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Capitulo |

Ideas de negocio

Descripcion de la Necesidad

La falta de personal especializado en el area de business intelligence dentro de las
empresas pequeias y medianas, se debe en gran medida, a las restricciones
presupuestarias que enfrentan y ha la estructura mas acotada que deben mantener
para evitar un aumento en los costos fijos, impidiendoles crear puestos enfocados
en tareas especificas como la gestion y analisis de datos. Esta carencia se traduce
en un desafio significativo, ya que la toma de decisiones basada en datos, es crucial
para la competitividad en el mercado actual.

Este proyecto, nacio para abordar una necesidad recurrente que escuchabamos de
nuestros contactos cercanos, quienes se desempefiaban en diferentes rubros y
empresas, siempre nos mencionaban, que tenian necesidades de informacion
especializada en sus diferentes departamentos, y que carecian de los recursos

necesarios para satisfacerlas.

Detectamos que las pequefas y medianas empresas, especialmente aquellas que
se encuentran en etapas iniciales o con recursos limitados, a menudo se ven
obligadas a priorizar sus contrataciones en roles operativos, dejando de lado areas
claves como el Business Intelligence. Esta situacidon, no solo afecta la eficiencia
operativa, sino que también, limita su capacidad para aprovechar oportunidades de
crecimiento basadas en datos.

Nuestros servicios de Business Intelligence, se presentan como una solucion

asequible y flexible, disefiada para cubrir esta brecha tan importante.
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Al externalizar esta funcion critica, las empresas pueden acceder a un nivel de
analisis y soporte estratégico, que de otro modo, estaria fuera de su alcance. Esto
les permite tomar decisiones mas informadas, optimizar procesos y mejorar su

competitividad en el mercado.
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Descripcion de la Propuesta

Nuestra propuesta, consiste en ofrecer un servicio integral de Business Intelligence,
(BI) disefiado especificamente, para empresas medianas y pequefias que buscan
optimizar sus operaciones y tomar decisiones a través de los datos y numeros, de
una manera mas informada, con un enfoque profesional y de cara a las nuevas

tendencias del mercado.

El servicio que proponemos, se encuentra basado en tres pilares fundamentales:

Accesibilidad: Ofrecemos una soluciéon a la medida, la cual se adapta a las
necesidades y recursos de cada empresa, permitiéndoles acceder a un nivel de
analisis y soporte estratégico, que de otro modo, estaria fuera de su alcance.
Nuestra propuesta es flexible y escalable, lo que significa que puede crecer junto

con la empresa.

Especializaciéon: Contamos con un equipo de expertos en Bl, que se encargan de
analizar y transformar los datos de la empresa en una importante herramienta para
la toma de decisiones, permitiéndoles centrarse en su Score Business, mientras
nosotros nos ocupamos de proporcionarles la informacion necesaria, para una
correcta toma de decisiones, basada en datos, tendencias de mercado y
estadisticas.

Eficiencia: Al externalizar esta funcidén, las empresas medianas y pequeias,
pueden evitar los altos costos fijos asociados a la contratacion de personal
especializado, reduciendo al mismo tiempo, el riesgo de decisiones basadas en
informacion incompleta o inexacta.

Nuestro servicio, se encarga de todo el ciclo de vida del Bl, desde la recoleccion de
datos, hasta la elaboracion de informes y dashboards personalizados, los que
facilitan la interpretacién de los resultados obtenidos, haciéndolos amigables y de
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rapido entendimiento, para quienes deben tomar decisiones dentro de sus

organizaciones.
En resumen, nuestra propuesta de Bl, no solo aborda una necesidad critica en las

empresas medianas y pequefas, sino que también, les proporciona una ventaja

competitiva clave en un entorno empresarial en constante movimiento y evolucion.
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Objetivos

El objetivo general de nuestro proyecto, es proporcionar un servicio de Business
Intelligence (Bl) accesible, especializado y eficiente para pequefas y medianas
empresas (PYMES), permitiéndoles acceder a analisis de datos avanzados y
soporte estratégico sin incurrir en altos costos fijos, mejorando su capacidad para
tomar decisiones informadas y aumentar su competitividad en un entorno

empresarial dinamico.

Objetivos especificos:

1. Identificar y comprender las necesidades de Business Intelligence en
PYMES: Evaluar y documentar las carencias y necesidades especificas de
informacion y analisis de datos en pequefas y medianas empresas debido a la falta
de personal especializado.

2. Disenar un servicio de Business Intelligence asequible y flexible: Crear y
ofrecer un servicio externalizado de Business Intelligence que se ajuste a las
limitaciones presupuestarias y estructurales de las PYMES, facilitando la toma de
decisiones basada en datos.

3. Mejorar la competitividad de las PYMES: Facilitar que las empresas pequefias
y medianas, mediante el uso de servicios de Business Intelligence, optimicen sus
procesos internos, identifiquen nuevas oportunidades de crecimiento y tomen

decisiones mas informadas.

4. Promover la adopcion de servicios de Business Intelligence en PYMES:
Implementar estrategias de comunicaciéon y marketing para concienciar a las
PYMES sobre la importancia del Business Intelligence y la ventaja competitiva que

supone externalizar esta funcion critica.
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Estos objetivos especificos guiaran el desarrollo y la implementacion del servicio,
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asegurando que responde a las necesidades reales de las PYMES y contribuye a

su crecimiento y sostenibilidad en el mercado.

Dénde queremos estar en 5 ano:

En un afio, nos proyectamos habiendo logrado establecer un servicio de Bl, como
una solucion de referencia para PYMES, ayudando a un numero significativo de
empresas a mejorar su toma de decisiones basada en datos. Idealmente, conseguir
expandir nuestra cartera de clientes y demostrar el valor agregado de nuestra
propuesta, con casos de éxito documentados que reflejen como nuestro servicio ha
contribuido al crecimiento y eficiencia operativa de las empresas que confiaron en

nosotros.
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Propuesta de valor:

Mision: "Nuestra Razon de Ser"

Nuestra mision es: “Proporcionar soluciones de Business Intelligence
accesibles y de alta calidad” enfocados en empresas medianas y pequenfias,
permitiéndoles tomar decisiones informadas y estratégicas.

