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Tuplande Transformacién Digital

Y¢ Parte 1: Define la cultura de tu organizaciéon o empresa

Para este avance, deberds enlistar 5 puntos por cada tema para poder conocer

enqué punto se encuentra tu organizacion.

éCudles son las Menciona hasta 5 compromisos de loslideres de tu
caracteristicas digitales de organizacion con la transformacion digital
tu organizacion (¢menciona

al menos 3?)

e Redlizan Inversidon para optimizar la eficiencia y la
productividad tanto en personal humano como
maqguinaria y equipos.

e Promueven la innovacién y el desarrollo en la
elaboracion de todos nuestros productos.

¢ Se suministra acompafiamiento por parte de cada
uno de los lideres de cada drea en la
transformacién de ideas con sus colaboradores.

e Incentivan la aplicacion de la asignacion |
Optimizacién de procesos administracion de recursos con el fin de que la
efectividad y cumplimiento de las metas no se
vean afectados.

e Buscan de forma constante la eliminacion de los
procesos redundantes o dispensables aplicados a
la readlizacion de tareas analdgicas pero que
podrian hacerse de manera digital y automdtica.
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e Buscan nuevas estrategias de mercado mediante
las Tic’'s para atraer clientes potenciales al cors del
negocio.

e Utilizan los recursos tecnolégicos para la expansién
de nuevos productos en los mercados
internacionales.

e Crean productos con valor agregado y
diferenciador que permita ser competitivo en el
mercado.

Nuevos servicios y modelos de

negocio e Seimplementan estructuras de costos en donde
se estudian los recursos en conjunto con todas sus
variables para el crecimiento global de la
compania.

e Seaplica ala atencién y calidad al cliente final con
el fin de garantizar que se genere un vinculo
sostenible con el tiempo.

e Uso delrecurso del Software como mecanismo de
comunicacion escalable a los recursos
compartidos entre todas las dreas de la compania.

e Utilizacién de los datos como base estadistica para
la toma de decisiones.

e Maximizan el retorno de la inversion existente en
software, a la vez que de innovar y adoptar nuevas
tecnologias.

Uso de Herramientas
tecnolégicas en Cloud ¢ Incentivan el aumento de uso de las herramientas
tecnolégicas con el fin de agilizar y automatizar las
actividades cada drea.

¢ Ayudan alos equipos a adaptarse a nuevos modos
de colaboracion, creatividad e influencia.
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s’ Parte 2: Define de acuerdo a las necesidades de tu organizacion ¢Cual es la misién de
tu empresa? ¢Cudles son los elementos clave de la cultura digital?¢ Si pudieras armar
desde cero tu equipo ideal, como lo harias?(prioriza los puntos)

Mision de mi empresa: FRUGALS.A.S

Empresa comprometida en la innovacién y el desarrollo para satisfacer las
necesidades de nuestros clientes, a través de la produccidon y comercializacion, el
desarrollo de marcas privadas y la maquila de alimentos procesados; con un
equipo humano orientado al crecimiento sostenible, la calidad, uso de
Tecnologias, la creacion de valor, el servicio, y el bienestar de los colaboradores.

Elementos claves de la cultura digital en mi organizacion

En cuanto a los elementos claves que destaco en relacion a la cultura digital de
mi organizacién puedo relacionar aquellas en donde todos los colaboradores
asumen un rol en conjunto con prdcticas, costumbres y formas de interactuar
con los recursos digitales que pone la empresa a su disposicion para el desarrollo
de sus actividades.

Se aplican como elementos claves de la cultura digital al uso adecuado de
medios electrénicos tales como: Uso de la internet, creacién de contenidos web,
implementacién de procesos y procedimientos TIC'S, redes sociales, correo

electronico, etc.

