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Abstract

Alma de Pietra es un microemprendimiento dedicado a la manufactura y comercio de
macetas, velas y accesorios de decoracion con base en concreto, ubicado en Zapopan, Jalisco.
Actualmente se enfrenta con lo que algunos autores conocen como el “valle de la muerte”, el

periodo en el que los proyectos atin son insolventes.

Cuentan con los activos indispensables para operar de forma rustica, un catalogo compuesto
por 102 productos, registro de histérico de informacioén de clientes, costos y ventas, sin
embargo, mucha de la informacion capturada presenta faltantes, se encuentra desordenada,
no preparada para un modelo de datos y, por lo tanto, no es ideal para generar analitica de

negocios.

El objetivo del TOG es utilizar herramientas de analitica que ayuden a la empresa a
complementar y definir la informacion relacionada con su modelo de negocios, considerando
informacion de tres areas funcionales para el analisis: mercadotecnia, operaciones y finanzas.
Para ello, se debe diagnosticar el estado de la informacion, realizar limpieza de datos, crear
un modelo de datos y generar un dashboard que muestre KPI’s por area y traduzca la
informacion en elementos visuales dinamicos para tomar decisiones con base en los

resultados de un proceso de analitica.

Palabras clave: Modelo de negocios, analitica de negocios, emprendimiento.
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1. FUNDAMENTACION DEL TRABAJO

Mariana E. y Nayeli J. mantienen una relacion amistosa desde 2015 y han colaborado en
distintos espacios profesionales. Entre 2015 y 2017 trabajaron juntas en Conduzinc S.A., y
mas tarde, en 2020 y 2021, participaron como consultoras especializadas en mercadotecnia
dentro del programa estatal de aceleracion empresarial Reto Zapopan. Desde abril de 2024,

ambas son socias del microemprendimiento Alma de Pietra.

Alma de Pietra es un microemprendimiento dedicado a la manufactura y comercializacion
de articulos decorativos elaborados en concreto, como macetas, tarros, portavasos, jaboneras,
velas y jarrones. De forma reciente, incorporaron nuevas propuestas —mesas y portaplatos—
con el objetivo de mejorar la eficiencia mercadoldgica y financiera del negocio; actualmente
trabajan en las primeras piezas de prueba. Se clasifica como manufacturera porque, de
acuerdo con el Censo Econémico 2019 (CE), “las manufacturas estdn conformadas por
unidades econdmicas dedicadas principalmente a la transformacion mecénica, fisica o
quimica de materiales o sustancias, con el fin de obtener productos nuevos” (INEGI, 2020,
p- 23). A su vez, corresponde a la categoria de microempresa, ya que el Diario Oficial de la
Federacion establece que las empresas con hasta 10 trabajadores y ventas menores a 4

millones de pesos pertenecen a esta categoria (DOF, 2009).

Segtin el articulo “Estadistica a propdsito del dia de las micro, pequefias y medianas empresas
(MIPYMES)” (INEGI, 2024) en México se estima que entre mayo de 2019 y 2023 nacieron

1.7 millones de establecimientos micro, pequefios y medianos, mientras que 1.4 millones
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cerraron. En el sector manufacturero, las tasas de nacimiento no superaron a las de cierre, lo

cual indica que muri6 el 82.5 % de este tipo de negocios.

El principal reto que enfrentan las socias es superar la etapa conocida como el “valle de la
muerte”’, definida por la Pontificia Universidad Catolica de Valparaiso (UPV) como un
proceso del que ningin emprendimiento estd exento. Se trata de un periodo en el que los
proyectos atn son insolventes y los costos superan a los beneficios. Esto suele ocurrir durante
los primeros meses, cuando se invierte y se contratan personas y servicios; sin embargo, las
ventas tardan en llegar (UPV, 2019). Otros autores sefialan que este periodo se reduce a dos

posibles desenlaces: continuar o fracasar (Galvarino, 2024).

La Harvard Business Review (HBR) sefald, en el articulo “An Entrepreneur’s Guide to
Surviving the Death Valley Curve”, dos preguntas clave para enfrentar este escenario: (a)
Jhay ambicidn de crecimiento? y (b) ¢existe un modelo de negocios adecuado? Ambas se

[P 44

responden con un “si” o un “no”, y a partir de ellas se plantean distintos escenarios. Por una
parte, respondiendo la primera pregunta para Alma de Pietra, la respuesta es “si” ya que
ambas socias buscan mayor cantidad de ventas y ser mas estratégicas para lograr sus
objetivos, sin embargo, la pregunta dos, se responde con un “no” por lo tanto, segin el

articulo mencionado, se encuentra en fase de reinventar el modelo de negocios para

asegurarlo (HBR, 2022).

Un modelo de negocios es el esquema que la administracion sigue para entregar un producto
o servicio valioso a los clientes en una forma que genere bastantes ingresos para cubrir los

costos y dejar una utilidad atractiva. Los dos elementos cruciales del modelo de negocios de
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una compaifiia son (1) su propuesta de valor para el cliente y (2) su formula de utilidades

(Thompson et al., 2012).

De acuerdo con los mismos autores, la propuesta de valor se centra en satisfacer los deseos
y necesidades del cliente a un precio percibido como adecuado; es decir, mientras mayor sea
el valor ofrecido y menor el precio, mas atractiva serd dicha propuesta. Por su parte, la
formula de utilidades deriva de una estructura de costos que permita generar beneficios
aceptables y depende de tres elementos bésicos: el valor proporcionado, el precio cobrado y
los costos de la empresa. En consecuencia, mientras menores sean los costos —dado un nivel
determinado de valor para el cliente— mayor serd la capacidad del modelo de negocios para

generar utilidades (Thompson et al., 2012).

Los elementos abordados en este Trabajo de Obtencion de Grado (TOG) se relacionan con
el modelo de negocios de Alma de Pietra y, en conjunto, integran informacion de
mercadotecnia, operaciones y finanzas. La finalidad es que la analitica de datos permita
sustentar la toma de decisiones y, con ello, contribuir al fortalecimiento del modelo de

negocios.

A pesar de contar con operacion activa, ventas historicas y experiencia de las socias,
actualmente Alma de Pietra no dispone de informacion integrada y estructurada que permita
evaluar con claridad la rentabilidad por producto, la contribucion de cada segmento de
clientes, la eficiencia de sus procesos productivos ni su punto de equilibrio financiero. Esta
limitacion impide sustentar decisiones estratégicas con base en datos y justifica la necesidad

de un diagnoéstico apoyado en herramientas de analitica de negocios.
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En este contexto, los desafios del negocio no se resuelven unicamente con experiencia de
ambas socias, sino que su necesidad de desarrollo implica un diagnéstico que valide esa
experiencia con datos que evaluan de una manera objetiva sus resultados. Las herramientas
de analitica serdn el medio para entender el estado de la informacion estratégica y orientar

las decisiones futuras.

1.1 Descripcion del escenario que se planea analizar y diagnosticar

Alma de Pietra es un microemprendimiento dedicado a la elaboraciéon de articulos de
decoracion fabricados en concreto. Surgio en julio de 2020 como respuesta al riesgo que
enfrentaba el empleo en el contexto de la pandemia por COVID-19; sin embargo, esta no fue

la inica motivacion para su creacion.

La pandemia también gener6 una oportunidad asociada a la transformacion de los espacios
de trabajo, especialmente dentro de los hogares. Las medidas de confinamiento adoptadas en
diversos paises, incluido México, impulsaron de forma acelerada el teletrabajo, tanto en
organizaciones que ya lo implementaban como en aquellas sin experiencia previa en esta
modalidad. Este fenomeno dio lugar al experimento de teletrabajo masivo mas extenso de la
historia, modificando las dindmicas laborales y la relacion de las personas con sus espacios

domésticos (OIT, 2020).

Inicialmente, en 2020, la empresa se ubico en la colonia Virreyes, en Zapopan, Jalisco, bajo
la gestion exclusiva de Mariana E. Ese espacio permitié experimentar con los primeros lotes

de produccion y con las primeras ventas al publico. Posteriormente, las operaciones se
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trasladaron a Pachuca, Hidalgo (2021-2024), donde no lograron consolidarse debido a
factores como la logistica, la distancia, los proveedores y las dificultades para dar
seguimiento a los clientes. Desde mayo de 2024 hasta la fecha (diciembre de 2025), la
empresa retomé operaciones en la colonia El Fortin, en Zapopan, Jalisco, donde realiza
actividades productivas, logisticas y administrativas dentro del domicilio de Nayeli J., quien

se incorpord como socia en el mismo periodo.

La propuesta de valor de Alma de Pietra consiste en la fabricacion de articulos de decoraciéon
en concreto, elaborados a mano y cuidados en sus detalles, disefiados para aportar armonia,

elegancia y un estilo minimalista a distintos espacios en hogares y oficinas.

La vision de la empresa es consolidar un modelo de negocios orientado a las ventas en linea
y a los distribuidores de articulos de decoracion, mejorando de manera continua los productos
que elaboran e innovando con nuevos mercados y articulos, sin descuidar la dimension

artesanal ni la calidad de los materiales.

La mision es fabricar elementos decorativos que aporten tranquilidad y un estilo minimalista
a los espacios y a la vida de los clientes, mediante disefios innovadores y materiales

duraderos.

Los valores que guian la empresa son: pasion en cada pieza producida; calidad en los
materiales y acabados; responsabilidad y confianza con clientes, socias y proveedores; ética
y servicio al cliente que reflejen honestidad y compromiso, y orientacion a la familia en todas

las acciones del negocio.
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La estructura organizacional es horizontal en la toma de decisiones, pues ambas socias
definen de manera colegiada las estrategias del negocio. Aunque desempefian roles distintos
—Mariana se encarga del area comercial y de mercadotecnia, mientras que Nayeli se enfoca
en lo administrativo y financiero—, las actividades de operaciéon y produccion son

responsabilidad de ambas.

Desde el punto de vista del INEGI, como unidad econémica (UE) dentro de su catalogo,
Alma de Pietra puede clasificarse como negocio de articulos de decoracion o, desde la
perspectiva manufacturera, como fabricacion de macetas. Esto abre la pregunta sobre cuantas
unidades econdmicas existen con caracteristicas similares. De acuerdo con el Directorio
Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas (DENUE, 2025), en los municipios de
Tlaquepaque, Tonald, Zapopan, Guadalajara y Tlajomulco se registran 1,830 UE dedicadas
al ‘Comercio al por menor de articulos para la decoracion de interiores’; 588 UE dedicadas
a la ‘Fabricacion de articulos de alfareria, porcelana y loza’; 255 UE relacionadas con la
‘Fabricacion de productos a base de piedras de cantera’; y unicamente 24 UE clasificadas
especificamente como ‘Fabricacion de otros productos de cemento y concreto’, categoria que

mas se aproxima a los productos de Alma de Pietra.

Actualmente, el catdlogo de productos estd compuesto por 102 piezas, distribuidas de la

siguiente manera:

Grifico 1
Mezcla de productos de Alma de Pietra
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Nota: Elaboracion propia, con base en datos de la empresa.
El grafico 1, muestra la mezcla de productos que a septiembre de 2025 Alma de Pietra tiene

dentro de su catdlogo. En ella se observan 102 productos distribuidos en 10 categorias.

Grifico 2
Ventas totales de Alma de Pietra (jul 2020 — sept 2025)

Guia TOG elaborada por: Profesores IDIs en otofio 2019 - Actualizacion: Dra. Martha Leticia Silva Flores en Mayo 2022 - Pag. 13



ITESO, Universidad
‘ ‘ Jesuita de Guadalajara
S

SCHOOL OF BUSINESS

$18,095.00
73]
§ $9,650.00
o
£
$3,890.13
$356.00 $270.00 $99.00
KIT NO VELA SOLITARIA MACETA TARRO
DISPONIBLE

Nota: Elaboracién propia, con base en datos de la empresa.

El grafico 2, muestra el total de ventas registradas desde julio de 2020 —inicio del
proyecto— hasta septiembre de 2025. Algunos productos se encuentran catalogados como
NO DISPONIBLE, debido a que la organizacion de datos comenzo en enero de 2025; por

ello, la informacion previa no permite una clasificacion adecuada para efectos de analitica.

Grafico 3

Desemperio historico de ventas de Alma de Pietra
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$12,970.00

@ $9,740.13

Ingresos

@®..56,410.00

@ $3,240.00

2020 2021 2024 2025

Nota: Elaboracion propia, con base de datos de la empresa.

El afio 2025 es el periodo con la mayor cantidad de ventas, como resultado de la recompra
de clientes industriales, la adecuacion de instalaciones, la adquisicion de equipos de trabajo
y el tiempo disponible entre ambas socias para acelerar la produccion de inventarios. Los

ingresos de 2024 a 2025 crecieron un 33.16 %.

El tipo de clientes puede dividirse en dos categorias: usuarios (customer) e industriales
(business). De acuerdo con entrevistas realizadas a las socias, estos segmentos presentan las

caracteristicas mostradas en la Tabla 1.
Tabla 1

Segmentacion de mercado
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Tipo de cliente

Usuario B2C

Industrial B2B

Segmentacion geografica

Zona Metropolitana de

Guadalajara (ZMG)

ZMG

Segmentacion demografica

Hombre y mujeres de entre
30 y 40 afos de Nivel Socio
economico (NSE) medio

alto y alto (A/B, C+)

Giro: Cualquier industria

Tamano: 1 a 10 empleados

Segmentacion conductual y

psicografica (estilo)

Que tengan algun evento
familiar o reunidon social
como Baby shower, bautizo,
primera comunion,
despedida de soltera o
posada. También aplica para

regalos principalmente de

temporada navidefia.

Que su modelo de negocios
sea B2B o requiera regalos

corporativos.

Nota: Elaboracion propia con base en entrevistas a las socias de Alma de Pietra.

A partir de la segmentacion descrita, se presenta a continuacion la distribucion de ventas

totales por tipo de cliente:

Grafica 4

Ventas totales de Alma de Pietra por tipo de cliente
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$0.00
BUSINESS NO DISPONIBLE CUSTOMER

Nota: Elaboracién propia, con base en datos de la empresa.
Histoéricamente, la categoria business to business (B2B) ha generado los mayores ingresos;
sin embargo, una parte equivalente, sobre todo la correspondiente a los primeros meses del
proyecto, aparece catalogada como NO DISPONIBLE debido a la dificultad de identificar el

tipo de cliente al momento de la venta.

Grifico 5
Cantidad (Q) de productos vendidos por tipo de cliente
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NO DISPONIBLE CUSTOMER BUSINESS

Nota: Elaboracién propia, con base en datos de la empresa.

El grafico 5 muestra la cantidad de productos vendidos por tipo de cliente. Se observa que el
segmento business (cliente industrial) registra la menor cantidad de unidades vendidas; sin
embargo, como se aprecia en la Figura 4, es el que mayor ingreso genera. El segmento
customer registra la mayor cantidad de productos vendidos pero un ingreso menor.
Finalmente, una parte importante de las ventas se clasifica como NO DISPONIBLE debido a

la falta de registro del tipo de cliente al momento de la venta.

Grafico 6

Unidades producidas de acuerdo con el tipo de producto
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Nota: Elaboracion propia, con base en datos de la empresa.

Las velas y los kits han sido los productos con mayor volumen de produccion y
comercializacion. Las socias sefialan que esto probablemente se explica por la temporalidad
en la que han ocurrido las ventas. Nuevamente, los productos clasificados como NO
DISPONIBLE aparecen debido a la falta de informacion suficiente para asignarlos a un tipo

de producto.

Grafico 7

Ventas totales por trimestre
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Nota: Elaboracion propia, con base en datos de la empresa.
Los meses de octubre, noviembre y diciembre (Tri4) concentran la mayor cantidad de ventas.
Los dos tultimos trimestres (Tri3 y Tri4) registran los ingresos mads significativos del

emprendimiento.
La informacioén financiera proporcionada por las socias se resume en las siguientes cifras:

e El gasto fijo promedio es de $3,000.00 pesos mensuales, correspondientes a
conceptos como: renta del espacio, servicios (luz, agua, internet y telefonia),
mantenimiento de equipos y campanas de publicidad. Aunque muchos de estos
servicios son subsidiados por las socias, las cifras no se desestiman, ya que, para una
etapa posterior del negocio y para superar el “valle de la muerte”, deberan

incrementar sus ingresos para cubrir los costos totales (CT).
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e El margen de utilidad bruto de cada producto estéd en el rango de 35 % a 45 %.

En promedio, ambas socias disponen de 64 horas mensuales para las siguientes actividades

clave:

e Administracion: registros en bases de datos, planeaciéon de produccion,
calendarizacion de entregas y pagos de servicios.

e Mercadotecnia: lanzamiento de campafias en redes sociales, atencion a clientes y
cotizacion de pedidos.

e Operaciones y finanzas: compras de materia prima, costeo de productos, registro de
ventas, produccion, detallado, etiquetado, empaque, traslado de productos, registro

de gastos y evaluacion de calidad de los lotes producidos.”