Lo hacemos con pasién, energia y un compromiso inquebrantable con la excelencia,
conectandonos con nuestros clientes para impulsar su crecimiento y éxito en un

entorno competitivo.

Vision: “Nuestro Futuro Inspirador”

Aspiramos a ser el socio preferido de Business Intelligence, para las empresas
medianas y pequeias, siendo reconocidos, por nuestra capacidad de adaptarnos
rapidamente a los cambios, y por nuestra dedicacion a construir relaciones solidas
y duraderas.

Nos esforzamos por empoderar a nuestros equipos y clientes, fomentando la

innovacion y desafiando el status quo para alcanzar nuevos niveles de éxito.

Valores: "Principios que Nos Mueven"

Pasién: Nos apasiona lo que hacemos, y esta pasion se refleja en cada interaccion
con nuestros clientes, dedicandonos a superar las expectativas de cada uno de
ellos.

Compromiso: Abordamos cada desafio con energia y determinacion,

impulsandonos hacia los objetivos comunes, con responsabilidad y un fuerte sentido
de colaboracion.
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Conexidén: Valoramos la conexidn con nuestros equipos y clientes, manteniéndonos
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en sintonia con sus necesidades y objetivos, lo que nos permite ser mas agiles y

efectivos en nuestras soluciones.

Agilidad: Adoptamos una actitud decidida y flexible, enfrentando los retos con
creatividad y sin temor al error. Estamos comprometidos con el aprendizaje continuo

y la rapida adaptacion a nuevas oportunidades.
Empoderamiento: Construimos equipos proactivos y empoderados, que se

comunican de manera efectiva, se anticipan a las necesidades y se atreven a

desafiar el status quo en busca de la excelencia.
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Capitulo Il

Analisis PESTEL.

Oportunidad de Mercado en Expansion:

El crecimiento economico y la tendencia hacia la digitalizacion, presentan una
oportunidad significativa para las empresas. El Centro de Estudios de Tecnologias
de la Informacion de la Universidad Catdlica (CETIUC) sefialé que un 69% de las
grandes empresas en Chile utilizan alguna herramienta o sistema de business
intelligence. Esto representaba a un poco mas del 1% de las empresas del

pais. El resto de las organizaciones, en su mayoria Pymes, gestionaban su

informacion mediante Microsoft Excel.

https://www.gerencia.cl/transformacion-digital/como-la-inteligencia-de-negocios-redefine-la-relacion-entre-empresas-y-

clientes/

Necesidad de Cumplimiento Regulatorio:

El cumplimiento de regulaciones, sobre proteccion de datos y privacidad, es crucial
para la sostenibilidad de nuestro proyecto, dado el complejo entorno regulatorio que
cada vez es mas estricto. Las empresas, debe asegurarse de que sus servicios de

Bl, cumplan con todas las normativas pertinentes del mercado nacional.

LEY 19628 | SOBRE PROTECCION DE LA VIDA PRIVADA
MINISTERIO SECRETARIA GENERAL DE LA PRESIDENCIA

Promulgacién: 18-AG0-1999

Publicacion: 28-AG0-1999

Versién: Ultima Version - 09-MAY-2023

Ultima modificacién: 10-NOV-2022 - Ley 21504

Materias: Derecho a la Privacidad, Ley no. 19.628

https://www.bcn.cl/leychile/navegar?idNorma=141599
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Ventaja Competitiva en Innovacién Tecnolégica:

La rapida y constante evolucion de las tecnologias en Bl, tales como la inteligencia
artificial y el analisis predictivo, ofrecen una oportunidad unica para diferenciarse en
el mercado. Pese a la relevancia de la innovacion en el desarrollo de un pais,
durante los ultimos afos Chile ha registrado una caida sistematica en indicadores
nacionales e internacionales relativos a innovacién, competitividad en Bl, asi como

su posicidn en rankings internacionales asociados a estas tematicas.

Evolucién tasa de innovacién (%) =
25

20
15
10

5
(o]

2009-2010 201-2012 2013-2014 2015-2016 2017-2018 2019-2020

https://datainnovacion.cl/chile-en-el-mundo

Sensibilidad a Factores Econdmicos:

La accesibilidad, y el costo de los servicios de Bl, son factores criticos para la toma
de decisiones, especialmente para las empresas con recursos limitados.
Ofrecer opciones escalables y asequibles sera clave para atraer a este segmento
de mercado, y garantizar la adopcidén generalizada de nuestros servicios.
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Consideraciones Sociales y Culturales:

La adopcion tecnoldgica y la demografia empresarial juegan un papel importante en
la demanda de servicios de Bl. A medida que las nuevas generaciones de
empresarios se inclinan mas hacia la toma de decisiones basada en datos, la

empresa debe posicionarse como un socio confiable y relevante en este proceso.

Adopcion de Inteligencia Artificial (IA)
en empresas en Chile

PARTICIPARON
EN LA ENCUESTA /—

©]

ssess [
N° de EEEES nivel bajo de
empresas \ WEE® adopcibn

»
I 15 5

|

21y I

-0

https://www.df.cl/df-lab/transformacion-digital/estudio-afirma-que-adopcion-de-inteligencia-artificial-en-empresas-en
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Conclusion General:

El analisis PESTEL, nos da a conocer, que nuestro proyecto, tiene un entorno
favorable, y grandes posibilidades de crecimiento, siempre y cuando, se aborden de
manera adecuada los asuntos regulatorios, y se mantenga un constante enfoque en

la innovacion tecnolégica y la accesibilidad de las nuevas tecnologias.

ACA CORP, tiene la oportunidad de posicionarse como un socio estratégico para
empresas medianas y pequefias empresas, ayudandolas a navegar en un entorno
altamente competitivo, mediante soluciones de Bl accesibles, avanzadas y

adaptables.
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Analisis Porter

Fuerza

Descripcién

Estrategia

Rivalidad entre 1.

Competidores Existentes

Diferenciacion de

Producto.