Igualmente, se aplican elementos claves como la educacion, emprendimientos,
enfoques en la TIC'S etc, que ayudan a que la cultura organizacion se fortalezca y

prevalezca a futuro.
Mi equipo ideal

Bueno en cuanto a la conformaciéon de mi equipo ideal, me enfocare en primero
identificar los valores y objetivos compartidos de cada uno de mis colabores,
igualmente en conjunto fomentar la comunicacion abierta y la participacion
grupal, promover el compromiso de todos en pro de todas las actividades que se
realicen en la empresa. Finalmente generar retroalimentaciéon de las labores
asignadas a cada lider y reconocer en publico todos los logros que vamos
obteniendo a través del tiempo. Con dichos conceptos expuestos tendria un
buen equipo de trabajo con muy buenas bases para afrontar cualquier reto que

se Nos presente.
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Y% Parte 3: sCudles son las caracteristicas que deberias buscar en un lider
para asegurar el éxito de la transformacion digital en tu organizaciony de qué
manera las podemos aplicar? Describelo en 300 palabras mdximo (toma en

cuenta las habilidades académicas, personalidad y estilo de liderazgo)

Bueno las caracteristicas que deberia tener un lider bdsicamente se conformarian
en 3 pilares fundamentales como son los siguientes:

1. Académico

e Titulo universitario y/o certificaciones técnicas

e Experiencia en el drea en el cual desempenara su labor
¢ Manejo de habilidades blandas

e Conocimientos en la ofimdtica

2. Personalidad

e Puntual

e Responsable

e Proactivo

e Sensible al cambio
e Disciplinado

e Sincero

e Lider con ejemplo

3. Estilodeliderazgo

e Motiva al cambio

e Culturade liderazgo

e Empodera al equipo

e Delega responsabilidades

e Daejemplo a sus colaboradores

Todo lo anterior se logra a través de espacios de buena comunicacion e integracion
entre los grupos de trabajo, resaltando siempre la importancia de cada uno de los
pilares como bases fundamentales para asegurar el éxito de la transformacion
digital en la empresa.
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v Parte 4: Similitudes entre Spotify e ING.

¢Que tienen en comun los procesos de transformacion digital de ambas empresas?
JCuales diferencias?

Ambos ejemplos muestran bien la importancia de la agilidad en la organizacion
del trabajo. Cuales son los elementos que favorecen la agilidad de una

organizacién, o como se puedelograr esa agilidad?

Spotify ING
Sensible al cambio Orientacion al cliente
Adaptacién parcial de “AGIL Sensible al cambio
Orientacion al cliente Adaptacion parcial de “AGIL
Personal “Nativos Digitales” Personal que se adapta
Organizacion basada en procesos  |Organizacion basada en jerarquia

%< Parte 5:Es momento de crear tu plan

De acuerdo a los avances que realizaste, queremos que crees tu plan de
transformacion digital, recuerda que los puntos anteriores son la base para

conseguir un modelo adecuado a las necesidades de tu organizacién/empresa.

Para esta etapa es necesaria la creacion de la estrategia que mejor se adapte a

lasnecesidades que encontraste.

Constrdyela en un texto de 300 a 500 palabras.

El pasolserd enlistar tres acciones que loslideres pueden tomar de manera

inmediata para lograr el proceso de transformacion.

e Identificar las necesidades inmediatas de una organizacion
e Capacitar al personal en el manejo de las tecnologias a implementar

e Reclutar personal especializado que brinde capacitacién y asistencia
continua en cada proceso
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El paso 2 serd describir cudles son las necesidades de tu organizacion en la

transformacion digital

¢ Simplificar procesos de informacion interna
e Establecer un método o estrategia de asistencia online a posibles clientes

e Ofrecer capacitaciones online a los clientes

Por tltimo, describe cémo podrias aplicar algunas de las acciones que tomaron
las empresas Spotify e ING para que tu organizacion logre el éxito en este

proceso detransformacion digital.

De gran manera se puede utilizar el cambio de cultura que pude observar en la
transformacién de ING que puede ser facilmente aplicable a este contexto dado
a que los empleados de esta organizacion tienen bajas capacidades en el
manejo de las herramientas digitales, es por ello por lo que debe introducirse de
forma sistemdatica nuevas tecnologias a la par de contratar nuevos talentos que

ayuden a agilizar todo el proceso interno y externo.

