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El juego ha cambiado: bienvenidos al MoneyBI

En el afio 2002, los Oakland Athletics, un equipo de béisbol con uno de los presupuestos mas
bajos de las Grandes Ligas en Estados Unidos, desafiaron las reglas del juego. Mientras otros
equipos gastaban millones fichando a estrellas por intuicion o prestigio, el gerente general
Billy Beane hizo algo radical: confi6 en los datos.

Inspirado por el joven economista Peter Brand, Beane adopté un enfoque estadistico
conocido como sabermetrics para armar un equipo competitivo. Evalué el rendimiento de
los jugadores no por lo que parecian, sino por lo que realmente aportaban al marcador. Con
métricas como el On-Base Percentage, el equipo dejé de lado la tradicion para abrazar la
analitica. El resultado fue una racha histérica de 20 victorias consecutivas —y la
transformacion silenciosa de todo un deporte.

Pero esta no es solo una historia de béisbol. Es una metafora poderosa sobre el cambio en los
negocios.

En este libro queremos invitarte a observar tu organizacion como Billy Beane mir6 el
desempefio de un equipo de beisbol: con ojos nuevos, con mente analitica, y con valentia
para desafiar lo establecido. Hoy, mas que nunca, las empresas que sobresalen no son las que
mas recursos tienen, sino las que saben jugar con los datos.

Aqui nace el MoneyBI: un modelo que combina la emocion del juego, la precision de los
numeros y la estrategia de quienes entienden que, en el tablero corporativo, cada decision
cuenta. Desde la recopilacion de datos hasta su interpretacién, desde la resistencia cultural
hasta la toma de decisiones basadas en evidencia, este libro recorrera contigo los innings de
una transformacion inevitable.

Este es un libro para lideres que quieren ganar sin fichar estrellas millonarias, para equipos
que apuestan por el conocimiento mas que por la jerarquia, y para organizaciones que
entienden que el futuro no es de quienes mas saben, sino de quienes mejor entienden lo
que saben.

Bienvenido al campo de juego. Hoy comienza tu temporada. Y tu ventaja competitiva esta
en los datos.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.

Pa’gin33



Introduccion

Jugar para ganar... con datos

La mayoria de las organizaciones creen que toman decisiones informadas. Pero, ¢qué pasa
cuando esas decisiones se basan en intuiciones, jerarquias o tradiciones mas que en
informacién real y procesada? ¢Y si el juego ha cambiado, pero seguimos jugando con reglas
antiguas?

Este libro nace de una metafora que lo cambia todo: Moneyball, 1a historia real de cémo el
béisbol, uno de los deportes mas tradicionales, fue transformado por los datos. Lo que hizo
Billy Beane con los Oakland Athletics no fue solo una revolucién deportiva; fue una
revolucidon de pensamiento, una manera radical de ver el rendimiento, la estrategia y el
valor... usando inteligencia.

A lo largo de 12 capitulos, E/ MoneyBlI te invita a recorrer el diamante del Business
Intelligence (BI) como si cada inning fuera un momento critico de un juego. En cada uno,
exploraremos una dimension clave de la productividad organizacional basada en datos. Asi
es como se despliega la temporada:

e En el Capitulo 1, entenderas cémo el mundo de los negocios esta experimentando
un Moneyball moment, un punto de quiebre donde la data empieza a cuestionar el
statu quo.

e En el Capitulo 2, conocerds al “Peter Brand” de tu organizacién: ese perfil analitico
que transforma hojas de célculo en ventaja competitiva. Aqui exploramos los
nuevos roles, habilidades y herramientas del andlisis de datos.

o El Capitulo 3 revela el conflicto entre los “scouts” y los datos, mostrando cdmo
muchas decisiones siguen ancladas en el pasado. Verds cémo superar la intuicién
desinformada.

e En el Capitulo 4, descubrirds cémo convertir datos en informacidn util,
conocimiento accionable y decisiones estratégicas, igual que Beane lo hizo con
estadisticas impopulares pero poderosas.

e El Capitulo 5 detalla cobmo construir una infraestructura tecnoldgica de Business
Intelligence que permita operar como un equipo ganador, incluso con pocos
recursos.

e En el Capitulo 6, abordaremos el tema mas dificil de todos: la resistencia cultural.
Aprenderas cdmo liderar una transformacion hacia una cultura orientada al dato.

e El Capitulo 7 traduce el arte de los fichajes al mundo corporativo: decisiones
estratégicas de contratacidn, inversidn, innovacién o expansién, todas ellas
guiadas por analitica.

e El Capitulo 8 te enseiara a identificar las métricas que realmente importan —las
gue impulsan resultados— y a distinguirlas de aquellas que solo inflan reportes sin
generar valor.
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e El Capitulo 9 conecta Bl con automatizacion, inteligencia artificial y procesos
inteligentes, para hacer de tu empresa una maquina de ejecucién eficiente.

e En el Capitulo 10, aprenderas a vender la transformacién basada en datos dentro
de la organizacién, enfrentando objeciones como lo hizo Billy ante su junta
directiva.

e El Capitulo 11 te prepara para escalar: desde pilotos y pruebas de concepto hasta
sistemas integrales de Bl sostenibles y gobernados éticamente.

e Finalmente, en el Capitulo 12, demostraremos que no necesitas ser una
multinacional para jugar como campedn. Con pocos recursos, pero con vision y
datos, cualquier organizacion puede escalar.

A través de todo el libro, los personajes y situaciones de Moneyball aparecerdn como
espejos de nuestra realidad empresarial. Porque en el fondo, lo que hizo Beane es lo que
deben hacer hoy los lideres: poner los datos a jugar para ganar.

Este libro no es un manual técnico ni un tratado académico. Es una guia estratégicay
tactica contada con ritmo de partido, disefiada para ayudarte a pensar diferente,
cuestionar lo obvio y construir un modelo de negocio mas inteligente.

Preparate para alinear al equipo, redefinir las métricas y disefiar jugadas que cambien el
juego.
Porque en el nuevo tablero de la productividad, el dato es el mejor jugador.

Publico Objetivo

Este libro esta dirigido a lideres, profesionales y equipos que desean convertir los datos en
su principal ventaja competitiva dentro de un entorno empresarial en constante
transformacién. Estd pensado para quienes entienden que las reglas del juego han
cambiado y que, como en Moneyball, el éxito ya no depende exclusivamente del
presupuesto o la tradicidn, sino de saber analizar, interpretar y accionar la informacién
correcta.

1. Directivos y Gerentes de Empresas

e Gerentes generales, financieros, comerciales y de operaciones que buscan tomar
decisiones estratégicas fundamentadas en datos reales y no en intuiciones.

e Lideres de pequeiias y medianas empresas que desean escalar su negocio sin
necesidad de grandes inversiones, pero con inteligencia.

2. Profesionales de areas funcionales
e Responsables de areas como marketing, ventas, recursos humanos, logistica y

produccién, interesados en optimizar sus procesos mediante indicadores vy
visualizacién de datos.
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e Lideres de innovacidon y transformacién digital que promueven una cultura
orientada al andlisis y la toma de decisiones basada en evidencia.

3. Analistas de Datos y Especialistas en BI

e Profesionales que trabajan con herramientas como Power Bl, Tableau, Excel
avanzado o plataformas de analitica empresarial, y desean comprender cémo
generar valor estratégico desde el andlisis.

e Cientificos de datos y analistas que buscan una perspectiva narrativa, humana y
gerencial sobre cdmo sus modelos impactan las decisiones organizacionales.

4. Estudiantes y docentes de administracion, ingenieria y negocios

e Estudiantes de pregrado y posgrado que desean conectar conceptos de inteligencia
de negocios con casos aplicados, narrativas atractivas y metaforas poderosas.

e Profesores que buscan un enfoque pedagdgico y transversal para ensefiar sobre
gestion del cambio, analitica empresarial y liderazgo basado en datos.

5. Lectores curiosos por las nuevas formas de gestionar

e Profesionales de cualquier drea que quieran entender cdmo los datos estan
transformando industrias enteras.

e Emprendedores que necesitan tomar decisiones acertadas en contextos de alta
incertidumbre, con presupuestos limitados, pero ambiciones claras.
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| Capltulo 1.5 o
Primer Innmg /{&
El Juego Esta Cambiando

"If we try to play like the Yankees in here, we will lose to the Yankees out there."”
"Si intentamos jugar como los Yankees aqui, perderemos contra los Yankees alla".
— Billy Beine

En cada industria, hay un momento en el que las reglas cambian. Un instante en el que los
métodos tradicionales dejan de ser efectivos, los presupuestos ya no alcanzan, y el “olfato”
ya no es suficiente para tomar decisiones certeras. En el béisbol, ese momento llegd con los
Oakland Athletics del afio 2002. En los negocios, ese momento es ahora.

Este capitulo marca el inicio de un recorrido que conecta una historia real del deporte con
una realidad silenciosa pero imparable en el mundo corporativo: el ascenso de la
inteligencia de negocios como instrumento estratégico para competir, innovar y sobrevivir.
No importa si tu empresa juega en las grandes ligas o en una liga local: si no entiendes el
valor de los datos, estds perdiendo terreno.

éQueé es la inteligencia de negocios en el siglo XXI?

La inteligencia de negocios (BI, por sus siglas en inglés) ha dejado de ser una herramienta
reservada para grandes corporaciones o departamentos de Tl. Hoy, Bl es el lenguaje que
habla toda organizacion que desea anticiparse a sus retos, comprender su entorno y
accionar con base en evidencias y no en suposiciones.

En su esencia, la inteligencia de negocios es la capacidad de transformar datos en

decisiones estratégicas. Implica recopilar informacion de diferentes fuentes, analizarla,
identificar patrones y generar conocimiento util para optimizar procesos, detectar
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oportunidades o evitar riesgos. En el siglo XXI, no es opcional: es la base de la
competitividad.

A diferencia de épocas anteriores donde el conocimiento estaba centralizado en personas
“expertas” que tomaban decisiones desde la intuicion, hoy los datos pueden democratizar
la informacién, empoderar equipos y reducir el margen de error.

La inteligencia de negocios moderna se caracteriza por:

e Sertransversal: aplica a marketing, finanzas, recursos humanos, produccién, etc.
e Servisual: convierte datos complejos en tableros entendibles

e Ser agil: permite respuestas en tiempo real

e Ser predictiva: no solo explica el pasado, anticipa el futuro

En este juego, los datos ya no estan en la banca. Son los titulares.

La historia de la inteligencia de negocios no comenzd con dashboards interactivos ni con
algoritmos predictivos. Comenzd en oficinas llenas de papeles, con analistas que pasaban
dias cruzando hojas de cdlculo manuales, buscando patrones a mano, armando modelos
rudimentarios en hojas contables. La necesidad de entender los negocios a partir de la
informacién siempre ha estado alli, pero los medios para hacerlo han evolucionado de
forma vertiginosa.

A inicios del siglo XX, las grandes corporaciones industriales como Ford, General Electric o
IBM ya entendian la importancia de recopilar datos. Pero estos datos se utilizaban
principalmente para contabilidad, inventarios y control de costos. Era una inteligencia de
negocios operativa, pensada para mantener las maquinas funcionando y los margenes bajo
control.

Con el paso del tiempo, particularmente durante las décadas de 1960y 1970, surgieron los
sistemas de informacidn gerencial (MIS), que buscaban ayudar a los directivos a tomar
decisiones basadas en reportes estructurados. Estos sistemas eran centralizados, rigidos y
costosos. Los datos estaban ahi, pero el acceso era limitado y las decisiones aun recaian en
unos pocos “expertos”.

Fue en 1958 cuando el investigador Hans Peter Luhn, trabajando en IBM, acufié el término
Business _Intelligence en un articulo académico. Lo definia como la capacidad de
“comprender las relaciones de hechos presentados para guiar acciones hacia un objetivo
deseado”. Aunque la tecnologia no estaba lista para operativizar su vision, la semilla estaba
sembrada.

Con la llegada de los primeros sistemas ERP (Enterprise Resource Planning) y las bases de
datos relacionales, la inteligencia de negocios empezd a democratizarse dentro de las
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organizaciones. Surgieron los primeros data warehouses, grandes almacenes de
informacién que consolidaban datos dispersos y permitian analizarlos en un solo lugar.

Empresas como Oracle, SAP y Microsoft empezaron a ofrecer soluciones de Bl orientadas al
reporte. Esta fue la era de los informes estaticos, donde la “inteligencia” consistia en enviar
al gerente un archivo PDF con columnas de cifras, esperando que de alli extrajera alguna
idea brillante.

Era una Bl descriptiva, enfocada en el pasado: ¢qué ocurrié?, éicuanto vendimos?, édénde
fallamos?

Siglo XXI: la revolucidn de los datos

Todo cambid con la irrupcidn de tres fuerzas convergentes:

1. La explosion del big data: redes sociales, sensores, apps, loT, transacciones
digitales... todo empezd a generar volUmenes de datos inmanejables por métodos
tradicionales.

2. La evoluciéon tecnoldgica: el surgimiento de herramientas de visualizacion como
Power BI, Tableau, Qlik, y el crecimiento de la computacidn en la nube facilitaron el
acceso y la integracion de datos en tiempo real.

3. La necesidad de velocidad: los mercados se volvieron mas volatiles, las decisiones
mas urgentes y el entorno mas incierto. Bl ya no podia ser un reporte mensual: tenia
que ser una ventaja estratégica en tiempo real.

En esta nueva etapa, la inteligencia de negocios es predictiva y prescriptiva. No solo
responde qué paso, sino qué puede pasar y qué conviene hacer. Se apoya en algoritmos,
modelos estadisticos, machine learning y automatizacién para proponer cursos de accién
optimizados.

Las organizaciones que han entendido esto han dejado de operar como “jugadores” para
convertirse en estrategas. No compiten por musculo financiero, sino por visién analitica.
No toman decisiones por jerarquia, sino por evidencia.

Hoy, en pleno siglo XXI, hablar de inteligencia de negocios ya no es una moda. Es una
responsabilidad. Porque quien no tiene claridad sobre lo que sucede en su organizacién, en
su mercado y con sus clientes, estd jugando un partido a ciegas. Y como Billy Beane supo
desde el inicio: si jugamos como los Yankees con el presupuesto de los A’s, siempre
perderemos... a menos que cambiemos el juego.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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El caso Oakland Athletics como punto de partida

En el afio 2001, los Oakland A’s vivian una crisis. Habian perdido a tres de sus mejores
jugadores y su presupuesto era una fraccién del que tenian equipos como los Yankees o los
Red Sox. Mientras todos los analistas esperaban que cayeran al fondo de la tabla, el gerente
general Billy Beane decidié tomar un camino alternativo.

Beane entendid algo fundamental: no podia competir con los mismos métodos que los
equipos ricos. Necesitaba una nueva légica. No bastaba con fichar por reputacién o por
fisico; habia que entender el valor oculto que no veian los ojos, pero si los datos.

Es aqui donde la historia da un giro. Beane encuentra en Peter Brand, un joven economista
con mirada analitica, una clave para cambiar el juego: mirar los nimeros desde una nueva
perspectiva. Juntos, desafiaron la ldgica tradicional del béisbol y apostaron por un modelo
basado en estadistica avanzada, lo que hoy llamariamos analitica predictiva.

El caso Oakland Athletics fue mas que una hazaina deportiva. Fue una demostracién de que
con inteligencia se puede competir sin millones, que el conocimiento puede ser mas
valioso que el presupuesto, y que la verdadera disrupcion no siempre viene de afuera, sino
de adentro.

Billy Beane y la resistencia al cambio

Cambiar las reglas siempre incomoda a quienes se beneficiaban del juego anterior. Cuando
Billy Beane planteé su nueva vision basada en datos, se enfrenté a una muralla de
resistencia: scouts que llevaban décadas eligiendo jugadores “por el swing”, entrenadores
que desconfiaban de las computadoras, y una junta directiva que temia lo desconocido.

Esta resistencia no es exclusiva del béisbol. Ocurre cada dia en las empresas cuando se
propone usar dashboards en lugar de reuniones eternas, automatizar reportes en lugar de
depender del “feeling”, o dejar que un algoritmo proponga soluciones en lugar del jefe de
siempre.

Billy Beane encarna al lider que se atreve a romper paradigmas. Su mayor batalla no fue
contra los otros equipos, sino contra su propia organizacion. La verdadera innovacion en B,
como en Moneyball, no es tecnoldgica, sino cultural.

Durante afos, los scouts valoraban cosas como “el aspecto” del jugador, “la confianza al
batear” o “el sonido del golpe”. Pero Peter Brand introdujo un concepto revolucionario: el
On-Base Percentage (OBP), una métrica que media cuantas veces un jugador lograba llegar
a base, independientemente de si era popular, estético o rapido.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Este cambio de enfoque es exactamente lo que propone la inteligencia de negocios: mirar
lo que realmente importa, no lo que parece importante.

En el mundo empresarial, también se toman decisiones basadas en intuiciones: “este
producto siempre se ha vendido bien”, “este canal funciona porque si”, “este empleado es
bueno porque lleva afios”. Pero los datos revelan otra historia. A menudo incémoda. A

veces poderosa.

La irrupcién de los datos no elimina la intuicidén, pero la somete a prueba. La fortalece
cuando acierta, la corrige cuando se equivoca. Convertirse en una organizacién guiada por
Bl implica aceptar que la verdad no siempre esta en la costumbre, sino en la evidencia.

El cambio no se da por software: cultura organizacional e
inteligencia como estrategia

Cuando Billy Beane decidié cambiar las reglas del juego en los Oakland Athletics, no solo se
enfrentd a estadisticas frias y algoritmos complejos. Su mayor batalla fue cultural. Los
scouts veteranos se burlaban de las métricas nuevas. El entrenador principal, Art Howe,
ignoraba las recomendaciones del nuevo modelo. Los medios deportivos ridiculizaban sus
decisiones. Incluso dentro del equipo, habia incredulidad.

No hay transformacidn sin resistencia. Porque lo que esta en juego no es solo un cambio
de herramientas, sino de mentalidad.

Y esto mismo ocurre en las organizaciones cuando se introduce la Inteligencia de Negocios.

Muchas empresas creen que adoptar Bl es instalar un software, generar unos reportes y
esperar que la magia ocurra. Pero la verdadera inteligencia empresarial no se instala, se
cultiva. No se impone, se incorpora en la cultura.

Una empresa que no valora la informacion, que no recompensa el andlisis, que no
promueve la curiosidad ni cuestiona el “siempre se ha hecho asi”, esta condenada a repetir
sus errores. Peor aun: estd cediendo terreno frente a aquellas que han comprendido que
los datos no son auxiliares del negocio, sino el corazén de su estrategia.

éPor qué fracasan muchos proyectos de BI?

e Porque la alta direccidn no los impulsa como prioridad.

e Porqgue las decisiones siguen basandose en poder jerarquico, no en evidencia.

e Porgue se subestima la resistencia al cambio de los equipos tradicionales.

e Porgue no se desarrolla una cultura data-driven, donde preguntar, medir, analizary
aprender sean actos cotidianos.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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¢Qué necesitan las organizaciones para cambiar el juego?

e Liderazgo consciente, como el de Beane, que vea en los datos una posibilidad de
evolucién, no una amenaza.

e Equipos empoderados, como el de Peter Brand, con espacio para explorar,
equivocarse y proponer.

e Visidn compartida, donde cada integrante de la organizacidon entienda que la
informacion es un activo estratégico, no un simple insumo de informes.

La cultura organizacional es el verdadero terreno de juego. Si no se siembra alli el valor de
la inteligencia, ninguna tecnologia, metodologia o software lograra una transformacién
real.

De intuicion a evidencia: como los datos irrumpen en la
toma de decisiones

Durante aios, los scouts valoraban cosas como “el aspecto” del jugador, “la confianza al
batear” o “el sonido del golpe”. Pero Peter Brand introdujo un concepto revolucionario: el
On-Base Percentage (OBP), una métrica que media cuantas veces un jugador lograba llegar
a base, independientemente de si era popular, estético o rapido.

Este cambio de enfoque es exactamente lo que propone la inteligencia de negocios: mirar
lo que realmente importa, no lo que parece importante.

En el mundo empresarial, también se toman decisiones basadas en intuiciones: “este
producto siempre se ha vendido bien”, “este canal funciona porque si”, “este empleado es
bueno porque lleva afios”. Pero los datos revelan otra historia. A menudo incobmoda. A

veces poderosa.