2. La diferenciacion es clave. Proporcionar
informacion personalizada y altamente

especializada puede ofrecer una ventaja

Valoracion Media - Alta competitiva.
Amenaza de Nuevos 1. Diferenciacion y Marca. 1. La reputacién y la calidad del contenido
Entrantes 2. Economias de Escala son cruciales para establecerse en el mercado y

Valoracion Baja

pueden ser barreras para nuevos entrantes.
2. Empresas establecidas pueden
beneficiarse de economias de escala que los
nuevos entrantes no pueden alcanzar de

inmediato.

Poder de Negociacion de | 1.

los Proveedores

Proveedores de

Tecnologia y Contenido

1. La

tecnoldgicas y de creaciéon de contenido es alta,

dependencia de plataformas

pero existen multiples proveedores, lo que
Valoracion Alta disminuye su poder de negociacion.
Poder de Negociacion de 1. Opciones Disponibles 1. Los clientes tienen muchas opciones para

los Clientes 2. Sensibilidad al Precio elegir entre varios proveedores de capacitacion,

lo que les da mayor poder de negociacion.
Valoracion Alta 2. Los clientes suelen ser sensibles al precio

y buscan la mejor relacion calidad-precio, lo que
puede presionar a los proveedores a mantener
precios competitivos.

Amenaza de Productos 1. Capacitacién Interna 1. Algunas empresas pueden optar por

Sustitutos 2. Software y Automatizacion desarrollar programas de capacitacion interna en

Valoracion Media - Alta

lugar de contratar servicios externos.
2. La mejora continua en la usabilidad de las
herramientas de software puede reducir la

necesidad de capacitacion intensiva.
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Conclusion

El analisis de las cinco fuerzas de Porter revela que el mercado de Business
Intelligence es competitivo con una alta rivalidad y un significativo poder de
negociacion de los clientes. Sin embargo, las barreras de entrada moderadas y la
posibilidad de diferenciarse a través de contenido especializado y personalizado
ofrecen oportunidades para destacarse. Nosotros debemos enfocarnos en la
calidad de sus servicios, estrategias de marketing efectivas y el desarrollo de
relaciones sdlidas con los clientes para mitigar los desafios presentados por estas

fuerzas.
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Recoleccidn de datos

Procesamiento y transformacién de datos en informacion util mediante
herramientas de BI

Mantenimiento y actualizacion de las soluciones de BI

Marketing y Ventas
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Actividades Primarias:
Logistica Interna:
- Recoleccion de datos desde diversas fuentes internas y externas (bases de
datos, sistemas ERP, CRM, archivos, etc.).
- Organizacion y almacenamiento de los datos en infraestructuras adecuadas,

como servidores, data warehouses o en la nube.

Operaciones:
- Procesamiento y transformacion de datos en informacién util mediante
herramientas de BI.
- Creacion de dashboards, reportes y analisis personalizados para los clientes.
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Logistica Externa:

Entrega de informes y dashboards a los clientes, ya sea a través de
plataformas web, aplicaciones personalizadas o informes periddicos.

Mantenimiento y actualizaciéon de las soluciones de Bl en tiempo real,
asegurando que la informacion siempre esté disponible para los usuarios

finales.

Marketing y Ventas:

Promocion de los servicios de Bl a través de marketing digital, incluyendo
marketing de contenidos, redes sociales y campanas de email marketing.
Identificacion de necesidades especificas del mercado objetivo (empresas

medianas y pequefas) y creacion de ofertas personalizadas.

Actividades de Apoyo:

Infraestructura de la Empresa:

Gestion de la empresa a nivel estratégico, con un enfoque en la mejora
continua de los servicios ofrecidos.
Uso de herramientas y plataformas internas para la gestion eficiente de

proyectos, datos y procesos operativos.

Gestion de Recursos Humanos:

pag. 19

Contratacion y formacion de personal especializado en Bl, analisis de datos,
inteligencia artificial y desarrollo de software.

Capacitacion continua para garantizar que el equipo esté actualizado con las
ultimas tecnologias y tendencias en BI.

Promocion de una cultura organizacional centrada en la innovacion y en la

mejora continua del servicio al cliente.
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Desarrollo Tecnoldgico:
Inversidn en infraestructura tecnoldgica, como sistemas de almacenamiento

en la nube y herramientas avanzadas de analisis de datos.
Garantia de seguridad y privacidad en el manejo de datos, cumpliendo con

las normativas vigentes (Ley 19628).

Retroalimentacion:
Seleccion de plataformas de Power Bl de proveedores de infraestructura.

Alianzas estratégicas con proveedores de software y plataformas para

integrar servicios complementarios.
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Fortalezas:

Oportunidades:

Especializacion en Bl: ACA CORP, es una empresa que
se especializa en Business Intelligence, o que nos permite
ofrecer soluciones personalizadas y efectivas, que ayudan
a las pequefias y medianas empresas a tomar decisiones
informadas.

Adaptabilidad y Flexibilidad: Debido a nuestro enfoque
en empresas medianas y pequefias, ACA CORP, puede
adaptarse rapidamente a las necesidades cambiantes de
cada cliente, y ofrecer servicios escalables y a la medida.
Uso de Tecnologia Avanzada: Bajo la implementacion de
las ultimas herramientas y tecnologias de Bl, nos permite
realizar un analisis de datos mas profundo y eficiente,
reduciendo los tiempos y fallas.

Equipo Capacitado: Tenemos a los mejores especialistas

de Bl en el mercado, altamente capacitados en analisis de

Crecimiento del Mercado de BI: El creciente interés
en la toma de decisiones basada en datos ofrece una
gran oportunidad para expandir la base de clientes.

Expansion de Servicios: Oportunidad de diversificar y
ofrecer servicios complementarios como analisis

predictivo, inteligencia artificial y consultoria en
transformacion digital.

Asociaciones Estratégicas: Posibilidad de formar
alianzas con proveedores de software de Bl y otras
empresas de tecnologia para mejorar la oferta de
servicios.