Para poder llegar a los clientes en capacitaciones destinadas a fortalecer las
capacidades de los colaboradores podemos adoptar un modelo mds dgil

similar al de Spotify para simplificar los procesos.
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Cultura Organizacional

Enfoque

Gestion de procesos

Contratos

Implementado
5 Anos

Capacitaciones

TRANSFORMACION
DIGITAL
AREA DE TI
COMPANIA
FRUGAL S.AS

PROPOSITO

Trabajo Inteligente

Interacciones

Sistemas Modernos

Arquitectura

Estrategia de Innovacion

Nueva Vision

Usvario Final

1 .Renovacdon de infraestructura
de
plataformas digitales

nuevas

2 Implementacion

3. Satisfaccion en calidad del

SErvicko.
4. Sistemas de gut

- Preparacién
- Sensibilizacsn

- Confianza

Data -
Brokering

- Acuerdos

- Entrenamientas

Micro -

Servicios
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PROYECTO FINAL
HECTOR SERNA LOPEZ



AVANCE 1

En este primer avance, analizaremos un dia promedio de tu semana, y
utilizaremos el Modelo de Mapping y Tackling de problemas:

VALUE STREAM
MAPPING

;Qué tan efectivos estamos
siendo en nuestro proceso?

PROBLEM
ANALYSIS

Categorias de problemas,

responsables y tipos de
problemas.
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ACTIVIDAD |

Ya he definido las etapas de un dia promedio en tu semana, las cuales se dividen en cuatro.
Ahora debes de colocar qué actividades entran en cada etapa y recuerda calcular los
tiempos de actividad, espera, total de tiempos y porcentaje de efectividad del proceso, que
es todo tu dia.

HE I I I

Etapas: Se resuelven en el corto
plazo. Su solucién tiende a ser
“obvia"y de caracter operativo.

TIP: Todo lo que consideres que te
distraiga de hacer tus actividades,
debe de sumarse a los tiempos de
espera.

Actividades: Se resuelven al Recuerda calcular:
mediano a largo plazo. Requieren
proyectos especificos y equipos
dedicados para su resolucion.

Tiempo de actividad: Tiempo aproximado que toma
hacer cada actividad.

Tiempo de espera: Tiempo aproximado entre el final de
la Ultima actividad y el inicio de la siguiente.

Total de Tiempos: Suma de Tiempo de Actividad y de
Espera.

Porcentaje de Efectividad del proceso: (Tiempo de
Actividad / Total de Tiempos) x 100.



Tiempo de
actividades

Tiempo de
espera

Tiempo de
actividades

Tiempo de
espera

Empezar el dia Labores

Despierto Me ducho Mearreglo Organizola Desayuno Salgoen mi Trabajo Almuerzo Trabajo Salgoala Estudioenla Iracasa
Habitacion moto al universidad Universidad
trabajo
10 min el 10 min 5 min 10 min 5 min 240 min 30 min 240 min 5min 180 min 5min
10 min 5 min 5 min 5 min 5 min 50 min 10 min 10 min 5 min 35 min 5 min 30

Terminar el

Investigacion  Ver series de Hago Compartir con mi Ceno Me ducho Veo TV Duermo
Netflix ejercicio familia
120 min 180 min 120 min 180 min 10 min 15 min 60 min SE
10 min 10 min 10 min 10 min 5 min 10 min 15 min 0




ACTIVIDAD (Template)

TIEMPO DE ACTIVIDAD

(Tlempo aproximado que toma hacer
cada actividad.)

1445 min

TOTAL DE TIEMPOS

(Suma de Tiempo de Actividad y de
Espera)

1690 min

TIEMPO DE ESPERA

(Tiempo aproximado entre el final de
la Ultima actividad y el inicio de la
siguiente.

245 min

PORCENTAIJE DE
EFECTIVIDAD DEL

PROCESO (Tiempo de Actividad /
Total de Tiempos) x 100.

85.50 %

El resultado del porcentaje, significa
la “calificacion” que tienes en cuanto
a la efectividad en tus actividades en
el dia.

Cuando esto se hace en las
empresas, el porcentaje por proceso
es del 8-10% en promedio (una
calificacion muy baja).

Esto ocurre porque las empresas
tienen tiempos de espera muy altos,
y justo es esto lo que baja la
calificacion.

Para arreglar un proceso, lo primero
es idear formas de bajar los tiempos
de esperay ya después los de
actividades.




; Problem Analysis (Ejercicio)

. Momentos: Acciones que se realizan durante
, el proceso analizado.

. Tacticos: Se resuelven en el corto plazo. Su
1 P 3 ) 7 10 11 solucién tiende a ser “obvia” y de caracter
operativo.
Estratégicos: Se resuelven al mediano a

largo plazo. Requieren proyectos especificos
R y equipos dedicados para su resolucion.