La irrupcién de los datos no elimina la intuicidn, pero la somete a prueba. La fortalece
cuando acierta, la corrige cuando se equivoca. Convertirse en una organizacién guiada por
Bl implica aceptar que la verdad no siempre esta en la costumbre, sino en la evidencia.

Cierre del inning

Este primer capitulo te ha mostrado que el verdadero reto no es entender los datos, sino
cambiar la forma en que los valoramos. La inteligencia de negocios no comienza con un
dashboard; comienza cuando una organizacién decide ver la informacién como el
combustible de su crecimiento.

Billy Beane no gand partidos solo por las estadisticas. Gané porque tuvo el coraje de

cuestionar lo que todos daban por cierto. Porque entendid que, si queria resultados
diferentes, necesitaba hacer algo radicalmente distinto.
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Inning de Cierre

Ahora es el turno de poner a jugar a la organizacién con los datos: ¢ Estas listo para mirar a
la organizacién como Billy Beane miré al béisbol? ¢Estas dispuesto a liderar el cambio... o
seguir apostando a la intuicion?

Este capitulo ha sido un primer vistazo a lo que implica jugar el nuevo juego de los negocios.
Un juego donde los campeones no necesariamente tienen mas dinero, sino mas claridad.
Donde los equipos no se construyen por reputacion, sino por impacto. Donde la informacién

no se acumula, se activa.

Y tq, lector, estds llamado a ser el Billy Beane de tu organizacién. La decisidon estd en tus
manos: évas a seguir jugando como los Yankees... o vas a cambiar el juego?

El siguiente inning comienza con una pregunta: ¢ Quién es tu Peter Brand?

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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| Capitulo 2. Peter Brand:

—

El Data Analyst del Management

“People who run ball clubs, they think in terms of buying players. Your goal shouldn’t be
to buy players. Your goal should be to buy wins.”

“Las personas que dirigen equipos de béisbol piensan en comprar jugadores. Tu objetivo
no deberia ser comprar jugadores. Tu objetivo deberia ser comprar victorias.”

— Peter Brand - Moneyball

Peter Brand no tenia experiencia en el béisbol profesional. No habia jugado en las ligas
menores, no entendia de swing ni de velocidad al correr bases. Pero tenia algo que
cambiaria el juego para siempre: sabia leer los datos. Su enfoque era impersonal,
incémodo, incluso ridiculizado por los expertos tradicionales. Sin embargo, era exacto.

Este capitulo esta dedicado a ese perfil silencioso pero decisivo: el analista de datos
corporativo, el nuevo “Peter Brand” que, armado con modelos estadisticos, hojas de calculo
y una mentalidad desafiante, empieza a ganar influencia en salas de juntas, departamentos
financieros, dreas de mercadeo y operaciones. Son ellos quienes estan cambiando las reglas
del juego, no con discursos, sino con datos duros.

Rol del analista en la nueva era empresarial

En el siglo XXI, el analista de datos ya no es simplemente “el del Excel”. Es un constructor
de conocimiento, un traductor entre lo que ocurre y lo que se debe decidir. Ocupa un rol
hibrido entre lo técnico y lo estratégico, entre lo operativo y lo gerencial.
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Al igual que Peter Brand, el analista moderno no necesita ser una figura carismatica. Lo que
lo distingue es su capacidad para ver oportunidades donde los demas solo ven nimeros,
identificar patrones invisibles para la intuicién y, sobre todo, cuestionar las reglas no
escritas que guian muchas decisiones organizacionales.

Los lideres ya no pueden tomar decisiones a ciegas. Pero tampoco pueden tomar decisiones
solos. Necesitan de estos nuevos “Brand corporativos”, que los desafien, los reten y les
entreguen otra forma de ver el juego.

Caracteristicas clave del nuevo analista:
e Curioso, escéptico, obsesionado con el “épor qué?”
e Habil en la gestién y visualizacién de datos
e Capaz de comunicar hallazgos a publicos no técnicos
e Comprometido con la mejora continua y la toma de decisiones basada en evidencia

El analista de datos, ese personaje que durante décadas habité entre archivos, formulas y
algoritmos, ha sido histéricamente uno de los pilares invisibles del progreso humano. En el
siglo XIX, Florence Nightingale, mds conocida por su trabajo en enfermeria, usé estadisticas
visuales para demostrar la mortalidad evitable en hospitales de guerra, revolucionando la
salud publica. En la Segunda Guerra Mundial, Abraham Wald, matematico, salvé miles de
vidas al analizar los puntos de impacto en los aviones que regresaban del combate,
demostrando que el dano visible no era lo mas importante, sino lo que no se veia: los
aviones que no volvian. En el siglo XX, John Tukey senté las bases de lo que hoy llamamos
analisis exploratorio de datos y acund el término bit, dando origen a una nueva forma de
pensar la informacion.

Mas recientemente, figuras como Nate Silver han llevado el analisis estadistico a la esfera
publica, desde predicciones deportivas hasta procesos electorales. Y en el mundo
empresarial, visionarios como Jeff Bezos y Reed Hastings (Netflix) han construido imperios
basados no en productos, sino en datos: patrones de consumo, comportamiento de
usuarios, simulaciones de escenarios.

Este recorrido demuestra que el analista ha dejado de ser un operario del dato para
convertirse en arquitecto del futuro. Hoy, las organizaciones mas exitosas no lo ven como
un recurso de apoyo, sino como una pieza esencial en el diseiio de la estrategia. Ya no esta
en un rincén con su hoja de calculo, sino al lado del CEO, ayudando a tomar decisiones que
definen el destino de la empresa. Tal como Peter Brand en Moneyball, el nuevo analista
empresarial no solo interpreta lo que paso: predice lo que puede pasar y sugiere qué hacer
al respecto.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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El poder del analisis estadistico en contextos tradicionales

Cuando Peter Brand le muestra a Billy Beane su modelo estadistico, no esta hablando de
magia: esta aplicando conceptos basicos de estadistica, economia y teoria de decisiones.
Pero el simple hecho de cuantificar lo que antes era evaluado de forma subjetiva desata
una revolucion.

En contextos empresariales tradicionales, ocurre lo mismo. Muchas decisiones se basan en
opiniones, habitos, intuiciones o jerarquia. Introducir un modelo analitico, un prondstico de
ventas basado en histdricos o un analisis de correlacidon entre campafias y conversiones
puede parecer disruptivo, incluso amenazante.

Pero aqui estd el poder: la estadistica ordena el caos, encuentra légica donde otros ven
azar, y permite tomar decisiones mads racionales, mds confiables y mds rentables.

Brand no “descubre” a los jugadores que recomienda. Solo demuestra, con datos, que
siempre estuvieron alli... pero nadie los habia mirado con los ojos adecuados.

¢Qué es la teoria de decisiones?

La teoria de decisiones estudia cdmo las personas y las organizaciones eligen entre varias
alternativas cuando enfrentan incertidumbre. Su origen moderno puede trazarse hasta la
década de 1940, cuando se combinan ideas de la estadistica, la psicologia, la economia y la
l6gica formal.

Entre sus principales pioneros destacan:

e John von Neumann y Oskar Morgenstern, quienes en 1944 publicaron Theory of
Games and Economic Behavior, estableciendo las bases de la teoria de juegos y la
toma de decisiones racionales en entornos competitivos.

e Herbert A. Simon, premio Nobel de Economia, quien introdujo el concepto de
racionalidad limitada (bounded rationality), al afirmar que las decisiones humanas
no siempre siguen modelos dptimos, sino que se adaptan a las limitaciones
cognitivas y al entorno.

o Daniel Kahneman y Amos Tversky, quienes en los afios 70 y 80 demostraron que
los seres humanos toman decisiones de forma sistematicamente sesgada, dando
origen a la economia conductual. Kahneman gané el Nobel por mostrar cémo los
errores de juicio afectan las decisiones bajo incertidumbre.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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¢Como se clasifican las decisiones en una organizacion?
En el dmbito empresarial, las decisiones pueden tipificarse segin su nivel, naturaleza y
condicién de informacidn. Esta clasificacidon ayuda a entender cdmo aplicar la inteligencia

de negocios de manera adecuada en cada caso.

Por nivel organizacional:

Nivel Tipo de Decisién Ejemplo
Estratégico Largo plazo, afecta el rumbo de la Lanzamiento de una nueva linea de
organizacién productos
Tactico Mediano plazo, guia procesos Definicién de canales de
distribucion
Operativo  Corto plazo, dia a dia Ajuste de turnos de produccién

Por naturaleza:

Tipo Caracteristica Ejemplo \
Programadas Repetitivas, con reglas claras Aprobacién de créditos estandar
No Nuevas, ambiguas, requieren Decidir sobre una adquisicion o
programadas juicio fusion

Por condicion de informacion:

Condicion Contexto Implicaciones

Certeza Todas las variables y resultados se  Alta confianza en Bl descriptivo
conocen

Riesgo Se conocen las probabilidades de Uso de modelos predictivos y
ocurrencia simulaciones

Incertidumbre No se conocen probabilidades ni Mayor rol de intuicion y escenarios
resultados hipotéticos

Inteligencia de negocios como soporte a la toma de
decisiones

Peter Brand, sin saberlo, estaba aplicando esta teoria en el contexto del béisbol: usaba
datos para reducir la incertidumbre sobre el rendimiento de los jugadores, convertia
decisiones no programadas en decisiones analizables, y respaldaba la toma de decisiones
estratégicas con evidencia concreta.

En el mundo empresarial actual, esto se traduce en usar inteligencia de negocios para:

e Evaluar escenarios futuros (prediccion de ventas, rotaciéon de clientes)

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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e Optimizar recursos (costos, inventario, campaias)
e Validar decisiones con simulaciones y datos histéricos
e Priorizar alternativas mediante analisis multicriterio

En definitiva, lo que antes era un proceso dominado por la experiencia, el instinto o la
jerarquia, ahora puede —y debe— estar guiado por estructuras racionales basadas en
informacion.

Porque en un mundo competitivo y volatil, no gana quien decide mas rapido, sino quien
decide mejor.

Detras del Excel: herramientas y habilidades de un Brand
corporativo

Peter Brand no necesitaba una supercomputadora para cambiar el béisbol. Tampoco los
analistas modernos necesitan herramientas complejas para empezar a transformar su
organizacién. Lo importante es saber formular preguntas valiosas, elegir las métricas
adecuadas y usar los recursos disponibles con criterio.

Herramientas comunes en el entorno del analista moderno:

1. Microsoft Excel / Google Sheets: aln reina para andlisis rapidos, segmentaciones,
féormulas estadisticas y modelos simples.

2. Power Bl / Tableau / Looker: herramientas de visualizacién para presentar

informacién de manera clara e impactante.

SQL: para extraer datos desde bases estructuradas.

4. Python / R: para andlisis mas avanzados, mineria de datos, modelos predictivos y
automatizacién.

5. Google Analytics / CRM tools: para analizar el comportamiento de clientes y
prospectos en entornos digitales.

6. ERP / sistemas de ventas / sistemas contables: donde se alojan los datos mas
importantes de operacion y finanzas.

w

Habilidades clave del analista:

e Pensamiento critico

e Capacidad para simplificar lo complejo

e Dominio de herramientas digitales

e Inteligencia de negocio contextual (entender el mercado, no solo los nimeros)
e Comunicacién efectiva con equipos no técnicos

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Introduccion a KPls, métricas y mineria de datos

Cuando Peter Brand plantea su modelo, lo que realmente hace es redefinir las métricas
clave de rendimiento (Key Performance Indicators — KPIs). En lugar de mirar “cudntas
carreras anota un jugador”, se enfoca en cuantas veces llega a base, una métrica que
realmente contribuye a ganar partidos.

Esta logica es aplicable a cualquier organizacion: no todas las métricas que se miden son
relevantes, y no todo lo que es relevante se mide.

¢Qué son los KPIs?

Son indicadores criticos que permiten evaluar el desempefio de una organizacién en
relacion con sus objetivos estratégicos. Deben ser:

e Especificos
e Medibles

e Alcanzables
e Relevantes
e Temporales

Meétricas vs KPIs:

e Meétrica: dato que se mide (visitas al sitio, unidades vendidas, correos enviados).
e KPI: métrica clave para un objetivo especifico (tasa de conversion, ingreso promedio
por cliente, margen operativo).

Mineria de datos:

Es el proceso de explorar grandes volumenes de informacién para encontrar patrones,
relaciones y anomalias que no son visibles a simple vista. Permite responder preguntas
como:

e ¢Qué perfil de cliente tiene mayor probabilidad de abandonar?
e ¢Qué combinacion de factores influye en una venta exitosa?

e ¢Qué variables predicen el bajo rendimiento en una planta de produccion?

La mineria de datos es, en esencia, el arte de encontrar valor oculto, tal como Brand hizo
con sus jugadores infravalorados.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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OKR (Objectives and Key Results)

Los OKR son una metodologia de gestion de objetivos creada por Andy Grove en Intel y
popularizada por John Doerr en empresas como Google, LinkedIn y Spotify. A diferencia de
los KPls, que miden desempefio continuo, los OKR son mds aspiracionales y estratégicos.

Se componen de:

e Objetivo (0): Qué quiero lograr (claro, inspirador, cualitativo)
e Resultados clave (KR): Cbmo sabré que lo logré (cuantitativos, medibles)

Ejemplo:

Objetivo: Aumentar la fidelidad de los clientes.

KR1: Incrementar la tasa de recompra del 20% al 35%
KR2: Elevar el NPS de 45 a 65

KR3: Reducir el churn de 12% a 7%

En una organizacion basada en datos, los OKR ayudan a alinear equipos, priorizar acciones
y medir progreso con claridad. Son una brudjula, mientras que los KPIs son el velocimetro.

Dashboards: los marcadores del negocio

Un dashboard o tablero de control es una herramienta visual que consolida en un solo lugar
las métricas, KPIs y datos clave de una organizacién. Son la forma moderna de “ver el juego
en tiempo real”, como lo hacia Billy Beane al revisar estadisticas durante el desarrollo de
cada partido.

Los dashboards permiten:
e Tomar decisiones rapidas con informacidn actualizada
e Detectar desviaciones, cuellos de botella o tendencias
e Comunicar hallazgos a equipos no técnicos

e Fomentar la transparencia y la rendicidn de cuentas

Herramientas como Power Bl, Tableau, Looker Studio han popularizado el uso de
dashboards en todo tipo de empresas, desde multinacionales hasta startups.

Un dashboard bien disefiado convierte el dato en narrativa, mostrando no solo lo que
ocurre, sino lo que debe hacerse al respecto.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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éPor qué todo esto importa?

En una empresa data-driven, los KPIs orientan la operacién, los OKR trazan la visién
estratégica, y los dashboards permiten ver todo esto con claridad. Juntos, forman el
sistema nervioso de una organizacion inteligente.

Peter Brand entendid esto instintivamente: si no medimos lo que importa, no podemos
mejorar. Y si no visualizamos lo que medimos, nadie lo entendera.

En un mundo de alta velocidad, el dato sin contexto es ruido. Pero con métricas bien
disefadas, objetivos claros y tableros visibles, se convierte en accion y ventaja competitiva.

Inning de Cierre

En este capitulo descubrimos que la figura del analista ha dejado de ser un técnico de apoyo
para convertirse en un actor estratégico del cambio organizacional. Al igual que Peter
Brand en Moneyball, el nuevo analista no solo interpreta datos: cuestiona lo establecido,
anticipa decisiones y propone caminos mas inteligentes para alcanzar objetivos. A través
de herramientas como KPIs, OKR y dashboards, los datos dejan de ser archivos aislados y se
convierten en conversaciones vivas, en motores de alineacién, foco y mejora continua. Pero
ningun modelo analitico tiene éxito si no logra desafiar —y eventualmente transformar—
el pensamiento dominante. Y ese pensamiento dominante esta encarnado por los “scouts”
del mundo empresarial: los que siguen tomando decisiones basadas en intuicion,
reputacién o experiencia no validada. En el proximo capitulo exploraremos cémo ese viejo
modelo aun persiste, como resiste el cambio, y por qué el mayor reto del analista no esta
en los nimeros, sino en la mentalidad de quienes deciden.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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| Capitulo 3. Los Scouts-,

I —" —— a

El Vlejo Modelo de Decision

B

P

“He's got a great body. He’s really physical.”
— “Yeah, but can he get on base?”

“Tiene un cuerpo increible. Es muy fisico.”
— “Si, pero... ;puede llegar a base?”

— Diélogo entre scouts y Billy Beane

En una habitacion oscura llena de veteranos del béisbol, Billy Beane escucha cémo un grupo
de scouts describe a los jugadores con frases como “tiene buena presencia”, “es confiado”,
“tiene una novia fea, lo que le da autoestima baja”. Ninguno menciona estadisticas, ni
rendimiento objetivo. Solo impresiones, creencias, y una confianza peligrosa en la intuicion.

Esa escena en Moneyball no es solo una critica al mundo del deporte. Es un espejo de como
muchas organizaciones aun operan hoy. Se toman decisiones sobre personas, estrategias,
inversiones y mercados sin datos reales, confiando Unicamente en “lo que siempre ha
funcionado”.

Este capitulo analiza cdmo opera ese viejo modelo, por qué se aferra a las decisiones

basadas en experiencia subjetiva, y cdmo esto representa una barrera para que las
empresas adopten una cultura verdaderamente inteligente.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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¢CoOmo toman decisiones los lideres sin datos?

Cuando no hay datos —o no se utilizan— los lideres recurren a lo que conocen: su
experiencia, su instinto, sus creencias. Se basan en historias pasadas, intuiciones personales
o argumentos de autoridad. Deciden segun “lo que se siente correcto”, “lo que dice el jefe”,
o “lo que siempre ha funcionado”.

Pero en un mundo cada vez mas complejo y dindmico, este enfoque es profundamente
riesgoso. Sin datos:

e Se subestiman riesgos y se sobrevaloran oportunidades.

e Se confunde correlacién con causalidad.

e Se toman decisiones reactivas en lugar de proactivas.

e Se cae en ciclos de prueba-error que cuestan tiempo, dinero y reputacion.

Billy Beane lo entendid: si su equipo seguia tomando decisiones como lo hacian los ricos —
apostando por el “olfato”— nunca competirian realmente. Lo mismo aplica a manera de
analogia a las empresas: no se puede jugar a ciegas cuando otros estan usando lentes de
aumento.

El juicio humano es valioso, pero también es falible. Estudios de la psicologia cognitiva han
demostrado que las personas cometen errores sistemdaticos al tomar decisiones. Esos
errores, conocidos como sesgos cognitivos, afectan incluso a los lideres mas
experimentados.

Principales sesgos que afectan la toma de decisiones:

e Sesgo de confirmacidn: buscar informacién que valide lo que ya creemos.

o Efecto halo: dejarse influenciar por una caracteristica sobresaliente y asumir que
todo lo demads también es positivo.

e Sesgo de disponibilidad: tomar decisiones con base en lo que recordamos
facilmente, no en lo que es mas relevante.

o Exceso de confianza: sobreestimar nuestras capacidades de prediccidn y andlisis.

Los scouts de Moneyball eran expertos, pero estaban llenos de estos sesgos. Evaluaban
jugadores por su forma de caminar, por como se vestian o por su actitud al entrar a una
sala. Decisiones multimillonarias basadas en percepciones superficiales.

En el mundo empresarial, esto sucede todos los dias: se contrata por carisma en lugar de

competencias, se lanza un producto por intuicidon en lugar de datos de mercado, se ajusta
un presupuesto sin analizar las verdaderas causas de las pérdidas.
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El conflicto generacional: intuicion vs. informacion

Uno de los conflictos mas fuertes en Moneyball no es técnico, sino generacional. Por un
lado estan los scouts, representantes del pasado, aferrados a la intuicion. Por otro, Peter
Brand, joven, sin experiencia en el campo, pero con datos y modelos que desafiaban la
I6gica tradicional.

Este mismo conflicto se repite en las organizaciones actuales. No se trata de edad, sino de
mentalidad. Hay lideres jovenes que deciden por corazonadas, y veteranos que ya
entienden el valor de los datos. Pero aun hoy, muchos espacios de decision estan
dominados por un pensamiento que resiste ser cuestionado por evidencia.