Conciencia Creciente sobre la Importancia del Bl: A
medida que mas empresas reconocen la importancia
del Bl, existe una oportunidad para educar y atraer a
estas

nuevos clientes que buscan implementar

datos y tecnologia en BI, lo que garantiza la calidad y | soluciones.
precision de los informes generados.
Debilidades: Amenazas:

Recursos Limitados: Como una empresa enfocada en
PYMES, puede que se presentes barreras de recursos
financieros y tecnolégicos limitados, en comparacion con
grandes competidores.

Dependencia de un Mercado Pequeno: La dependencia
exclusiva de pequefias y medianas empresas, podria
limitar el crecimiento de ACA CORP, especialmente en
tiempos de inestabilidad y recesion econdmica.

Falta de Reconocimiento de Marca: Al ser una empresa
nueva, puede que carezca del reconocimiento de marca,
necesario para competir con empresas mas grandes y
establecidas.

Riesgo Tecnologico: La rapida evolucion tecnoldgica en
el campo del Bl, puede requerir constantes actualizaciones
de habilidades y tecnologia.

Competencia Intensa: La industria de BI, es altamente

competitiva, con muchas empresas grandes vy
consolidadas que ofrecen servicios similares.

Cambios Regulatorios: Cambios en la legislacion
relacionada con la privacidad de datos y la gestion de la
informacion, pueden afectar la operacion y los costos de
la empresa.

de de

Dependencia de software y herramientas de terceros, lo

Dependencia Tecnologia Terceros:

que puede exponer a la empresa a riesgos asociados
con cambios en la tecnologia o en los términos de uso.
Incertidumbre Econdémica: Las pequefias y medianas
suelen mas vulnerables a las

empresas ser

fluctuaciones econdémicas, lo que podria impactar

negativamente en la demanda de servicios de BI.
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Ventajas Competitivas Tangibles:

1. Reduccidén de Costos: Al externalizar la funcion de Bl, las empresas evitan los
altos costos fijos de contratar y mantener personal especializado en Bl. Esto se

traduce en una disminucién de gastos operativos, lo que mejora la rentabilidad.

2. Acceso a Herramientas y Recursos Avanzados: Las empresas pueden
acceder a tecnologia, software y recursos avanzados de Bl que de otro modo, serian

costosos o inalcanzables para ellas, o que mejora su capacidad de analisis y toma
de decisiones.

3. Optimizacién del Ciclo de Vida del BI: Al ofrecer un servicio integral que abarca
desde la recoleccién de datos hasta la elaboracion de informes y dashboards
personalizados, mejorando la eficiencia operativa de las empresas, permitiéndoles

enfocarse en su core business, mientras obtienen resultados rapidos y efectivos.
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Ventajas Competitivas Intangibles:

1. Especializacion y Conocimiento: El acceso a un equipo de expertos en
Bl, brinda a las empresas un conocimiento especializado que no solo mejora la
calidad del analisis de datos, sino que también, potencia la toma de decisiones
estratégicas fundamentadas.

2. Flexibilidad y Escalabilidad: La capacidad del servicio para adaptarse y crecer
con la empresa, ofrece una ventaja estratégica en un entorno cambiante,

permitiendo que las empresas se mantengan agiles y competitivas en el mercado.

3. Enfoque en el Core Business: Al liberar a las empresas de la gestion interna
del Bl, estas pueden concentrarse mejor en sus actividades principales, mejorando

su enfoque estratégico y capacidad para innovar en su sector.

4. Reduccion de Riesgos: El servicio minimiza los riesgos asociados a decisiones
basadas en informacion incompleta o inexacta, mejorando la seguridad y fiabilidad

en la toma de decisiones.

Estas ventajas competitivas, tanto tangibles como intangibles, proporcionan a las
empresas un valor afiadido que les permite no solo reducir costos y mejorar la
eficiencia, sino también, fortalecer su posicionamiento estratégico en un entorno

empresarial en constante evolucién.
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Capitulo lll

Estudio de mercado

El objetivo de este estudio es identificar el nivel de conocimiento en sistemas de
Business Intelligence (Bl) en las empresas chilenas. En concreto, se busca
examinar como se emplean estos sistemas y cdmo son valorados por los
empleados.

Asimismo, permitira evaluar si las empresas chilenas comprenden el concepto de
Business Intelligence y el impacto potencial de su uso en sus actividades cotidianas
y en sus resultados.

Ademas, el estudio facilitara una vision del grado de madurez tecnologica de la
industria en comparacion con otros paises, o que ayudara a determinar si los
niveles actuales de inversion en Bl son adecuados o si se requiere una mayor

inversion en esta area.

Metodologia

Este estudio se realizo con un formulario en linea para ir revisando las respuestas
en tiempo real, dirigida a los ejecutivos de las pimes, principalmente aquellos que
ocupan cargos relacionados a la toma de decisiones. La eleccion de este método
se debe a su conveniencia y facilidad de aplicacion.

Los contactos se realizaron de manera personal a través de correo electronico,
invitando a participar en el estudio. Se enviaron 90 invitaciones, de las cuales se
obtuvo una tasa de respuesta del 44%. De los participantes, 40 indicaron que
utilizan algun tipo de sistema de Bl en su organizacién. Los analisis y conclusiones

del estudio se basan en las respuestas proporcionadas por estas personas.
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Analisis de la Encuesta

Este estudio se llevd a cabo mediante una encuesta en linea, dirigida a empleados
de empresas chilenas, principalmente aquellos que ocupan cargos ejecutivos o
superiores. La eleccion de este método se debe a su conveniencia y facilidad de
aplicacidon. Ademas, se considero que el publico objetivo del estudio probablemente
no dispone del tiempo necesario para realizar una entrevista, por lo que la encuesta
permitiria obtener un mayor numero de respuestas.

Los contactos se realizaron de manera personal a través de correo electrénico o
llamadas telefonicas, invitando a participar en el estudio. Se enviaron 120
invitaciones, de las cuales se obtuvo una tasa de respuesta del 45%. De los
participantes, 34 indicaron que utilizan algun tipo de sistema de Business
Intelligence en su organizacion. Los analisis y conclusiones del estudio se basan en

las respuestas proporcionadas por estas personas.