1.2 Descripcion de la problematica percibida que justifica al proyecto

De acuerdo con el INEGI, en México existen 5,541,076 negocios, de los cuales el 98.7 %

corresponde a micro, pequeias y medianas empresas (El economista, 2023).

El INEGI también informa que, desde una perspectiva demografica, las poblaciones humanas
y las unidades econOmicas presentan comportamientos distintos: mientras que en las
personas la probabilidad de morir aumenta con la edad, en los negocios ocurre lo contrario,
ya que su probabilidad de cierre disminuye a medida que sobreviven mas tiempo. La

esperanza de vida al nacer permite estimar el nimero de afios que, en promedio, se espera
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que opere un establecimiento desde su inicio. Para 2019, la media nacional se ubic6 en 8.4

afnos, mientras que en Jalisco fue de 8.7 afios (INEGI, 2021).

Como se mencion6 previamente, el 82.5 % de las pymes llega a cerrar. El articulo Causas
b
principales del fracaso de las empresas sefiala que este fendbmeno se relaciona con diversos

factores, entre ellos:

e Por la falta de Plan Estratégico, que incluya: la definicién y actualizacion constante de su
Modelo de negocios, asi como de su Vision y Mision de Negocios. Un Modelo de negocios
obsoleto le ocasionara a su empresa fuertes pérdidas de mercado irrecuperables, por la
necedad de insistir en practicas de negocios ya superadas por la competencia.

e Por la falta de actualizacion tecnolédgica y de sistemas para controlar sus operaciones.

e Por falta de un adecuado sistema integral de informacion para controlar sus operaciones y su
contabilidad.

e Por la falta de capacidad para controlar sus costos y gastos respecto a su competencia.

e Por no medir la productividad y no saber establecer los parametros correspondientes para

controlar sus operaciones. (El economista, 2019)

Alma de Pietra se encuentra actualmente en la etapa conocida como el “valle de la muerte”
(the dead valley), en la que busca superar los costos totales a través de las ventas para alcanzar
el punto de equilibrio mediante un modelo de negocios que responda a esta necesidad. Esto
se vincula con tres areas funcionales criticas: mercadotecnia, finanzas y operaciones La
descripcion integral de estas tres areas se aproxima a lo que se entiende como un plan de
negocios. De acuerdo con Gaytan Cortés (2020), académico de la Universidad de

Guadalajara, un plan de negocios es una herramienta que permite a las organizaciones trazar
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una ruta para alcanzar sus objetivos y metas, especialmente en términos de rentabilidad.
Asimismo, implica proponer planes de accion que faciliten la puesta en marcha del negocio
y la ejecucion del plan estratégico, con el fin de lograr sus metas financieras. Para ello, la
informacion cuantitativa y cualitativa debe estar sustentada en propuestas estratégicas
relacionadas con el recurso humano, las operaciones, la parte comercial y los aspectos
econdmicos y financieros. (Gaytan Cortés, 2020).

Con base en lo anterior, se define el problema percibido de la siguiente manera: En este
momento la empresa no cuenta con una planeaciéon de negocios adecuada ni modelo de
negocios consolidado y validado, lo que conlleva a generar dispersion en las estrategias y
recursos para alcanzar mas rdpidamente las metas de mercado, operaciones y finanzas

establecidas por la direccion.

1.3 Validacion de las condiciones del escenario

El escenario presenta las siguientes caracteristicas que respaldan el trabajo a realizar

durante la especialidad de Analitica de Negocios en el ITESO.
Tabla 2

Caracteristicas de validacion del escenario

Identificacion del cliente Mariana Esquivias A., Directora comercial y de
mercadotecnia.
Nayeli Jauregui G., Directora de finanzas vy

administracion.
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Sostenibilidad del proyecto

El proyecto no tiene una urgencia financiera real, las
ventas permiten recuperar el costo variable, mientras
que el gasto es subsidiado por ambas socias al ser un
negocio en casa.

Las ventas continllan mes a mes.

Las actividades de mercadotecnia, administracién y
operaciones siguen su curso de manera recurrente.

No hay riesgo ni crediticio, ni financiero.

La proveeduria es confiable.

Condiciones para el proyecto

La mision es clara para ambas socias: buscan desarrollar
Alma de Pietra como una fuente de ingresos adicional,
de una manera soélida, lenta y escalonada, es decir, en
este momento buscan desarrollarse, para eventualmente
crecer.

Actualmente cuentan ya con un plan de inversion para
activos que permitiria continuar desarrollando
productos y creciendo en ventas.

Se ha realizado ya inversion en activos fijos por

$30,000.00
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Requieren un tablero de control para que, mediante la
informacion generada en un ciclo de un afo, se generen

datos para el mejor desempefio del negocio.

Tiempo requerido IDI 1: Comprension del problema y alcance del TOG.
IDI 2: Diagnostico integral de gestion de la informacion

y propuesta de intervencion.

Nota: Elaboracion propia, mediante con base en entrevistas con las socias.

1.4 Analisis del entorno de la organizacion

Para analizar la organizacion se empleara un FODA como herramienta inicial para visualizar

los factores internos y externos que actualmente influyen en el negocio:
Fortalezas:

e No es un producto perecedero: ni los materiales, ni el producto final.

e Cuentan con capital de trabajo suficiente para hacer frente a sus compromisos
financieros y las operaciones son dentro de las propias fincas de las emprendedoras.

e Ambas emprendedoras, comparten valores y gusto por los productos que se producen.

e Cuentan con los proveedores y aliados suficientes para desarrollar proyectos a medida
y prototipos. Tal es el caso de la herreria necesaria para cierto tipo de productos o
empaques de carton para su empaque y embalaje.

e Las emprendedoras tienen experiencia en sectores relacionados con los productos,

por lo que cuentan con experiencia y capital relacional acorde al giro.
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Ademas, cuentan con experiencia en el manejo de sistemas de informacion y tienen

capacidades profesionales para utilizar la tecnologia.

Cuentan con espacio para almacenar materias primas.

Actualmente se venden piezas pequefias cuyo margen de contribucion es entre 35 y

45 % y tienen en su portafolio nuevos productos cuyo margen es en promedio 70 %.

Oportunidades:

e Lamateria prima (concreto) es facil de encontrar con proveedores locales. De acuerdo
con el DENUE del INEGI (2025), en Guadalajara y Zapopan existen 4,689 UE
dedicadas al Comercio al por menor de articulos de ferreteria.

e EI DENUE del INEGI (2025) reporta que, en Guadalajara y Zapopan, existen 4,190
micronegocios dedicados al giro de comercio al por menor de muebles y decoracion
que pueden ser posibles aliados.

e La decoracion con materiales de concreto, también llamado hormigén, ha sido
tendencia en los afios recientes, el articulo Concreto en el diserio de interiores de la

revista de disefio Dominican Interior Designers (DID) menciona:

El concreto es un material utilizado convencionalmente en la construccion,
constituyendo la base estructural de incontables edificaciones. Sin embargo, por sus
caracteristicas estéticas y gran versatilidad, en la actualidad vemos un auge en el uso

del concreto en el disefio de interiores.

También conocido como hormigdn, el concreto es altamente moldeable. Esto permite

ilimitadas posibilidades de disefo y aplicacion para arquitectos y disefiadores.
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El concreto permite el trabajo con moldes. Esto es particularmente util para la
creacion y fabricacion de elementos decorativos y de uso cotidiano. Lamparas,
maceteros, relojes, bandejas, veloneras.... las posibilidades son ilimitadas (DID,

2020).

e Las ventas en linea por medio de un Marketplace como Mercado Libre o Amazon no
han sido exploradas. En México, el 67 por ciento de las ventas totales que se realizan

en e-commerce se hacen a través de algun tipo de Marketplace (El Financiero, 2025)

Debilidades:

La capacidad de almacenar producto terminado es limitada por los cuidados que

requiere.

e Se requiere capacitacion en el uso y mantenimiento de bases de datos y por lo tanto
analitica de sus operaciones.

e No existe un modelo de negocios solido que fortalezca la iniciativa emprendedora y
demuestre rentabilidad sobre los costos.

e No cuentan con el registro de marca correspondiente. De acuerdo con el Diario
Oficial de la Federacion (DOF, 2024) el costo por el registro es de $2,695 MXN.

e Disponen de un maximo de 36 horas para produccion al mes entre las 2 socias.

e Las socias manifiestan la necesidad de realizar inversion en mesas de acero

inoxidable, mesa vibradora de hormigon, lijadora eléctrica y mesa de tornillo, en total

una inversion de herramientas y equipo de trabajo de $25,000.00.

Amenazas:
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e Laentrada de competidores es sencilla por la accesibilidad de materias primas.
e Existe competencia que vende productos a precio mas bajo y lo hace mediante canales

comerciales como Mercado Libre o Amazon.

En su conjunto, este analisis muestra que Alma de Pietra tiene fortalezas relacionadas con su
capacidad creativa, perfil de las emprendedoras y alianzas que han valido para producir,
mantenerse y generar nuevos productos, sin embargo, las debilidades evidencian que el
negocio carece de datos estructurados que permitan evaluar con presion elementos clave de
sus operaciones, sus clientes y la rentabilidad de sus productos, por lo que en un giro
competitivo, la ausencia de informacién organizada y normalizada, impide que las socias
conviertan sus fortalezas en ventajas estratégicas para responder a las oportunidades que

planeta el entorno.

Otros aspectos importantes en el entorno del negocio es la caracterizacion de las zonas donde
ha operado, opera y podria operar. Haciendo uso de la herramienta MKTCOMPASS, un
analisis de la zona cercana al negocio (colonia El Fortin), nos arroja la siguiente informacion:
El sector de comercios, se integra por 3,160 comercios y el nivel socioecondémico de la zona
corresponde una muestra de 17,089 viviendas, de las cuales 1,351 corresponden a NSE AB
y C+, 8,990 a NSE Medio, bajo C y C-, y 6,748 para nivel bajo D, D-.

Grafico 8

Analisis demogrdfico de la zona de influencia cercana a las instalaciones de Alma de Pietra

Guia TOG elaborada por: Profesores IDIs en otofio 2019 - Actualizacion: Dra. Martha Leticia Silva Flores en Mayo 2022 - Pag. 28



ITESO, Universidad
‘ ‘ Jesuita de Guadalajara

SCHOOL OF BUSINESS

Tiang‘uis del Sol 9

) - { &
: PARAISOS c
La Colmena Miramar pEL COLLI

— Centro Comunitario
LOMAS DE LA , COLLI URBANO

PRIMAVERA
MIRAMAR
ARENA ES| PASEOS DEL SOI

LUNA BOSQUE TAPAT OS erkabastosg

Bode aAurrera e
Marlano Otero L

. /
Natura Bosque o SANTA ANA
Residencial TEPETITLAN  The Home Dépot @

Plaza Panoramica Calle g1, A,
Bugambilias =

S

Nota: Elaboracion propia, medinte herramienta MKTCOMPASS.

Grafico 9

Posible zona de influencia proxima
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Nota Elaboracion propia, medinte herramienta MKTCOMPASS
A su vez, otra area de influencia posible aplicable al proyecto es la zona de Lomas del Valle,
donde se reporta segin la misma fuente, para el NSE alto, 9,314 viviendas, para el medio 419

y para el bajo 8.

Grafico 10

Proporcion viviendas por NSE
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Nota: Elaboracion propia con datos de MKTCOMPASS.

La zona mas poblada es El Fortin, actual zona donde opera el negocio, y muestra una

proporciéon de poblacion superior a Lomas del Valle por 175 %, sin embargo, las

caracteristicas de nivel socio econdmico son mds bajas, esto favorece el gasto relacionado

por ubicacion, es una zona mas popular, pero limita la compatibilidad para la perspectiva

comercial y estratégica de Alma de Pietra.

Grafico 11

Distribucion porcentual de NSE
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Nota: Elaboracion propia con datos de MKTCOMPASS.
El gréafico 11 presenta una distribucion inversa de los NSE, mientras que en El Fortin es mas

representativo el nivel medio y bajo, en Lomas del Valle, el NSE predominante es el alto.

1.5 Diagnostico preliminar: primera hipotesis

Hasta ahora se ha realizado una revision del contexto y del entorno de Alma de Pietra, pero
(qué puede interpretarse a partir de la informacidon anterior? Existen varios elementos
relacionados con la efectividad del modelo de negocios, entre los cuales destacan las areas

de mercadotecnia, operaciones y finanzas.

e FEn el ambito de la mercadotecnia se cuenta con informacion sobre los clientes, las

caracteristicas geograficas y demograficas del entorno, los productos ofrecidos, sus
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categorias y las ventas registradas. Sin embargo, persisten dudas relevantes: ;quién
es el tipo de cliente mas importante?, ;cual es el canal mas adecuado?, ;como
focalizar de manera mas eficiente los esfuerzos de mercadotecnia? y ;qué uso dan
realmente los clientes a los productos?

e Enel area de operaciones se cuenta con datos sobre cantidades producidas y vendidas,
disponibilidad de tiempo y algunas actividades clave; no obstante, ain no es posible
responder preguntas fundamentales como: /cudles son las actividades mas
relevantes?, ;quién es el responsable de cada una? y ;cuanto tiempo requiere su
realizacion

e En el area financiera se describe la etapa que actualmente atraviesa Alma de Pietra
—el “valle de la muerte”—, asi como sus facilidades y necesidades financieras, y
parte del historial de ingresos y egresos. Sin embargo, alin persisten cuestionamientos
clave: ;cual es la rentabilidad del negocio?, ;cudl es su punto de equilibrio? y ;es
sostenible su modelo de negocios?

Con la informacion anterior, la primera hipdtesis sobre el problema es que la falta de
integracion y estructuracion de los datos comerciales, operativos y financieros de Alma de
Pietra impide identificar con precision la rentabilidad por producto, los segmentos de clientes
mas valiosos y la capacidad operativa real, lo que limita la consolidacion de un modelo de

negocio sostenible.

Guia TOG elaborada por: Profesores IDIs en otofio 2019 - Actualizacion: Dra. Martha Leticia Silva Flores en Mayo 2022 - Pag. 33



N

ITESQO, Universidad
Jesuita de Guadalajara
SCHOOL OF BUSINESS

1.6 Objetivos del proyecto profesionalizante

Los objetivos del TOG se orientan a generar analitica que complemente el modelo de

negocios de la empresa. Estos pueden desglosarse en los siguientes objetivos especificos:

1.

Analizar la informacion de ventas por producto y clientes, generando una
segmentacion de mercados que permita identificar patrones de comportamiento,
estacionalidad y diferencias entre tipos de clientes, con la finalidad de ayudar a
generar una mercadotecnia mas especifica hacia los segmentos mas importantes y
rentables.

Reunir, limpiar, normalizar y relacionar la informacidon de mercadotecnia disponible
para generar analitica descriptiva que permita identificar tendencias, evaluar el
desempefio de cada canal, medir el nivel de ventas para lograr decisiones mas
estratégicas orientadas a la retencidon y captacion de clientes.

Reunir, limpiar, normalizar y relacionar la informacion operativa y financiera de
Alma de Pietra, como lo es la capacidad de produccion, costos de materia prima,
costos de mano de obra, gastos fijos, ventas, utilidades y margenes para conocer la
rentabilidad por producto, estimar su punto de equilibrio financiero y sostenibilidad
del modelo de negocios.

Dar las condiciones a la informacion para ser utilizada en una herramienta de analitica
mediante la creacion de KPI’s por area, para medir factores como como rentabilidad,

ingresos, costos variables, gastos, utilidades, ventas, estacionalidad, unidades
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producidas y tiempos requeridos, facilitando evaluar la eficiencia operativa, el

desempefio comercial y viabilidad del modelo de negocios.

1.7 Delimitacion y area funcional por analizar y diagnosticar

Las areas que se diagnosticaran y con las que se trabajara son mercadotecnia, operaciones y
finanzas. Actualmente se cuenta con informacion de esta naturaleza proporcionada por las
socias, asi como con su autorizacion para llevar a cabo las siguientes acciones:
e Diagnéstico: solicitud y revision de la informacion disponible.
e Entrevistas: conversaciones individuales para obtener nueva informacion, ya sea por
separado o con ambas socias.
e Validacion de informacion: disposicion para revisar y retroalimentar los avances del
proceso.
e Formacion de una cultura de registro: socializacién de los avances, funcionalidad y
caracteristicas de las herramientas desarrolladas.

e Implementacion de bases de datos: con el fin de generar analitica a lo largo del TOG.

1.8 Relevancia y pertinencia del trabajo

En resumen, este TOG tiene como proposito generar y analizar informacion de negocios
relacionada con Alma de Pietra, de modo que las socias puedan utilizarla para mejorar la

eficiencia de sus operaciones, la mercadotecnia y el control financiero del emprendimiento.
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Para ello, se plantean objetivos que, por una parte, buscan reunir informacion especifica por
area funcional y, por otra, utilizar herramientas de analitica para limpiar, procesar y

transformar los datos con el fin de sustentar la toma de decisiones en dichas areas.