La tensién entre intuicidon e informacion es real. Y aunque la experiencia sigue siendo
valiosa, debe complementarse con datos que la confirmen, la cuestionen o la reorienten.
El nuevo liderazgo necesita tener la humildad de escuchar al analista, y la inteligencia de
integrar ambos mundos.

En Moneyball, el conflicto entre Billy Beane y los scouts hacia parte de una batalla entre
estilos de liderazgo. Mientras los veteranos defienden decisiones basadas en jerarquia y
tradicion, Billy representa un liderazgo que cuestiona, que mide, que empodera al
conocimiento por encima de la autoridad.

En las organizaciones actuales, los estilos de liderazgo juegan un papel determinante a la
hora de implementar proyectos de inteligencia de negocios. No todos los estilos son igual
de propicios para fomentar una cultura basada en datos. Algunos bloquean el cambio,
otros lo potencian.

Principales estilos de liderazgo en las organizaciones:

Estilo de Liderazgo  Caracteristicas Relacion con BI

Autocratico Centraliza el poder, X Poca apertura a la evidencia,
decisiones unilaterales, bajo decisiones por intuicién o
nivel de consulta jerarquia

Democratico / Promueve el debate y la Favorece el uso de datos

Participativo colaboracion, escucha al compartidos y tableros
equipo colaborativos

Laissez-faire Delega en exceso, minima Puede perder control sobre
supervision indicadores y resultados

Transformacional Inspira, lidera con visién, Ideal para promover
impulsa la innovacion proyectos  de 2] como

herramientas de cambio
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Estilo de Liderazgo  Caracteristicas Relacion con BI

Transaccional Basa el liderazgo en Util para seguimiento de KPIs,
recompensas y castigos, foco pero limitado para adopcién de
en cumplimiento nuevas métricas

Coach / Mentor Desarrolla habilidades, Compatible con programas
promueve el crecimiento de formacién en Bl y apropiacién
individual cultural del dato

¢Qué liderazgo necesita un proyecto de Inteligencia de Negocios?
Para que un proyecto de Bl tenga éxito, necesita lideres que:

e Confien en los datos como base de decisién y no como mera formalidad.

e Escuchen a los analistas, incluso cuando los resultados contradicen sus intuiciones.
e Promuevan una cultura de aprendizaje continuo, sin temor al error.

e Sean embajadores del cambio, no solo aprobadores de proyectos.

Billy Beane, en ese sentido, es un lider transformacional. No teme enfrentarse a la cultura
dominante, desafia lo que “siempre se ha hecho asi”, y apuesta por un modelo distinto,
basado en datos y evidencias. No solo confia en Peter Brand, le da poder para actuar.

Este es el tipo de liderazgo que necesitan las organizaciones modernas: no el que lo sabe
todo, sino el que sabe como aprender mejor y mas rdpido. No el que decide solo, sino el
gue construye decisiones con base en conocimiento compartido.

El scouting en empresas: decisiones basadas en
suposiciones

En el fondo, el scouting no es exclusivo del béisbol. Cada organizacidon tiene sus propios
“scouts”: personas que evallan sin medir, que juzgan sin datos, que opinan sin analizar.

Ejemplos del scouting empresarial:

e “Ese proveedor es bueno, siempre lo hemos usado.”

e “Esa campaiia va a funcionar, confia en mi.”

o “Este candidato tiene buena pinta, me genera confianza.”
e “No necesitamos investigar, ya conocemos al cliente.”

El problema de este enfoque es que lo convierte todo en apuestas. Y las apuestas no son
estrategia. Una empresa que quiere escalar con inteligencia necesita pasar del “yo creo” al
“los datos muestran”. No se trata de eliminar la intuicion, sino de someterla al contraste
con la realidad.
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En lugar de continuar operando por suposiciones —como los scouts tradicionales de
Moneyball— las empresas deben identificar qué decisiones no pueden seguir tomandose
sin evidencia. La siguiente tabla prioriza, por areas, las decisiones clave que deben estar
fundamentadas en Inteligencia de Negocios para minimizar riesgos, optimizar recursos y

escalar con eficiencia.

Tabla: Decisiones que deben tomarse con Bl en cada area funcional

Areadela
organizacion

Direccion General
/ Alta Gerencia

Finanzasy
Contabilidad

Marketing y
Comercial

Ventas

Recursos
Humanos

Operaciones y
Produccion

BrandQuity

Decisiones criticas
que deben basarse
en Bl

- Definicién de
estrategia corporativa
- Asignacion de
presupuestos

- Expansion a nuevos
mercados

- Proyecciones de
ingresos y egresos

- Control de costos

- Rentabilidad por
producto o cliente

- Segmentacién de
clientes

- ROI de campanas

- Pricing dindmico y
promociones

- Forecast de ventas
- Gestion de pipeline
y leads

- Productividad de
equipos

- Retencidén y rotacidn
de talento

- Evaluacién de
desempefio

- Clima organizacional
y bienestar

- Gestion de
inventarios

- Costos de
produccion

- Eficiencia de
procesos

Justificacion / Riesgo de no usar Bl

Permite decisiones basadas en datos
financieros, del mercado y de desempeno.
Sin BI: vision parcial y subjetiva.

Bl detecta fugas financieras y optimiza
recursos. Sin Bl: riesgo de decisiones
reactivas y desequilibrio presupuestal.

Bl orienta inversiones a lo que realmente
funciona. Sin Bl: campafias ineficaces y
desconocimiento del cliente.

Permite modelar escenarios y priorizar
oportunidades. Sin Bl: pérdida de foco y
de cierre de negocios.

Bl ayuda a detectar patrones de fuga o
desmotivacioén. Sin Bl: decisiones
subjetivas, pérdida de talento clave.

Bl optimiza flujos y reduce tiempos/malos
usos de recursos. Sin Bl: sobrecostos,
cuellos de botella invisibles.

Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Areadela Decisiones criticas Justificacion / Riesgo de no usar Bl

organizacion que deben basarse

en Bl
Logistica 'y - Tiempos de entrega Bl ayuda a anticipar quiebres y a optimizar
Cadena de - Rutas dptimas rutas. Sin Bl: demoras, desperdicios y
Suministro - Costos de aumento de costos.

distribucién
Servicio al Cliente - Tiempo de respuesta Bl mide la experiencia en tiempo real. Sin

/ Postventa - Satisfaccion del Bl: pérdida de fidelidad, reputaciony
cliente recurrencia.
- Tasa de recompra o
churn
Innovacidon y - Priorizacién de Bl orienta el 1+D a necesidades reales. Sin
Desarrollo proyectos Bl: inversién errada en productos sin
- Validacién de traccion.
nuevas ideas
- Gestion del
portafolio de
innovacion

Asi como en Moneyball cada jugada debia tener un propésito medido —no se fichaba por
popularidad, sino por resultados esperados— en las organizaciones cada decisién critica
debe estar guiada por datos. De lo contrario, el riesgo no solo es financiero: es estratégico.
Porque tomar decisiones sin Bl no es intuicidn: es improvisacion.

Cierre del inning

En este capitulo hemos descubierto que el principal obstdculo para implementar
inteligencia de negocios no es técnico, sino mental. Son los sesgos, la experiencia no
cuestionada, el ego disfrazado de intuicién. Son los scouts que todos llevamos dentro.

Billy Beane decidioé dejar de escuchar a quienes opinaban con los ojos cerrados y empezé a
escuchar a quienes sabian leer el juego con datos. No porque despreciara la experiencia,
sino porque entendid que, en un entorno cambiante, la intuicidn necesita estar informada.

Ahora, mientras dejamos atras la sala de reuniones de los scouts, te invito a mirar hacia el
proximo capitulo, donde descubriremos cémo pasar del dato al conocimiento. ¢Cémo
transformar informacidn cruda en decisiones accionables? ¢Qué herramientas nos
permiten ver mas alld del Excel y construir verdadera inteligencia? Preparate para entrar al
corazén del MoneyBI: la transformacién del dato en ventaja competitiva.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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“If he's a good hitter, why doesn't he hit good?”
“Si es un buen bateador, ;por qué no batea bien?”
— Billy Beane - Moneyball

El verdadero cambio que introdujeron Billy Beane y Peter Brand en los Oakland Athletics no
fue fichar jugadores desconocidos. Fue redefinir el valor. Lo que el resto del mundo
deportivo ignoraba o despreciaba, ellos lo vieron como una oportunidad estratégica gracias
al andlisis profundo de los datos. Descubrieron que, mas alla del carisma, el estilo o el fisico,
habia una métrica que realmente contribuia a ganar partidos: el porcentaje de veces que
un jugador lograba llegar a base, conocido como OBP (On-Base Percentage).

Este capitulo marca el paso esencial de cualquier proceso de inteligencia de negocios:
transformar datos en conocimiento Util para tomar decisiones accionables. No basta con
recolectar o visualizar. Lo importante es entender lo que el dato dice y lo que implica, como
lo hizo Peter Brand al encontrar valor donde otros solo veian ruido.

Tipos de datos: estructurados y no estructurados

Para poder analizar los datos, primero hay que entender su naturaleza. En el mundo
empresarial —como en el béisbol— los datos no vienen en un solo formato, ni son
igualmente accesibles.

BrandQuity

Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Datos estructurados:

e Son organizados, cuantificables y facilmente procesables por sistemas informaticos.

e Se almacenan en bases de datos relacionales (como Excel, SQL, etc.).

e Ejemplos: ventas por mes, asistencia del personal, stock disponible, precios
promedio.

Datos no estructurados:

e No siguen una forma predefinida, son mas dificiles de organizar y analizar.

e Representan el 80% del volumen de datos empresariales actuales.

e Ejemplos: correos electrénicos, chats de atencion al cliente, resefias de productos,
videos, audios, imagenes, publicaciones en redes sociales.

En Moneyball, los scouts hablaban con base en impresiones (“se ve fuerte”, “tiene mal
caracter”), mientras que Peter Brand se centraba en registros estructurados: turnos al bate,
numero de hits, promedio de llegadas a base. La diferencia no era solo de perspectiva, sino
de tipo de datos y capacidad de andlisis.

Transformar datos en informacion y conocimiento
accionable

Uno de los principios fundamentales de la inteligencia de negocios es distinguir entre dato,
informacion y conocimiento. No todo lo que se mide se entiende. Y no todo lo que se
entiende, se aplica.

Descripcidn Ejemplo en béisbol Ejemplo empresarial
Dato Registro en bruto, sin OBP =0.386 Cliente compré 3
interpretacion veces en 2 meses
Informacién Dato contextualizado, “Este jugador se “Este cliente es
organizado embasa el 38.6% del comprador
tiempo” frecuente”
Conocimiento Informacién “Este jugador aporta “Este cliente es ideal
interpretada para la mas a ganar partidos para estrategia de
accion gue wuno con mas fidelizaciéon”
jonrones”

Peter Brand uso6 datos para construir conocimiento accionable, revelando el verdadero
valor de jugadores infravalorados. En la empresa, esto se traduce en tomar decisiones
como:

e Priorizar clientes con alto LTV (Lifetime Value).
e Detectar productos que generan trafico, aunque no sean los mas rentables.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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e Identificar procesos que parecen eficientes, pero esconden pérdidas.
Transformar datos en conocimiento es el verdadero “super poder” del analista moderno.
La diferencia entre una organizacién que acumula datos y una que actua con inteligencia no
esta en la cantidad de cifras, sino en su capacidad para traducir esos datos en decisiones
efectivas. Para que esta transformacion ocurra, es clave entender tres niveles de madurez:

e Dato: Registro sin contexto.

e Informacioén: Dato organizado y comprendido.

e Conocimiento: Informacién interpretada y aplicada a la toma de decisiones.

A continuacién, presentamos cémo ocurre esta evolucién en distintas areas de la empresa:

Marketing y Comercial

Dato Informacion Conocimiento Accionable

1,250 clics en El 7% de los clics Este canal tiene el mejor ROl por lead:

un anuncio convierten en ventas debemos aumentar la inversiéon en esta

pauta

4,000 visitas al 85% de las \visitas Elcontenido no estd alineado con el interés

sitio web abandonan sin del usuario: redisefiar la landing page
interactuar

Ventas

Dato Informacién Conocimiento Accionable \

5 reuniones Solo 1 de cada 5 ElI proceso de calificacién esta

agendadas por reuniones termina en fallando: se requiere entrenar en

ejecutivo propuesta diagnodstico de necesidades

65% de los leads Solo el 18% de esos Redisefiar el formulario para

provienen de leads estan calificados = segmentar mejor al prospecto y

formulario web aumentar la tasa de conversién

Recursos Humanos

Dato Informacion Conocimiento Accionable
12 renunciasen6 80% fueron de La induccion esta fallando: rediseiar el
meses colaboradores de menos proceso de onboarding y mentoria

de 1 ano
350 horas de 40% del equipo no aplica Redireccionar la formacién hacia
formacidn al afio lo aprendido habilidades directamente ligadas al

desempefio del rol

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Operaciones y Produccion

Dato Informacion Conocimiento Accionable

Linea 2 produce 5% de las unidades Revisar calibracion y mantenimiento
1,200 unidades tienen defectos de maquinaria especifica en linea 2
diarias

Se detienen las Paradas imprevistas Invertir en mantenimiento predictivo

maquinas 2 veces al duran 1.5 henpromedio para evitar pérdidas de productividad
mes

Logistica y Cadena de Suministro

Dato Informacion Conocimiento Accionable \
Tiempo promedio de 20% de los pedidos Redisefiar rutas en zonas criticas o
entrega: 3,5 dias superan los 5 dias renegociar condiciones con
transportadoras
15% de las entregas son La mayoria ocurren en Ajustar horarios de despacho en
reprogramadas franjas de trafico alto | zonas urbanas congestionadas
Finanzas

Informacion Conocimiento Accionable
Margen neto: 7% El 40% de los costos Reevaluar la rentabilidad de esa
operativos provienen de una linea o buscar eficiencias
sola linea de producto
Crecimiento de Crecimiento de costos del El crecimiento es insostenible: se
ingresos del 12% 18% anual necesita control presupuestal y
anual reduccion de gastos variables

Servicio al Cliente / Postventa

Dato Informacion Conocimiento Accionable

500 tickets 60% son por el mismo tipo de El producto necesita rediseno o mejoras

al mes error del producto en control de calidad

NPS: 38 El NPS es bajo especialmente Redisefar la experiencia de onboarding
entre clientes nuevos postventa y reforzar el soporte inicial

Asi como el OBP revelé en Moneyball qué jugadores realmente generaban victorias, en las
organizaciones, transformar datos en conocimiento permite encontrar verdades invisibles
para la intuicidon. No se trata de tener mas informacion, sino de tener la informacion
correcta, bien entendida y activada en decisiones inteligentes.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Modelos predictivos y prescriptivos en Bl

Una vez que los datos se convierten en conocimiento, la siguiente etapa es anticipar
escenarios y recomendar acciones. Aqui entran en juego los modelos predictivos y

prescriptivos.

Modelos predictivos:

e ¢Qué va a pasar?
e Analizan patrones histdricos para anticipar comportamientos futuros.
e Ejemplos: previsidn de ventas, rotacion de empleados, probabilidad de recompra.

Modelos prescriptivos:

e ¢Qué deberia hacer?

e Van mas alla de la prediccion: sugieren acciones éptimas segun los objetivos.
e Ejemplos: rutas logisticas mds rentables, promociones segun perfil de cliente,
asignacion de presupuesto publicitario.

En el caso de Moneyball, Brand usé modelos predictivos para anticipar el rendimiento de
jugadores. Y Beane aplicé un modelo prescriptivo cuando redisefid la alineacién segun el
OBP, incluso si eso implicaba dejar en la banca a jugadores populares.

Tabla de aplicaciones de modelos en areas empresariales

Marketing y
Comercial

Ventas

Recursos
Humanos

Operaciones y
Produccion
Logisticay

Cadena de
Suministro

BrandQuity

1,250 clics
enun
anuncio

5 reuniones
agendadas
por
ejecutivo

12 renuncias
en 6 meses

5% de las
unidades
tienen

defectos

15% de las
entregas son

Informacion

El 7% de los clics
convierten en
ventas

Solo 1 de cada 5
reuniones
termina en
propuesta

80% fueron de
colaboradores
con menos de 1
afio

Defectos
concentrados en
linea 2

Reprogramacione
s coinciden con

Conocimiento
Accionable
Aumentar
inversién en
canales con
mejor
conversion
Mejorar
proceso de
calificacién de
leads
Redisefiar el
onboarding y
programas de
retencion
Ajustar
mantenimiento
en linea
especifica
Modificar
horarios de
despacho

Modelo
Predictivo

Prediccion de
tasa de
conversion por
canal

Probabilidad de
cierre segun tipo
de lead

Modelo de fuga
de talento por
perfil

Analisis
predictivo de
fallas por lote

Prediccion de
tiempos de
entrega por ruta

Modelo
Prescriptivo

Asignacién
automatica de

presupuesto de
pauta

Sugerencias de

priorizacién de

contactos

Recomendaciones

personalizadas de
retencion

Plan éptimo de
mantenimiento

preventivo

Rutas logisticas

optimizadas por IA

Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Conocimiento Modelo Modelo

Informacion

Accionable Predictivo Prescriptivo
reprograma franjas de trafico

das alto
. Evaluar -,
Una linea de . Proyeccion de .,
viabilidad de la . Plan de reduccién
. Margen productos . margen segun
Finanzas o o linea de ) de costos
neto: 7% representa 40% variables
productos . segmentado
de los costos operativas
costosa
o Error frecuente . L e
. . 60% de los . . Mejorar disefio Analisis de . .
Servicio al . esta relacionado . Redisefio sugerido
R tickets son del producto o recurrencia de
Cliente / con una , basado en
por el L el control de errores segun
Postventa . caracteristica del . patrones de error
mismo error calidad lote
producto

En la anterior tabla se puede destacar la existencia de:

e El dato crudo que genera la organizacion.
e Su conversion en informacion.
e Suevolucion a conocimiento accionable.

Y la aplicacidon de modelos predictivos y prescriptivos para mejorar la toma de decisiones.
Inning de Cierre

En este capitulo comprendimos que el verdadero valor del dato no estd en su volumen, sino
en su capacidad para generar conocimiento y guiar decisiones. Asi como la férmula OBP
redefinid el éxito en el béisbol, las organizaciones modernas deben descubrir y abrazar sus
propias métricas clave, aunque desafien lo que siempre se ha creido.

El poder no estd en acumular dashboards ni construir reportes. El poder esta en saber qué
dato mirar, como interpretarlo y cuando actuar. Ese es el corazén del MoneyBI.

Y en el préoximo capitulo, exploraremos cdmo construir esa infraestructura tecnoldgica
necesaria para que los datos circulen como oxigeno por la organizacién. ¢ Qué herramientas
se necesitan? ¢Dénde viven los datos? {CoOmo se integran? Prepdrate para entrar en el
laboratorio del juego inteligente: la arquitectura que hace posible todo lo anterior.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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| Capitulo 5.

MoneyBI: Arqultectura de una

-Plataforma Ganadorai™
2 W 1

“It’s not just about numbers. It’s about understanding where to spend your money”
“No se trata solo de numeros. Se trata de entender en qué gastar tu dinero”
—Peter Brand - Moneyball

En Moneyball, 1a transformacién del equipo de los Oakland Athletics no se logré solo con
un nuevo enfoque estadistico. Fue necesario rearmar toda la arquitectura operativa del
equipo: reclutar jugadores que se ajustaran al modelo, reorganizar las alineaciones y
modificar tacticas en el campo.

Lo mismo ocurre con la Inteligencia de Negocios. No basta con tener buenos analistas o una
cultura orientada al dato. Es necesario construir una infraestructura tecnoldégica sélida,
capaz de capturar, procesar, almacenar y visualizar los datos con eficiencia. Como en el
béisbol, no se ganan partidos solo con talento: se necesita un sistema que lo respalde.

Este capitulo explora los componentes fundamentales que toda organizacién debe
considerar para crear una plataforma de Bl robusta y escalable: desde sistemas como ERP
y CRM, hasta la nube, los data lakes y las herramientas de visualizacién.