El presente estudio tiene por objetivo dar a conocer el grado de uso de sistemas de
Business Intelligence (BI) dentro de las empresas chilenas, particularmente aquellas
que pertenecen al segmento de empresas medianas y pequefas.

En este sentido, el proyecto tiene como propésito no solo revelar el nivel de
adopcion de estas herramientas tecnologicas, sino también comprender cémo son
percibidas por parte de los trabajadores y directivos que las utilizan. Se busca
evaluar la valoracién del uso de Bl, ya que estas soluciones pueden ofrecer a las
empresas medianas y pequefas una ventaja competitiva al facilitar la toma de
decisiones basada en datos.

Ademas, el estudio permite identificar si las empresas chilenas entienden
correctamente lo que es Business Intelligence y el impacto que podria tener el uso
de estos sistemas en sus actividades diarias y en sus resultados financieros. La
investigacion se centra en analizar el nivel de madurez en la adopcién de
tecnologias de Bl, haciendo un enfoque particular en las barreras que enfrentan las
empresas mas pequefias, como la falta de personal especializado, la complejidad

en la integracion de datos y los costos asociados.
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Junto con esto, se evaluara el nivel de inversion en tecnologias de Bl en
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comparacion con otros paises, lo que permitira establecer si los niveles actuales de
inversion son adecuados o si es necesario aumentar el gasto en esta area para
mantenerse competitivo a nivel global. Este analisis permitira a las empresas
identificar brechas y oportunidades en sus procesos de toma de decisiones basadas
en datos, lo cual es especialmente relevante en un contexto donde la transformacion
digital es clave para el éxito empresarial.

La metodologia aplicada en este proyecto involucra encuestas dirigidas a
trabajadores y directivos de empresas medianas y pequefas, con el fin de identificar
el grado de familiarizacion con los sistemas de Bl, los principales desafios que
enfrentan al implementarlos, y sus perspectivas en cuanto a los beneficios
potenciales de su uso. Los resultados ayudaran a comprender las necesidades de
las empresas en este sector y podran ser usados para disefar estrategias de

implementacion mas efectivas y personalizadas.

Para determinar el universo existete utilizamos la fuentes de informacion de Sll y el

desglose que utilizan para determinar que es una Pime.

L CUADRO RESUMEN PYMES:

Empresas con Ventas (almenos1  Empresas Individuales con Ventas (al
mes) y uno o més trabajadores menos 1 mes) y sin trabajadores
dependientes dependientes

Empresas con Ventasen 100 Empresas con Ventas en los 12

UGS més meses del afio meses del afio calendario

Hasta 25.000 UF 570.106 436.183 345.314
25.000,01 UF a 75.000 UF 27.174 24.561 26.889
75.000,01 UF a 100.000 UF 4.049| 3.705 3.978
Total Pymes 601.329 464.449 376.181

Fuente: Elaborado por la Subdireccion de Gestion Estratégica y Estudios Tributarios en base a informacion contenida
en los formularios 22, 29 y en las declaraciones juradas 1887 y 1943.

https://www.sii.cl/sobre el sii/empresas/Infografia a las pymes Sll.pdf
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Analisis de las respuesta.

A continuacién se mostrar las preguntas realizadas y la distribucién de las respuestas
y el analisis respetivo de cada una de las preguntas.

La pandemia nos dejo una ensefhanza muy importante en relacion a la digitalizacion
de las pymes, dado esto nuestro estudio se enfoca en esta trasformacion digital y que
estan mas enfocados a la especializacidon y renovacién a nuevas alternativas
tecnoldgicas.

Transformacion Digital en las pymes chilenas

La pandemia demostrd que ningln negocio es 100% resiliente, sin embargo, las pymes que incorporaron
tecnologia digital demostraron estar mejor preparadas y ser capaces de transformarse cuando se
enfrentan a cambios estructurales.

El 88% de las pymes asegura que la pandemia digitalizé a sus empresas y la mayoria de las organizaciones
present6 un avance entre 50% y 70% de sus metas de transformacion. El 58% de las pymes considera que
el teletrabajo aumenta la calidad de vida de los empleados, mientras que 61% capacita a sus empleados
respecto a nuevas tecnologias.

https://news.microsoft.com/es-xl/a-un-ano-de-la-pandemia-pymes-chilenas-aceleraron-su-transformacion-
digital/#:~:text=Transformaci%C3%B3n%20Digital%20en%20las%20pymes%20chilenas&text=E1%2088%25%20de%20las%20p
ymes%20asegura%20que%20la%20pandemia%20digitaliz%C3%B3,de%20sus%20metas%20de%20transformaci%C3%B3n.

Dado esto, estas fuero las preguntas de la encuesta.

Familiaridad con Bl

Caracteristicas importantes de Bl

Etiquetas de fila Respuestas Etiquetas de fila Respuestas
Algo familiarizado 40% Facilidad de uso, Soporte técnico 17,50%
Muy familiarizado 30% Facilidad de uso, Costo 12,50%
Nada familiarizado 10% Costo, Personalizacion de informes 10,00%
Poco familiarizado 20% Personalizacion de informes 10,00%
Totalgeneral 100,00% Integracion con otras herramientas 10,00%
Personalizacion de informes, Integracion 10,00%
Costo, Soporte técnico 10,00%
UsaBI Soporte técnico, Integracion 10,00%
Etiquetas de fila Respuestas Costo, Integracion 7,50%
No 58% Facilidad de uso, Integracion con otras herramientas 2,50%
Si 43% Totalgeneral 100,00%
Totalgeneral 100%
Interesado en aprender mas sobre Bl
Desafios alusar Bl Etiquetas de fila Respuestas
Etiquetas de fila Respuestas Si 50,00%
Costos elevados 30% Talvez 30,00%
Dificultad para integrar datos 20% No 20,00%
Falta de comprension de los resultados 20% Total general 100,00%
Falta de personal especializado 20%
Otro: "Falta de automatizacion® 10%
Totalgeneral 100% Considera externalizar Bl
Etiquetas de fila Respuestas
Si 40,00%
Talvez 32,50%
No 27,50%
Totalgeneral 100,00%
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Analisis encuesta

Familiaridad con Bl: El 40% de los encuestados estan algo familiarizados con el
concepto de BIl, mientras que el 30% se siente muy familiarizado. Sin embargo, un
30% tiene poco o nada de familiaridad. Esto indica que, aunque existe un nivel
moderado de conocimiento sobre Bl, hay un espacio significativo para mejorar la

comprension general sobre el tema.