Afadiendo, serd importante para este TOG aplicar analitica a un proyecto de emprendimiento

enmarcado dentro del 98.7 % de los negocios en México segun INEGI.

Alma de Pietra, estando en una etapa del desarrollo empresarial temprano, también llamada
preincubacion, que se define como: “Fase donde se hace, se valida y se aprende y, el foco
esta puesto en conocer, de manera clara y con profundidad, las necesidades y problemas que
tiene el segmento de clientes o las oportunidades que se han identificado.” (doinGlobal,
2023), En este contexto, es posible generar analitica pertinente, basica y sélida que permita
tomar decisiones sobre los elementos del modelo de negocios y hacerlo de manera eficiente

en términos de mercado, operaciones y finanzas.
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2. MARCO DE REFERNCIA

La estructura conceptual que sustenta este TOG se encuentra en los ambitos de la analitica y
del modelo de negocios. Ambos conceptos respaldan la hipotesis del problema y derivan en
nociones mas especificas que tienen lugar en este trabajo. Estos elementos se resumen en la

siguiente tabla:
Tabla 3

Conceptos de estudio

1. Modelo de negocios 2. Analitica de negocios

1) Mercado 6) Analitica de negocios

2) Mercadotecnia 7) Modelos de datos

3) Finanzas 8) Dashboard (Tablero de
é 4) Operaciones control)
=
'% 5) Estrategia 9) KPI’s (Indicadores de
?
2 rendimiento)
5
% 10) Business Intelligence
@

(Inteligencia de negocios)
11) Prondsticos
Hipotesis: Faltan elementos de mercadotecnia, operaciones y finanzas que
alimenten un modelo de negocios basado en analitica.

Nota: elaboracion propia.
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2.1 Estado de la cuestion

Al ser un factor determinante para la sostenibilidad de Alma de Pietra, se plantea como punto

de partida el concepto de modelo de negocio para el estado de la cuestion.

Con el afan de organizar el concepto de modelo de negocios se presenta la tabla 4, que tiene
por objetivo identificar informacion conceptual y de diferentes fuentes sobre lo que es un

modelo de negocios.
Tabla 4

Ubicacion del concepto Modelo de negocios

Aiio Nombre de la | Autor Institucion que | Tipo de
publicacion lo respalda publicacion
2002 (Por  qué  los | Joan Magretta | Harvard Articulo
modelos de negocio Business
son importantes? Review (HBR)
2010 Generacion de | Alexander DEUSTO Libro
modelos de | Osterwalder et.
negocio. al.
2012 Administracion Thompson et. | Universidad de | Libro
Estratégica. al. Alabama y
Darmouth
College
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2024 Nuevos modelos de | Eric Porras EGADE, Blog
negocios: La clave Tecnologico de
para hacer destacar Monterrey

tu organizacion.

2024 Modelos de | Amazon Amazon Blog
negocio: Qué son,
principales tipos y
como

desarrollarlos.

Nota: Elaboracion propia.

.Qué es el modelo de negocios?

El articulo ;Por qué son importantes los modelos de negocio? Escrito por Joan Magretta

(2002) en Harvard Business Review (HBR), menciona:

Son historias, historias que explican cémo funcionan las empresas. Un buen modelo de
negocio responde a las antiguas preguntas de Peter Drucker: ;Quién es el cliente? ;Y qué
valora el cliente? También responde a las preguntas fundamentales que todo directivo debe
hacerse: ;Coémo ganamos dinero en este negocio? ;/Cual es la légica econdmica subyacente

que explica como podemos ofrecer valor a los clientes a un coste adecuado?

Cuando los modelos de negocio no funcionan, es porque no aprueban la prueba narrativa (la

historia no tiene sentido) o la prueba de numeros (las pérdidas y ganancias no cuadran).

Un modelo de negocio no es lo mismo que una estrategia, aunque hoy en dia mucha gente

utilice los términos indistintamente. Los modelos de negocio describen, como sistema, como
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encajan las piezas de una empresa. Pero no tienen en cuenta una dimension critica del
rendimiento: la competencia. Tarde o temprano, y normalmente es antes, todas las empresas
se topan con la competencia. Hacer frente a esa realidad es el trabajo de la estrategia.

(Magretta, 2002, pp. 3-5)

En 2010, Alexander Osterwalder, doctor en Sistemas de gestion de la informacion por la
Universidad de Lausana en Suiza y ranqueado en el top 10 de la lista Thinkers50, invent6 el
Business Model Canvas y otras herramientas con Yves Pigneur (Osterwalder, 2025). Su

definicion de modelo de negocios es la siguiente:

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta

valor.

Creemos que la mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve
modulos basicos que reflejen la 16gica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos
nueve modulos cubren las cuatro 4reas principales de un negocio: clientes, oferta,
infraestructura y viabilidad econoémica. El modelo de negocio es una especie de anteproyecto
de una estrategia que se aplicard en las estructuras, procesos y sistemas de una empresa.

(Osterwalder & Pigneur, 2010, p. 14 - 15)

Mas adelante, en 2012, desde el punto de vista de la administracion estratégica, académicos
de la Universidad de Alabama y el Darmouth College presentan en su libro Administracion

Estratégica plantean otra definiciéon (Thompson et al., 2012):

El modelo de negocios es el esquema que la administracion sigue para entregar un producto
o servicio valioso a los clientes en una forma que genere bastantes ingresos para cubrir los

costos y dejar una utilidad atractiva. Es la forma en que la administracion relata como la
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estrategia permitira ganar dinero. Sin la capacidad de entregar una buena rentabilidad, la
estrategia no es viable y la supervivencia de la empresa esta en duda. Los dos elementos
cruciales del modelo de negocios de una compaiiia son 1) su propuesta de valor para el
cliente y 2) su formula de utilidades. La propuesta de valor para el cliente plantea el enfoque
con que la compafiia pretende satisfacer los deseos y necesidades de los clientes a un precio
que consideren un buen valor. Mientras mayor sea el valor que se ofrece (7) y menor sea el
precio (P), mas atractiva serd la propuesta de valor para los clientes. La formula de utilidades
describe el enfoque de la compaifiia para determinar una estructura de costos que permita
utilidades aceptables, dados los precios asociados con la propuesta de valor para el cliente.
Para ser mas especificos, la formula de utilidades de una compaiiia depende de tres elementos
basicos: V, el valor que se proporciona a los clientes en términos de la eficacia con que los
bienes o servicios de la compaiiia satisfacen las necesidades y deseos de los clientes; P, el
precio cobrado a los clientes, y C, los costos de la compaiiia. Mientras menores sean los
costos (C) dada la propuesta de valor para los clientes (V — P), mayor capacidad tendra el
modelo de negocios para ganar dinero. Asi, la formula de utilidades revela la eficiencia con
que una compafiia cumple con las necesidades y deseos de los clientes, y también con su

propuesta de valor. (Thompson et al., 2012, p. 11):

En 2018, en su libro Fundamentos de Estrategia empresarial, Jorge Tarzijan, lo describe

como (Jorge Tarzijan, 2018):

Este concepto de modelo de negocio se usa de una forma muy general y frecuentemente lo
que cada uno entiende por ¢l, incluso dentro de una misma empresa, es muy distinto. La
literatura académica respecto de este tema tampoco ha ayudado a clarificar totalmente lo que

se entiende por modelo de negocios.
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Un modelo de negocios debe ser visto como un sistema que estd compuesto por un conjunto
de elecciones y de lazos, complementariedades e interrelaciones que le otorga una dinamica

propia que se espera le ayude a crear y a capturar valor.

Un buen modelo de negocios se define por su capacidad de crear y capturar valor. Una
propuesta de valor adecuada, y tener los recursos y capacidades para satisfacerla, ayuda a la
capacidad de creacion de valor de la empresa y como tales, son condiciones necesarias para
el disefio de un buen modelo de negocios. Sin embargo, la empresa también tiene que
ocuparse de capturar el valor creado ya que ello no siempre ocurre. Cuando el valor no es
capturado por la empresa, éste va principalmente a los consumidores o proveedores. Para que
la empresa capture el valor creado se requiere que el precio que se cobra a los consumidores
no sea (sustancialmente) menor a la disposicion a pagar que ellos tienen por el producto.

(Jorge Tarzijan, 2018, p. 269)
Otras aportaciones sobre el termino ocurren en 2024, tales como que un modelo de negocio
es la manera en que una empresa genera ingresos y asegura su éxito. Define como se ofrecen

los productos o servicios a los clientes, qué estrategias se utilizan para atraerlos y como se

monetizan esas interacciones (Amazon, s.f.).
Eric Porras (2024) lo define como:

Un modelo de negocio es un conjunto de estrategias y practicas que una empresa implementa
para identificar, crear, y ofrecer productos o servicios a sus clientes, al mismo tiempo que
determina como la empresa generara ese valor de manera sostenible y rentable. Este modelo
genera valor tanto para los clientes como para la organizacion. La importancia de un modelo

de negocio efectivo esta en:
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Su capacidad para alinear las operaciones de la empresa con las necesidades y expectativas

del mercado.

Facilitar una ruta clara para la entrega de productos o servicios, asegurando que todos los

esfuerzos de la organizacion contribuyan directamente a sus objetivos comerciales generales.

Para que este conjunto de estrategias y practicas conformen un modelo de negocios, este debe
poseer un conjunto de caracteristicas que determinan tanto su funcionalidad como su
capacidad para destacarse.

Estas son las caracteristicas de un modelo de negocios que define como una empresa opera y

se posiciona frente a sus competidores. (Porras, 2024, pp. 2-4)

men, la tabla 5, engloba la definicion y propdsito del modelo de negocios.

Tabla §

Definicion y propdsito del modelo de negocios

Autor Definicion de Modelo de | Propdsito del Modelo de Aiio
Negocios Negocios

Magretta Historias que explican Responder a preguntas clave 2002
como funcionan las sobre el cliente, el valor, como
empresas. se gana dinero y la 16gica

economica subyacente.
Osterwalder | Base sobre la cual una Describir como una empresa 2010
& Pigneur empresa crea, proporciona | consigue ingresos cubriendo
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y capta valor, dividida en clientes, oferta, infraestructura y
nueve modulos. viabilidad econdmica.

Thompson et | Esquema que sigue la Mostrar como la estrategia 2012

al. administracion para permitira ganar dinero,
entregar un producto o cubriendo la propuesta de valor
servicio valioso y generar | y la formula de utilidades.
ingresos.

Tarzijan Sistema compuesto por Crear y capturar valor, 2018
elecciones, lazos y asegurando que el precio
complementariedades que | cobrado no sea menor a la
crean y capturan valor. disposicion a pagar de los

clientes.

Amazon Manera en que una Definir como se ofrecen 2024
empresa genera ingresos y | productos o servicios, estrategias
asegura su €xito. para atraer clientes y como se

monetizan las interacciones.

Porras Conjunto de estrategias y Generar valor de manera 2024
practicas para identificar, sostenible y rentable, alineando
crear y ofrecer productos o | operaciones con las necesidades
SEervicios. del mercado.

Nota: Elaboracion propia, con ayuda de inteligencia artificial (IA) Copilot.
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El concepto de analitica abarca la caja de herramientas propias de esta especialidad (analitica
de negocios) para lograr generar, gestionar, normalizar y modelar la informacion que
contribuya a atender el problema de negocios de una forma estructurada y genere respuestas
vinculadas al modelo de negocios de Alma de Pietra, mediante KPI’s, o dashboard’s con

distinta naturaleza, como puedes ser, finanzas, operaciones y mercadotecnia.

Dentro de este apartado, es comun observar varios conceptos entrelazados como se describe
en la tabla 6. Entre ellos, analitica de negocio o negocios, analitica web, analitica digital,

business intelligence (Bl) y KPI’s, information tecnology (IT) y ciencia de datos.
Se presenta la tabla 6 para trazar el mapa que seguird la descripcion del concepto de analitica.
Tabla 6

Ubicacion del concepto Analitica

Aiio Nombre de la | Autor Institucion que | Tipo de
publicacion lo respalda publicacion
2010 Analitica Web para | Morales Editorial UOC | Libro
empresas. Arte, | Martinez
ingenio y | Maribel
anticipacion.
2022 Guia practica de | Gomez José y | Editorial LID Libro
analitica  digital. | Sdnchez Daniel
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RO, KPI vy

Métricas.

2022 A primer on Yudhvir Information Libro
Business Analytics: | Seetharam Age Publishing,
Perspectives from Inc.

the financial

services industry

2025 (Qué son las | SAP Analytics | SAP Business | Pagina web
analiticas? oficial

s.f. (Qué es la analitica | Oracle Oracle Pégina web
de negocios? oficial

Nota: Elaboracion propia.
A continuacidn, vamos a explorar el concepto de analitica y su funcidn en los negocios de

acuerdo con cinco autores.

. Qué es la analitica?

Morales Martinez (2010) explica que la analitica web consiste en verificar y posteriormente
certificar que los datos que arrojan las herramientas de medicion de sitios web se ajustan a
unos estandares y normativas. Sin embargo, esta definicion se tiene que ampliar si nos
trasladamos al mundo del marketing digital, donde se requiere que los datos, ademas de ser

cuantificados, tengan un significado cualitativo alineado con la estrategia del negocio.
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Podemos definir la analitica web como el conjunto de procesos que permiten gestionar el
conocimiento que se obtiene a través de las herramientas de medicidn de sitios web, obtener
conclusiones sobre este conocimiento y actuar en base a estas conclusiones, con el fin de
alinear la estrategia de medicion online con la estrategia de negocio. (Morales Martinez,

2010, p. 18).

La misma autora sefiala que una medicion on-line consiste en la capacidad de definir unas
pautas a seguir para alcanzar ciertos objetivos utilizando la analitica web, apoydndose en

indicadores clave de rendimiento (KPI).
Afiade, ademas, una cita de Avinash Kaushik que dice:

“Las herramientas no son la solucion; son las personas... invertir en las personas que puedan
dar sentido a la locura que es la web (y, si, de su organizacion) y se le recompensara con

ideas.”

Si inviertes 10 $ en la herramienta de analitica, deberas invertir 90 $ en personal.
La parte mas importante de una herramienta de Analitica Web es:

* La formulacion de preguntas.

* La interpretacion de resultados a las preguntas.

* La toma de acciones al respecto.

(Morales Martinez, 2010, p. 19)

Ahora bien, del sitio web de Oracle recuperamos su mision, que consiste en ayudar a las
personas a ver los datos de nuevas maneras, descubrir ideas, y generar posibilidades

interminables. La misma fuente sefala que (Oracle, s.f.):
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El analisis tradicional de datos hace referencia al proceso de analisis de cantidades
gigantescas de informacion recopilada para obtener estadisticas y predicciones. El analisis de
datos de negocio (a veces denominado analitica de negocio) toma esa idea, pero la sitia en el
contexto de la informacion empresarial, a menudo con herramientas y contenido predisefiado

que agilizan en proceso de analisis.
En concreto, la analitica de negocio hace referencia a:
e Introduccion y procesamiento de datos historicos de negocio.
e Analisis de los datos para identificar tendencias, patrones y causas.
e Toma de decisiones empresariales basadas en datos y basadas en este conocimiento.

En otras palabras, la analitica de datos es mas una descripcion general del proceso de andlisis
moderno. La analitica de negocio implica un enfoque mas reducido y ha aumentado la
funcionalidad y la importancia de las organizaciones de todo el mundo, a medida que ha

aumentado el volumen total de datos.

Yudhvir Seetharam, en su libro titulado 4 primer on Business Analytics: Perspectives from

the financial services industry (Seetharam, 2022) nos comparte que:

Business analytics, in the context of the 4th Industrial Revolution (4IR), is the
“new normal” for businesses that operate in this digital age. It is imperative for
business owners to understand the power of data and analytics to survive and
thrive in times where uncertainty, driven by the 2019 Coronavirus pandemic, can

cause unexpected interruptions to the daily running of businesses. (Seetharam, 2022)
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Lo que trata de decir es que las analiticas son muy importantes para los duefios de negocios.
Entender el poder que hay detrds de los datos y analitica es necesario para prosperar en

tiempos de incertidumbre. Afade:

The notion of collecting and analyzing data has been around longer than the popu-
larity of  the function itself... analytics only recently became
known as data science—the art (and science) of analyzing data to produce insights
that solve real-world applications... the evolution of analytics cannot be separated from the
linked concepts of Information Technology, Business Intelligence and as men-
tioned above, advancements in empirical techniques. These can sometimes be-
come overwhelming for those wishing to enter the field. It is helpful here to recall

the definition of producing actionable insights.