Infraestructura de Bl en las organizaciones

La infraestructura de Business Intelligence es el conjunto de tecnologias, procesos y
personas que permiten transformar datos en decisiones. Funciona como el esqueleto vy el
sistema circulatorio de la inteligencia organizacional recuerda que a través de este sistema
se transporta oxigeno (datos) que son los que verdaderamente nutren a la organizacion.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Sus componentes deben cumplir con tres funciones esenciales:

1. Capturar datos (internos y externos, estructurados y no estructurados).
2. Almacenarlos de forma organizada y segura.
3. Procesarlos y visualizarlos para generar conocimiento util.

Una infraestructura Bl bien disefiada debe ser:

o Flexible: se adapta al crecimiento y evolucién del negocio.

e Integrada: conecta datos de multiples fuentes sin friccion.

e Segura: protege la integridad y confidencialidad de la informacién.

e Escalable: permite pasar de pequefiios reportes a sistemas de inteligencia en toda la
organizacion.

En términos de béisbol, es como construir un equipo que no dependa de una sola estrella,
sino que tenga jugadores, entrenadores y una estrategia cohesionada que maximice el
rendimiento colectivo.

ERP, CRM y bases de datos como jugadores clave

En la alineacidn de cualquier plataforma de BI, hay tres sistemas fundamentales que actian
como jugadores titulares:

ERP (Enterprise Resource Planning)

e Administra los procesos internos de la empresa: contabilidad, compras, inventario,
produccién.

e Fuente de datos estructurados y confiables.

e Ejemplos: SAP, Odoo, Oracle NetSuite, Microsoft Dynamics.

CRM (Customer Relationship Management)
e Administra las interacciones con clientes, desde ventas hasta servicio postventa.
e Provee datos clave para conocer al cliente, segmentar y fidelizar.
e Ejemplos: Salesforce, HubSpot, Zoho, Dynamics 365 CRM.
Bases de datos
e Son el depdsito estructurado donde residen todos los datos del ERP, CRM y otros
sistemas.

e Permiten consultas, reportes, segmentaciones y analisis.
e Lenguajes como SQL son fundamentales para extraer valor de estas fuentes.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Estos sistemas deben estar interconectados, permitiendo al Bl recolectar informacién
fluida, sin silos ni retrabajos. Si estan aislados, el resultado serd como tener buenos
jugadores... pero que no se pasan la bola.

Data Warehouse, Data Lakes y la nube

Para que una organizacién pueda escalar su inteligencia, necesita lugares donde consolidar
los datos y hacerlos accesibles de forma eficiente. Aqui es donde entran los almacenes y
lagos de datos, asi como la nube.

Data Warehouse (Almacén de Datos)

e Estructurado, disefiado para analisis empresariales.
e Ideal para reportes, dashboards y métricas financieras.
e Ejemplos: Amazon Redshift, Snowflake, Google BigQuery.

Data Lake

e Almacena grandes volimenes de datos en cualquier formato: texto, video, audio,
JSON, XML...

o Util para andlisis avanzados, machine learning y procesamiento de datos no
estructurados.

e Ejemplos: Azure Data Lake, AWS Lake Formation, Hadoop.

Computacion en la Nube

e Infraestructura flexible y de bajo costo inicial.
e Escalabilidad instantanea, ideal para empresas en crecimiento.
e Permite trabajar desde cualquier lugar con seguridad y eficiencia.

Una plataforma en la nube es como tener un estadio moderno: accesible, con buena
visibilidad, adaptable a cualquier juego. Sin ella, la analitica se vuelve lenta, costosa y dificil
de mantener.

En la arquitectura moderna de inteligencia de negocios, el Data Lake ha surgido como una
respuesta al desafio de gestionar grandes volimenes de datos en miiltiples formatos,
provenientes de fuentes muy diversas. A diferencia del Data Warehouse —que almacena
informacién ya estructurada y depurada para analisis corporativos tradicionales— el Data
Lake permite conservar datos crudos y no estructurados, sin necesidad de clasificarlos de
entrada.

Esto es especialmente Util para organizaciones que estan en una etapa temprana de

madurez analitica o que desean explorar nuevas relaciones y patrones sin limitarse a una
estructura rigida.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Pero... a grandes rasgos ¢Qué es un Data Lake?

e Es un repositorio centralizado que permite almacenar todas las formas de datos:
estructurados (bases de datos), semiestructurados (archivos JSON, XML) y no
estructurados (audios, imagenes, textos, logs).

e Funciona bajo el principio de almacenar primero, procesar después.

e Ideal para escenarios donde el andlisis exploratorio y la ciencia de datos juegan un
papel protagdnico.

En términos de Moneyball, imagina que Peter Brand tuviera acceso a todos los informes de
juego, entrevistas, estadisticas, lesiones, trayectorias y habitos de los jugadores, no solo
a lo que esta en la hoja oficial de estadisticas. Ese seria su data lake. Lo importante no es
tenerlo todo ordenado desde el inicio, sino tenerlo disponible para encontrar valor oculto.

¢Y como se extrae valor de un Data Lake?

Una de las técnicas mas potentes para hacerlo es el clustering de datos.
Clustering y su papel en el analisis desde un Data Lake

El clustering es una técnica de aprendizaje no supervisado que permite agrupar datos
segun similitudes, sin que el analista tenga que definir categorias de antemano. Es ideal
para explorar datos almacenados en un Data Lake, ya que no requiere una estructura previa.

Aplicaciones de clustering en Bl:

e Segmentacion de clientes: agrupar por comportamiento de compra, visitas al sitio,
interacciones en redes.

e Deteccion de patrones operativos: clasificar comportamientos de maquinas,
procesos o errores sin etiquetas previas.

e Agrupacion de textos y comentarios: encontrar temas recurrentes en encuestas,
resefias o conversaciones.

e Andlisis de comportamiento de usuarios digitales: navegacién, frecuencia,
permanencia, abandono.

Ejemplo en clave Moneyball:

Supongamos que Peter Brand tuviera un Data Lake con cientos de variables de jugadores:
desde velocidad al correr hasta niumero de partidos jugados en lluvia. Con clustering, podria
identificar grupos de jugadores con comportamientos similares aunque a simple vista
parecieran muy diferentes, encontrando nuevas combinaciones que ningun scout habia

visto.

Integracion practica en la organizacion

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Elemento Funcién Ejemplo aplicado
Almacena datos en bruto, sin Archivos de redes sociales, audios de
transformacién previa clientes, logs de apps
Descubre patrones y grupos Segmentar usuarios segun
dentro del Data Lake comportamiento y no por demografia
Valor Conocimiento inesperado Identificar tipos de clientes con mayor

generado para tomar decisiones mas potencial de retencién, aunque no hayan
inteligentes sido perfilados originalmente

En Moneyball, Peter Brand tenia una visién mas rica del juego porque no se limité a lo que
todos veian. Se atrevié a explorar el caos de los datos para encontrar patrones valiosos.
Eso es exactamente lo que permite un Data Lake con capacidades de clustering: ver lo que
nadie mas ha visto, tomar decisiones mejor informadas y cambiar las reglas del juego.

Visualizacion y dashboards: el marcador del negocio

En béisbol, el marcador es el elemento que mantiene a todos informados: jugadores, cuerpo
técnico, fanaticos. En los negocios, ese marcador se llama dashboard.

éQué es un dashboard? Recordemoslo de nuevo...
e Es una herramienta visual que resume la informacién clave del negocio en tiempo
real.
e Ayuda a tomar decisiones rapidas y fundamentadas.

e Esel puente entre el andlisis técnico y la accidon ejecutiva.

Herramientas mas usadas:

e Power Bl

e Tableau

e Looker Studio
e Qlik

Buenas practicas en dashboards:
e Mostrar solo lo relevante (evitar la sobrecarga de datos).
e Usar graficos comprensibles y accionables.
e Estar actualizados en tiempo real.
e Adaptarse a los diferentes niveles del negocio (estratégico, tactico, operativo).

Un buen dashboard es como el dugout del equipo: muestra lo que estd pasando y permite
decidir qué jugada viene después.

Tabla de dashboards funcionales para la toma de decisiones por areas de la organizacion

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Area de la

organizacion Dashboard Relevante Métricas Clave
CEO -Gerencia Tablero de Indicadores EBITDA, ROI, crecimiento mensual,
General Estratégicos (KPI Board) cumplimiento de OKR por area
Dashboard de Campafias y
Marketing ROI CTR, CPC, tasa de conversion, ROl por canal
Dashboard de Conversiény  Tasa de conversion por etapa,
Ventas Pipeline de Ventas oportunidades ganadas vs. perdidas
Dashboard de Retenciény Rotacién, ausentismo, eNPS, cumplimiento
Recursos Humanos Clima Laboral de formacion
Dashboard de Flujo de Cajay Ingresos vs. egresos, margen bruto/neto,
Finanzas Rentabilidad cuentas por cobrar
Dashboard de Eficiencia Unidades producidas, tiempos de parada,
Operaciones Productiva tasa de defectos
Logistica y Cadena Dashboard de Entregas y OTD (on-time delivery), entregas fallidas,
de Suministro Tiempos de Ciclo costos logisticos
Dashboard de Satisfaccion NPS, tiempo promedio de respuesta, tasa de
Servicio al Cliente  del Cliente (NPS/CSAT) resolucion en primer contacto

Inning de Cierre

En este capitulo entendimos que el talento humano y la cultura de datos necesitan una
infraestructura tecnoldgica sélida para funcionar. Sin ERP, CRM, bases integradas, data
warehouses, nube y dashboards, la inteligencia de negocios no despega: se frena, se
dispersa, se pierde.

Como en Moneyball, no se trata solo de tener buenos jugadores. Se trata de disefiar una
plataforma que permita que las ideas se ejecuten, que los datos fluyan y que las decisiones
se alineen. Esa es la arquitectura de un equipo que compite con inteligencia, no con
intuicién.

En el proximo capitulo, veremos como superar el mayor obsticulo de todos: la cultura
organizacional. {Qué pasa cuando el sistema ya estd montado pero nadie lo quiere usar?
¢Como se gestiona el cambio? ¢ COmo se alinea al equipo técnico con el humano? Preparate
para entrar al vestuario del cambio: el lugar donde la resistencia se convierte en
oportunidad.
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| Capltulo 6

I
El Vestuarlo. Cultu Ir

P4
Organizacional y Gestion del

“I pay you to manage the team, not to manage your feelings.”
“Te pago para dirigir al equipo, no para manejar tus sentimientos. ”
—Billy Beane — Moneyball

Cuando Billy Beane implementé su estrategia basada en datos, encontré su mayor
oposicion no fuera del estadio, sino dentro del vestuario. El entrenador Art Howe —con
afios de experiencia y respeto ganado en las viejas ligas— se negd a seguir el nuevo enfoque.
Cambiaba la alineaciéon sin consultar, ignoraba las recomendaciones estadisticas vy
saboteaba silenciosamente la implementacidn del modelo.

Este momento de la pelicula refleja con exactitud lo que ocurre en muchas organizaciones
al implementar un sistema de Inteligencia de Negocios: la tecnologia esta lista, los datos
estan disponibles, pero las personas no estdn dispuestas a cambiar. El problema ya no es
técnico, es cultural.

Este capitulo nos lleva a ese vestuario simbdlico. Exploraremos coémo enfrentar la
resistencia, como evitar que el equipo se fracture, y cdmo construir una cultura data-driven
sin destruir la cohesion organizacional. Porque en los negocios, como en el béisbol, los
juegos se ganan en el campo, pero los equipos se pierden en el camerino.
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La resistencia al cambio: Art Howe y el statu quo

Art Howe representa a miles de lideres y colaboradores que han trabajado con éxito
durante afios bajo un modelo tradicional. Para ellos, el cambio no solo es incdmodo: es una
amenaza a su identidad profesional.

Sus argumentos son comunes:

e “Siempre lo hemos hecho asi.”
e “Esto no aplica en nuestro contexto.”
e “No necesito un software para saber lo que hago.”

Esta resistencia no es malintencionada. Surge del temor, la incertidumbre y la pérdida de
control. En Moneyball, Art Howe siente que su rol como estratega se debilita cuando las
decisiones provienen de un modelo estadistico. Asi como muchos lideres sienten que
pierden poder cuando los datos cuestionan su criterio.

En toda transformacion digital, este tipo de resistencia es natural. Pero si no se gestiona con
inteligencia emocional y estrategia, puede bloquear por completo cualquier intento de
evolucion.

El concepto de resistencia al cambio fue introducido formalmente en la literatura
organizacional por Kurt Lewin en 1947, a través de su modelo de cambio en tres etapas:
unfreezing, changing y refreezing. Lewin reconocid que las organizaciones, al igual que los
individuos, tienden a mantener sus estados actuales, y que todo cambio implica una friccién
entre fuerzas que promueven el cambio y fuerzas que lo resisten. Posteriormente, autores
como Kotter (1995) y Schein (1992) profundizaron en los elementos culturales y
emocionales que dificultan los procesos de transformacién.

En la historia empresarial moderna, los casos de resistencia al cambio no solo abundan,
sino que muchos de ellos marcaron el final de companias icénicas. Un ejemplo cldsico es
Kodak, que inventd la primera cdmara digital en 1975 pero no la comercializé por temor a
canibalizar su negocio de rollos fotograficos. El resultado fue una bancarrota en 2012. Otro
caso emblematico es Blockbuster, cuyo CEO John Antioco rechazé una propuesta de
compra de Netflix en el afno 2000. Aposté por las tiendas fisicas en lugar de modelos
digitales por sus margenes tradicionales, y la empresa desaparecié en 2010.

También Stephen Elop, CEO de Nokia, fue criticado por no adoptar a tiempo el sistema
Android, defendiendo su propio sistema operativo mientras Apple y Samsung crecian
exponencialmente. En 2014, Nokia fue vendida a Microsoft tras perder casi todo su market
share.

Estos ejemplos revelan que la resistencia no esta solo en las bases operativas. Muchas
veces, la mayor barrera estda en la alta direccion, en modelos mentales que ya no

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.

Pa’gina41



corresponden al entorno actual, pero que se defienden como bastiones de identidad

corporativa.

Como Art Howe en Moneyball, estos lideres no resistieron por ignorancia, sino por miedo a
perder control, identidad y relevancia. Y como en la pelicula, el costo de esa resistencia fue
perder el juego... sin siquiera haberlo jugado con las nuevas reglas.

Top 20 de CEO de grandes empresas que se resistieron al

cambio

Empresa

Yahoo!

BlackBerry

Toys 'R' Us
Xerox

MySpace

Polaroid

General Motors
(pre-2009)

Nokia

SEARS

Borders

MTV

IBM (pre-2010)

Intel (frente a
moviles)

Panasonic

BrandQuity

Sector

Tecnologia / Internet

Telecomunicaciones

Retail / Jugueteria

Tecnologia /
Impresién

Redes sociales

Fotografia

Automotriz

Telefonia Movil

Retail / Grandes

almacenes

Retail / Librerias

Entretenimiento / TV

Tecnologia /

Infraestructura

Tecnologia /
Procesadores

Electrénica de
consumo

Qué ignoraron

Adopcién de motores
de busqueda, redes
sociales personalizadas
Smartphones tactiles y
apps

Comercio electrénico
propio

Interfaces graficas y
experiencia de usuario

Experiencia movil y
algoritmos sociales

Fotografia digital

Vehiculos eficientes y
eléctricos

Cambio de plataformas
y sistemas operativos
modernos
Transformacion
omnicanal

Cambio al eBook y
comercio digital
Migracion a contenidos
multiplataforma
(YouTube, TikTok)
Cloud computing y
servicios como Amazon
Web Services

Auge de méviles frente
a procesadores para
escritorio

TV digital,
automatizacion,
conectividad

Consecuencia

Pérdida de liderazgo
y venta a bajo valor

Colapso del market
share

Bancarrota en 2017

Dominio de Apple y
Microsoft con sus
ideas

Reemplazo por
Facebook

Bancarrota en 2001

Rescate financiero
federal

Venta parcial a
Microsoft, pérdida de
relevancia

Cierre masivo de
tiendas

Quiebra y cierre de
operaciones

Pérdida de audiencia

juvenil

Desplazada por
Amazon y Google

Perdié oportunidades
en mercado movil

Retroceso frente a
Samsungy LG

CEO
durante la
resistencia

Terry Semel

Thorsten
Heins

Jerry Storch

Rick
Thoman

Chris
DeWolfe
Gary
DiCamillo
Rick
Wagoner

Stephen
Elop

Eddie
Lampert
Greg
Josefowicz

Judy
McGrath

Samuel J.
Palmisano

Paul Otellini

Fumio
Ohtsubo
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CEO

Empresa Sector Qué ignoraron Consecuencia durante la
resistencia

Modelos de negocio de
software y servicios en

Dell (antes de su

., Computadores
transformacion P /

Reconversion tardiay Kevin

.. Hardware érdida de relevancia Rollins
digital) la nube P
T!1e New York . MlgraC|on te.mprana @ " Caida de lectores y Janet L.
Times (pre- Medios / Prensa digital, suscripciones en . .
TN , fuga de anunciantes  Robinson
transicion digital) linea
S Caso clasico de .
, Revolucidn digital y Antonio M.

Kodak Fotografia . fracaso por .

redes sociales . S Pérez

innovacion ignorada

Periodismo Pérdida de influencia
CNN Medios / Noticias multiplataformay y desplazamiento Jim Walton

redes sociales digital

. Transicion a Adquirida por
Telecomunicaciones smartphones con .
Motorola . . . Google, luego por Sanjay Jha
/ Electrénica sistema operativo
. Lenovo
competitivo
, . Transformacidn digital L

Yahoo Japan (2 Tecnologia / Medios lobal consolidafién Fusién forzaday Kentaro
Holdings) digitales & y pérdida de relevancia Kawabe

de servicios
En todos estos casos, el patrdn es el mismo: la innovacién no faltaba, pero si faltaba visién
y apertura al cambio. Lo que matd a estas organizaciones en ese momento de la historia,

no fue la falta de recursos o talento, sino la insistencia en seguir jugando con reglas viejas
en un mercado que ya habia cambiado de estadio.

Asi como en Moneyball, cuando Billy Beane dijo:
“Adaptarse o morir.”

Comprender que la gestion del cambio no es un “extra” en una estrategia de
transformacion digital; es el punto de partida.

Como implementar Bl sin romper el equipo

Una de las principales preocupaciones en proyectos de Bl es como introducir nuevos
sistemas sin generar divisiones internas. El secreto estda en convertir la inteligencia de
negocios en una herramienta de empoderamiento, no de vigilancia o reemplazo.

Estrategias clave:
e Involucrar desde el principio: hacer participe al equipo en el disefio e
implementacion del sistema reduce la resistencia.

e Capacitar sin imponer: ofrecer formacidon constante y gradual permite que los
colaboradores ganen confianza y autonomia.
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e Comunicar el “para qué”: los datos no son para castigar, sino para mejorar. Esto
debe quedar claro desde el inicio.

e Celebrar los pequefios logros: cada insight generado, cada decisién mejorada por Bl
debe ser reconocida como una victoria colectiva.

En Moneyball, Billy Beane tuvo que tomar decisiones dificiles, incluso confrontar
directamente a su entrenador. Pero también supo mostrar resultados, generar confianza y
eventualmente construir un equipo que creyod en el modelo; no solo tuvo que convencer al
duefio del equipo y a los scouts; también necesitdé implementar un modelo estadistico sin
romper la moral del equipo ni la estructura de juego. Del mismo modo, en la empresa, no
basta con tener buenos datos: hay que construir una ruta de implementacién que preserve
la cultura, motive al talento y asegure la adopcion.

Aqui presentamos las metodologias mas reconocidas para implementar proyectos de BI,
clasificadas segun su efectividad en términos de adopcion, escalabilidad, y alineacion
estratégica, junto con una guia practica, su proponente, y un analisis de fortalezas y
debilidades.