Uso actual de Bl: El 43% de las empresas encuestadas ya utilizan herramientas de
Bl, mientras que el 58% no las utilizan. Esto sugiere que aunque la adopcién es
considerable, aun hay una gran cantidad de empresas que no han incorporado estas
herramientas en su estrategia, o que representa una oportunidad de expansion y
educacion en el uso de Bl.

Desafios al usar Bl: Los principales desafios al implementar herramientas de Bl
incluyen costos elevados (30%), la dificultad para integrar datos de diferentes
fuentes (20%) y la falta de comprension de los resultados generados (20%). Estos
resultados indican que las barreras econdmicas y técnicas siguen siendo un
obstaculo importante para la adopcion de Bl. Ademas, un 20% menciona la falta de
personal especializado como un desafio, lo que resalta la necesidad de mayor

capacitacién y formacion en el area.

Caracteristicas mas valoradas de Bl: Los encuestados consideran que las
caracteristicas mas importantes en una soluciéon de Bl son la facilidad de uso
(17.5%), seguida por el soporte técnico y facilidad de uso combinada con costo.
Esto sugiere que las empresas priorizan herramientas intuitivas y faciles de manejar

que también ofrezcan un buen soporte técnico.

Interés en aprender mas sobre Bl: El 50% de los encuestados estan interesados en
aprender mas sobre los beneficios que Bl puede ofrecer a sus empresas, lo cual
demuestra una apertura hacia la adopcion de nuevas soluciones. Un 30% indica
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que "tal vez" les gustaria saber mas, lo que refleja un interés potencial si se les

proporciona mas informacion o capacitacion sobre los beneficios de Bl.

Disposicion a externalizar Bl: El 40% de los encuestados estarian dispuestos a
considerar la contratacion de un servicio externalizado de BIl, lo que sugiere una
oportunidad para las empresas que ofrecen soluciones de Bl tercerizadas. Un
32.5% indica que "tal vez" estarian dispuestos, lo que también deja espacio para
una posible expansion en esta area si se abordan adecuadamente sus dudas o

preocupaciones.

Conclusion General: Aunque muchas empresas ya han adoptado herramientas de
Bl, aun existe una oportunidad significativa, siendo un 40% de la muestra encuesta
estaria dispuesta a usar una especializacion externa, para educar y facilitar la
adopcion entre aquellos que no estan familiarizados o que encuentran barreras
técnicas y economicas. Las empresas parecen estar dispuestas a invertir en
soluciones Bl si estas son accesibles, faciles de usar y ofrecen soporte técnico
adecuado. Ademas, hay un interés notable en la contratacion de servicios de Bl

externalizados, lo que representa una oportunidad de crecimiento en este sector.

pag. 29




UNIVERSIDAD

Gabriela Mistral

Plan de marketing

Pla de marketing para promover el uso y el incrementar de herramientas de

Business Intelligence (Bl) en el mercado pyme , educando a las empresas sobre

sus beneficios, eliminando barreras y proponiendo soluciones adecuadas a sus

desafios, tales como la complejidad técnica y los costos.

Analisis del mercado

Puntos clave segun la encuesta:
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Familiaridad con Bl : Un 40% de los encuestados estan algo familiarizados
con Bl, y un 30% muy familiarizados, lo que indica un nivel de conocimiento
moderado en el mercado. Hay una oportunidad importante para educar al
30% que tiene poco o nada de conocimiento.

Uso de Bl : Un 43% ya usa herramientas de Bl, mientras que el 58% no las
usa, lo que significa que mas de la mitad del mercado no esta aprovechando
BI.

Desafios : Los principales obstaculos incluyen los costos elevados , la falta
de personal especializado y la dificultad para integrar datos de diversas
fuentes . Superar estos desafios sera clave para captar clientes.
Caracteristicas valoradas : Las empresas valoran principalmente la facilidad
de uso , soporte técnico y costo , lo que sugiere que las soluciones deben
centrarse en la usabilidad y accesibilidad econdmica.

Interés : Un 50% de los encuestados estan interesados en aprender mas
sobre los beneficios de Bl, lo que indica una apertura a nuevas soluciones si

se les comunica de manera efectiva.
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Segmentacion del mercado:
e Empresas medianas (50-250 empleados) que actualmente no utilizan Bl y
que mencionan desafios en cuanto a costos y falta de personal

especializado.

Propuesta de valor:

Desarrollar una propuesta enfocada en soluciones de Bl accesibles y
personalizables , con una oferta de facil integracion con otras herramientas , costos
competitivos y soporte técnico robusto . Resaltar que nuestras herramientas
permiten a las empresas tomar decisiones basadas en datos , optimizar sus

operaciones y mejorar sus resultados financieros.

La estrategia de marketing tiene como objetivo incrementar el conocimiento y la
comprension sobre Bl y sus beneficios entre las empresas chilenas, utilizando email
marketing dirigido enviar correos segmentados a gerentes y/o ejecutivos explicando
los beneficios de Bl y cdmo nuestras soluciones pueden ser utiles para sus
necesidades. Teniendo como objetivo eliminar las barreras relacionadas con los

costos y facilitar la adopcion de Bl.

Ofrecer paquetes personalizados en funcion de las necesidades especificas de
cada empresa, con precios competitivos y accesibles para el sector mediano y
pequeno, estos precios fluctian entre las 14 UF que considera los datos mas

basicos.

Marketing de referencias y testimonios aprovechando los casos de éxito de
empresas que ya estan utilizando Bl para generar confianza y credibilidad en el
mercado y la publicidad segmentada en LinkedIn dirigida a profesionales que
anteriormente interactuaron con nuestros contenidos o visitaron nuestra pagina

web.
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Plan de Operaciones

Asegurar una operacion eficiente y escalable para la empresa de B) que permita la
entrega de soluciones de alta calidad a empresas medianas y pequefas, mejorando
sus capacidades de toma de decisiones basada en datos.