When data science is applied in a business context, it can also be referred to
as “Business Analytics.” As such, someone who works in the analytics field can
have a variety of names—some refer to them as data scientists, others as quants,
and others with a variety of either lesser known or newly formed roles (such as
data engineering or data analysts). Indeed, when looking at the data spectrum, it
is natural for a specialization of roles that are suited to perform different tasks.
Faced with a tough global economic climate, financial institutions, and businesses

in general need to leverage off the power of analytics. (Seetharam, 2022)

Nos dice que, colectar datos es algo antiguo, pero que recientemente se denomind ciencia de
datos al arte de analizar informacion para llegar a conclusiones que resuelvan problemas

reales y que cuando se aplica ciencia de datos al contexto de un negocio, se conoce como
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analitica de negocios. Esta se usa para diversas aplicaciones globales, como finanzas,

economia, y negocios.

En la actualidad, el anélisis de datos se ha consolidado como un pilar fundamental para la
toma de decisiones en las organizaciones. Esta disciplina combina técnicas estadisticas,
matematicas y algoritmos de aprendizaje automatico para examinar grandes volumenes de
informacion, identificar patrones y extraer conclusiones relevantes. Lejos de limitarse a una
funcidn técnica, la analitica se ha convertido en una herramienta estratégica que permite a las
empresas anticiparse a cambios del entorno, optimizar sus procesos internos y disefar
modelos de negocio mas eficientes. Las compatfiias que integran estas practicas en su gestion
cotidiana no solo logran decisiones mas rapidas y acertadas, sino que también mejoran la
experiencia del cliente y refuerzan su posicionamiento frente a la competencia. Asi, el
aprovechamiento inteligente de los datos marca una diferencia significativa entre

organizaciones reactivas y aquellas que lideran en sus respectivos sectores (SAP, s.f.).

Finalmente, Gomez-Zorrilla y Sédnchez Pifia (2022), en el libro Guia practica de analitica
digital: ROI, KPI y métricas, afirman que estamos en un contexto digitalizado en el que los
datos se han transformado en el nuevo petréleo del mercado, cambiando modelos de negocio

y definiendo estrategias con foco en los datos, la analitica y la toma de decisiones.

Adicionalmente menciona a Avinash Kaushik quien describe la analitica digital como el
analisis de datos cuantitativos y cualitativos procedentes tanto del sitio web propio como del
de la competencia, con el fin de impulsar la mejora continua de la experiencia online de los

clientes actuales y potenciales, lo que se traduce en resultados esperados.
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También identifican cuatro tipos de modelo de analisis:
1. Descriptivo: ;Qué ocurre en el negocio?
2. Diagnéstico: ;Por qué ocurre?
3. Predictivo: {Qué es probable que ocurra?
4. Prescriptivo: ;Cémo hago que ocurra?

El objetivo final es transformar la informacion en conocimiento (Goémez-Zorrilla & Sanchez

Pifia, 2022).

Siguiendo el proceso que se llevo a cabo en modelo de negocios, se presenta la tabla 6 para

hacer una sintesis de la definicion y proposito de la analitica de negocios.
Tabla 7

Definicion y propdsito de la analitica de negocios

Autor Definicion de Analitica de | Propodsito de la Analitica de | Afio

negocios negocio

Morales Conjunto de procesos que | Alinear la estrategia de medicion | 2010
Martinez | permiten gestionar el | online con la estrategia de
conocimiento obtenido a través | negocio.

de herramientas de medicion de

sitios web.
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Seetharam | Ciencia de datos aplicada en un | Producir insights que resuelvan | 2022
contexto de negocio, conocida | problemas reales y ayudar a las
como analitica de negocios. empresas a prosperar en tiempos

de incertidumbre.

Gomez- Andlisis de datos cuantitativos y | Transformar la informacion en | 2022

Zorrilla & | cualitativos desde un sitio web y | conocimiento para mejorar la

Sanchez de la competencia. experiencia online y obtener

Pifia resultados esperados.

Oracle Proceso de analisis de grandes | Identificar tendencias, patrones y | s.f.
cantidades de informacion para | causas para tomar decisiones
obtener estadisticas y | empresariales basadas en datos.
predicciones.

SAP Campo de la informatica que | Monitorear y optimizar todos los | 2025
usa matematicas, estadisticas y | aspectos de las operaciones
machine learning para | empresariales en tiempo real.
descubrir patrones en los datos.

Nota: Elaboracion propia.

2.2 Conceptos y enfoques tedricos relacionados

La analitica de negocios y los modelos de negocios son dos elementos fundamentales para la

sostenibilidad y la escalabilidad de los microemprendimientos en entornos altamente

competitivos. Este apartado profundiza en la relacion entre ambos campos.
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De acuerdo con Aparicio Montes (2023), para que una empresa tenga €xito es esencial
integrar su modelo de negocios considerando los sistemas de informacion y los objetivos
organizacionales. No obstante, el autor sefiala que la inversion tecnoldgica en herramientas
orientadas a la gestion de datos constituye uno de los principales retos para las pymes

(Aparicio Montes & Olivera, 2023).
La empresa Oracle (s.f.), menciona también que la analitica de negocio hace referencia a:

e Introduccion y procesamiento de datos historicos de negocio.
e Andlisis de datos para identificar tendencias, patrones y causas.

o Toma de decisiones empresariales basadas en datos.

De acuerdo con esa empresa, el concepto de analitica implica un enfoque mas reducido a

medida que ha aumentado el volumen total de datos. (Oracle, s.f)
Oracle comparte un flujo de trabajo estdndar para el proceso de analisis de negocio:

e Recopilacion de datos: Los datos deben agruparse y centralizarse para el acceso.

e Mineria de datos: Se deben ordenar y procesar.

e Analisis descriptivo: ;Qué sucede y por qué? La analitica descriptiva responde a esto
para una mayor comprension de la historia de los datos.

e Analisis predictivo: Construir modelos basados en tendencias y contexto historico.

e Visualizacidon y generacion de informes: Es desglosar los niumeros y los modelos para

que el ojo humano pueda entender facilmente lo que se presenta.
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La empresa tecnoldgica SAS, con mas de 40 afios de innovaciéon en analitica, coincide en

ciertos conceptos relacionados con Oracle. SAS indica que existen tres tipos de analitica:

o Estadistica descriptiva: Son modelos que ayudan a entender lo que sucedia y por qué.

e Analitica predictiva: Con ayuda de algoritmos predictivos, ayudan a determinar la
probabilidad de lo que ocurrird después.

e Analitica prescriptiva: Responde qué hacer, proporcionando informacidén sobre

decisiones Optimas basadas en los escenarios futuros anticipados. (SAS, s.f.)

Ademas de las herramientas y flujos de trabajo relacionados a la analitica, para complementar
el objetivo de este TOG, en 2009, Osterwalder & Pigneur (2009) proponen un lienzo con

nueve bloques que describen un modelo de negocios:

1. Segmentos de mercado: Son los diferentes grupos de personas o entidades a los que
se dirige una empresa.

2. Propuesta de valor: Son el conjunto de productos y servicios que crean valor para un
segmento de mercado especifico. Es el factor que hace que un cliente se decante por
una u otra empresa, son las ventajas que una empresa ofrece a los clientes.

3. Canales: Son el modo en que una empresa se comunica con los diferentes segmentos
de mercado para llegar a ellos y proporcionarles una propuesta de valor.

4. Relaciones con clientes: describen los diferentes tipos de relaciones que establece la
empresa con determinados segmentos de mercado. Esta repercute en la experiencia

del cliente.
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5. Fuentes de ingresos: Se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los
diferentes segmentos de mercado.
6. Recursos clave: Son los activos mas importantes para que el modelo de negocio
funcione.
7. Actividades clave: Las acciones mas importantes que debe emprender una empresa
para que su modelo de negocio funcione.
8. Asociaciones clave: describe la red de proveedores y socios que contribuyen al
funcionamiento de un modelo de negocios.
9. Estructura de costes: Son todos los costes que implica la puesta en marcha de un

modelo de negocios.

Alineando las diferentes perspectivas mencionadas en el punto 2.1 y 2.2 de este TOG, el
modelo de negocios es un esquema que se desglosa en 9 bloques, una historia, un
anteproyecto que demuestra como una empresa funciona, gana dinero y es rentable,
afladiendo valor al cliente y satisfaciendo sus deseos y necesidades a un precio competitivo.
Mientras que la analitica de negocios reline informacion para proveer informacion
estratégica, sobre lo que ha sucedido en la historia de la empresa, la probabilidad de que
ocurran determinados eventos mediante modelos de prediccion, asi como recomendaciones
basadas en informacion. La integracion entre la analitica de negocios y el emprendimiento
se fundamenta en la capacidad de transformar datos en decisiones estratégicas, optimizando
desde la validacion de ideas hasta la escalabilidad de los modelos de negocio. Esta sinergia
es particularmente critica para microemprendimientos, donde los recursos limitados exigen

maxima eficiencia.
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Aunque el modelo Canvas permite describir integralmente un negocio, en el caso de Alma

de Pietra actualmente no se cuenta con informacion estructurada que permita responder con

datos a varios de sus bloques, particularmente en ingresos, estructura de costos, segmentos

mas rentables y actividades clave. Esta limitacion refuerza la necesidad de aplicar

herramientas de analitica de negocios para convertir datos operativos en informacién

estratégica.

2.3 Analisis de referencia

Se decide implementar una matriz de marco loégico para desglosar el problema, hipodtesis y

objetivos en acciones para la propuesta a desarrollar durante el TOG. Son las siguientes:

Tabla 8

Matriz de Marco Logico para TOG Alma de Pietra

Resumen Indicadores Medios de | Supuestos
Narrativo Verificacion

FIN: Fortalecer la | Estrategias o | Archivos de Excel | Las empresarias
planeacion conclusiones sobre los | con datos limpios | aplican el plan
mercadologica, clientes mas | de mercadotecnia, | propuesto y
operativa y | importantes, eficiencia | produccién y | registran su
financiera de Alma | de las operaciones e | finanzas, asi como | informacion

de Pietra mediante | indicadores de | dashboard de KPIs. | periddicamente.

el uso de
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herramientas de
analitica de
negocios para la

toma de decisiones.

rendimiento

financiero.

PROPOSITO: Bases de datos de tipo | Archivos de Excel | Las  herramientas
Contar con | catalogo y | limpios y | tecnoldgicas
elementos de un | transaccionales. relacionados. funcionan

modelo de negocios adecuadamente y
estructurado  con hay disponibilidad
base en analitica de datos historicos.
descriptiva, que

guie decisiones de

mercado,

operaciones y

finanzas.

Resultados Indicadores Medios de | Supuestos
(Objetivos verificacion

especificos)

R1. Depurar, | Base de datos Excel | Archivos Excel con | Se cuenta con algiin

analizar y relacionar

informacion de

normalizada

y

detalles de clientes,

ordenes de venta,

historico de ventas
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ventas y clientes | considerada en el | categoria de | por tipo de producto
para segmentacion. | modelo de datos. productos, y cliente.

productos y

precios. Reporte de

analitica

descriptiva, tablas

dindmicas y KPI en

dashboard
R2. Depurar, | Base de datos | Bases de datos con | Informacion
analizar y relacionar | normalizada con | informacion de | historica de
datos de | informacion de | productos, precios, | marketing
mercadotecnia para | mercadotecnia. categoria, integrada | recuperable y
analisis y al modelo de datos. | confiable.
pronostico.
R3. Depurar, | Bases de datos | Bases de datos con | Las emprendedoras
analizar y relacionar | normalizadas con | informacion de | pueden reportar de
informacion informacion operativa | productos, mano de | manera estructurada
operativa y | y financiera. obra, costos, | su informacion para
financiera gastos, integrada al | alimentar la base de
considerando  sus modelo relacional. | datos de manera

ordenada.
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restricciones  para

analisis.

Documento con
analisis financiero,
hojas de calculo,

graficos dinamicos,

KPI en dashboard.

R4. Crear el modelo

de datos y
Dashboard de
control con

informacion clave y
patrones del

negocio.

Dashboard operativo,
comercial y financiero

con KPIs.

Tablero interactivo

de Excel 0
herramienta de
analitica como
Power BI.

Las emprendedoras
cuentan con equipo
para visualizar y

actualizar los datos.

Nota: Elaboracion propia.

Las acciones para realizar por cada objetivo especifico son las siguientes:

Tabla 9

Complemento de matriz de merco logico, resultados y acciones clave

Resultado

Actividades clave

Para el objetivo especifico 1

Recopilar, limpiar y clasificar ventas historicas.

estilo.

Segmentar clientes por geografia, demografia, y

Identificar estacionalidad por categoria de cliente.
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Para el objetivo especifico 2 Recopilar, limpiar y clasificar productos y precios.

Normalizar y relacionar las bases de datos.

Para el objetivo especifico 3 Levantar informacion de costos, produccion y ventas.

Calcular margenes, punto de equilibrio, utilidad.

Investigar restricciones y conectarlas a un modelo de

datos que las considere.

Para el objetivo especifico 4 Crear un modelo de datos.

Disefiar base de datos o plantilla.

Crear dashboard con visualizaciones y proyecciones.

Nota: Elaboracion propia.

La unidn del modelo de negocios con analitica crea un ambiente propicio para comprender y
fortalecer el funcionamiento de un emprendimiento como Alma de Pietra. Mientras que el
modelo de negocios describe cuales son las piezas para que la empresa cree, entregue y
capture valor, la analitica aporta las herramientas necesarias para reunir datos y
transformarlos en informacion estratégica que identifique patrones comerciales, financieros
y operativos. En al caso de este emprendimiento la falta de informacién estructurada limita
su capacidad de anélisis y construccion de un modelo de negocios CANVAS, como los
segmentos mas rentables, la estructura en costos o la contribucion (ventas) de cada canal, es
por ello que la analitica de negocios se convierte en un medio indispensable para diagnosticar,
medir y fortalecer cada componente del modelo de negocios. Este marco sustenta el
diagnostico presentado en el proximo capitulo donde se analizara la calidad de los datos

disponibles y su potencial para apoyar las decisiones de Alama de Pietra.
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3. DIAGNOSTICO: MARCO DE REFERENCIA Y METODOLOGIA

Como se detalla en este apartado de diagnostico, la herramienta base sera el lienzo Canvas
de Osterwalder, que permitira identificar elementos del mercado, de las operaciones y de las
finanzas propias del modelo de negocios, asi como realizar consultas que faciliten la toma de

decisiones estratégicas para Alma de Pietra.

Para utilizar la analitica y dar sustento técnico a este TOG, es necesario diagnosticar las bases
de datos actualmente empleadas, su grado de normalizacion, su estado de actualizacion y la
existencia —o no— de un modelo de datos adecuado para ejecutar herramientas de analisis

y visualizacion como Excel o Power BI.

3.1 Definicion de la metodologia, seleccion de las herramientas requeridas y el
cronograma del diagnostico

El modelo de negocios Canvas se compone de nueve bloques de informacion que, en
conjunto, describen el funcionamiento integral de un negocio. Cada bloque cumple una
funcion distinta relacionada con un drea funcional y responde preguntas clave para
comprender la l6gica del modelo. El diagndstico debera evaluar si la informacion con la que
actualmente cuentan las socias es suficiente para responder a dichas preguntas, que se

detallan en el apartado 3.2 de este TOG.

Una herramienta accesible y eficaz para el procesamiento de datos en pequefios negocios
como Alma de Pietra es Microsoft Excel. Mediante sus hojas de calculo y complementos

como Power Query y Power Pivot, es posible construir entidades (tablas) con atributos
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(columnas) relevantes para el modelo de negocios. Power Query permite la limpieza y

transformacion de datos, mientras que Power Pivot facilita la creacion de modelos de datos

que pueden convertirse en tablas dindmicas y graficos interactivos. Posteriormente, estos

elementos pueden integrarse en Power BI para desarrollar dashboards con indicadores clave

de desempeio (KPI) en las distintas areas funcionales del negocio.

Para los procesos que estan relacionados con la analitica y las herramientas de Microsoft

anteriores, se deben utilizar otras técnicas con el ejercicio de analizar datos, estas son:

1.

El “Modelado de datos”, que segun SAP (s.f.) es el proceso de diagramar
flujos de datos. Este diagrama de flujo se utiliza para definir las caracteristicas
de los formatos y estructuras de datos, y las funciones para manejo de la base
de datos a fin de dar soporte de forma eficiente a los requisitos del proceso.
(SAP. S.f)

La normalizacion de datos, que de acuerdo con Microsoft Learn (2024) es el
proceso de organizar los datos de una base de datos. Se incluye la creacion de
tablas y el establecimiento de relaciones entre ellas segin reglas disenadas
tanto para proteger los datos como para hacer que la base de datos sea mas
flexible al eliminar la redundancia y las dependencias incoherentes.
(Microsoft, 2024).

Otra referencia de lo que es normalizacion proviene de IBM (2024), quien nos
dice que es un proceso de disefio de bases de datos que organiza los datos en

estructuras de tablas especificas. Ayuda a mejorar la integridad de los datos,
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prevenir anomalias en los datos, minimizar la redundancia de datos y reforzar

el rendimiento de las consultas. (IBM, 2024).