1. CRISP-DM (Cross-Industry Standard Process for Data Mining)
Proponente: IBM, SPSS, Daimler-Benz (1996)
Guia practica:

Comprensién del negocio
Comprensién de los datos
Preparacion de los datos
Modelado

Evaluacién
Implementacion

ouhkwnNneE

Fortalezas:
e Adaptable a muchos sectores
e Fuerte enfoque en la comprensién del negocio
e Estructura clara para equipos mixtos (negocio + datos)

Debilidades:

e Noincluye gestién del cambio ni comunicacion interna
e Se enfoca mds en mineria de datos que en Bl integral

Puedes profundizar en esta metodologia aqui.
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2. Kimball Lifecycle Methodology
Proponente: Ralph Kimball
Guia practica:

Recopilacion de requisitos de negocio

Modelado dimensional (data warehouse)

Disefio fisico de bases de datos

Desarrollo de ETL (extraccién, transformacion y carga)
Desarrollo de dashboards e informes

Capacitacion y adopcién

ouhkwnNneE

Fortalezas:
e Ideal para proyectos centrados en data warehouse
e Altamente estructurada y escalable
e Buena para Bl operativa y financiera

Debilidades:

e Requiere recursos técnicos importantes
e Mas orientada a empresas grandes o maduras en datos

Puedes profundizar en esta metodologia aqui.

3. Metodologia Inmon (Corporate Information Factory)
Proponente: Bill Inmon

Guia practica:

1. Disefio del Data Warehouse corporativo centralizado

2. Creacion de data marts departamentales

3. Integracidén en una arquitectura robusta

4. Enlace con herramientas OLAP y dashboards
Fortalezas:

e Estructura robusta y centralizada
e Ideal para grandes organizaciones con visidn a largo plazo

Debilidades:

e Lento enimplementacién
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e Menor flexibilidad para iteraciones o cambios rapidos

Puedes profundizar en esta metodologia aqui.

4. Metodologia Agil (Agile Bl / Scrum aplicado a BI)
Proponente: Basado en el Manifiesto Agil (Beck, Schwaber, Sutherland)

Guia practica:

1. Dividir el proyecto Bl en sprints funcionales
2. Involucrar al negocio en cada sprint
3. Construccion incremental de dashboards, ETL, KPls
4. Feedback constante con usuarios
Fortalezas:

e Alta adaptabilidad y rapidez
e Ideal para entornos de incertidumbre o cambio constante
e Participacion del usuario garantiza valor

Debilidades:

e Puede carecer de vision estructural a largo plazo
e Requiere alta madurez colaborativa en los equipos

Puedes profundizar en esta metodologia aqui.

5. Metodologia Lean BI
Proponente: Adaptacion de Lean Startup (Eric Ries) y Lean Thinking (Womack & Jones)

Guia practica:

1. Crear MVPs de reportes/dashboards

2. Validar hipdtesis de negocio rapidamente

3. Eliminar métricas que no agregan valor

4. Optimizar flujo de informacion y evitar “data waste”
Fortalezas:

e Ideal para Bl en empresas pequefas y startups
¢ Enfoca en valor, no en volumen
e Evita sobre andlisis innecesario
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Debilidades:

e Puede carecer de profundidad analitica
e Menos adecuada para estructuras complejas o reguladas

Puedes profundizar en esta metodologia aqui.

Comparativo General de las metodologias para proyectos de Bl

Metodologia Proponente Nivel de  Escalabilidad Tiempo de Ideal para...
Estructura Implementacion
Exploracion
CRISP-DM IBM / SPSS Media Alta Medio analitica
general
. Ralph Bl operativa y
Kimball Kimball Alta Alta Largo estratégica
Gobierno de
Inmon Bill Inmon Muy alta Muy alta Muy largo datos
centralizado
Beck Ambientes de
Agile BI ’ Baja-media | Media-alta Répido cambio
Schwaber
constante
. Startups y
Lean BI MEGESS | g Media Répido MVPs de
Womack .
analitica

Asi como en Moneyball, no existe una sola forma de armar un equipo. Lo importante es
tener una metodologia clara que permita jugar el juego de los datos con inteligencia,
cohesion y foco en resultados. Elegir la metodologia adecuada es tan estratégico como
elegir qué jugador poner en base. No todos los proyectos necesitan un batazo de home run,
pero si requieren una jugada bien pensada y ejecutada.

Cultura data-driven vs. cultura jerarquica

Implementar Bl no es solo cambiar herramientas: es cambiar la forma en que se toman
decisiones. En una cultura tradicional, las decisiones las toma quien tiene mas antigliedad,
mas poder o mas voz. En una cultura data-driven, las decisiones las toma quien tiene
mejores datos y mejores argumentos.

Cultura Jerarquica Cultura Data-Driven \
Se decide por rango o experiencia Se decide con base en evidencia
El error se castiga El error se analiza para aprender
La informacion se centraliza La informacién se comparte
Los datos son un soporte opcional Los datos son el fundamento
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Cultura Jerarquica Cultura Data-Driven
Se actua segun “lo que siempre ha Se actua segun lo que demuestran los
funcionado” indicadores

El paso de una cultura jerdrquica a una basada en datos no ocurre por decreto. Se
construye desde la confianza, la transparencia y el ejemplo del liderazgo.

En Moneyball, |a tensidn entre la visidon tradicional de los scouts y el enfoque estadistico de
Peter Brand simboliza perfectamente el choque entre una cultura jerarquica basada en
experiencia e intuicion y una cultura data-driven centrada en evidencia, analisis y
retroalimentacion constante.

éDe donde viene el término data-driven?

El concepto data-driven se consolidd a principios del siglo XXI con el auge del Big Data y la
necesidad de tomar decisiones mas informadas en entornos complejos. Aunque no se
puede atribuir a un Unico autor, el término fue promovido ampliamente por organizaciones
como Google, IBM, y publicaciones como Harvard Business Review.

Un hito importante fue el articulo “Competing on Analytics” de Thomas H. Davenport y
Jeanne G. Harris (2007), donde se define a las organizaciones exitosas como aquellas que
"compiten en analitica", es decir, que toman decisiones clave basadas en datos y no en
jerarquias ni intuiciones.

Posteriormente, autores como DJ Patil (Chief Data Scientist de EE.UU. y ex-LinkedIn) y Cathy
O’Neil ampliaron el debate sobre las implicaciones éticas y estratégicas de adoptar una
cultura orientada a los datos.

Caracteristicas de una organizacién data-driven

Un equipo o cultura data-driven no es solo aquel que usa dashboards. Es una forma de
pensar, una estructura de trabajo y una filosofia estratégica que atraviesa a toda la
organizacion.

Dimension Caracteristicas clave |
Mentalidad » Decisiones basadas en datos, no en jerarquia
e Curiosidad por el “por qué” de los datos
Gobierno de datos ¢ Calidad y trazabilidad de los datos
e Politicas claras de acceso y uso ético

Colaboracion e Equipos multidisciplinarios: negocio + tecnologia + analitica
Tecnologia ¢ Infraestructura agil y flexible

¢ Herramientas de visualizacion accesibles
Liderazgo e Lideres que predican con el ejemplo

¢ KPIs compartidos y medidos
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Dimension Caracteristicas clave |
Capacitacion ¢ Formacién continua en alfabetizacion de datos
¢ Espacios de experimentacion controlada
Rituales y procesos e Reuniones centradas en datos
e Métricas como base de retroalimentacion

Cultura jerarquica: el modelo que limita el BI
La cultura jerarquica tradicional presenta desafios importantes:

e Las decisiones se toman por antigliedad, no por evidencia.
e Elerror se penaliza en lugar de analizarse.

e Lainformacién se oculta por miedo o por politica interna.
e El conocimiento se concentra, no se comparte.

Este tipo de cultura sabotea silenciosamente cualquier proyecto de BI, pues transforma los
datos en amenaza y no en oportunidad.

Para desarrollar esta cultura en el equipo, desde Art Howe hasta el recoge bolas, Peter
Brand desafia el dogma del béisbol tradicional con una sola pregunta:

“¢Por qué seguimos confiando en lo que creemos... en lugar de lo que podemos probar?”

En términos organizacionales, esto implica dejar de actuar por percepcion y empezar a
operar como un equipo donde todos entienden, acceden y se apoyan en los datos. Una
cultura data-driven no se decreta. Se construye. Y su implementacién requiere tanto de
liderazgo como de humildad para desaprender.

El lider como catalizador del cambio (refuerzo)

En todo proceso de transformacion, el lider es el primer y mas visible modelo de
comportamiento. Su rol no es tener todas las respuestas, sino demostrar que estd
dispuesto a hacer preguntas basadas en evidencia.

Un lider Bl debe:

e Hacer preguntas con curiosidad, no con juicio.

e Tomar decisiones explicando el dato que las sustenta.

e Reconocer el valor de los analistas vy visibilizar su aporte.

o Defender el modelo frente a la resistencia, sin destruir la cultura existente.

Billy Beane no fue popular al inicio. Su obsesion por los datos le gané enemigos. Pero con

resultados en mano, y conviccidn en su visidn, se convirtié en el catalizador de un cambio
irreversible.
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En la organizacién, ese catalizador puedes ser cualquier persona que cuente con la visién
del negocio.

Inning de Cierre

Una organizacién puede tener la mejor infraestructura tecnoldgica, las herramientas mas
avanzadas y los analistas mds brillantes... pero si su gente no cree en los datos, todo se
convierte en un adorno costoso.

En este capitulo hemos aprendido que la verdadera transformaciéon comienza en el
vestuario organizacional: en las reuniones, en los pasillos, en la manera en que se conversa,
se decide y se lidera.

Y asi como Billy Beane entendid que no bastaba con tener la razon, sino que debia construir
legitimidad, es imperativo aprender a liderar con empatia, con pedagogia y con vision.

En el proximo capitulo entraremos en el terreno mas estratégico de todos: la toma de
decisiones basadas en datos, no para justificar lo hecho, sino para decidir lo que viene. Nos
adentraremos en el arte de fichar talento, redisefar estrategias y tomar decisiones

complejas con modelos de Bl que no solo analizan, sino que recomiendan.

Preparate: se viene el momento en que los datos ya no explican... sino que guian el juego.
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| Capitulo 7.
Trades y Fichajes: Decisiones
Estratégicas Basadas en Datos

People who run ball clubs, they think in terms of buying players. Your goal shouldn't be to
buy players. Your goal should be to buy wins.

And in order to buy wins, you need to buy runs.

Las personas que dirigen equipos piensan en comprar jugadores. Tu objetivo no debe ser
comprar jugadores. Tu objetivo debe ser comprar victorias.

Y para comprar victorias, necesitas comprar carreras.

—Peter Brand — Moneyball

En una de las escenas mas determinantes de Moneyball, Peter Brand y Billy Beane no solo
cambian jugadores, cambian la l6gica de los fichajes. Ya no se trata de estrellas mediaticas,
sino de entender el valor real que aporta cada elemento al juego. Asi como Beane toma
decisiones impopulares pero estratégicas, en el mundo empresarial moderno, las fusiones,
adquisiciones, despidos o cambios de rol no pueden hacerse por instinto. Deben basarse en
datos.

En este capitulo aprenderemos cémo la Inteligencia de Negocios se convierte en el
verdadero scouting corporativo: no contratamos por curriculo, compramos resultados
futuros.
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Como tomar decisiones clave con BIl: fusiones,
adquisiciones, proyectos

Bl permite visualizar tendencias, riesgos, oportunidades ocultas y escenarios futuros a
través de:

e Andlisis de due diligence inteligente: deteccidn de incompatibilidades entre
empresas antes de una fusion.

e Simulaciones financieras y de mercado: prever cdmo se comportard una compaiiia
combinada en diferentes escenarios.

e Evaluacion de cartera de proyectos: ponderar el retorno esperado vs. riesgo por
unidad de inversidon (modelo tipo Moneyball: mas con menos).

Ejemplo real:
Amazon utilizé modelos de Bl para adquirir Whole Foods. No solo analizaron rentabilidad,

sino como sus clientes de Prime intersectaban con el perfil de compradores organicos y
como eso afectaria la cadena logistica.

Ejemplos de Decisiones Estratégicas basadas en Bl

Empresa  Tipo de decision  Decision basada en Bl Resultado
Facebook Compra de Instagram tras identificar Dominio en redes sociales
(Meta) Adquisicion patrones de migracion juvenil desde visuales y retencion de
Facebook jovenes
Desarrollo de - . Incremento del 30% en
. ) Expansion en destinos rurales tras
Airbnb nueva unidad de (e . reservas ruralesy
. analisis de datos post-pandemia ] e
negocio diversificacidon de oferta
Procter & Optimizacion del portafolio de marcas Reduccion de marcas con baja
Gamble Proyecto usando analisis de comportamiento del  rotacién y aumento de
consumidor margenes
Diseflo de autos eléctricos en funcion del . . .
(s ; . Mejor posicionamiento en el
Ford Proyecto analisis de tendencias y proyecciones de -
mercado de autos eléctricos
mercado
Adquisicion de Marvel tras evaluar ., - .
. s . . . Expansion multimillonaria en
Disney Adquisicion potencial de franquicia multicanal a . -
. . . . cine y merchandising
través de simulaciones de escenarios
Desarrollo de Lanzamiento de linea premium Reserve . .
. ; e . . Aumento del ticket promedio
Starbucks nueva unidad de después de andlisis de ticket promedio , .
. . en mas de 15 ciudades
negocio en ciudades clave
Desarrollo acelerado de vacunas basado  Desarrollo y distribucién
Pfizer Proyecto en modelado computacional y prediccion exitosa de vacunas como
gendmica Comirnaty
., .. ., Fusién con Postmates tras andlisis de Mayor cobertura urbanay
Fusidon/Adquisicié - R
Uber " zonas de mayor demanda logistica no fidelizacion de nuevos
cubierta usuarios

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Empresa Tipo de decision  Decision basada en BI Resultado

Desarrollo de Creacion de division de cosmética Incremento de ventas en
L'Oréal nueva unidad de  personalizada basada en analisis de cosmética digital y fidelizacién
negocio datos de piel, clima y habitos de compra  millennial
Campaiias de microsegmentacion Mayor efectividad de
Heineken Proyecto geografica y horarios de consumo con marketing y optimizacion de
sensores loT en puntos de venta inventarios

Redefiniendo talento en la organizacidn

En Moneyball, Beane y Brand revallan a jugadores descartados por otros equipos. En |
empresa ocurre igual:

Q

e No se trata de titulos, sino de productividad medida.

e Sevalora la adaptabilidad al cambio, no solo la experiencia previa.

e Se aplican algoritmos de talento para identificar intraemprendedores, lideres
silenciosos y expertos funcionales.

Bl para Talento permite:

e Crear mapas de calor de desempeiio.
e Analizar correlaciones entre variables blandas y rendimiento.
e Predecir el riesgo de fuga de talento critico.

Bl y analisis predictivo aplicados en todas las Aareas
corporativas
En Moneyball, Peter Brand no solo vio estadisticas; predijo rendimiento, proyecté eficiencia

y modelé escenarios ganadores. Ese mismo enfoque es lo que permite el andlisis predictivo
dentro del Business Intelligence: anticiparse al futuro en lugar de reaccionar ante él.

A continuacién, se muestra cdmo cada darea clave de la organizacion puede aplicar Bl
predictivo para transformar decisiones operativas y estratégicas.

Aplicacion transversal del Bl predictivo en la organizacion

Aplicacién de BI Predictivo Ejemplos concretos Decisiones que mejora
Direccion General = Modelos de proyeccion de Simulacién de escenarios = Apertura de nuevas
crecimiento y rentabilidad para fusiones o lineas, ajustes de
futura expansion estrategia
Finanzas Andlisis de riesgos Forecast de ingresos Inversiones, ahorro,
crediticios, prediccion de segun temporadas o politica de precios
flujo de caja crisis

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Marketing

Ventas

Recursos
Humanos

Operaciones

Comprasy
logistica

ITy
Transformacion
Digital
Investigacion y
Desarrollo (I+D)

Atencion al cliente
Legal y
cumplimiento

Sostenibilidad y
ESG

El talento no solo se encuentra en las personas, también en las capacidades predictivas de
la organizacidn. Una empresa que invierte en Bl no solo analiza lo que paso, sino que se

Prediccion de
comportamiento del

consumidor y tendencias de

mercado
Modelos de scoring

predictivo y ciclo de vida del

cliente

Analisis de rotacion, riesgo

de fuga de talento y
desempeinio futuro
Prediccion de demanda y
capacidad operativa

Forecast de demanday
precios futuros

Identificacidn de fallas,
brechas tecnolégicas y
ciberseguridad
Modelado de escenarios
para innovacion de
productos

Modelos de prediccién de
satisfaccion y riesgo de
queja

Andlisis preventivo de
riesgos legales y
regulatorios

Prediccion del impacto
ambiental y social de las
decisiones

Modelos de propensién a
compra, abandono o
fidelizacion

Prediccion de cierre de
leads o oportunidades de
negocio

Predictive attrition
modeling, performance
analytics

Modelos para optimizar
rutas logisticas o
produccidn

Prediccidn de alzas de
insumos o escasez

Deteccién anticipada de
vulnerabilidades o caida
de sistemas

A/B testing, analisis de
impacto esperado

Text mining en
interacciones, machine
learning en tickets
Modelos de monitoreo
de cumplimiento en
tiempo real

Modelos de huella de
carbono, analisis de
stakeholders

Segmentacion de
campanas,
personalizacion de
ofertas

Priorizacién de clientes,
disefio de funnel

Retencion,
reclutamiento,
promociones
Planificacion de
recursos, reduccion de
cuellos de botella
Toma de decisiones
anticipadas de
abastecimiento
Gestidn de riesgos
tecnoldgicos,
escalabilidad
Validacién de
prototipos y
lanzamientos
Proactividad en
servicio, fidelizacion
anticipada

Auditorias, informes
regulatorios, gestion de
crisis

Estrategias de
sostenibilidad,
mitigacidn de impacto

adelanta a lo que puede pasar, y eso cambia completamente las reglas del juego.

Ser predictivo es tener la ventaja del scouting analitico antes de que el resto siquiera vea
el problema. Asi como Beane fichd a Scott Hatteberg por su OBP antes de que otros lo

notaran, las organizaciones inteligentes predicen valor antes que sus competidores.

BrandQuity
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Benchmarking, analisis de competencia y segmentacion

Asi como Billy Beane analizaba a los equipos rivales para detectar puntos débiles, una
empresa puede:

e Identificar vacios de mercado.

e Mapear el posicionamiento competitivo.

e Construir modelos de segmentacién avanzada (clusterizacién por comportamiento,
valor, rentabilidad).

Ejemplo: Spotify usa inteligencia de negocios no solo para ofrecer canciones, sino para
segmentar usuarios por momentos del dia, estados de dnimo y contextos, lo que impacta
su estrategia de contenido y publicidad.

Benchmarking es el proceso sistematico de identificar, aprender y adaptarse de las mejores
practicas de otras organizaciones —internas o externas— con el fin de mejorar el
desempeiio propio.

El Business Intelligence potencia el benchmarking al proporcionar:

e Acceso a fuentes de datos comparables (internas y externas).

o Capacidades analiticas para modelar, correlacionar y predecir tendencias.

e Paneles visuales que facilitan la toma de decisiones basadas en evidencia
competitiva.

Asi como en Moneyball, Peter Brand compara jugadores con base en métricas objetivas
(OBP, carreras impulsadas, promedio de embasado), el Bl permite comparar
organizaciones, productos, procesos y resultados, convirtiendo al benchmarking en una
herramienta viva y dindmica, no estatica.

Origen y evolucion del Benchmarking

Elemento Detalle
Término

~ Robert C. Camp, ingeniero en Xerox Corporation, en 1982.
acunado por

Xerox enfrentaba una fuerte amenaza competitiva por parte de fabricantes

Contexto . Sy .

original japoneses. Camp I_|dero un estudio para comparar procesos clave de Xerox con
los de sus competidores.

Obra Benchmarking: The Search for Industry Best Practices That Lead to Superior

referencial Performance (Camp, 1989).

Evolucién Pasé de comparaciones funcionales simples a benchmarking estratégico,
competitivo, genérico, interno y colaborativo.