Estructura Operativa
Desarrollo de Producto, sera responsable de la creacion, implementacion y

actualizacion de las herramientas de Bl. Este equipo se encargara de desarrollar
dashboards, sistemas de reporting, y modulos analiticos personalizados para los
clientes.

Implementacion y Consultoria, este equipo trabajara en conjunto con los clientes
para comprender sus necesidades especificas, adaptar las herramientas de Bl y
gestionar la integracion de la solucidn en las operaciones del cliente.

Marketing y Ventas responsable de atraer nuevos clientes, retener a los actuales y
posicionar las soluciones de Bl en el mercado. El equipo debe trabajar
estrechamente con consultoria para entender las necesidades del cliente.

Recursos Necesarios

Equipo de Desarrollo: 3-5 desarrolladores especializados en plataformas de Bl, con
conocimientos en gestion de bases de datos y programacién. Costo por servicio
Soporte Técnico: 1 especialistas dedicados a resolver incidencias técnicas, asistir
en la capacitacion y brindar soporte post-venta.

Marketing y Ventas: 1 especialistas en marketing digital y ventas, que desarrollen
estrategias de captacion de clientes y colaboren con el equipo de consultoria para

cerrar ventas.
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Gestion Financieray Control de Costos

Los sueldos de los empleados clave deben ser asignados a cada proyecto para
entender el costo de implementaciéon de las soluciones de Bl y asi tener una
medicion de rentabilidad y monitoreo constante de la relacion entre el costo de

adquisicidon de un cliente y el retorno esperado a largo plazo (LTV - Life Time Value).

Este plan de operaciones se enfoca en la creacion de una estructura escalable que
permita ofrecer soluciones de Business Intelligence de calidad, abordando las
necesidades de empresas medianas y pequefias en Chile. Al gestionar
eficientemente los recursos, integrar procesos claros y fomentar una cultura de
mejora continua, la empresa de Bl estara preparada para crecer en el mercado y
ofrecer soluciones tecnoldgicas efectivas que impulsen la toma de decisiones

basada en datos.
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Plan de Recursos Humanos

Desarrollar una estrategia de Recursos Humanos que apoye el crecimiento
sostenible de la empresa de Business Intelligence (Bl), asegurando la atraccion,
retencién, y desarrollo del talento necesario para cumplir con los objetivos
establecidos en el plan de operaciones. Basado en el plan de operaciones, se ha
identificado la necesidad de contratar y desarrollar personal clave en las siguientes

areas:

Necesidades de Personal
e Analistas Bl

o Numero de empleados requeridos: 3-5 desarrolladores

o Perfil de empleado: Profesionales con experiencia en herramientas de
Bl como Power Bl, Tableau, Qlik y conocimientos avanzados en bases
de datos (SQL, ETL) y programacion.

o Funciones: Desarrollo e implementacion de soluciones de BI,
integracion de sistemas de datos, automatizacion de reportes.

o 6 UF por proyecto

Marketing y Ventas
e Numero de empleados requeridos: 1 especialistas
o Perfil de empleado: Especialistas en marketing digital y ventas con
experiencia en la comercializacion de servicios tecnologicos.

o Sueldo Minimo + comision de venta
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Estrategia de Reclutamiento

Definicidon de Perfiles y Competencias Clave Para asegurar la calidad del personal

contratado, se desarrollara una descripcion clara de cada perfil requerido. Los

criterios clave para cada posicion seran:

Competencias Técnicas: Nivel de conocimiento de las herramientas de Bl
(Power BI, Tableau, etc.) y habilidades de programacién y analisis de datos.
Experiencia: Se priorizara experiencia en implementacion de Bl o proyectos
tecnoldgicos para medianas y pequefas empresas.

Competencias Blandas: Capacidad de trabajo en equipo, orientacion al

cliente, gestion de proyectos, y habilidades de comunicacion efectiva.

Proceso de Seleccion El proceso de seleccion sera en tres etapas:

Filtro de Curriculum: Evaluacién inicial basada en la experiencia técnica y
competencias mencionadas en los CV.

Entrevista Técnica: Un desarrollador senior o gerente de producto llevara a
cabo entrevistas técnicas para validar las habilidades especificas.

Entrevista de Competencias Blandas: Un especialista en RRHH realizara una

entrevista de competencias blandas y adaptacion cultural.

Cultura Organizacional

La empresa fomentara una cultura organizacional basada en los siguientes valores:

Innovacion y Mejora Continua: El personal estara constantemente motivado para

proponer mejoras, no solo en el desarrollo de soluciones de Bl, sino también en los

procesos internos de la empresa. Fomentar un ambiente de colaboracién, donde

todos

los departamentos trabajen de manera coordinada para cumplir con los

objetivos de los proyectos y la satisfaccion del cliente.
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Plan financiero

El flujo de caja presentado ofrece una perspectiva financiera a cinco afnos,
mostrando ingresos, costos fijos, variables, depreciacidn e impuestos, asi como la

inversion inicial y el capital de trabajo.

Principales Elementos Analizados:

Ingresos: Se observa un crecimiento sustancial a lo largo de los afios,
partiendo de 35.480.074 en el Afio 1 y aumentando exponencialmente hasta
670.042.396 en el Aio 5. Este crecimiento indica un aumento en la adopcién
y éxito de los servicios de Business Intelligence en el mercado objetivo.
Costos: Los costos asociados al proyecto incluyen costos directos vy fijos,
costos de RRHH (que es la mayor parte), marketing, y depreciacion. Alo largo
del tiempo, estos costos se incrementan, pero a un ritmo inferior al
crecimiento de los ingresos, lo que mejora el margen comercial a lo largo del
periodo.