Ambas definiciones coinciden en que la normalizacion es un proceso de disefio que organiza
los datos en tablas relacionadas para reducir redundancia, mejorar la integridad y optimizar

la gestion de la base de datos.

Es importante que en este punto de explicacion metodoldgica se expliciten tres conceptos

relacionados:

1. Entidad: se refiere a una tabla de datos (IBM, 2024).

2. Atributo: se refiere a las columnas o campos que tienen los datos (Microsoft Learn,
2024)

3. Forma normal: segiin IBM una entidad estd normalizada si cumple un conjunto de
restricciones para una forma normal determinada. Las entidades pueden tener las
formas normales primera, segunda, tercera y cuarta, cada una de las cuales tiene unas
determinadas reglas asociadas. En algunos casos, el usuario sigue estas reglas y, en

otros casos, no las sigue. (IBM, 2025)

Las reglas para la forma normal son acumulativas. Es decir, para que una entidad cumpla las
reglas de la segunda forma normal, también debe cumplir las reglas de la primera forma
normal. Una entidad que cumple las reglas de la cuarta forma normal también cumple las
reglas de la primera, segunda y tercera forma normal. (IBM, 2025). Pero ;en qué consiste

cada una de ellas?:
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e Primera forma normal: Una entidad relacional satisface el requisito de primera forma
normal si cada instancia de la entidad contiene solo un valor, pero nunca varios
atributos de repeticion (IBM, 2025).

e Segunda forma normal: Los registros no deben depender de nada mas que de la clave
principal de una tabla (Microsoft, 2025).

e Tercera forma normal: Una entidad esta en tercer formulario normal si cada atributo
de clave no primaria proporciona un hecho que es independiente de otros atributos no
clave y depende solo de la clave. (Microsoft, 2025).

e Cuarta forma normal: Una entidad pertenece a la cuarta forma normal si ninguna
instancia contiene dos o mas hechos de varios valores independientes sobre una

entidad. (Microsoft, 2025).

En sintesis, la propuesta consiste en revisar la informacion disponible de Alma de Pietra y,
mediante el uso del modelo Canvas como herramienta de diagndstico y organizacion,

identificar las condiciones actuales de cada bloque con el fin de generar analitica pertinente.

El acercamiento a la informacion del emprendimiento A/ma de Pietra se plantea desde dos
enfoques complementarios. Por un lado, en el area de mercado y mercadotecnia, la
informacion recolectada puede tener una naturaleza mixta: cualitativa y cuantitativa. La
dimension cualitativa incluye aspectos como el uso que los clientes dan a los productos o el
perfil del mercado objetivo. Por otro lado, la dimensién cuantitativa abarca datos como los
precios, las cantidades vendidas y otros indicadores medibles. En contraste, el analisis de las

areas de operaciones y finanzas se enfoca principalmente en datos de naturaleza cuantitativa,
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tales como ventas, costos, gastos, utilidades y otros registros numéricos relevantes para la

gestion del emprendimiento.

La Tabla 10 expresa los elementos a indagar, asi como la técnica para compilar la

informacion y el enfoque de interés para este TOG.

Tabla 10

Estrategia de diagnostico para TOG

Punto por explorar

Técnica

Enfoque - Resultado

Modelo de negocios

1. Propuesta de valor Revision de historicos de | Cualitativo
venta.

2. Clientes Revision de historicos de | Mixto
clientes.

3. Canales Revision de historicos de | Mixto
canales.

4. Relacion con clientes | Revision de historicos. Mixto

5. Ingresos Revision de historicos de | Mixto
ventas u otros ingresos.

6. Actividades clave Datos relacionados con area | Cualitativo

de trabajo. Entrevistas con

empresarias.
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actual

datos actual.

7. Recursos clave Datos  relacionados  con | Cualitativo
activos.  Entrevistas  con
empresarias.

8. Socios clave Datos relacionados a | Mixto
personas socias/alidadas.
Entrevistas con empresarias.

9. Costos y gastos Revision  de  historicos, | Mixto
entrevista con empresarias.
Normalizacion de datos

10. Bases de datos de | Inspeccion visual de datos | Mixto.

mercadotecnia, historicos.
operaciones y
finanzas
Modelo de datos
11. Modelo de datos | Exploracion de modelo de | Mixto

Nota: Elaboracion propia.

El cronograma siguiente, representa los diferentes momentos que atravesara el proceso de

analitica de Alma de Pietra:

Grafico 12

Cronograma de trabajo TOG — Alma de Pietra
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Ci g de trabajo TOG Alma de Pietra
[ Mayo | Junio Julio Agosto p Octubre
No. Actividad |Sem 2|Sem 3|Sem 4|Sem 1|Sem 2|Sem 3|Sem 4|Sem 1|Sem 2|Sem 3|Sem 4|Sem 1|Sem 2|Sem 3|Sem 4|Sem 1|Sem 2|Sem 3|Sem 4|Sem 1|Sem 2|Sem 3|Sem 4

Generar contrato psicolégico con
emprendedoras. Explicacion del
1|proyecto, procesoy beneficios.

Generacion de objetivos y metas
del proceso.

Solicitud de infomacién a
empresarias (mercadotecnia,
operaciones, finanzas).
Inspeccién visual de datos de
mercadotecnia, operacionesy
finanzas.

N

[}

N

Limpieza de datos y
normalizacion.

o

[}

Generacién de modelo de datos.

~

Desarrollo de dahboardy KPI's

Entrega final de modeloy
8|dashboard.

Nota: Elaboracion propia.

El andlisis preliminar de datos de Alma de Pietra permitio identificar diversas limitaciones
que afectan de forma directa la posibilidad de generar informacion confiable para el modelo
de negocios. Ente los hallazgos se encuentran: registros incompletos, falta de estandarizacion
en los nombres, diferentes unidades y medidas, ausencia de llaves primarias que den pie a la
relacion entre tablas, también hay inconsistencias entre fechas y su catdlogo de productos,
aunado también a la mezcla de datos estructurados con elementos no estructurados, es decir
imagenes no relacionadas con los datos dentro de las tablas. Adicionalmente no existe
conexiodn entre ventas y costos, lo que impide calcular la rentabilidad por producto ademas
del rendimiento financiero. Estas condiciones muestran que la informacion disponible no es
adecuada para responder a un modelo de negocios claro y aumenta la necesidad de un proceso
de depuracion, limpieza y normalizacion para crear un modelo de datos como punto de
partida para generar analitica pertinente para el TOG, pero sobre todo que favorezca a Alma

de Pietra.
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3.2 Metas de informacion

La informacion que debe obtenerse del diagnostico se basa principalmente en el modelo de

negocios propuesto por Osterwalder (2011), cuya estructura permite plantear preguntas clave

para cada uno de sus bloques. Estas preguntas se presentan en la Tabla 11.

Tabla 11

Metas de informacion para el modelo de datos del modelo de negocios

Punto clave

Preguntas para resolver del modelo de negocios

Segmento de clientes

(Cudles son nuestros clientes mas importantes?

Propuesta de valor

(Qué valor proporcionamos a nuestros clientes?
(Qué problema de nuestros clientes ayudamos a solucionar?

(Qué necesidades de los clientes satisfacemos?

Canales

(Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado?
(Como establecemos actualmente el contacto con los
clientes? ;Cuales tienen mejores resultados? ;Cudles son
mas rentables?

(Como se integran en las actividades diarias de los clientes?

Relacion con clientes

(Qué tipo de relacion esperan los diferentes segmentos de
mercado? ;Qué tipo de relaciones hemos establecido? ;Cual
es su coste? ;Como se integran en nuestro modelo

de negocio?
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Ingresos

(Por qué valor estan dispuestos a pagar nuestros clientes?
(Por qué pagan actualmente? ;Como pagan actualmente?
(Como les gustaria pagar? ;Cuanto reportan las diferentes

fuentes de ingresos al total de ingresos?

Recursos clave

(Qué recursos clave requieren nuestras propuestas de valor,
canales de distribucion, relaciones con clientes y fuentes de

ingresos?

Actividades clave

(Qué actividades clave requieren nuestras propuestas de
valor, canales de distribucion, relaciones con clientes y

fuentes de ingresos?

Socios clave

(Quiénes son nuestros socios clave? ;Quiénes son
nuestros proveedores clave? ;Qué recursos clave adquirimos
de nuestros socios? ;Qué actividades

clave realizan los socios?

Estructura de costos

(Cuadles son los costes mas importantes inherentes a nuestro
modelo de negocio? ;Cuales son los recursos clave mas

caros? ;Cuales son las actividades clave mas caras?

Nota: Elaboracion propia. Con base en Osterwalder (2011).

Evaluar la posibilidad de responder estas preguntas con las bases de datos existentes sera el

primer paso para proponer las entidades y atributos que conformaran el modelo de datos.

Cumplir con estas metas de informacion no solo permitira responder a las preguntas centrales

del modelo de negocios, sino que también habilitard la toma de decisiones estratégicas
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vinculadas con la operacion y la sostenibilidad de Alma de Pietra. Entre los beneficios se

encuentran:

o Identificar los mejores clientes ayudara a priorizar segmentos y dirigir esfuerzos de
mercadotecnia hacia quienes generan mayor valor para Alma de Pietra.

e Conocer los canales hara optima la inversion en elementos comerciales como
publicidad y comunicacidn con los segmentos, a su vez atraera nuevos clientes.

o Clarificar la estructura de ingresos versus costos ayudard a crear estrategia de precio,
promocion y producto y ayudara a priorizar a los més rentables y que en paralelo
generan mayor valor.

e Contar con datos operativos permitird distribuir en mejor medida el tiempo y
aumentar la eficiencia en las diversas dreas y anticipar necesidades de inversion en

infraestructura y equipo.

Estas metas convierten a la analitica en un mecanismo clave para transformar datos en

decisiones aplicadas a las areas de mercadotecnia, operaciones y finanzas de Alma de Pietra.

3.3 Propuesta de métricas

La inspeccion visual permite obtener informacion suficiente para establecer un punto de
partida sobre el estado actual de los datos y evaluar las acciones posteriores necesarias para

su limpieza y normalizacion.
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Tras una entrevista con las socias, en la que se facilito el acceso a los datos e informacion de
Alma de Pietra, se recuperaron dos archivos que contienen distintas entidades y atributos.

Estos se describen en la Tabla 12.
Tabla 12

Estado actual de las bases de datos de Alama de Pietra

Nombre del archivo 1: Catalogo precios distribuidor-stock

Entidad Atributos

Distribuidor 1. Foto

2. Modelo

3. Paquetes (pza)
4. Tipo

5. Peso gramos
6. Peso gramos
7. Promedio

8. Pesoenkg

9. Largo

10. Alto

11. Ancho

12. Costo molde 1
13. Costo molde 2

14. Costos materiales
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15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Mano de obra
Etiquetas/cintillo/sello

Molde

Planta o vela

Costo total

Precio total base + 20 piezas

Precio total + 10 piezas

Precio total + de 5 piezas cuando no

llevan vela o planta

23. Precio distribuidor o precio de lista

24. Ganancia
Stock 1. Foto

2. # Modelo

3. Stock vela

4. Stock vacia

Nombre del archivo 2: Lista de materiales mn

Materiales 1. Lista de materiales

2. Descripcion

3. Tienda

4. Responsable
Gastos costos 1. Lista de materiales
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2. Descripcion
3. Presentacion
4. Unidad
5. Costos
6. Cantidad
7. Total
Gastos 1. Lista de materiales
2. Descripcion
3. Presentacion
4. Unidad
5. Costos
6. Cantidad
7. Total
Ventas 1. Foto
2. Producto
3. Cliente
4. Precio
5. Estatus
6. Fecha

Nota: Elaboracion propia, tomado de los archivos proporcionados de Alma de Pietra.
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Los datos anteriores arrojan informacién inconsistente no normalizada lo cual limita la

capacidad de generar analitica para describir el modelo de negocios. Los siguientes graficos:

16, 17, 18 y 19, permiten una visualizacion de la situacion de estos datos.

Grafico 13

Ejemplo de entidad “materiales” Alma de Pietra

LISTA DE MATERIALES DESCRIPCION TIENDA - | RESPONSABLE

CEMENTO BLANCO O GRIS COMPRAR UNOS 5 Kg de cada ufCONSTRURAMA MARIANA

ARENA SILICA O DE RIO CONSTRURAMA MARIANA

PIEDRITA CONSTRURAMA MARIANA

LA (4) DE 400, 220, 80 Y 150 FERRETERIA NAYELI

CUCHARA - PALA FERRETERIA NAYELI

LLANA FERRETERIA NAYELI

CINTA METRICA FERRETERIA AUN NO SE NECESITA
SELLADOR PARA FORTALECER MEZCLA FERRETERIA NAYELI

ESTOPA FERRETERIA NAYELI

RODILLO O ESPONJA PARA SELLADO FERRETERIA NAYELI

PEGAMENTO DE USO GENERAL FERRETERIA NAYELI

LENTES DE SEGURIDAD FERRETERIA NAYELI

GUANTES FERRETERIA NAYELI

MASCARILLA FERRETERIA NAYELI

CHAROLA TIPO PARA PINTAR HOME DEPOT MARIANA

Estuco Color que nos lata o sugerencia |[HOME DEPOT MARIANA

FIBRA DE POLIPROPILENO HOME DEPOT MARIANA

CUTER OFFICE DEPOT AUN NO SE NECESITA
CINTA OFFICE DEPOT AUN NO SE NECESITA
LAPIZ - CRAYON OFFICE DEPOT AUN NO SE NECESITA
TROVICEL OFFICE DEPOT AUN NO SE NECESITA
TABLA DE CORTE OFFICE DEPOT AUN NO SE NECESITA
JARRA MEDIDORA 600 ml SUPER O FERRETERIA NAYELI

RECIPIENTE GRANDE SUPER O FERRETERIA NAYELI

MOLDE PARA MEZCLAR TEMU/SHEIN NAYELI

LIMATON X MARIANA

AGUA LIMPIA X MARIANA

ESMERIL X MARIANA

TALADRO X MARIANA

Nota: Bases de datos Alma de Pietra.

Se observa la ausencia de una llave primaria (ID) o identificador de columna, asi como
inconsistencias en la descripcion, uso irregular de mayusculas y minusculas y atributos poco
definidos. Ademas, algunos elementos aparecen resaltados en color verde sin una

justificacion clara.
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Grafico 14
Ejemplo de entidad “gastos-costos” Alma de Pietra

LISTA DE MATERIALES DESCRIPCION PRESENTACION K UNIDAD K COSTOS B cAanTIDAD
VARIABLES

CEMENTO BLANCO 50.00 [MARIANA
CEMENTO GRIS 35.00 [MARIANA
CEMENTO BLANCO 75.00 [MARIANA
CEMENTO GRIS 45.00 [MARIANA
FIBRA DE POLIPROPILENO 198.00 [MARIANA
ARENA RIO 60.00 |MARIANA
PIEDRITA 1 $ - |MARIANA
Materia prim{SELLADOR PARA FORTALECER MEZCLA 3¢ 138.00 |NAYELI
LUAS 80 s 12.00 |NAVELI
LUAS 150 s 9.50 |NAYELI
LUAS 220 s 10.00 |NAVELI
LUAS 400 s 10.00 |NAYELI
LIJA DE AGUA 100 2% 30.00 [NAYELI
LIJA DE AGUA 80 2|$ 30.00 |MARIANA
MAYA GALVANIZADA 0.5 $ 65.50 [MARIANA
Estuco VERDE 1$ 99.00 [MARIANA
Estuco NARANJA 1$ 99.00 |MARIANA
Estuco AMARILLO 1 $ 99.00 [MARIANA
herrami o NEGRO 1 99.00 [MARIANA

Nota: Bases de datos Alma de Pietra.
En el grafico 14 se visualiza la falta de una llave primaria, asi como inconsistencias de la

informacion, y la falta de nombre para atributos descritos.

Grifico 15
Ejemplo de entidad “Gastos” Alma de Pietra

LISTA DE MATERIALES DESCRIPCION M canTiDAD
VARIABLES
[CEMENTO BLANCO B 50.00 [MARIANA ToTAL S 11,559.99
[CEMENTO GRIS B 35.00 [MARIANA IMARIANA $ 319072
[CEMENTO BLANCO s 75.00 [MARIANA INAYELL $ 542178
[CEMENTO GRIS s 45.00 [MIARIANA [roTaL s 861250
[FIBRA DE POLIPROPILENO B 198.00 [MARIANA MITAD S 430625
ARENA RIO B 60.00 [MARIANA [DIFERENCIA $ 111553
PIEDRITA B - |mAriANA
Viateria prim{SELLADOR PARA FORTALECER MEZCLA s 138.00 [NAYELI
ELLADOR [MARIANA
LuAS s 12.00 [NAYEL
LUAS s 9.50 [NAYEL
LUAS s 10.00 [NAYEL
LuAS s 10.00 [NAYEL
L0 e AcuA 3s 2000 uaveu PEDIDOS MOLDES
25042024 18-05-24  29-06-24  25-08-24  30-10-24
LA DE AGUA 2ls 30.00 |MARIANA Aliexpress Shein Shein  Aliexpress  Shein
MAYA GALVANIZADA o0s[s 6550 [VIARIANA 170996 270.09 1456 480.95 11563
Estuco VERDE s 99.00 [MARIANA
Estuco INARANJA s 99.00 [MARIANA
Estuco [AMARILLO s 99.00 [MARIANA
herramientagEstuco NEGRO s 99.00 [MARIANA

Nota: Bases de datos Alama de Pietra.
Este grafico muestra problematicas similares a las descritas anteriormente, con la diferencia
de que se utilizan espacios en la hoja de calculo para realizar otro tipo de operaciones,

contaminando asi el uso de la base de datos con intenciones de analitica.