En el siglo XXI El Benchmarking se apoya en tecnologias como BI, mineria de datos, machine

learning y dashboards para volverse continuo y predictivo.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Tipos de Benchmarking impulsados por Bl

Tipo de - |

Eficiencia de procesos entre filiales o
puntos de venta

Analisis de participacién de mercado
con KPIs publicos

Comparacion con lideres de otras Amazon analizando procesos

Interno Comparacion entre departamentos

Competitivo Comparacion directa con rivales

Funcional . . .
industrias logisticos de FedEx
Comparacion de procesos .
L. . P .p ., Estdndares de respuesta en centros
Genérico universales (p. ej., atencién al
. de soporte
cliente)
. Benchmarking compartido con Benchmarking ESG entre empresas
Colaborativo . . . . .
socios o industria del mismo sector con Bl compartido

Como Bl y Benchmarking se potencian mutuamente

Business Intelligence (BI) Benchmarking

Recoge y procesa grandes volimenes de Requiere datos comparativos para generar
datos insights

Permite construir dashboards dinamicos de Compara indicadores clave entre entidades
desempeiio

Utiliza analitica avanzada y modelos Aprende de mejores practicas para anticiparse

predictivos al cambio

Integra fuentes internas y externas de Amplia el marco de comparacién estratégico

informacion

Permite simulaciones “what if” Evalua escenarios de mejora inspirados en
referentes

Aplicaciones modernas de Benchmarking con Bl

e Retail: Comparar ventas por metro cuadrado en tiendas propias vs. lideres del
mercado.

e Educacion: Analizar tasas de graduacion o empleabilidad frente a universidades
benchmark.

e Salud: Evaluar tiempos de respuesta y tasas de éxito quirurgico con estandares
internacionales.

e Industria financiera: Analizar costos operativos por transaccién entre bancos.

e Gobierno y ONGs: Evaluar impacto de politicas publicas frente a otras
jurisdicciones.

El benchmarking era impensable en las oficinas de los Atlethic’s... hasta que llegé Brand. El
no buscaba “el mejor jugador segun la tradicion”, sino el jugador con el mejor rendimiento
medido contra una nueva métrica base. En esencia, eso es benchmarking en su forma mas
pura: medir y aprender de los mejores para redefinir lo que significa “ser mejor”.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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En un mundo donde la competencia es global, digital y feroz, las empresas que no se
comparan, se condenan a estancarse. Benchmarking no es copiar, es aprender
inteligentemente. Y con Bl como herramienta, el benchmarking deja de ser una auditoria
estatica para convertirse en una brujula dindmica hacia la mejora continua.

Casos reales de decisiones transformadoras usando Bl

Empresa Decision basada en BI Resultado |

Netflix Inversion en series originales a “House of Cards” fue desarrollada con
partir de analisis de datos de base en datos, generando récords de
consumo visualizacidn

Zara Toma de decisiones de inventario Reduccidn de desperdicio textil, mejora
en tiempo real con dashboards del margen
globales

UPs Redisefio de rutas logisticas con Ahorro de 10 millones de galones de
analitica geoespacial combustible al afio

Linkedin Modelos predictivos para Disminucidn del churn y mejor retencién
identificar usuarios en riesgo de de usuarios clave
abandono

American Modelo predictivo de fuga de Reduccidon del abandono en segmentos

Express clientes con mas de 90% de premium
precision

Inning de Cierre

Las decisiones estratégicas ya no se toman en salas de juntas oscuras, llenas de humo, sino
frente a dashboards. Los verdaderos trades y fichajes empresariales no se basan en
intuicidn, sino en prediccidn.

Asi como Billy Beane apostd por jugadores ignorados y gandé 20 juegos seguidos, tu
organizacion puede identificar proyectos, talentos y segmentos que ningiin competidor
ve... siempre que tengas los datos correctos y el coraje de usarlos.

En el siguiente capitulo descubriremos cdmo estructurar modelos analiticos avanzados para

proyectar el desempefio organizacional, al estilo sabermétrico, pero aplicado al
management.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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- Los Numeros No Mienten:

Q
Metricas que Camblan el Juego

" Anybody who’s not building a team right now using your model, they re dinosaurs. "
" Cualquiera que no esté armando un equipo ahora mismo usando tu modelo,

es un dinosaurio. "

John Henry, duefio de los Boston Red Sox - Moneyball

En la escena final de Moneyball, el duefio de los Red Sox le ofrece a Billy Beane el cargo mas
codiciado del béisbol... reconociendo que su enfoque basado en estadisticas no solo era
correcto, sino revolucionario. El mensaje es claro: los nimeros no mienten, aunque
incomoden.

En este capitulo, como buenos gerentes del juego, aprenderemos a usar métricas como
palancas estratégicas, no como adornos de PowerPoint. En el béisbol y en los negocios,
quien mide bien, juega mejor.

Métricas de desempeio en areas clave: ventas, produccion,
talento

Asi como el OBP (On Base Percentage) fue la métrica que revoluciond el béisbol, en cada
area de la organizacion existen indicadores que cambian el juego. En la siguiente tabla se
realiza un recorrido por la organizacidn, ilustrado nuevamente las métricas claves por area.
No pretendo ser insistente pero si las métricas iniciales no son nucleares para la toma de
decisiones, puedo intuir que puede que navegue el barco muy bien pero no sabe a donde
llegara.

Pégin358
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Area Meétrica Clave Impacto estratégico

Ventas Tasa de conversion, CAC (Costo de Medir eficiencia y rentabilidad
adquisicion de cliente), CLTV (Valor de vida del esfuerzo comercial
del cliente)

Produccion OEE (Eficiencia Global del Equipo), tiempo de | Aumentar la productividad y
ciclo, scrap rate reducir desperdicio

Talento Tasa de retencion, eNPS (Net Promoter Score  Medir clima, cultura y gestidn
interno), tiempo de vacante cubierta efectiva del talento

Marketing ROI de campainias, tasa de engagement, Evaluar impacto real de las
trafico organico vs. pagado estrategias

Finanzas EBITDA, margen bruto, ratio deuda/capital Evaluar sostenibilidad y

rendimiento econémico
Atencion al NPS, tasa de resolucién al primer contacto, Mejorar experiencia del
cliente CSAT usuario y fidelizacién

Balanced Scorecard y KPIs estratégicos

El Balanced Scorecard (BSC), desarrollado por Kaplan y Norton en los afos 90, permite
traducir la estrategia de una empresa en un conjunto coherente de indicadores distribuidos
en 4 dimensiones:

Financiera

Clientes

Procesos internos
Aprendizaje y crecimiento

PwnNE

Business Intelligence convierte el BSC en una plataforma viva:

e Dashboard en tiempo real.
e Alerta temprana ante desvios.
e Correlacién entre KPIs y resultados estratégicos.

Ejemplo:

En una cadena de retail, el BSC puede mostrar que una baja en satisfaccidn del cliente
(NPS) se correlaciona con fallos en procesos internos logisticos, anticipando un impacto
negativo en los ingresos.

Meétricas de valor vs. métricas de vanidad

No todo lo que se puede contar, cuenta.

Métricas de Vanidad Métricas de Valor

Numero de seguidores Tasa de conversién por canal
Visitas al sitio web Costo de adquisicion de cliente
Likes o shares ROI de campanfa publicitaria

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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| Meétricas de Vanidad Métricas de Valor \

Numero de CVs recibidos Tasa de éxito del reclutamiento
Horas de capacitacion dadas % de aplicacidn del aprendizaje

Peter Brand no fichaba por el promedio de bateo (métrica de vanidad), sino por OBP
(métrica de valor). Lo mismo debe hacer una organizacién inteligente.

Como presentar datos para convencer

La visualizacion como herramienta narrativa estratégica

En Moneyball, Peter Brand no solo analizo los datos; los tradujo en una historia creible y
persuasiva para Billy Beane. Sin esa historia, las estadisticas seguirian siendo nimeros
frios.

En los negocios ocurre igual: una buena visualizaciéon de datos no solo informa...
convence, persuade, transforma.

La visualizacion de datos (Data Visualization) es el proceso de representar informacion
cuantitativa y cualitativa mediante elementos visuales como graficos, diagramas, mapas o
iconos, con el objetivo de entender, analizar, comunicar y tomar decisiones con base en
patrones y relaciones subyacentes.

Origen historico

e William Playfair (siglo XVIII) es considerado el pionero. Introdujo los primeros
graficos de lineas y barras en su obra Commercial and Political Atlas (1786).

e Florence Nightingale usé visualizacion para mostrar tasas de mortalidad en la
Guerra de Crimea con su famoso "diagrama de rosa".

e En la era digital, Edward Tufte, autor de The Visual Display of Quantitative
Information (1983), es uno de los mayores exponentes modernos del pensamiento
visual.

e Hoy, el concepto de “Data Storytelling” lo retoman autores como Cole Nussbaumer
Knaflic (Storytelling with Data) y especialistas como Alberto Cairo.

éPor qué es fundamental en el siglo XXI?

e El cerebro humano procesa visualmente mas rapido que textualmente.

e EI90% de la informacidén transmitida al cerebro es visual.

e Los dashboards de BI, las infografias corporativas y los informes ejecutivos
utilizan visualizacidn para resumir complejidad y movilizar decisiones.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Clasificacion de tipos de visualizacion

Existen multiples formas de categorizar las visualizaciones. Aqui presentamos una
clasificacién util para entornos de BI:

Tipo de visualizacion
Comparacion

Distribucion

Relacién
Composicion
Tendencia/Evolucién
Jerarquia
Geoespacial

Narrativa/Infografica

Descripcion
Muestra similitudes o
diferencias entre valores
Revela la frecuencia de
valores en un rango
Muestra la correlacion entre
variables
Representa partes de un
todo
Representa el cambio a lo
largo del tiempo
Muestra estructura interna

Usa coordenadas geograficas

Combina elementos visuales
y texto para contar historias

Relevancia por sector empresarial

Sector Aplicaciones clave de DataViz

Dashboards de ventas por producto, zona, dia, cliente

Mapas de incidencia, evolucion de enfermedades, flujo hospitalario
Comparacion de portafolios, flujos de caja proyectados, riesgos
Control de produccidn, eficiencia OEE, tasas de rechazo

Analisis de matricula, desercidn, resultados por programa

Mapas de rutas, entrega a tiempo, costos de transporte

Tasa de conversidn, performance multicanal, ROl por campaia
Dashboards de rotacién, clima laboral, desempefio individual y grupal

Retail

Salud

Financiero
Manufactura
Educacion
Logistica
Marketing
Recursos Humanos

Como usar DataViz p

dara narrar con impacto

Uso tipico
Presupuestos,
desempefio

Analisis de riesgo, ventas

Marketing, finanzas

Market share,
portafolios
KPls, ingresos

Organigramas, procesos
Logistica, ventas por
region

Informes estratégicos,
storytelling de datos

Ejemplo
Barras, columnas,
burbujas
Histogramas, graficos
de violin
Diagramas de
dispersion, burbuja
Grafico de torta,
anillos, mosaicos
Grafico de lineas,
area, sparklines
Arboles, sunburst
charts
Mapas de calor,
coropléticos
Data comics,
dashboards
interactivos

1. Conocimiento de la audiencia: {Ejecutiva o técnica? ¢Qué decisiones necesitan

tomar?

2. Seleccionar el grafico correcto: Evitando tortas cuando hay mas de 5 categorias.
Usar lineas para evolucién, barras para comparacion.

3. Disenos limpios: Menos, es mas. Eliminar todo ruido visual (colores innecesarios,
fondos, sombreados).

4. Contextualizar siempre: ¢ Por qué esto importa? ¢ Qué significa para el negocio?

5. Contar una historia: Introduccién (el dato base), conflicto (el hallazgo) y desenlace

(la accion que

BrandQuity

debe tomarse).
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6. Integrar texto y visual: Usar titulos narrativos (“Ventas caen 12% tras nuevo
canal”) y no genéricos (“Ventas 2023").

Inning de Cierre

Presentar datos no es solo mostrar cifras... es construir una historia visual que empodere
decisiones. El equipo de los Athletics no gand solo por ver nimeros: gané porque supo
visualizarlos estratégicamente, convencer con ellos y actuar rapido.

Una organizacion inteligente hoy no se limita a tortas o lineas... crea experiencias visuales
que transforman niimeros en decisiones. Los nimeros no mienten... pero a veces no dicen
nada si no sabes leerlos. Este capitulo mostré que las métricas correctas pueden cambiar
la forma en que entendemos el rendimiento, el talento y el mercado.

Al igual que Beane desafid 100 afios de tradicidn beisbolera, si es posible desafiar la
intuicidn organizacional... si se tiene la valentia de mirar los datos correctos.

En el siguiente capitulo, E/ Juego Perfecto: Automatizacion y Procesos Inteligentes,
descubriremos como estructurar modelos analiticos avanzados que midan lo invisible y
proyecten el futuro. Porque no se trata solo de mirar el marcador, sino de aprender a
disefiar el préximo juego.
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| Capitulo 9: Y\ 7
El Juego Perfecto:) l N4 '

IR Automatizacion y Procesos
~Inteligentes ‘ !

" We are card counters at the blackjack table.

And we 're gonna turn the odds on the casino."

" Somos contadores de cartas en una mesa de blackjack. Y vamos a cambiar las
probabilidades en contra del casino.”

Peter Brand (Moneyball)

En Moneyball, Peter Brand y Billy Beane no solo revolucionaron la forma de contratar
jugadores; automatizaron el proceso de toma de decisiones deportivas. A través de
modelos matematicos, lograron sistematizar lo que antes era intuicion: el juego detras del
juego.

En el mundo empresarial, esto se traduce en procesos inteligentes, donde la integracion de
Business Intelligence, automatizacién e inteligencia artificial permite alcanzar eficiencia
operativa, precisién analitica y decisiones auténomas.

Este capitulo marca el paso de la estrategia analitica a la ejecucidén perfecta, donde cada
proceso fluye, cada decision se acelera, y cada dato cuenta en tiempo real.

Pégina63
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Integracion de Bl con Automatizacion (RPA, workflows)

Bl identifica el qué. La automatizacion ejecuta el como.
éQué es RPA?

e RPA (Robotic Process Automation) es la tecnologia que permite automatizar tareas
repetitivas, basadas en reglas, utilizando bots de software.

e Cuando se integra con BI, los informes no solo muestran indicadores: activan flujos
de trabajo automaticos.

Ejemplos de integracion:

Area Bl detecta... RPA ejecuta... |
Finanzas Facturas vencidas Dispara correos de cobro y bloquea cliente
RRHH Rotaciéon andmala en un equipo  Inicia proceso de encuesta y entrevista de

salida
Inventario Bajo nivel de stock Lanza orden automatica al proveedor
Atencidn Quejas reiteradas por canal Escala caso a supervisor automaticamente
cliente especifico

Plataformas que permiten esta integracion:
e Power Automate (Microsoft)
e UiPath + Power BI
e Zapier + Looker Studio
e 0Odoo + Bl embebido

Entre otras.

En el mundo de Moneyball, los jugadores no sabian exactamente por qué eran fichados,
pero las decisiones que los involucraban eran producto de modelos invisibles pero
poderosos.

En las empresas del siglo XXI, esos modelos no solo existen, hablan. Y lo hacen a través de
chatbots inteligentes, conectados a BI.

De dashboards a conversaciones automatizadas

Un dashboard informa. Un chatbot conectado a Bl responde, recomienda y activa.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.

Pégina64



¢Como funciona?

1. Blrecoge, analiza y modela los datos.

Los resultados se almacenan en una base intermedia o servicio API.

3. El chatbot accede a esa base en tiempo real, responde a preguntas, sugiere
decisiones o ejecuta flujos.

N

Ejemplo real:

Un gerente de ventas pregunta al chatbot en Teams: "¢Cémo va el desempeiio comercial
del canal digital este mes?" El bot, conectado a Microsoft Power BI, devuelve:

"Las ventas han crecido un 12%. El producto mds vendido es XYZ. El canal con mayor
crecimiento es Instagram Ads (+27%). {Desea agendar un comité comercial con estos

datos?"

Tipos de automatizacion de comunicaciones integradas con Bl

Tipo Descripcidn Herramientas frecuentes \
Alertas automaticas Cuando un KPI cruza un umbral, se Microsoft Power Bl + Power
dispara un correo, mensaje o alerta Automate, Looker Studio + Slack
Bots Chatbots conectados a Bl responden | Power Virtual Agents, Google
conversacionales preguntas analiticas en lenguaje Dialogflow, ChatGPT con plugins
natural de BI
Notificaciones Informes dinamicos enviados por Twilio, Mailchimp, WhatsApp
multicanal WhatsApp, correo o apps segun Cloud API
reglas de negocio
Automatizacion de = Una accion en Bl activa tareas en Zapier, Make (Integromat),
flujos otros sistemas Microsoft Flow

Casos de uso por area

Area Bl detecta... Chatbot o RPA comunica...
Ventas Baja conversidn en un canal Envia alerta al jefe de canal
Recursos Riesgo de rotacién por bajo eNPS Dispara encuesta anénima de clima
Humanos automaticamente
Marketing Campana digital con bajo CTR Chatbot sugiere A/B test y lanza

recomendacién
Logistica Pedido retrasado detectado por Se notifica al cliente por
geolocalizacién WhatsApp/SMS
Soporte Pico de tickets sobre un mismo Bot pregunta a usuarios si desean
técnico producto soporte proactivo

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Requisitos para una integracion efectiva

1. Plataforma Bl con capacidad de conexion a APIs (ej. Power Bl REST API, Power BI
Server API).

Motor conversacional inteligente o interfaz de RPA.

Reglas de negocio claras: qué, cuando, cdmo y a quién comunicar.
Segmentacion y permisos: no todos deben recibir toda la informacion.
Monitoreo y mejora continua del flujo conversacional.

v W

La verdadera madurez de un sistema Bl no se alcanza solo con dashboards, sino cuando
los datos se convierten en conversaciones inteligentes y automatizadas, que reducen
tiempos de reaccidon, mejoran la experiencia del cliente y liberan al talento humano para
tareas estratégicas.

Como Peter Brand le dijo a Billy Beane:
“Esto no se trata de fichar jugadores... se trata de cambiar la forma de pensar el juego.”

En este caso, el juego ya no se juega en pantallas estaticas, sino en flujos dinamicos,
personalizados y automatizados.

Inteligencia Artificial en la toma de decisiones

En Moneyball, los algoritmos reemplazaron los instintos. En las empresas, la IA puede
analizar datos no estructurados, detectar patrones invisibles y proponer cursos de
accion.

Aplicaciones actuales:

o |A generativa: genera reportes ejecutivos en lenguaje natural a partir de
dashboards.

e |A conversacional: chatbots con acceso a Bl que responden a ejecutivos en
lenguaje natural.

o |A predictiva: sugiere escenarios y acciones recomendadas con base en
aprendizaje automatico.

7

“La IA no reemplazard al gerente, pero el gerente que la use reemplazard al que no la use.
En Moneyball, los Oakland A’s usaron algoritmos simples, pero poderosos, para desafiar el
statu quo. Hoy, las empresas tienen a su disposicién IA mucho mas sofisticada que permite
hacer lo mismo: jugar distinto para ganar distinto.