Margen Comercial: En Afio 1, el margen comercial es de 21.288.044, y crece
progresivamente hasta alcanzar 402.025.438 en el Afio 5, mostrando que el
negocio esta obteniendo una rentabilidad bruta sélida en el mediano plazo.
Inversiones: Se observan dos inversiones relevantes en el flujo de caja en el
Ano 0:

Inversidn inicial de 3.000.000

Capital de trabajo de 7.107.455 Estos costos iniciales representan la
inversion en infraestructura, herramientas tecnoldgicas y talento humano

para el proyecto.




Evaluacién de Viabilidad Financiera

Punto de equilibrio y rentabilidad

El Ao 2 se puede considerar como el punto de inflexion, ya que es cuando la
empresa pasa de tener una pérdida antes de impuestos de -2.781.220 en el Afio 1
a un margen antes de impuestos positivo de 6.191.433. Esto demuestra que el
negocio alcanza su punto de equilibrio durante el segundo afio de operacion.

Margen de utilidad antes de impuestos: Aumenta significativamente en los afos
posteriores:

e Afo 3:42.530.708

e Afo04:134.799.474

e Afo 5: 370.573.870

Esto refleja un modelo de negocio escalable con un rapido retorno de la inversion a
partir del Ano 3.

Flujo de caja acumulado:
El flujo acumulado comienza negativo debido a las inversiones iniciales, pero

alcanza un flujo acumulado de +408.464.159 en el Aio 5, lo que indica un retorno

robusto de la inversion inicial.
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Analisis del Crecimiento

El crecimiento de los ingresos es agresivo, multiplicandose por casi 19 veces en
cinco anos. Esto puede deberse a la expansion de la cartera de clientes, una mayor
penetracion de mercado en empresas medianas y pequefas, y la demanda

creciente por soluciones de Bl.

Los costos también crecen de forma constante, pero a un ritmo menor que los
ingresos, lo que indica una economia de escala. La estructura de costos, dominada
por el area de Recursos Humanos, es razonable para una empresa tecnolégica que

presta servicios intensivos en conocimiento.

Indicadores Financieros

Tasa Interna de Retorno (TIR) y Valor Presente Neto (VPN):
Con el crecimiento de los ingresos y margenes positivos a partir del Afio 2, es
razonable proyectar una TIR superior al 100%, lo cual es muy atractivo para una

empresa tecnolégica en su fase de crecimiento.

El margen operativo pasa de ser negativo en el Aiio 1 a un nivel superior al 50% en
el Afo 5, lo que indica que la empresa no solo es rentable sino que también esta en

posicion de generar altos rendimientos sobre las ventas.

Conclusion del Analisis Financiero

El proyecto de Business Intelligence presenta una excelente viabilidad financiera y
potencial de crecimiento. Los ingresos crecen exponencialmente, y el margen
comercial se mantiene saludable. A partir del Ao 2, la empresa entra en una fase
de rentabilidad, y el flujo de caja acumulado alcanza mas de 400 millones al final
del Aho 5.
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Conclusion

Con base en el analisis exhaustivo de los resultados financieros, las proyecciones
del flujo de caja y el crecimiento esperado del mercado, se puede concluir que el
proyecto de Business Intelligence (Bl) es altamente viable y atractivo para los
inversionistas. A continuacion, se detallan los principales puntos que respaldan esta

recomendacion.
Crecimiento Exponencial de los Ingresos

Los ingresos proyectados muestran un crecimiento exponencial a lo largo de los
primeros cinco anos, desde 35.480.074 en el Ao 1 hasta 670.042.396 en el Ao 5.
Este crecimiento evidencia una gran demanda de soluciones de Bl, impulsada por
la necesidad de las empresas medianas y pequefias de mejorar su competitividad
mediante el uso de datos y analisis avanzados.

Rentabilidad desde el Afio 2

Aunque el proyecto presenta pérdidas en el primer ano (-2.781.220), comienza a
generar utilidades a partir del Afio 2. La empresa muestra un sélido margen
comercial y un rapido retorno sobre la inversion. En el Afo 5, la utilidad antes de
impuestos alcanza los 370.573.870, lo que refleja una rentabilidad muy saludable y

escalable.
Costos Controlados y Economias de Escala

A pesar de los incrementos en los costos operativos, estos crecen a un ritmo mucho
menor que los ingresos, lo que permite generar economias de escala. Esto es
particularmente visible en los costos de marketing y RRHH, que aunque son
significativos, se estabilizan a lo largo del tiempo, permitiendo que el margen

comercial se expanda.
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Retorno de Inversion y Flujo de Caja Positivo

D
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El flujo de caja acumulado se vuelve positivo en el Afio 3, lo que marca el inicio de
una fase de crecimiento sostenido. Al final del Afo 5, el flujo acumulado alcanza los
+408.464.159, lo que indica un solido retorno de inversion para los accionistas y una

alta capacidad para reinvertir en crecimiento o distribuir beneficios.

Potencial del Mercado de BI.

El mercado de Bl continua en expansion, especialmente entre empresas medianas
y pequefias que buscan optimizar sus operaciones y obtener insights a partir de
datos. Con la creciente adopcion de tecnologias basadas en datos, se espera que
la demanda de servicios de Bl aumente exponencialmente en los proximos anos, lo

qgue representa una oportunidad clave para el crecimiento futuro de la empresa.

Sélida Propuesta de Valor

El proyecto ofrece una propuesta de valor solida que abarca soluciones integrales
de BI, personalizacion de informes, integracion con herramientas existentes y
soporte técnico. Segun los resultados de la encuesta, los clientes valoran la facilidad
de uso y la personalizacion de los dashboards e informes, aspectos que son claves
para asegurar una alta adopcion por parte de las empresas.

Invertir en este proyecto es altamente recomendable. La empresa proyecta un
crecimiento sustancial de ingresos y margen de rentabilidad, respaldado por un
mercado en expansion y una demanda creciente de servicios de Bl. Los resultados
del flujo de caja, junto con el rapido retorno de inversidén, hacen que este proyecto
sea atractivo tanto para inversionistas de riesgo como para aquellos interesados en
generar retornos en el corto y mediano plazo.

En resumen, se trata de un proyecto financieramente viable, rentable y escalable,
con una propuesta de valor atractiva y un modelo de negocio bien fundamentado.
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