas y gestion de ventas.

A tal efecto, se realizaron estudios cualitativos y cuantitativos, con
el fin de poder corroborar y/o determinar cuales son los procesos
de ventas, herramientas de almacenamiento de los datos del area
comercial y metodos de analisis de esos datos.

Ademas, el presente trabajo tiene en consideracion la realidad vy el
contexto de las pymes en Cordoba en el ano 2021, es decir, hemos
realizado el planteo del trabajo con la meta fijada en que su
aplicacion sea relista y realizable desde las posibilidades tecnicas,
tecnoldgicas y economicas; es por esto que la seleccion de la
tecnologia y el diseno del programa se ajusta a estas
caracteristicas de las empresas del medio local.

Por ultimo, del analisis de estos resultados, y de la comparacion de
los datos obtenidos de la coyuntura de DYCSA, hemos
desarrollado las estrategias e implementaciones pertinentes para
alcanzar los objetivos propuestos en acuerdo con la gerencia de la

empresa.
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Principales resultados

Este primer tablero en version demo que muestra un conjunto de
KPI basico relacionados a la generacion de contactos y propiedad
de los contactos. Si bien es un resultado un analisis descriptivo
basico de como se generaron los contactos y cual vendedor se los
asignaron, determinante en el objetivo de demostrar que el proceso
y el uso de las herramientas seleccionadas conducen a la correcta
generacion de tableros de inteligencia de negocios.

Una segunda iteracion, en la que se trabajara para incluir en la
base de datos que inicia el proceso de inteligencia de negocio,
todas las actividades de la gestion de ventas, de esta manera se
podran conducir la creacion de un tablero descriptivo de la
actividad comercial y predictivo del pronostico de ventas con las
mismas herramientas planteadas en el trabajo final. Esta iteracion,
habilitara la posibilidad de generar un analisis que involucre mas
variables y permita generar un segundo tablero en donde se

visualicen informacion mas compleja y sofisticada.
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