Grafico 16
Ejemplo de entidad “ventas” de Alma de Pietra
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FOTO

PRODUCTO CLIENTE PRECIO ESTATUS FECHA

AP25 ARANTZA 60 PAGADA 15-oct-24
AP28 Lucy 100 PAGADA 01-nov-24

K01 KARLA 240 PAGADA NOVIEMBRE
APO4 99

Nota: Bases de datos Alma de Pietra.
El grafico 16 permite observar las ventas documentadas de Alma de Pietra, las cuales, no
cumplen con reglas de normalizacion, se mezclan datos no estructurados (imagenes) y

estructurados (cadena de caracteres), ademas, es inconsistente.

En ambos archivos, la falta de integridad y la baja consistencia de la informacion impiden
ejecutar procesos de analisis que permitan determinar un modelo de negocios adecuado. No
existen condiciones para generar un analisis que responda de manera clara a las preguntas
planteadas en la Tabla 11 de este TOG. Durante el didlogo con las socias, se confirmo6 que

actualmente no existe un modelo de datos.

3.4 Descripcion del analisis: correlacion e interpretacion de la informacion
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Al explorar la informacion proporcionada por la empresa, resulta complicado determinar
elementos estadisticos como promedios, frecuencias, medias, modas, fechas, tendencias y
rangos. La falta de datos limpios impide realizar un analisis adecuado y responder a los
bloques del modelo de negocios. Actualmente, las entidades y atributos disponibles permiten

identificar los siguientes aspectos positivos y negativos, tal como se muestra en la Tabla 13.
Tabla 13

Interpretacion de la informacion disponible de Alma de Pietra

Modulo del | Entidad actual | Observaciones positivas | Observaciones negativas

modelo de | con informacion

negocio disponible
Clientes Ventas Hay  informacion de | No hay una entidad
clientes. especifica para clientes.

No todas las personas
relacionadas a la empresa
son clientes.

Propuesta | No disponible No disponible Actualmente no se registra

de valor el motivo de compra, por

lo tanto, no es posible
determinar una propuesta

de valor clara.
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Canales No disponible No disponible No se registra informacion
sobre canales de venta.
No hay entidad especifica.
Relacion No disponible No disponible No hay entidad especifica
con clientes
Ingresos Ventas Si hay un registro de | Falta Llave primaria y
ventas (desorganizado). relacion con otras
Actualizan la informacion | entidades.
mensualmente.
Recursos Stock Disponen de fotografia de | Hay entidades
clave Materiales producto. relacionadas no
Poca informacion | normalizadas.
detallada para conocer los
recursos  actuales  del
emprendimiento
Actividades | No disponible No hay informacién | No hay informacién que
clave disponible. dé cuenta.
Socios No disponible No hay informacién | No hay informacién que
clave disponible. dé cuenta.
Costos Gastos costos Si  hay informacion, | Es necesario crear

Gastos

aunque esta desorganizada

entidades especificas.
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Distribuidor entre las distintas

entidades.

Nota: Elaboracion propia con informacion disponible de las entidades del emprendimiento.

Para los fines de este TOG, las entidades proporcionadas por el emprendimiento resultan
utiles; sin embargo, no existe un modelo de datos que dé cuenta de los elementos esenciales
del modelo de negocios. En el apartado 4 se presentard la propuesta para estructurar la

informacion de Alma de Pietra.

La interpretacion de la informacion disponible evidencia que las limitaciones identificadas
afectan directamente la capacidad del negocio para comprender su modelo de negocios
basado en datos. La falta de trazabilidad entre ventas y costos impide determinar la
rentabilidad por producto, lo cual limita decisiones relacionadas con precios, margenes y el
impulso o eliminacidon de productos poco rentables. Asimismo, la ausencia de una entidad
formal de clientes y la inconsistencia en el registro del tipo de comprador dificultan construir
una segmentacion confiable que permita identificar quiénes generan mayor valor y como se
comporta la demanda por tipo de cliente. También se observo que la informacion operativa
no esta claramente documentada, lo que imposibilita calcular la productividad del negocio.
En conjunto, estos patrones confirman que no es posible evaluar los bloques del modelo de
negocios (Canvas) con la precision que requiere una toma de decisiones estratégica. Por ello,
el diagndstico no solo debe ser metodoldgico, sino también analitico, a fin de identificar
explicitamente qué elementos del modelo de negocios se encuentran debilitados por la falta

de datos limpios, normalizados y estructurados.
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3.5 Definicion de los factores prioritarios a corregir en la problematica

Como se ha revisado en este apartado, la exploracion de la informacion de Alma de Pietra ha
permitido identificar factores favorables para la analitica, pero también ha mostrado que, en
su estado actual, los datos no son aptos para construir un modelo de datos funcional, lo que
limita su utilidad para el andlisis. La propuesta busca generar informacion suficiente para
que, con base en las preguntas de Osterwalder, la informacion disponible y los nuevos

atributos definidos, se logre:

1. Tener informacion limpia.

2. Normalizar las bases de datos existentes.

3. Crear las entidades que permitan sumar al modelo de negocios.

4. Desarrollar el modelo de datos.

5. Correr un piloto de tableros de control que den respuesta a las preguntas

esenciales de un modelo de negocios.

Aunque la informacion disponible no se encuentra en condiciones Optimas para el analisis,
resulta Util como punto de partida. Por ello, el proceso de limpieza debera ser minucioso,

evitando omitir o descartar datos que puedan integrarse al modelo aplicable al TOG.

En concreto, el diagnostico realizado muestra que las limitaciones de la informacion actual
no solo afectan la calidad técnica de los datos, sino que tienen un impacto directo en la
capacidad de Alma de Pietra para gestionar y fortalecer su modelo de negocio. La ausencia

de llaves primarias, la falta de trazabilidad entre ventas y costos, la inexistencia de una base
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de datos de clientes, las inconsistencias entre entidades y los espacios vacios de informaciéon
impiden identificar patrones de mercado y calcular KPI’s relevantes para evaluar el
desempefio operativo y financiero del emprendimiento. Asimismo, la falta de estandarizacién
en unidades, fechas, categorias y nomenclaturas limita la posibilidad de analizar tendencias,
identificar temporalidades y controlar factores criticos para la toma de decisiones informadas
en las areas clave del modelo de negocios. Todo lo anterior demuestra que, sin un proceso de
limpieza, depuracion y normalizacién que se integre en un modelo de datos estructurado, el
modelo de negocio no puede evaluarse ni fortalecerse adecuadamente. En consecuencia,
estos hallazgos justifican de manera directa la propuesta de implementacion presentada en el
siguiente capitulo, cuyo propodsito es transformar datos incompletos y fragmentados en
conclusiones sdlidas que orienten decisiones estratégicas en mercadotecnia, operaciones y

finanzas.

4. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DE LA METODOLOGIA

Este capitulo tiene como proposito presentar la forma en que se llevara a cabo la estrategia
planteada en el diagnostico del modelo de negocios de Alma de Pietra. Con base en la
informacion obtenida, se propone una serie de acciones que permitan organizar los datos
disponibles, analizarlos y transformarlos en herramientas utiles para la toma de decisiones en

las areas de mercadotecnia, operaciones y finanzas.

La propuesta considera el uso de herramientas accesibles como Excel y PowerBI, que

ayudaran a construir un modelo de datos, generar indicadores clave y disefar una serie de
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Dashboards o tableros de control que muestren la informacion oportuna para los objetivos

de este TOG.

La relacion de la informacion en la analitica de negocios se da al generar lo que se conoce

como modelo de datos, es decir, segun IBM (s.f.):

El modelado de datos es el proceso de crear una representacion visual de un sistema
de informacioén completo o partes de €l para comunicar conexiones entre puntos de
datos y estructuras. El objetivo es ilustrar los tipos de datos utilizados y almacenados
dentro del sistema, las relaciones entre estos tipos de datos, las formas en que los

datos se pueden agrupar y organizar y sus formatos y atributos. (IBM, s.f.).

Aunque la tabla 13 representa el impacto que tiene cada entidad de Alma de Pietra sobre el
modelo de negocios Canvas, para fines de un modelo de datos es conveniente representar
dicha relacion en un modelo de datos logico. Suma a la analitica de la siguiente manera segin

AWS:

Con un modelo de datos 16gico, los analistas de negocios y los arquitectos de datos
pueden visualizar los procesos operativos o transaccionales en un diagrama de
relaciones entre entidades. Los modelos de datos logicos definen como funcionan y
realizan transacciones los objetos de datos de manera que las partes interesadas de la

empresa entiendan. (AWS, 2025).

La estructura de este modelo para Alma de Pietra seria la siguiente:
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Grifico 17
Modelo de datos logico propuesto para Alama de Pietra

Persona
ID_PERSONA Varchar(10) MPI Direccién
SUFIJO Varchar(5
Freft bl N ID_DIRECCICN Varchar(10) M Pl
APELLIDO. P Varchar(13) M ID_PERSONA Varchar(20) M
APELLIDO_M varchar(15) PAIS yarcharto)
FECHA_NACIMIENTO Date M ESTADO Varchar(20) M
GENERD Varchar(d) M MUNICIPIO_DELEGACION Varchar(20) M
TELEFONO Number(0, 15) M | o] CALLE Varchar(100) M
CORREO Varchar(50) NUMERQ_EXT Number(0, 2) M
NUMERO_INT Number(0, 5} M
cp Number(0, &) M
Costos fijos
ID_COSTO Varchar(10) M Pl
NOMBRE Varchar(20) ™M
MONTO Money(2, 10) M
Clientes Empleado FRECUENCIA varchar(10) M
FECHA DE PAGO Date M
ID_CLIENTE  Varchar{10} M Pl ID_EMPLEADO Varchar(10) M PI ID. DEFARTAMENT Varchar(5) M
ID_PERSONA Varchar(10} M ID_PERSONA Varchar(10) M -
TIFO_CLIENTE Varchar(20) M o= ID_DEPARTAMENTO Varchar(10} M
RFC Varchar(13}) M CARGO Varchar(20} ™
CREDITO_DIA Number(0, 2) M FECHA _INICIO Date M
CANAL_DE_O Varchar(15) M FECHA FIN Date M
HORAS_DISP_MES ~ Number(0, 3} M
- - Departamento

ID_DEPARTAMENT Varchar(5) MPI
DEPARTAMENTQ  Varchar(20) M

UBICACION varchar(20) M
Orden de venta Prose { ID_PRECIO :rseTT = :entha (10) M PI
ID_PRODUCTO Varchar(10) MPI | | archarl

:g_SEEE¥E x:gpg;:ig; :P' ID_CATEGORIA Varchar(s) M ID_PRODUCTO Varchar(10) M
e At " No_PIEZAS Number(0,2) M |4 ol FECHA INICIO Date M
D PRODUCTO Ve ars0) M PoT————°<{PES0 ke Number(2, 4) M FECHA_FIN Date M
CmDAD Numbar(o. B) M LARGO_CMS Number(2, 4) M PRECIO_DE_LISTA  Money(2, 10} M
FRECIO UNIT Money(2. 10) M ALTO Number(2, 4) M PRECIO_MAYOREQ 2 Money(2, 10) M
TOTAL VENTA Mgﬂ::&' 100 M ANCHO_CMS Number(2, 4) M PRECIO_MAYOREO 1 Money(2, 10) M
ESTATOS DE VENT Varchar(id) DIMENSIONES_CMS Number(2, 10) M PRECIO_MAYOREO 5 Money(2. 10} M
MOTIVO_COMPRA  Varchar(20) M

Costos Variables

ID_COSTOV Varchar(10) M Pl
ID_PRODUCTO  Varchar(10) ™
FECHA_INICIO  Date M
Categoria o] FECHA_FIN Date M
COSTO_MP Money(2, 10} M
ID_CATEGORIA Varchar(5) MPI COSTO_MO Money(2, 10} M
NOMBRE_DE_CATEGORI Varchar(10} M ETIQUETA Integer
ABREVIATURA Varchar(s) M DEPRECIACION  Money(2, 10) M

COMPELEMENTO Money(2, 10}
COSTO_TOTAL  Money(2, 10) M

redgate

Data Modeler

Nota: Elaboracion propia mediante Vertabelo. URL: https://datamodeler.redgate-platform.com

La relevancia de estos datos radica en que permiten responder, conforme a las preguntas

planteadas en la Tabla 11, los siguientes cuestionamientos:

e (Quién es el cliente mas importante?

e (Qué valor se entrega a los clientes?
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e (Cual es el mejor canal?

e (Qué tipo de relacion se ha establecido con los clientes?

o (De donde provienen los ingresos?

e [ Cuales son los principales recursos?

e [ Como se distribuye el tiempo disponible en las actividades de la empresa?
e (Quiénes son los socios clave?

e (Cuales son los costos mas significativos?

La correcta respuesta a estas preguntas ayudard a tres cosas: primero, a identificar los
elementos clave del modelo de negocios CANVAS, los que tienen mayor peso y, por lo tanto,
los que deben ser mayormente tomados en cuenta para generar estrategia. En segundo lugar,
permitird generar los graficos, también llamados visuales, necesarios para crear un

Dashboard como resultado del analisis de datos.

Con base en ello, las mediciones que deben ser trabajadas durante el proceso del TOG

corresponden a las siguientes entidades, y atributos:
Tabla 14

Definicion de entidades, atributos y elemento del modelo de negocios al que responde

Entidad Atributos Elemento del modelo de

negocios al que responde.

Persona| Id persona Clientes

Sufijo
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Nombre

Apellido paterno
Apellido materno
Fecha de nacimiento
Genero

Teléfono

Correo

Direccion Id direccion Clientes
Id persona

Pais

Estado
Municipio

Calle

Numero exterior

Numero interior

Codigo postal
Clientes Id cliente Clientes
Id persona Relacion con clientes
Tipo de cliente Canales
RFC

Crédito en dias
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Canal de origen

Empleado Id empleado Actividades clave
Id persona Recursos clave
Id departamento Socios clave
Cargo

Fecha de inicio
Fecha de fin

Horas disponibles por mes

Departamento Id departamento Actividades clave
Departamento
Ubicacion

Orden de venta Id orden Ingresos
Id cliente Clientes
Fecha Relacion con cliente
Id producto Canales
Cantidad Propuesta de valor

Precio unitario
Total de venta
Estatus de venta

Motivo de compra

Productos Id producto Ingresos
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Id categoria Estructura de costos
No. De piezas
Peso en kg
Largo en cms
Alto en cms
Ancho en cms

Dimensiones en cms

Precio de venta Id precio lista Ingresos
Id producto

Fecha inicio
Fecha fin

Precio de lista
Precio mayoreo 20
Precio mayoreo 10

Precio mayoreo 5

Categoria Id categoria Ingresos
Nombre de la categoria Costos
Abreviatura Propuesta de valor
Costos variables Id costo variable Costos
Id producto Ingresos

Fecha de inicio
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Fecha de fin

Costo materia prima
Costo mano de obra
Etiqueta
Depreciacion
Complemento

Costo total

Costos fijos Id costo Costos
Nombre
Monto
Frecuencia
Fecha de pago

Id departamento

Nota: Elaboracion propia.

Considerando la informacidn que se busca recuperar y compilar en las entidades de la tabla
14, asi como su relacion al modelo de negocios, es viable generar analitica que soporte las
preguntas relacionadas a la mercadotecnia, operaciones y finanzas de Alma de Pietra. En
resumen, partiendo de conocer la informacion actual de Alma de Pietra proporcionada en el
diagnostico, la propuesta de intervencion y modelo de datos pretende abordar lo contenido

en 11 entidades y 78 atributos.
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El enfoque busca aprovechar los recursos con los que cuenta actualmente el emprendimiento,
respetando sus tiempos, capacidades y condiciones. Asimismo, se plantean etapas concretas
para implementar la estrategia, considerando posibles imprevistos y la disposicion de las
socias para colaborar en el proceso. Esta propuesta metodologica pretende ser practica, util
y alineada con los objetivos del proyecto, con el fin de fortalecer el negocio y facilitar el

desarrollo ordenado de su informacion y bases de datos

La implementacion del modelo de datos y los tableros de control permitird generar
indicadores clave de desempefio (KPI) que no solo describen el comportamiento del negocio,
sino que habilitan decisiones estratégicas para fortalecer el modelo de negocio de Alma de
Pietra. La logica de estos indicadores es aplicada: cada métrica abre la posibilidad de ajustar,
corregir o fortalecer elementos especificos en mercadotecnia, operaciones y finanzas. La
siguiente tabla sintetiza la relacion entre los KPI propuestos, el area del negocio a la que

pertenecen y la decision que permiten tomar.