La IA ya no es una promesa futura; es una realidad operativa en las areas clave de una

organizacién. Veamos coémo:
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Direccidn Estratégica y Alta Gerencia

Simulaciones de escenarios Anticipar el impacto de decisiones Causal, IBM Decision

(“what-if”) estratégicas Optimization
Andlisis de sentimiento en Medir la reputacion de marca en Brandwatch, Sprinklr,
redes sociales tiempo real Talkwalker

IA generativa para informes = Reportes automatizados con Yseop, Narrativa,
ejecutivos lenguaje natural (NLG) ChatGPT + BI

Finanzas y Contabilidad

Aplicaciéon de IA Beneficio directo Herramientas
Deteccion de fraude Identificar transacciones atipicas o SAS Fraud Detection, IBM
financiero sospechosas Safer Payments
Modelos predictivos de Prever problemas de liquidez y Vena Solutions, Planful
flujo de caja planificar capital
IA para conciliacién Automatiza el cruce de datos y BlackLine, Trullion
contable ahorra horas humanas

Ventas y Marketing

Aplicaciéon de IA Beneficio directo Herramientas
Sistemas de recomendacion = Aumentar ventas cruzadas y Salesforce Einstein,
de productos upselling Dynamic Yield
Lead scoring automatizado Priorizar oportunidades con mayor HubSpot Al, Zoho CRM
probabilidad de cierre Al
Analisis predictivo de Simular impacto de campafias antes = Adobe Sensei, Emarsys
campanas de lanzarlas

Recursos Humanos

Aplicacién de IA Beneficio directo Herramientas \
Matching automatico de Acelera la seleccién y reduce sesgos HireVue, Recruitee
candidatos Al
Andlisis de clima Detectar riesgos de fuga o malestar CultureAmp, Lattice
organizacional Al
Chatbots de onboarding Automatizan procesos de induccidn y Leena Al, Talla

capacitacién
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Produccién y Operaciones

Aplicacién de IA Beneficio directo Herramientas
Mantenimiento predictivo Evita fallas criticas antes de que Augury, Uptake,
ocurran SparkCognition
Optimizacion de la linea de Mejora eficiencia operativa 'y Seebo, Sight Machine
produccién reduce desperdicio
Control de calidad por vision Detecta defectos Amazon Lookout for
computacional automaticamente Vision, Landing Al

Logistica y Supply Chain

Aplicacion de IA Beneficio directo Herramientas
Ruteo inteligente y Reduccion de costos y tiempos Routific, Wise Systems,
planificacion de entregas de entrega OptimoRoute
Forecast de demanda Evita sobrestock o quiebre de 09 Solutions, Blue Yonder
inventarios
Seguimiento de cargas en Mejora experiencia del cliente y Project44, FourKites
tiempo real con IA visibilidad logistica

Atencion al Cliente

Aplicacion de IA Beneficio directo Herramientas
Chatbots conversacionales con = Atencién 24/7 sin saturar personal Intercom Al, Drift,
NLP humano Zendesk Al
Analisis de sentimientos en Detectar frustracién y escalar casos = Genesys Cloud,
tickets prioritarios Freshdesk Al
Respuestas automaticas con IA  Disminuye tiempos de respuesta y ChatGPT API, Dialpad
generativa mejora la coherencia Al

Claves para una adopcidn exitosa de IA

1. Definir un problema concreto: No se trata de “usar IA”, sino de resolver algo
especifico.

2. Contar con datos de calidad: La IA aprende de lo que le das. Datos incompletos,
sesgados o desactualizados - malos modelos.

3. Adoptar un enfoque iterativo: Probar, medir, ajustar.

4. Involucrar a los usuarios finales: IA no debe ser impuesta, sino integrada en el
flujo de trabajo.

5. Medir el ROI: Cada aplicacion de IA debe mostrar un impacto en productividad,
costos o ingresos.

2

En Moneyball, la gran victoria no fue fichar a Scott Hatteberg, sino redefinir lo que “valor
significaba para un jugador.
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Hoy, la IA redefine el valor en todas las areas del negocio, ayudando a las organizaciones
a ver lo que antes no veian y decidir con una precisién quirurgica.

La ventaja competitiva ya no es tener datos... es tener una IA que los entienda, los
anticipe y actuie.

Modelos de Machine Learning aplicados a la gestion

Tipos de ML (Modelos de Lenguaje) mas utilizados en gestion:

Tipo de Modelo Aplicacién empresarial

Supervisado (clasificacion, Prediccion de ventas, analisis de churn, scoring de

regresion) clientes

No supervisado (clustering) Segmentacién de clientes, deteccién de fraude

Aprendizaje reforzado Optimizacién de rutas logisticas, precios dinamicos
Ejemplo:

Una empresa de ecommerce usa ML para:
e Predecir compras futuras por cliente.
e Ajustar precios automaticamente seglin comportamiento.
e Recomendaciones en tiempo real.
Esto no es ciencia ficcion, es la evolucidon natural del Bl inteligente.
Bl para optimizacidn de procesos operativos y logisticos
La sabermetria en el equipo no era solo para contratar, sino para maximizar el rendimiento
de los jugadores en el campo. Del mismo modo, el Bl moderno se aplica para optimizar

cadenas de valor completas.

Ejemplos por procesos:

Proceso Uso del BI Resultado esperado

Logistica Monitoreo en tiempo real, Reduccion de tiempos y costos de
simulaciones de rutas entrega

Produccion Analisis de OEE, deteccion de fallas Mejora continua, mantenimiento

predictivo

Compras Analisis de proveedores, costos Negociaciéon mds efectiva, menor
histdricos rotacion

Atencion al Visualizacién de quejas y tiempos de Reduccion de churn y mayor

cliente respuesta satisfaccién
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Power Bl, Qlik, Tableau y Looker Studio, Zoho Analytics ya ofrecen conectores nativos para
sistemas ERP como SAP, Oracle, Odoo y NetSuite para analisis operativo inteligente.

Inning de Cierre

Si la analitica fue el primer paso, la automatizacion y la IA son el gran salto hacia el
"juego perfecto".

Ya no se trata solo de saber qué hacer, sino de que el sistema lo ejecute con precision

quiruargica.

Este capitulo mostrd cdmo el Business Intelligence evoluciona hacia una inteligencia
operativa, permitiendo que las organizaciones sean mas agiles, precisas y competitivas.

En el préximo capitulo, veremos como argumentar las decisiones con datos a la alta
direccion, llevando la estrategia de juego al nivel del retorno de la inversion.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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| Capitulo 10.]
Billy vs. la Junta Directiva:
Vendiendo el Cambio

“He gets on base a lot. Do I care if'it’s a walk or a hit?.”

“Llega mucho a base. ¢A mi qué me importa si es por base por bolas o por un hit?.”
— Billy Beane durante la junta con los cazatalentos, cuestionando el paradigma
tradicional sobre el valor de un jugador.

Billy Beane no solo tuvo que convencer a los cazatalentos, a los jugadores o al publico. El
verdadero partido lo jugé en la sala de juntas. Alli donde se aprueban presupuestos, se
validan ideas y se deciden los destinos de las organizaciones. Su modelo basado en datos
fue ridiculizado, ignorado y hasta saboteado. Pero Beane persistid, y su conviccion
finalmente transformo el juego.

Del mismo modo, los lideres que quieren implementar un sistema de Business Intelligence
deben enfrentar la resistencia estructural, especialmente la de una alta direccién

acostumbrada a decidir por jerarquia, intuicién o tradicién.

Este capitulo esta disefiado para brindar al lector argumentos, herramientas narrativas y
datos financieros sélidos para vender el cambio desde la evidencia, no desde la esperanza.

Como argumentar con datos ante la alta direccion

Vender una solucion de Bl no se trata de hablar de dashboards bonitos. Se trata de:

e Hablar en el idioma de los CFO y CEOs: rentabilidad, eficiencia, agilidad, ventaja
competitiva.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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e Visualizar el impacto en decisiones estratégicas: “esto no es un gasto, es una
plataforma para decidir mejor”.

e Traducir los insights en resultados financieros: reduccién de costos, aumento de
ingresos, mejor asignacion de recursos.

Estrategia de venta interna:

Estrategia Accion especifica

Centrarse en el problema Mostrar ineficiencias actuales con evidencia real
Citar benchmarking Mostrar como la competencia ya usa B
Enseilar casos Presentar éxitos y fracasos comparables

Demostrar resultados rapidos = Proponer una prueba piloto con impacto visible
ROI de un sistema de BI
Un argumento clave para la alta direccién es el retorno de inversion.

Formula basica de ROI:

Beneficio obtenido por BI — Inversion inicial

ROI = » 100

Inversion inicial
Beneficios que pueden considerarse:

e Reduccion del tiempo en generacién de informes (horas-hombre).

e Mejora en la precision de inventarios.

e Incremento en la conversién de campafias por decisiones mejor informadas.
e Prevencion de errores costosos por decisiones mal sustentadas.

Estimacidn tipica de retorno segiin empresas de consultoria:

Empresa ROI estimado de Bl a 3 aiios

Deloitte (2022) Entre 130% y 300%
Gartner (2021) 2.2x promedio del gasto
Nucleus Research  $13.01 por cada $1 invertido en Bl

Demostrar simulaciones de escenarios con y sin Bl puede ser un arma clave para convencer.
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Narrativa de datos: Storytelling corporativo
Un dato frio no convence. Una historia con datos emociona, persuade y moviliza.
¢Qué es el Data Storytelling?

Es el arte de convertir datos en una narrativa convincente. En lugar de mostrar que "las
ventas bajaron”, contar:

“En marzo perdimos 1 de cada 3 clientes por no tener una alerta de abandono. Un Bl
activo lo habria detectado y evitado.”

Componentes de una buena historia con datos:

Elemento Ejemplo aplicado

Personaje  El gerente de ventas, la empresa, el cliente perdido
Conflicto Se tomd una mala decisidn por falta de informacién
Resolucion Bl permitié descubrir el problema y corregirlo a tiempo

Visualizacidn + narracién = Presentacion impactante.
Datos + emocidn = Decision favorable.

Casos de éxito y fracaso en la implementacion de BI

Casos de éxito:

Empresa Resultado destacado Clave del éxito
Netflix Segmentacién personalizada de Bl + IA para entender patrones de
contenidos uso
Starbucks Decisiones de ubicacién basadas en Integracién de Bl con mapas y
geodatos ventas
Zara Reposicién de inventario casi en tiempo Bl en logistica y prediccién de
(Inditex) real demanda

Casos de fracaso:

Empresa Causa del fracaso Consecuencia
Sears Ignord los insights de sus datos Quiebra por decisiones
obsoletas
Kodak Tenia los datos, pero no los usé Pérdida de liderazgo global
estratégicamente
JC Reformas sin anadlisis de impacto Pérdida de cuota de mercado
Penney
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El Draft del Bl: Seleccionando la Plataforma Ideal para la
Organizacion

En Moneyball, una de las decisiones mas cruciales no fue el fichaje de un jugador estrella,
sino la adopcidn de un nuevo sistema para evaluar talento. La seleccién de una plataforma
de Business Intelligence (Bl) en una organizacién se parece mucho a ese proceso: no se trata
de elegir "el mas popular", sino el que mejor se alinea con el modelo de negocio, las
necesidades y las capacidades actuales de la organizacion.

Implementar Bl es una apuesta estratégica. Y como todo draft inteligente, requiere
comparar variables, ponderar funcionalidades y anticipar la escalabilidad. Hoy el mercado
ofrece una variedad de soluciones BI, cada una con sus fortalezas, costos, capacidades
analiticas e integraciones. Por eso, en este punto presentamos un benchmark de las
principales plataformas de Business Intelligence, considerando aspectos criticos como:

e Facilidad de uso

e Integracién con otros sistemas

e Capacidades predictivas y de IA

e Potencial de visualizacion

e Costo estimado de licenciamiento
e Tipo de empresa ideal

Este analisis le dara al lector las herramientas para argumentar frente a la junta directiva
qué solucion conviene mas implementar y por qué, alineando la narrativa de datos con
decisiones de inversion coherentes y estratégicas.

Tabla de Benchmark de Plataformas Bl con variables que apoyan la toma de decisiones
para su eleccion

Facilidad Integraciones Capacidades Visualizacion (EOStO. ipo de
Plataforma Bl . o licencia empresa
de uso nativas predictivas avanzada . :
(estimado) ideal
Pymesy
Excel, A ,
Power BI Alta s .zure, Media Alta Bajo grandes Si
Dynamics
empresas
. Salesforce, Empresas .
Tableau Media Google Sheets Alta Muy alta Alto grandes Si
E ,
Looker Media BigQuery, SQL  Alta Alta Medio mpres?s Si
data-driven
Qlik Sense Media SAP, Oracle Media Alta Medio Empresas
medianas
AWS Startups y
Sisense Media ’ Alta Media Medio desarrollad  Si
PostgreSQL
ores
Looker Studio  Alta Google Suite Baja Media Muy bajo Pequenas No
empresas
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Costo Tipo de

Facilidad Integraciones Capacidades Visualizacion

Plataforma BI . o licencia empresa
de uso nativas predictivas avanzada . :
(estimado) ideal

Amazon Corporacio
Domo Media . Alta Alta Alto nes Si

Redshift

globales

Zoho Analytics  Alta Zoho Suite Media Media Bajo Pymes Si

Del Diamante al Dato: Como Planificar la Incorporacion de
Bl en la Organizacion
La historia de Moneyball no comienza con un home run, sino con una conversacion tensa

en una sala de juntas. Asi es la transformacidn con Business Intelligence: antes de obtener
resultados, hay que ordenar el juego interno.

Adoptar Bl no se trata solo de comprar una licencia o instalar dashboards. Es un proyecto
transversal que exige estructura, gobernanza, datos preparados y cultura. Este punto guia
al lector en la planificacion integral y practica de la incorporacién de una plataforma de
BI.
Paso 1: Diagnéstico de necesidades y objetivos estratégicos
Antes de elegir una herramienta:

e Definir qué decisiones clave necesitas mejorar con datos.

e Preguntarse: ¢ Necesito predecir? ¢ Controlar desempefio? ¢Visualizar KPIs?
e Involucrar alas areas funcionales para identificar sus "dolores de informacién".

“Sin problema bien definido, no hay solucidn Bl eficiente.”
Paso 2: Auditoria de fuentes y estructura de datos
o Identificar las fuentes de extraccion: ERP, CRM, hojas de calculo, sistemas
contables, e-commerce, RRHH, etc.
e Clasificar los datos: estructurados (tablas) vs. no estructurados (PDFs, correos,

imagenes).
e Evalular su calidad: i estan completos, actualizados, unificados?

Consejo: crear un catalogo de datos (data catalog) ayuda a priorizar y organizar.
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Paso 3: Arquitectura del ecosistema BI

Definir coémo fluiran los datos:

Elemento Funcidn clave

Data Warehouse Consolida datos de distintas fuentes

Data Lake Almacena grandes volumenes, incl. no estructurados
ETL / ELT Proceso para extraer, transformar y cargar datos
Dashboards Visualizacidn final para toma de decisiones

1. Evitar empezar con “dashboards bonitos” si no se cuenta con datos confiables atras.
Paso 4: Gobernanza, accesos y seguridad
La Bl no solo da poder... también requiere control.
e Establecer niveles de acceso:
o Administrador: disefia, modela y gestiona acceso
o Analista: explora y crea reportes
o Usuario final: consulta dashboards y reportes

e Definir roles y permisos por area
e Implementar politicas de cifrado, respaldo y privacidad de datos

+ La seguridad debe ser parte del disefio, no una afiadidura final.
Paso 5: Piloto controlado + escalamiento progresivo
No es necesario automatizar todo de inmediato.

e Iniciar con un area clave (ej. ventas o finanzas) y una necesidad puntual.
e Medir el impacto, ajusta, documenta y escalala a otras areas.

“Bl exitoso = iteracion + aprendizaje continuo.”
Paso 6: Formacion y adopcidn cultural

El mejor Bl no es el que predice el futuro, sino el que todos en la organizacion consultan
y usan.

e Capacita a los equipos en lectura de dashboards, interpretacion de métricas,
generacion de insights.
e Fomenta una cultura data-driven con embajadores internos del cambio.

“Una herramienta sin usuarios convencidos es solo una inversion olvidada.”
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Checklist para iniciar un proyecto Bl

Tarea clave éCompletada?

Diagndstico estratégico de necesidades
Auditoria de fuentes y calidad de datos
Definicidn de arquitectura (ETL, DW, etc.)
Gobierno y politicas de acceso

Eleccidon de herramienta y licenciamiento
Ejecucion de piloto Bl

Estrategia de formacion y adopcidon

Inning de Cierre

Implementar Business Intelligence no es instalar una app, es crear una infraestructura de
decisiones conscientes.

Billy Beane no necesitaba mas estadisticas, sino una manera confiable de tomarlas en
cuenta, compartirlas y hacerlas jugar. La organizacidon que entienda esto, habra dado su
primer verdadero paso al MoneyBI.

Billy Beane enfrenté la desconfianza de una junta que no queria cambiar. Lo hizo con
datos, con conviccién y con resultados. Hoy, cada lider debe ser un “Billy Beane de su
empresa”. Saber leer los numeros, estructurar el discurso y defender con evidencia el
camino hacia la transformacion.

Porque como dijo Peter Brand:

“El primer tipo a través del muro siempre recibe sangre. Pero si aguanta, cambia las reglas
del juego.”

En el siguiente capitulo, “Playoffs: Escalar la Inteligencia de Negocios”, entraremos a la
manera en cdmo se escalan proyectos de Bl en la organizacién, contando con elementos
de gobierno de datos y ética en la analitica como base del gran proyecto que debe
madurar al interior de las dreas de la organizacidn.
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) /hl Capltulo 11.

2

“It’s hard not to be romantic about baseball.
“Es dificil no ser romantico con el béisbol.
— Billy Beane - Moneyball

i

Esta frase, tan simple como poderosa, esconde una gran verdad del mundo organizacional:
nos cuesta dejar ir las viejas formas de hacer las cosas, incluso cuando los datos nos gritan
gue hay un camino mejor. Pero cuando una estrategia de Bl funciona —como cuando los
A’s rompieron su racha histdrica de 20 victorias— es imposible no enamorarse del impacto
de los datos bien usados.

En Moneyball, |la victoria no estaba solo en cambiar la forma de fichar jugadores. El
verdadero desafio vino después: hacer que todo el equipo, desde el dugout hasta la oficina
del dueiio, operara bajo esta nueva légica. Asi como en los playoffs todo el juego se eleva,
en Bl el piloto inicial debe convertirse en una estrategia escalada, transversal y sostenible.

Este capitulo ofrece las claves para pasar de una implementacion local a un ecosistema de
Bl integral, gobernado con ética, habilitado por la nube y sostenido por competencias.

De piloto a expansion: escalar Bl en la organizacion

Escalar Bl no es solo replicar dashboards. Es orquestar una sinfonia de procesos,
tecnologias, personas y datos en distintos niveles del negocio.
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Etapas del escalamiento:

1. Consolidacién del piloto: validacién de resultados medibles.

Priorizacion por impacto: definir areas con mayor ROl esperado.

3. Habilitacion técnica transversal: infraestructura cloud, estandarizaciéon de
reportes.

4. Replicacidon de buenas practicas: metodologia y modelos reutilizables.

5. Medicién del proceso de madurez Bl: indicadores de adopcion y cultura.

g

Recuerde que: Lo que no se mide, no se puede escalar. Lo que no se adapta, se vuelve
obsoleto.

Gobierno del dato y ética en la analitica

A mayor uso de BI, mayor responsabilidad.

Gobierno del dato: pilares fundamentales

Calidad del dato  Precision, consistencia, actualizacion

Seguridad Control de accesos, cifrado, respaldo

Propiedad ¢Quién es duefio del dato? ¢Quién lo puede usar?
Uso responsable No discriminar, no manipular, no invadir privacidad

Etica en la analitica:

e Evitar el sesgo algoritmico
e Garantizar aplicabilidad de los modelos predictivos
e Transparencia ante clientes y usuarios
"= “Un dato mal interpretado puede generar decisiones injustas o discriminatorias. La
ética no es una opcion, es parte de la arquitectura del Bl.”

Bl en la nube y acceso desde multiples dispositivos

La nube es la sede natural del Bl moderno.
Ventajas clave:

e Escalabilidad automatica segln uso

e Accesos remotos y en tiempo real

e Reduccion de infraestructura local (CapEx vs OpEx)
e Integracion agil con apps méviles y SaaS

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Accesos multidispositivo:
e Apps moviles para gerentes y comerciales en campo
e Tablets para supervisores logisticos

e Portales web para analistas
e Bots conversacionales con reportes integrados

8 “El dato no puede vivir en el escritorio del analista. Debe estar en el bolsillo del que
toma decisiones.”

Formacion y desarrollo de competencias en equipos

El éxito de Bl no depende del software, sino de las personas que lo usan, interpretan y
convierten en decisiones.

Competencias clave por rol:

Rol Competencias necesarias
Gerente Lectura critica de KPls, toma de decisiones con evidencia
Analista Modelado de datos, visualizacidn, storytelling
Técnico Bl Arquitectura, ETL, conexiéon de fuentes, seguridad

Usuario final = Lectura de dashboards, navegacion, interpretacion contextual

Estrategia recomendada:

e Formacion escalonada (ABC de BI, talleres, simuladores)
e Learning by doing: proyectos internos
e Embajadores de datos por area

& “Una cultura data-driven se ensefia, se entrena y se celebra.”
Inning de Cierre

Llegar a los playoffs no garantiza el campeonato. Pero haber construido una estrategia
basada en datos si aumenta las probabilidades de ganar. Escalar la Inteligencia de
Negocios es un proceso evolutivo. Exige vision, estructura, ética y compromiso.

Desde la sala de juntas hasta el operario de planta, todos deben jugar el juego de los
datos.