Tabla 15

Indicadores aplicados para la toma de decisiones

Indicador propuesto Area a la que responde Decision que permite
tomar

Ventas por tipo de cliente Mercadotecnia Identificar y priorizar el
segmento mas rentable;
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definir donde enfocar

campafias y presupuesto.

Ventas por categoria de

producto

Mercadotecnia

Determinar qué lineas deben
ampliarse, mantenerse o
eliminarse segiin su

desempefio.

Estacionalidad de las ventas

Mercadotecnia

Planear inventario y
campafias segun picos de
demanda (ej., temporada

navidefia).

Rentabilidad por producto.

Finanzas

Ajustar  precios, revisar
costos o descartar productos

con margenes insuficientes.

Punto de equilibrio por

periodo

Finanzas

Definir metas minimas de
venta 'y evaluar la
sostenibilidad del negocio
en cada mes, trimestre o ano
segiin el objetivo

empresarial.

Margen de contribucion.

Finanzas

Tomar decisiones sobre

descuentos, promociones o
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modificaciones al proceso

productivo.

Capacidad productiva real | Operacion Determinar si es necesario

vs. Demanda. invertir en equipo,
reorganizar  tiempos 0
limitar pedidos.

Tiempo promedio por Operacion Reasignar

actividad. responsabilidades, eliminar
cuellos de botella y mejorar
la eficiencia del proceso.

Costo mensual fijo y | Finanzas Controlar gastos, evaluar la

variable. viabilidad  de  nuevas
compras o inversiones.

Tasa de recompra por tipo | Mercadotecnia. Identificar segmentos leales

de cliente. y disefiar estrategias de
fidelizacion.

Ticket promedio por Mercadotecnia y finanzas. Ajustar  precios,  crear

cliente. paquetes y  establecer

estrategias de venta cruzada.

Nota: Elaboracion propia.
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Los indicadores descritos permitirdn que Alma de Pietra pase de un modelo de decisiones
basado en intuicion a uno sustentado en evidencia mediante datos. La informacion
estructurada facilitara priorizar clientes, optimizar procesos productivos, controlar costos,
calcular rentabilidad y planear estratégicamente el crecimiento del negocio. Con ello, la
analitica demostrard elemento clave dentro del modelo de negocio, convirtiéndose en un
soporte indispensable para fortalecer la propuesta de valor, los canales, la estructura de costos

y, en general, la sostenibilidad de Alma de Pietra.

4.1 Justificacion de la implementacion propuesta

La implementacion de esta propuesta responde directamente al diagnostico realizado sobre
Alma de Pietra, el cual evidencio la necesidad de contar con un modelo de negocios mas
estructurado y respaldado por informacién confiable. Si bien las socias disponen de registros
histéricos de ventas, costos y clientes, estos datos no se encuentran organizados ni preparados

para generar analisis que sustenten la toma de decisiones.

La propuesta de implementacion busca aprovechar la informacion existente, ordenarla y
transformarla para generar las condiciones necesarias para un modelo de datos que fortalezca
la planeacién comercial, operativa y financiera del negocio. A través de la analitica, sera
posible identificar patrones, estacionalidades, margenes de utilidad y puntos de equilibrio, lo

que permitird a las socias tomar decisiones mas informadas y estratégicas.
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Otro aspecto favorable es que el uso de herramientas como Excel y Power Bl resulta accesible
para las socias, quienes ya cuentan con experiencia basica en el manejo de sistemas de
informacion. Esto facilita la implementacién sin requerir inversiones significativas en

tecnologia ni en capacitacion especializada.

4.1.1 Consideraciones costo/beneficio de la implementacion
La propuesta metodologica considera los recursos actuales del emprendimiento, por lo que
no requiere inversiones adicionales significativas. Las herramientas sugeridas —Excel y
Power BI— ya se encuentran disponibles para las socias, y el trabajo de organizacion y
analisis de datos puede realizarse dentro del tiempo que ellas destinan mensualmente al

negocio.

Uno de los beneficios mas relevantes serd contar con un tablero de control que permita
visualizar indicadores clave por area funcional, lo cual facilitard la toma de decisiones
estratégicas mediante graficos interactivos que muestren los KPI correspondientes. Esto
puede traducirse en mejoras en la eficiencia operativa, un incremento en la rentabilidad y un

mejor aprovechamiento del tiempo disponible.

Gracias a la analitica y a las herramientas sefialadas en el diagndstico del punto 3 de este
TOG, contar con claridad sobre los costos, margenes y comportamiento de los clientes
permitira disefiar campafias de mercadotecnia mas efectivas, ajustar la produccion segun la

demanda y planear inversiones con mayor certeza. En conjunto, estos elementos fortalecen
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el modelo de negocios y aumentan la probabilidad de que el emprendimiento supere su etapa

critica.

4.2 Etapas del proceso de la propuesta de implementacion

Como se presentd previamente en el grafico 12, el cronograma muestra los principales pasos
del proceso de acompafiamiento a las socias, siguiendo los aspectos clave para generar
informacion orientada a la analitica y que, eventualmente, sirva como proyecto
profesionalizante alineado con los objetivos de este TOG. El siguiente proceso general

complementa dicho cronograma:

Grafico 18

Pasos generales en el proceso de acompainiamiento de Alma de Pietra

2. Solicitud de
informacion e
investigacion

5. Desarrollo de
dashboard

4. Crear modelo
de datos

3. Preparacion
de informacion

1. Diagnostico

Nota: Elaboracion propia.

Los pasos anteriores, son los puntos principales que conforman el cronograma de trabajo

descrito en el punto 4.2.1 de este documento.

4.2.1 Cronograma de la implementacion
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Los pasos generales en el grafico 18, ayudan a visualizar los elementos principales del TOG,

sin embargo, hay actividades intermedias para cada uno de ellos, el siguiente diagrama de

Gantt comparte las fases intermedias para cada paso.

Grafico 19
Cronograma ampliado TOG Alma de Pietra
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del trabajo TOG Alma de Pietra

Etapa

Actividad

Junio

4|Sem 1

|Sem 2 (Sem 3

Agosto

[Sem 2 [Sem 3 |Sem 4|Sem 1 |Sem 2 [Sem 3

50

4

1

[Sem 2

{Sem 3

|Sem 4

Sem 1

Sem 2

{Sem 3

[Sem 4

Sem 1

|Sem 2/

{Sem 3 (Sem 4

Generar contrato psicolégico con
emprendedoras. Explicacion del

y beneficios.

proy 3

11

Presentar requerimientos
esenciales para el proyecto

1.2

Presentar responsabilidades y
derechos en carta compromiso.
Firma.

1. Diagnostico

Generaci6n de objetivos y metas
del proceso.

21

Validar objetivos por las
emprendedoras.

2.2

Presentar avances TOG y acuerdo
de objetivos finales con las
emprendedoras.

Solicitud de informacién a
empresarias (mercadotecnia,
[ fi N

31

Solicitar informacion por area
funcional del modelo de negocios.

Inspeccidn visual de datos de
mercadotecnia, operaciones y
finanzas.

41

lainformacion

obtenida por drea funcional.

4.2

Crear las entidades que cubran los
elementos del modelo de negocios

2. Solicitud de informacion y diagnostico

4.3

Identificar entidades faltantes.

4.4

Investigacién de informacién para
unidades faltantes (atributos).

Limpieza de datosy
normalizacion.

informacion

5.1

Limpieza de datos de marketing.

3. Preparacion de

5.2

Limpieza de datos de operaciones
y finanzas.

Generacién de modelo de datos.

6.1

Crear las relaciones entre
entidades.

4. Generar modelo de datos

6.2

Probar el modelo.

Desarrollo de dashboard y KPI's

71

Identificar los elementos mas
importantes para el modelo de
negocios.

7.2

Identificar KPI's clave para el
modelo de negocios.

7.3

Generar elvisual adecuado.

5. Desarrollo de Dashboard

Entrega final de modeloy
dashboard.

8.1

Entregar de documentacion a
emprendedoras.

8.2

Capacitar a las emprendedoras en
eluso de entidades y atributos.
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Nota: Elaboracion propia.

4.2.2 Imprevistos

Durante el proceso de implementacion de esta propuesta pueden surgir situaciones no
previstas que afecten el ritmo o los resultados esperados. Muchos de los riesgos e imprevistos
en este TOG se han superado antes de pudieran suceder, o incluso hablar de ellos
explicitamente como se espera en este punto; ejemplo de ello pueden ser la carta compromiso
inicial, se indago en los datos actuales y se realiz6 un diagndstico de datos visual. Sin
embargo, los elementos siguientes describen seis imprevistos generales posibles en cada

etapa del proyecto:

1. Disponibilidad de tiempo de las socias: Aunque existe un compromiso, pueden surgir
responsabilidades personales o laborales que limiten su participacion en entrevistas o

validaciones.

2. Calidad de la informacién historica: Algunos registros pueden estar incompletos,

desactualizados o con errores, lo que dificultaria la limpieza y normalizacion de datos.

3. Problemas técnicos con herramientas: Aunque se usaran herramientas accesibles
como Excel y Power BI, pueden presentarse fallas en los equipos o dificultades para

instalar complementos necesarios.

4. Cambios en la estrategia comercial: Si las socias modifican su enfoque de negocio

durante el proceso, serd necesario ajustar el modelo de datos y los indicadores

definidos.
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5. Resistencia al cambio: A pesar de la disposicion inicial, puede haber dudas o
desacuerdos sobre el uso de nuevas herramientas o sobre la forma de registrar la

informacion.

6. Actualizacion de la informacion. La informacion es dindmica, no puede quedarse
estancada en un periodo de tiempo, por lo que un cambio en las entidades o los

mismos atributos, pueden generar retrasos en el resultado esperado.

Estos representan los imprevistos generales durante este acompafiamiento de intervencion y

que representan los riesgos mas grandes en el proceso general y fases secundarias.

4.3 Impacto de la estrategia en la organizacion

La estrategia propuesta tiene como finalidad mejorar la manera en que Alma de Pietra
organiza, analiza y utiliza su informacion para la toma de decisiones. Contar con un modelo
de datos estructurado y con un tablero de control dotado de indicadores clave permitira a las
socias visualizar el comportamiento de las ventas, los costos, la eficiencia operativa y el perfil

de los clientes, asi como responder a las preguntas fundamentales del modelo de negocios.

De acuerdo con las capacidades tecnologicas de las emprendedoras, se selecciona PowerBI
como la herramienta que permite la construccion de visuales (graficos) y tableros de control

para Alama de Pietra, su representacion seria la siguiente:

Tabla 16

Tableros de control para el modelo de negocios de Alma de Pietra
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Elemento del
modelo de
negocio

Propuesta de visual

Clientes

;Cuales son nuestros clientes mas importantes?

Ubicacién (Cédigo postal CP) de mercado en funcion de Ubicacion (Codigo postal CP) de mercado en funcion de

ventas en $ volumen.
TIPO_CLENTE Suma de TOTAL VENTA Suma de CANTIDAD o I
BUSINESS 1750000 75 04000
NO DISPONIBLE 9,650.00 10 44100
cusTomEr s21013 1o
CPy TIPO_CLIENTE Total 236013 14130

TIPO_CLIENTE O_m INESS @CU! e . Suma de CANTIDAD por CP
e e W >
; o 3

i
JEQUERETARD ARTEAGA
4

Propuesta de valor i . .
p ;Qué valor proporcionamos a nuestros clientes?
TIPO_CLENTE  MOTIVO_COMPRA  Recuento de MOTIVO_COMPRA Recuento de MOTIVO_COMPRA por TIPO_CLIENTE y MOTIVO_COMPRA
BUSINESS DETALLE = 1 MOTIVO_ COMPRA @DETALLE @EVENTO @ HOGAR @OFICINA
BUSINESS OFICINA 1 100%
CUSTOMER. EVENTO 3
CUSTOMER. OFICINA 4
CUSTOMER HOGAR T
CUSTOMER DETALLE 16
e
§ o
§
2
o
TR0 cuENTE
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Canales ;Qué canales preferidos por nuestros clientes?

TIPO_CLIENTE CANAL_DE ORIGEN Recuento de CANAL_DE_ORIGEN CANAL_DE_ORIGEN Suma de TOTAL_VENTA
BUSINESS RECOMENDACION 1 INSTAGRAM 253938
CUSTOMER INSTAGRAM 5 NO DISPONIBLE 9,650.00
CUSTOMER PERSONAL 4 PERSONAL 257075
CUSTOMER RECOMENDACION 1 RECOMENDACION 17,600.00
NO DISPONIBLE NO DISPONIBLE 1 Total 32.360.13
Total 12
Recuento de CANAL_DE_ORIGEN por TIPO_CLIENTE y CANAL_DE_ORIGEN Suma de TOTAL _VENTA por CANAL_DE_ORIGEN
CANAL_DE_ORIGEN @INSTAGRAM @NO DISPONIELE @PERSONAL @RECOMENDACION

15 mi
=
g+ 2
z H
5 g
ﬁ B 4 1omi
2 S
S A
z 2
< o
g2 E
2 @ 5mi
R

o RECOMENDACION NO DISPONIBLE PERSONAL INSTAGRAM

CUSTOMER BUSINESS NO DISPONIELE CANAL_DE_ORIGEN

Relaciéon n , . .
elaco co ;Qué relacion creamos para nuestros clientes?

NOMERE Suma de MONTO TIPO_CLIENTE MOTIVO_COMPRA Recuents de MOTIVO_COMPRA

Cllentes ADMINISTRACION 20532 BUSINESS DETALLE 1
GENERAL 19550 BUSINESS OFICINA 1
MERCADOTECNIA 20263 'CUSTOMER. DETALLE 16
Total 60345  CUSTOMER EVENTO 3
CUSTOMER HOGAR 7
Total 49
Suma de MONTO por NOMBRE Recuento de MOTIVO_COMPRA por TIPO_CLIENTE y MOTIVO_COMPRA
2000 MOTIVO_COMPRA @COMERCIO @DETALLE @EVENTO ®HOGAR @NO DISPONIBLE @ OFICINA

100%

21500

:
£
2 20532 H
& sm e
= 20263 S
] E
= g
2 2000 3
a 3 o
19550 H
o500 H
£
0%
Ingresos ;De donde vienen los ingresos?
TIPO_CLIENTE Suma de TOTAL_VENTA MOTIVO_COMPRA Suma de TOTAL_VENTA I NOMBRE DE CATEGORIA Suma de TOTAL_VENTA I
BUSINESS 17.500.00 OFICINA 12,556.00 KIT 18,095.00
CUSTOMER 521013 DETALLE 815493 NO DISPONIBLE 9650.00
NO DISPONIBLE 9,650.00 HOGAR 572400 VELA 3890.13
Total 32.360.13 'COMERCIO 4,800.00 SOLITARIA 356.00
EVENTO 1,075.20 MACETA 270.00
Total 32,360.13 Total 32.360.13
Sura de TOTAL_VENTA por TIPO_CLIENTE Suma de TOTAL_VENTA por MOTIVO_COMPRA Suma de TOTAL_VENTA por NOMBRE DE
CATEGORIA
e _
e NO DISPONIBL
z E
g g i
2 10mi < HOGAR 92
g 5 : -l
e o o
8 g . u
g g CoMERC % SOLITARIA |
s z
EVENTO = MACETA
O mil
BUSINESS NO CUSTOMER
DISPONIBLE O mil Smil 10 mil Omil 10 mil 20 mil
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N

Recursos y : 2 - T
:Con qué recursos (activos) ;Qué actividades son las
..
.. contamos? mas importantes?
actividades clave
DEPARTAMENTO Suma de COSTO!
- DEPARTAMENTO Suma de HORAS_DISPONIBLES_MES
ADMINISTRACION 11000 =
GENERAL 3300 ADMINISTRACION 18
MERCADOTECNIA 11700 HNDHZAS i
OPERACIONES 6200 MERCADOTECNIA 18
Total 32200 'OPERACIONES 18
Total 2
‘Suma de COSTO por DEPARTAMENTO ‘Suma de HORAS_DISPONIBLES_MES por DEPARTAMENTO
12mi 7
1om
“
w5
10 mil II
Il
z
e sm H
8 com % 1
< 6mi w
£ 3
H g
4mi 33mil 2 s
z
2 mi @
om : - : JOMNSTRACON  FNANTAS | MERCADOTECNA  OPERACONES
MERCADOTECNIA ADMINISTRACION OPERACIONES GENERAL
Socios clave con .
;Quiénes son los socios (proveedores clave)?
MUNICIPIO Recuento de MUNICIPIO P NOMBRE TELEFONO MUNICIPIO
EL SALTO 1 45690 CORTE LASER 3312558866 ZAPOPAN
GUADALAJARA 1 44160 ETIQUETAS GUADALAJARA. 3312568961 ZAPOPAN
GUADALAJARA 1 4419 FERREMATERIALES 3336150434 ZAPOPAN
ZAPOPAN 2 45030 FERRETERIA CALZADA 3310221215 ZAPOPAN
ZAPOPAN 2 45066 SERVICIOS CONTABLES SA 3311747262 GUADALAJARA
Total 7 TELCEL NO_DISPONIBLE EL SALTO
cp TODOCARTON 3345211212 GUADALAJARA
Grania y Recuento de MUNICIPIO por MUNICIPIO
< San'Pedro 2 )
12ate . PASES DE Tlagquepaque S
z
A’u' MARIA . G E
1 PR z N EL SALTO
B® Microsoft Azugd. LA CIPI
Estructura de :
;Cuales es la estructura de costos?
costo S ANO DEPARTAMENTO 3ums ‘de MONTO NOMBRE DE CATEGORIA Ernmed io de COSTO_TOTAL Promedio de PRECIO_DI EAES Suma de MONTO
2025  GENERAL 10731 MESA 102515 1) 1 3905
2025 MERCADOTECNIA 9773 KIT 133.60 2 3090
2025  ADMINISTRACION 9638 JARRON 61.12 3 3140
Total 30142 TARRO 58.83 4 3563
AROMATIZANTE 52.00 5 2676
VELA 5149 6 4085
Jotal 242 Total 30142
. - . Suma de MONTO por MES
Surna de MONTO por ANO y DEPARTAMENTO El Margen de Utilidad Promedio
DEPARTAM... ®ADMINISTR... ®GENERAL @ MERCAD.. (MUP) es de 43% 6 _
100%
Promedio de COSTO_TOTAL y Promedio de PRECIO_DE_LISTA por ! _
®Promedio de COSTO_TOTAL @Promedio de PRECIO_DE_LISTA . _
5 . e —— g,
g z i ¢ - I
3 g
£ = 870 [
o VELA [ R
£ el g
ER - I
. 2 powansO fum
- 2024 2025 o 1,000 2,000 Omi 2mil 4 mil
ANO Promedio de COSTO_TOTAL y Promedio de PRECIO_. Suma de MONTO
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Nota: Elaboracion propia.