En el siguiente capitulo — Campeones con Presupuesto Limitado— veremos como las
organizaciones Pymes hacen parte de esta corriente de la democratizacién del analisis de
datos, estan actualmente aplicando estos principios y desafiando a los gigantes,
optimizando procesos y convirtiendo la intuicidn en evidencia.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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| Capitulo 12:
.
—=El MoneyBl en Accion:=—

—

Como las Orgamzacmnesgﬁ

Pequenas Juegan en Grande
, N\ W PE &Y

“I know you’ve taken it in the teeth out there, but the first guy through the wall... he always
gets bloody, always. It’s the threat that you represent to the game.”

Sé que te han golpeado duro alld afuera, pero el primero que atraviesa el muro... siempre
sale sangrando, siempre. Es la amenaza que tu representas para el juego.

— John Henry — Red Socks Manager — Moneyball

En el tramo final de Moneyball, Billy Beane se enfrenta a una elecciéon. Ha demostrado que
su modelo funciona. Ha vencido a los gigantes del béisbol con una fraccidn del presupuesto.
Pero aun asi, la industria no esta lista para aceptarlo del todo.

Las pequefias organizaciones, como los Oakland Athletics, a menudo son vistas como las
gue “no pueden competir”. Sin embargo, cuando adoptan estrategias basadas en datos, no
solo compiten... redefinen el juego.

Este capitulo es un homenaje a esas empresas, startups, cooperativas, emprendimientos y

PYMEs que —como Billy— apuestan por el cambio inteligente, con datos, tecnologia y
propdésito.

Bl como ventaja competitiva para PYMEs

La Inteligencia de Negocios ya no es exclusiva de grandes corporaciones.
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é¢Por qué el Bl encaja perfectamente con las PYMEs?

e Menor burocracia, mayor agilidad para implementar cambios.

e Vision integral del negocio en estructuras organizacionales mas planas.

e Presion por rentabilidad y eficiencia que obliga a decisiones bien informadas.

e Herramientas accesibles en la nube con costos escalables (ej. Power Bl, Looker
Studio).

“Cuando no puedes gastar mds, debes decidir mejor.”

(U

Ejemplos de ventaja competitiva con Bl en PYMEs:

Sector Aplicacion BI Resultado
Comercio Optimizacién de inventarios Reduccion del 20% en pérdidas
minorista
Restaurantes Andlisis de ventas por plato Eliminacién de productos no

rentables
Educacion Seguimiento de retencién de Aumento del 15% en continuidad
alumnos
Logistica Ruteo inteligente con dashboards Ahorro del 30% en combustible

Democratizacion del dato

El verdadero impacto de la Bl no estd solo en tener datos, sino en que todos puedan
usarlos.

éQué es democratizar el dato?
e Dar acceso a la informacidn segun el rol, no segun el rango jerarquico.
e Hacer comprensibles los indicadores con dashboards intuitivos.
e Formar a todos los colaboradores para que lean y actuen con datos.
Principios clave:
1. Transparencia: todos conocen los mismos indicadores.

2. Responsabilidad compartida: todos entienden cdémo impactan los resultados.
3. Confianza: se eliminan interpretaciones sesgadas por silos de informacidn.

Il “Un dato oculto es una oportunidad perdida. Uno compartido es una ventaja
competitiva.”
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Sostenibilidad y productividad con BI

Bl no solo es eficiencia. También es sostenibilidad, porque permite:
e Reducir desperdicios y optimizar el uso de recursos.
e Planificar con responsabilidad sobre el impacto ambiental y social.

e Trazar indicadores ESG (Environmental, Social & Governance).

Bl + Sostenibilidad = Productividad con propdésito

Indicador Bl Sostenible Aplicacion Resultado
Consumo energético por unidad Fabricas Reduccion 18% en la huella de
producida carbono
Km recorridos por entrega E-commerce 25% menos de emisiones por
optimizacion
Rotacion de personal RRHH Mejora de condiciones y retencion
Consumo de papel Areas Digitalizacién + ahorro ambiental

administrativas

“El futuro de los negocios se construye con datos... y con conciencia.”

El legado de Moneyball en el management moderno

La pelicula Moneyball no trata de béisbol. Trata de romper paradigmas con evidencia.
Su legado en el management moderno incluye:

e Cuestionar las reglas del mercado con modelos alternativos basados en datos.

e Entender que el talento esta donde nadie lo mira... hasta que alguien mide
distinto.

e Replantear el liderazgo desde la humildad analitica, no desde la jerarquia.

Lo que nos deja Moneyball para el mundo empresarial:

Ensefianza Aplicacidon empresarial actual

Datos antes que intuicion Toma de decisiones basada en evidencia
Métricas relevantes KPls de valor, no de vanidad

Cambiar con conviccion Liderazgo transformador

Escalar con estructura Bl como sistema, no solo proyecto aislado

Democratizar el conocimiento Formacion y acceso para todos los equipos

’

“No ganan los que tienen mas, ganan los que entienden mejor.’

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Inning de Cierre
El viaje del MoneyBI termina aqui... pero el juego apenas comienza.

Hoy, con la tecnologia accesible, el conocimiento compartido y las metodologias
probadas, cualquier organizacién —sin importar su tamafno— puede usar Bl para jugar
en las grandes ligas.

Este libro ha sido una metdéfora, una provocacién y una herramienta. Pero sobre todo, una
invitacion:

A tomar decisiones con inteligencia.

A transformar tu equipo como lo hizo Billy Beane.

A construir una cultura de datos, una métrica a la vez.

A jugar el juego... y a ganarlo con nimeros que no mienten.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Bonus Track.

Aprender a Usar Power Bl,

Looker Studio y Zoho Analytics

’

“You re not solving the problem. You re not even looking at the problem.’
“No estas resolviendo el problema. Ni siquiera estas viendo el problema.”
— Peter Brand

Este capitulo “bonus” es un llamado a dejar de observar el problema desde lejos y comenzar
a intervenir con las herramientas adecuadas, desde una base de conocimiento sélida y
accesible.

En Moneyball, Peter Brand pasa de analista de escritorio a ser la mente operativa detras
de un nuevo sistema de scouting. ¢{Como lo hace? Sencillo: aplicando herramientas
estadisticas y modelos simples que generan valor real.

Asi como él, tu también puedes convertirte en el arquitecto de decisiones inteligentes en
tu organizacion.
Este capitulo esta disefado para ensefiarte, paso a paso y de forma practica, a operar tres
de las herramientas de Bl mas usadas hoy en el mundo:

e Power BI (Microsoft)
e Looker Studio (Google)
e Zoho Analytics

A través de ejercicios concretos, podras construir dashboards, importar datos, crear
métricas e interpretar visualizaciones, sin necesidad de ser programador.

Power BI: Inteligencia visual con poder corporativo

é¢Por qué Power BI?

e Integracion perfecta con Excel, SharePoint y Office 365
e Potente motor de analisis (DAX)
e Licencias asequibles para PYMEs
e Paneles interactivos y dinamicos

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Ejercicio practico basico

1
2

Descarga Power Bl Desktop (gratis) desde powerbi.microsoft.com

Importa un archivo Excel con resultados operacionales de las empresas entre 2023 y
2024 el archivo lo puedes descargar desde este enlace:
https://app.box.com/s/6rwbmdyyt8edz2c6xevzb5k8gwomjirb

Crea una tabla dinamica en donde puedas comparar empresas por macrosector, por
ingresos, por ganancias etc

Usa un grafico de barras para ventas por categoria

Crea un slicer (filtro) por ciudad, macrosector

j Tip: Aprende a usar medidas DAX como SUMX, CALCULATE, FILTER para crear KPIs
avanzados.

Looker Studio: Bl para todos desde la nube

éPor qué Looker Studio?

Gratuito y 100% en la nube

Integracion con Google Sheets, Analytics, BigQuery
Ideal para marketing digital y seguimiento web
Plantillas predisefiadas y faciles de editar

Ejercicio practico basico

Paso

1
2

Accion |
Ve a lookerstudio.google.com e inicia sesiéon con Gmail
Sube la base de datos ubicada en esta direccién:
https://app.box.com/s/6rwemdyyt8e4z2c6xevzb5k8gwomijirb
a Google Drive y conviertela en una hoja de Google Sheet
Afiade un grafico que te permita visualizar las empresas por ingresos operacionales,
ganancia y pérdida 2023 y 2024
Agrega filtros por ciudad, macrosector y si lo deseas por ClIU
Personaliza con colores, logos v titulo

Uso ideal: Extraer reportes rapidos de competencia.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Zoho Analytics: Inteligencia para negocios en crecimiento

éPor qué Zoho Analytics?

Se integra con CRM, contabilidad y ventas
Automatiza informes de rendimiento

Tiene asistentes de andlisis con IA (Zia Insights)
Apto para empresas con multiples fuentes internas

Ejercicio practico basico

Paso
1
2

Accion ‘
Registrate en zoho.com/analytics
Importa una hoja de calculo con datos de prueba desde la siguiente direccion:
https://app.box.com/s/6rwbmdyyt8edz2c6xevzb5k8gwomijirb
Crea un informe con la tabla de ingresos por ciudad
Aplica filtros dindmicos por macrosector, ciudad, ClIU
Usa Zia para generar recomendaciones automaticas

@ Consejo: Usa los widgets automaticos para identificar anomalias o patrones de
comportamiento.

Ejercicios Complementarios con la misma Base de Datos

B EETE . i
Escenario de Practica
nta
Power Bl Construya un dashboard comparativo de ingresos operacionales 2023 vs 2024
segmentado por region y macrosector.
Cree un grafico de barras que muestre la variacion porcentual en el patrimonio total
Power BI
de las empresas entre 2023 y 2024.
Power Bl Disefie una matriz que relacione ClIU, ciudad y ganancia/pérdida para identificar
focos de rentabilidad en 2024.
Genere indicadores clave (KPI Cards) para ingresos, activos y pasivos en 2024 y
Power BI ,
comparelos con 2023.
Implemente un filtro interactivo para destacar empresas con crecimiento positivo en
Power BI . . .
patrimonio por encima del 20%.
Looker Disefie un informe de rendimiento financiero que compare ingresos operacionales
Studio 2023 y 2024 utilizando filtros por ciudad.
Looker Cree un grafico de lineas que represente la evolucion del total de activos por
Studio macrosector durante ambos afios.
Looker Integre mapas interactivos para visualizar la distribucion geografica de empresas con
Studio mayores ingresos en 2024.
Looker Clasifique las empresas por quintiles segln su ganancia/pérdida en 2024 y
Studio represéntelo graficamente.
Looker Cree un reporte de radar con indicadores financieros normalizados para comparar el
Studio desempefio de las regiones.
BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Herramie . o
Escenario de Practica

nta

Zoho Implemente un dashboard con widgets que presenten comparativos de rentabilidad
Analytics (ganancia/ingresos) por departamento.

Zoho Configure una tabla dindmica cruzando CIIU y regidon para analizar la distribucién de
Analytics pasivos entre 2023 y 2024.

Zoho Disefie un grafico de dispersion que relacione activos vs pasivos 2024, destacando
Analytics empresas con mayor desequilibrio.

Zoho Genere alertas automaticas para empresas con disminucion de ingresos superior al
Analytics 15% respecto a 2023.

Zoho Cree un tablero consolidado con visualizaciones miultiples para mostrar el estado

Analytics financiero regional de las empresas.
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El MoneyBI: Un Juego que Se Gana con Decisiones, No con Intuiciones

A lo largo de este recorrido, el lector ha sido invitado a entrar en un juego donde la pelota
no se lanza en el campo, sino en las salas de juntas; donde los jonrones no los hacen los
mejores jugadores, sino los datos mejor utilizados; y donde la verdadera estrategia no esta
en la intuicion, sino en la capacidad de traducir informacién en decisiones certeras. Este no
ha sido un libro técnico ni exclusivamente académico: ha sido un manifiesto narrativo sobre
el poder transformador de la inteligencia de negocios en las organizaciones del siglo XXI.

Inspirados por la historia de Moneyball, entendimos que los modelos tradicionales ya no
bastan. La historia de Billy Beane nos ensefié que la resistencia al cambio no solo frena
resultados: puede condenar al olvido a organizaciones enteras. En su lugar, surgié una
alternativa potente: pensar con datos, construir cultura data-driven, aplicar modelos
predictivos, automatizar procesos y redefinir talento con una mirada estratégica basada en
evidencia.

A través de cada capitulo, desmitificamos la idea de que el analisis de datos es solo para
cientificos o programadores. Aprendimos que el analista de hoy es un estratega; que las
métricas bien construidas revelan oportunidades; que un dashboard bien disefiado puede
cambiar el rumbo de una junta directiva; y que herramientas como Power BI, Looker Studio
0 Zoho Analytics estan al alcance de cualquier profesional con el deseo de entender mejor
su entorno, anticiparse a los cambios y actuar con precisién.

Pero también advertimos que la tecnologia no transforma sola. Una herramienta poderosa
sin liderazgo, sin estructura, sin voluntad de cambio, es solo software enlatado. El
verdadero diferencial esta en el lider que se atreve a cuestionar lo establecido, en el equipo
gue abraza la transparencia de los datos, y en la organizacion que decide competir desde el
conocimiento y no desde la costumbre.

En esta narrativa combinamos teoria y prdctica, gestion y analisis, drama organizacional y
soluciones posibles. Lo hicimos con el ritmo de un partido de béisbol y con la intencién de
qgue cada lector, sin importar su area o cargo, pudiera verse reflejado como parte de este
nuevo juego de la productividad inteligente.

Porque al final, como nos enseid Moneyball, no se trata de tener mas recursos, sino de
saber cdmo usarlos mejor. Y en un mundo donde la ventaja competitiva es efimera, quien

sepa leer, interpretar y actuar con base en datos sera quien domine el marcador.

Este es el legado del MoneyBI: decisiones que conectan con el futuro.

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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| Glosario de términos

Herramienta de gestion estratégica que permite traducir la vision y
estrategia en objetivos medibles.

Proceso de comparacion de procesos y métricas con los mejores
estandares del mercado.

Analisis y visualizacién en tiempo real de datos relacionados con la
operacion diaria de una organizacion.

Conjunto de tecnologias que permiten manejar volimenes

Big Data masivos de datos que superan la capacidad del software
tradicional.

Proceso de recopilacidn, transformacidn y andlisis de datos para
apoyar la toma de decisiones empresariales.

Etapas por las que pasa un dato desde su creacion,
almacenamiento, uso, hasta su eliminacion.

Balanced Scorecard
Benchmarking

Bl Operacional

Business Intelligence (BI)

Ciclo de Vida del Dato

ClIU (Clasificacion

Industrial Internacional Sistema que clasifica la actividad econémica de las empresas para
Uniforme) fines estadisticos.

Técnica que agrupa objetos o individuos en subconjuntos basados
en similitudes dentro de un conjunto de datos.

Conjunto de valores, normas y prdcticas compartidas que definen
el comportamiento organizacional.

Herramienta visual interactiva que muestra informacién clave para

Clusterizacion de Datos

Cultura Organizacional

Dashboard o L
el seguimiento de objetivos.
Almacenamiento masivo de datos estructurados y no
Data Lake . s
estructurados para exploracién y analisis.
- Proceso de descubrir patrones utiles y tendencias en grandes
Data Mining P y &

volumenes de datos.

Repositorio centralizado de datos estructurados usados para
analisis y reportes.

Cultura empresarial que basa sus decisiones en evidencia obtenida

Data Warehouse

Data-driven .

a partir de datos.
ETL (Extract, Transform, Proceso que permite extraer datos de diferentes fuentes,
Load) transformarlos y cargarlos a un sistema de almacenamiento.

Conjunto de politicas y procesos que aseguran la calidad,
seguridad y disponibilidad de los datos en una organizacidn.
Métricas alineadas con los objetivos estratégicos que permiten
tomar decisiones accionables.

Métricas que pueden generar percepcion de éxito sin estar
alineadas con objetivos estratégicos.

KPI (Key Performance Indicador que permite medir el rendimiento de una actividad clave
Indicator) dentro de una organizacion.

Herramienta gratuita de Google para construir reportes
interactivos conectados a diversas fuentes de datos.

Gobierno del Dato
Indicadores de Valor

Indicadores de Vanidad

Looker Studio

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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Subcampo de la inteligencia artificial que entrena sistemas para
aprender a partir de datos.

Categoria econdmica que agrupa varios sectores relacionados por
su naturaleza productiva.

Modelo analitico que predice comportamientos o resultados
futuros usando datos histéricos.

Modelo analitico que recomienda acciones a tomar con base en
predicciones y objetivos.

Bases de datos no relacionales que permiten almacenar grandes
cantidades de informacién no estructurada.

Modelo de computacién que permite acceder a servicios de
almacenamiento, procesamiento y software a través de internet.
OKR (Objectives and Key Marco de trabajo para definir metas y sus resultados clave
Results) alineados con la estrategia empresarial.

Oposicién natural o cultural a la implementacién de cambios
dentro de una organizacion.

Indicador financiero que mide la rentabilidad de una inversién en
relacion con su costo.

RPA (Robotic Process Uso de bots de software para automatizar tareas repetitivas en
Automation) procesos de negocio.

Divisidn del mercado en grupos mas pequefios y homogéneos
segln caracteristicas compartidas.

SQL (Structured Query Lenguaje de programacién usado para gestionar bases de datos
Language) relacionales y realizar consultas estructuradas.

Uso de visualizacion y narrativa para comunicar insights extraidos
del analisis de datos.

Uso de graficas complejas y herramientas interactivas para
interpretar informacion de forma eficiente y profunda.
Plataforma de analisis empresarial que permite crear reportes y
dashboards integrando multiples fuentes.

Machine Learning
Macrosector
Modelo Predictivo
Modelo Prescriptivo
NoSQL

Nube (Cloud Computing)

Resistencia al Cambio

ROI (Return on Investment)

Segmentacion

Storytelling de Datos

Visualizacion Avanzada

Zoho Analytics
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| Enlaces adicionales y recursos

complementarios

Microsoft

Google

Zoho

Transformacion empresarial con IA

Explora mas de 400 casos reales de cdmo las organizaciones estan adoptando las
capacidades de IA de Microsoft para impulsar el impacto y dar forma al cambio
hacia la inteligencia artificial.

Leer mas

5 formas en que la IA moldeara los negocios en 2025

Descubre cémo los agentes de IA simplificardn tareas complejas, automatizaran
procesos empresariales y apoyaran a los empleados en diversas funciones.

Leer mas

Diferencias clave entre BI, almacenes de datos y lagos de datos

Comprende las 10 diferencias principales entre la inteligencia de negocios, los
almacenes de datos y los lagos de datos, y como cada uno se aplica en distintos
contextos empresariales.

Leer mas

Amazon Web Services (AWS)

IBM

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.

Transformacion de capacidades de Bl con Amazon QuickSight

Conoce cdmo empresas como Opendoor han migrado de herramientas heredadas
a Amazon QuickSight, logrando ahorros significativos y mejorando el rendimiento
de los paneles.

Leer mas

Adquiere habilidades en demanda para convertirte en analista de Bl Aprende
habilidades esenciales como SQL, Excel y gestion de datos con el Certificado
Profesional de Analista de Business Intelligence de IBM en Coursera.
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https://blogs.microsoft.com/blog/2025/04/22/https-blogs-microsoft-com-blog-2024-11-12-how-real-world-businesses-are-transforming-with-ai/
https://aws.amazon.com/blogs/business-intelligence/
https://www.ibm.com/think/topics/business-intelligence

Qlik

e Lanueva experiencia de IA agentica de Qlik
Descubre cdmo la IA agentica cambia fundamentalmente la forma en que
trabajamos con los datos, pasando de sistemas reactivos a agentes autdnomos
orientados a objetivos.

Salesforce

e Coémo construir una estrategia de Bl para pequeias empresas en 7 pasos
Aprende cédmo las pequefias empresas pueden utilizar la inteligencia de negocios
para tomar decisiones basadas en datos, mejorar la eficiencia y obtener una
ventaja competitiva.

Leer mads

BrandQuity Inteligencia de Negocios: MoneyBlI, accionando con datos para escalar en los negocios.
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https://www.salesforce.com/blog/business-intelligence-strategy/
https://www.qlik.com/us/business-intelligence
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