Los dashboards permitiran que las decisiones no se basen Unicamente en la intuicion o la
experiencia, sino en datos reales que reflejan el comportamiento del negocio. A través de
ellos sera posible identificar productos con mayor margen de utilidad, temporadas de alta
demanda, clientes mas rentables y los gastos mas relevantes. Asimismo, permitiran establecer

metas claras y evaluar el cumplimiento de los objetivos planteados.

El mantenimiento de la informacién sera un elemento clave. Promover una cultura de orden
y seguimiento facilitard la actualizacién del tablero de control, y, en consecuencia, el
conocimiento generado a partir de los datos contribuird al crecimiento del negocio en el
mediano plazo. Las socias podran tener un mayor control de sus actividades, planear con

anticipacion y responder con mayor rapidez a los cambios del entorno.

En conjunto, esta propuesta busca que Alma de Pietra fortalezca su modelo de negocios,
mejore su rentabilidad y se prepare para una etapa de desarrollo mas clara, so6lida y

estratégica.

La disponibilidad de informacion estructurada permitira que Alma de Pietra tome decisiones
con mayor claridad, oportunidad y sustento analitico. Las siguientes mejoras sintetizan el

valor practico de la propuesta dentro del modelo de negocio:

Tabla 17

Impacto del modelo para la toma de decisiones
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N

Elemento implementado

Mejora esperada

Area a la que corresponde

Modelo de datos

normalizado

informacion integra,

ordenada y sin duplicidad

Todas las areas. Es la base

para las decisiones con

informacion relacionada.

Entidad formal de clientes | Visibilidad de productos | Mercadotecnia y
mas vendidos y temporadas | operaciones
de mayor demanda

Relacion entre ventas y | Calculo confiable de | Finanzas

costos informacion por producto.

KPI’s financieros (margen, | Proyeccion de ingresos, | Finanzas.

costos y punto de equilibrio) | control de  gasto y
evaluacion de sostenibilidad

KPI’s operativos (tiempos | Optimiazacion del tiempo | Operaciones.

por actividad, wunidades | disponible y eliminacion de

producidas) cuellos de botella

KPI’s comerciales (ticket | Disefio de estrategias de | Mercadotecnia

promedio, impacto por | fidelizacion y precio.

canal)

Dashboard integrado en | Vision consolidada del | Direccion / toma de
PowerBI modelo de negocios en un | decisiones.

solo lugar (archivo)
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Nota: Elaboracion propia.

En conjunto, estas mejoras permitirdn que Alma de Pietra transite de una gestion basada en
intuicion a una gestion basada en datos. La informacion estructurada facilitard identificar
productos de mayor margen, reconocer fechas y temporadas con alta demanda, priorizar
segmentos de clientes valiosos, controlar costos y proyectar la rentabilidad. De igual forma,
la claridad sobre el tiempo invertido en actividades clave permitird optimizar la operacion y
planificar inversiones futuras con mayor fundamento. Con estos elementos, la analitica se
convierte en un componente practico y estratégico dentro del modelo de negocio,
fortaleciendo la toma de decisiones en mercadotecnia, operaciones y finanzas, y otorgando a

las socias una base solida para guiar el crecimiento del emprendimiento.
5. CONCLUSIONES

Este capitulo presenta las principales conclusiones derivadas del proceso de anélisis,
diagnostico e implementacion propuesto para Alma de Pietra. El trabajo realizado a lo largo
de dos clases de Investigacion Desarrollo e Innovacion (IDI) del ITESO, en un periodo de
10 meses, permitio identificar que las principales limitaciones de Alma de Pietra no estan en
su capacidad creativa o en la calidad de sus productos, sino en la ausencia de informacion
estructurada para comprender y gestionar su modelo de negocio con precision. El diagnostico
evidencid problemas como la falta de trazabilidad entre ventas y costos, la inexistencia de
una base de datos de clientes confiable, inconsistencias en las entidades, registros
incompletos y ausencia de estandarizacion, lo que impide medir la rentabilidad, segmentar

adecuadamente el mercado y evaluar la eficiencia operativa. En ese sentido, la propuesta se
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centrd en construir un modelo de datos normalizado y tableros de control que integran
informacion comercial, operativa y financiera, permitiendo transformar datos dispersos en
indicadores clave. La analitica, aplicada a este contexto, ofrece un valor concreto: facilita
identificar productos de mayor margen, priorizar segmentos de clientes, planear la
produccion segun la demanda real, controlar costos y proyectar la sostenibilidad financiera
del negocio. Asi, el modelo de datos y los dashboards no solo organizan la informacion, sino
que fortalecen directamente la toma de decisiones estratégicas en mercadotecnia, operaciones

y finanzas, aportando claridad, control y direccion al desarrollo de Alma de Pietra.

5.1 Reflexiones personales

Mis conclusiones personales se iran desglosando en tres niveles, macro, meso y micro, ya
que, durante el desarrollo de esta propuesta, hay elementos de valor y aprendizajes para un

el andlisis de datos de un micronegocio y su modelo de negocios.

A nivel macro, me permitid observar como los microemprendimientos en México,
especialmente aquellos con vocacion artesanal y comercial, enfrentan desafios estructurales
que van mas alla de la operacion cotidiana. La falta de planeacion estratégica, el uso limitado
de herramientas tecnoldgicas y la cultura de registro sin orden son elementos que se repiten

en muchos casos.

Alma de Pietra, como ejemplo de este trabajo, opera en un entorno donde el 98.7 % de los
negocios son micro, pequefias y medianas empresas (INEGI, 2023), y donde la tasa de

mortalidad empresarial es alta. El hecho de que las socias hayan logrado sostener el
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emprendimiento desde su reapertura en 2024, demuestra que existen capacidades internas

que pueden ser potenciadas con acompafiamiento técnico en analitica.

Este TOG me permitio confirmar que la analitica de negocios no solo es una herramienta util
para este tipo de micronegocios, sino también una via para tomar de decisiones informadas

en contextos donde los recursos son limitados.

El trabajo con Alma de Pietra a nivel meso, me permitiéo comprender las dindmicas internas
de un emprendimiento gestionado por dos socias con roles complementarios. Mariana,
enfocada en lo comercial y la mercadotecnia, y Nayeli, encargada de lo administrativo y
financiero, ambas han construido una dinamica horizontal que favorece la toma de decisiones
en equipo. Sin embargo, también se evidenciaron areas de oportunidad, como la gestion del
tiempo disponible, la dispersion de la informacidn en archivos no normalizados y la falta de
indicadores claros para evaluar el desempefio. Un ejemplo concreto fue la dificultad para
identificar el tipo de cliente en las ventas historicas, lo que llevo a que una parte significativa
de los ingresos estuviera catalogada como “NO DISPONIBLE”. Este hallazgo permitio
proponer una solucion basada en la creacion de entidades y atributos que faciliten el registro

y analisis de datos.

Concluyo también que el modelo de datos compuesto por 11 entidades y 78 atributos podria
arrojar mediante las herramientas de analitica pertinentes (Excel, PowerBI, Power Query,
Power Pivot) informacion que facilite la identificacion de los aspectos clave del modelo de
negocios resolviendo la mayoria de las dudas planteadas en la Tabla 11, llamada “Metas de

informacion para el modelo de datos del modelo de negocios”. Las mas importantes serian:
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1. ¢ Cudles son los clientes mas importantes?
2. (Donde estan esos clientes?
3. (Qué uso dan a lo que compran?
4. ;Qué canales prefieren nuestros clientes?
5. (Como se establece contacto con ellos?
6. (Cuales son los mas rentables?
7. ¢(Qué tipo de relacion existe con los segmentos?
8. (Cual es el costo de la relacion con clientes?
9. (Coémo pagan actualmente los clientes?
10. /Cuantos ingresos se reportan?
11. (Qué recursos son clave en Alma de Pietra?
12. (Qué actividades clave existen?
13. ¢Quiénes los socios?

14. ;Cuadles son los costos mas representativos?

Dichas preguntas, distribuidas en los 9 bloques del lienzo CANVAS de Osterwalder, se

vinculan directamente a la propuesta del autor para clarificar el modelo de negocios.

Aprendi que el acompafiamiento técnico debe adaptarse a las capacidades reales del
emprendimiento, respetando sus tiempos, su cultura organizacional, sus prioridades y

propositos.

También existen otros factores a considerar en futuros trabajos relacionados a estos

conceptos, el valor que dan los clientes a su relacion con Alma de Pietra puede ser més claro
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y utilizar atributos especificamente disefiados para recuperar sensaciones, emociones y
atributos de la experiencia que se traduzcan a valor para el cliente y ayuden a tener
informacion mas fina para ese cuadrante. La flexibilidad que ofrece la analitica junto con un
modelo de datos es la rapidez para determinar una nueva entidad que acumule informacién

sobre el valor, o bien, nuevos atributos dentro de la “orden de venta” que recupere esos datos.

Una fuente de informacion serian los comentarios en redes sociales, que al ser filtrados
puedan dar por frecuencia o impacto (/ikes) las opiniones mas importantes para el bloque de

valor.

Para sumar a los 3 niveles de aprendizaje, a una escala micro, este proyecto representd un
proceso de aprendizaje personal reflexivo. Pude aplicar los conocimientos adquiridos a lo
largo de la especialidad de Analitica de Negocios, desde la limpieza hasta el disefio de

modelos de informacion lista para generar una serie de Dashboards.

Enfrenté desafios metodoldgicos como la normalizacion de bases de datos, la interpretacion
de métricas incompletas y la necesidad de traducir conceptos técnicos en soluciones
comprensibles para las emprendedoras. Un ejemplo fue la construccion del modelo de datos
logico, que permitid visualizar las relaciones entre clientes, productos, ventas y costos, y que
sirvié como base para la propuesta del tablero de control con vistas a desarrollar un modelo
de negocios mas estratégico. Este ejercicio me ayud6 a fortalecer habilidades como la
escucha activa, la empatia técnica y la capacidad de sintesis. Mas alld de lo académico, este

TOG reafirmé mi interés por trabajar con proyectos que buscan crecer desde lo local,
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interesados en tomar decisiones basadas en datos y que valoran el proceso de mejora continua

como parte del dia a dia.

Considero que también, dentro de las habilidades fortalecidas a lo largo del TOG, es el

proceso donde expongo los pasos que segui durante la intervencion y desarrollo del modelo

para Alma de Pietra. Fue significativo para mantener el orden del ejercicio realizado:

1.

Diagnostico: Esta fase se basa en escuchar las necesidades del otro,
emprendedor o empresario, reconocer la experiencia propia para resolver el
problema y proponer alternativas viables traducidas a objetivos que cumplan
con los tiempos y necesidades del emprendedor. Generar armonia, empatia y
confianza son imprescindibles de este punto.

Solicitud de informacion e investigacion: Antes de hacer alguna propuesta
relacionada a los datos de un negocio debe partir del descubrimiento de la
informacion ya generada y con la cudl las personas toman decisiones
operativas y estratégicas. Dicha informacion ya funciona y se debe
comprender sus fortalezas y oportunidades, asi como limitaciones para el
propdsito que busca la direccion del emprendimiento. Lo anterior es
“Entender y no mover para luego proponer”.

Preparacion de la informacion: Eventualmente y con previo consentimiento
del cliente, iniciar el proceso de limpieza y normalizacion entre entidades y
atributos, considerando aplicar herramientas estadisticas para completar la

informacion y organizandola para reducir redundancia y mejorar la integridad.
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Esto es, “Respaldar, limpiar, normalizar y volver a respaldar”. No queremos
perder o modificar informacion clave. Una buena practica es tener ordenados
los archivos por ultima fecha de modificacion.

4. Crear modelo de datos: Para el micronegocio como Alma de Pietra, el uso de
Excel incluso Google Sheets, se pueden transformar en herramientas para
modelar y pivotar datos. Crear las relaciones y el modelo 16gico es primordial
ya que permitird tres cosas; entender las relaciones entre las entidades,
organizar los atributos disponibles y proponer los atributos faltantes en caso
de ser necesarios.

5. Desarrollar dashboard: Recuperar los objetivos y obtener la informacion es
tarea del analista, consultor de datos o acompanante en esa especialidad, esto
tiene la funcion de proponer la tabla pivote o visual adecuado para cumplir
con este elemento del proceso. Capacitar (en este caso a ambas
emprendedoras, o responsable en la cuestion) en la actualizacion del modelo
de datos ayuda a mantener al dia las tablas y visuales que soporten en este

caso, el modelo de negocios u objeto de estudio.

5.2 Relevancia y trascendencia disciplinaria del proyecto profesionalizante

Este TOG se inserta en el campo de la analitica de negocios aplicada a
microemprendimientos, segiin INEGI, 98% de los negocios en México. Esta es una disciplina
que cobra relevancia en contextos donde la toma de decisiones debe ser agil, informada y

estratégica. La propuesta metodologica desarrollada para Alma de Pietra permite vincular
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conceptos clave como la limpieza, normalizacion de datos, modelado de informacion y
visualizacion mediante dashboards, con elementos del modelo de negocios como propuesta
de valor, estructura de costos y segmentacion de clientes. Esta integracion entre teoria de
negocios y practica de la analitica fortalece el enfoque profesionalizante, al demostrar como
esa mezcla de conceptos puede ser una herramienta accesible para mejorar la gestion en

emprendimientos.

Hoy dia, el uso de datos para la sostenibilidad empresarial, la eficiencia operativa y la
innovacion comercial, es un complemento importante para la experiencia del emprendedor.
En este sentido, el TOG aporta a la disciplina al generar un caso aplicado que puede ser
replicable en otros contextos similares de emprendimiento y estudio del modelo de negocios,
y que evidencia como la analitica no solo es técnica, sino también estratégica y

transformadora. No se trata de solo tener datos, sino de decidir con ellos.

Cierro este TOG muy agradecido con el ITESO por permitirme embarcarme en esta aventura,
donde conoci personas maravillosas, mis maestros, de quienes tuve el honor de escuchar su
experiencia (Sergio Lopez, Rodrigo, Roberto, Sergio Rodea, Mariana, Jorge, Alfredo, Max,
Daniel y Madhya), mis colegas, con quienes comparti trabajos y tareas, pero mas importante,
risas y un genuino compaierismo, a la coordinacion de la especialidad por las actividades y
planes que nos permiten visualizar oportunidades. Tania, gracias también por preparar el
parto para este trabajo. También, doy gracias a Dios y a mi familia, mi esposa Nayeli, su
socia Mariana por permitirme analizar los datos de un hermoso proyecto y que, con datos,

puedo decir que tienen frente a ellas una gran oportunidad de seguir adelante.
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