Actores

XA HEE EN B

Artefactos
Mecanismos
R Actores: Son problematicas % Artefactos: Utensilios e Mecanismos: Estructura que
relacionadas a los individuos infraestructura fisica o digital que muestra cdmo se deben de
involucrados en la actividad o la permite o dificulta el desarrollo realizar las actividades.

falta de ellos. de la actividad.



Ahora analizaremos qué problemas hay en el proceso. Para esto, pensaras en qué problemas
hay en las actividades de tu dia, que provocan que tardes demasiado, ya sea en realizar las T I
actividades o en los tiempos de espera. e m p a

Primero analizaremos en qué clase de problemas son y después su complejidad.

Empezar el dia

Labores
Despierto Me ducho Mearreglo Organizola Desayuno Salgoen mi Trabajo Almuerzo Trabajo Salgoala Estudioenla Iracasa
R Habitacion moto al . ) universidad  Universidad
Me tardo mas . trabajo in equipo Me tardo mas
. Me tardo mas completo. g
Actores de lo debido. de lo debido. P de lo debido.
Despertador No tengo No contar con
no suena ingredientes. los elemntos de
Artefactos estudio
No planeo ~
Se vaya el desde antes Que se me dafie
agua qué comeré. mi medio de
Viecanismos trasnporte
Terminar el
Investigacion  Ver series de Hago Compartir con mi Ceno Me ducho Veo TV Duermo
Netflix ejercicio familia
Me da
insomnio.

Actores

Artefactos
No siempre
No siempre No tengo Se vaya el respeto el
respeto el

ingredientes. agua tiempo.
tiempo.
Vlecanismos




[CONO DE LA IDEA

TiTULO DE LA IDEA

Descripcion de la idea (¢ De qué se trata?)

Problema que




Apartamento cerca a mi
trabajo

Para poder llegar con mas rapidez a mi
trabajo, debo vivir mas cerca en donde
pueda ahorrar mas tiempo.

Es necesario generar mas recursos para
arrendar o comprar un apartamento para
hacerle frente a esta situacion.

Template

Otras alternativas de
trasnporte

Conseguir otras alternativas de transporte
adicional del que cuento para poder ir al
trabajo o la universidad y asi no depender
100% de mi vehuiculo en caso de alguna
falla.




AVANCE 2

En este segundo avance, nos enfocaremos en construir una
estrategia para atacar las problematicas que identificamos, con base
en las soluciones que ya planteamos.

UBICACION EN SOLUCIONES POR
ROADMAP PILAR

.En qué momento en el (En qué pilar se deben de
tiempo haremos las ubicar las soluciones que

actividades? planteamos?

;Qué pilares tendra la
estrategia?
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r<® Tackling Roadmapping

Reparar

Corto

Estabilizar

Mediano

Crecer

Largo

INSTRUCCIONES

Reparar: Problematicas que tienen mayor
prioridad. Se tienen que solucionar desde un
inicio para poder pasar a las demads.

Estabilizar: Problematicas que necesitan de
unos pequefios ajustes para dejar de existir y
dejar de afectar a todo el proceso.

Crecer: Problematicas que para solucionarse
necesitan de la creacion de proyectos
nuevos.

Se colocan todas las soluciones identificadas
en un lugar visible.

Con base en la definiciéon de “reparar”,
“estabilizar” y “crecer” se colocan las
problemdticas donde correspondan.

De acuerdo al nivel de complejidad de
resolucion y prioridad, se colocan las
soluciones en los periodos de tiempo
correspondientes.



ACTIVIDAD Template

La idea de este modelo es que
en corto, mediano y largo
plazo sea posible dedicarse a
reparar, estabilizar y crecer,
solo que con diferentes
grados de prioridad.

Reparar

Estabilizar

Reparar: Empezamos
reparando mucho, hasta
dedicarle un tiempo minimo.

Estabilizar: Todo el tiempo
debemos de estabilizar.

i

Crecer

Crecer: Empezamos creando
pocas cosas, hasta dedicarnos
casi por completo a generar
proyectos mas ambiciosos.

Corto Mediano Largo




AVANCE 3

En este avance definiremos MVP’s de las soluciones que hayamos

elegido para desarrollar mas.

MATRIZ DE MVP

;Cuales son las variables
de la matriz de MVP?

ACTIVIDADES DEL
MVP

;Qué actividades componen
a la solucién?

:En qué cuadrante de la
matriz se ubican?
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ACTIVIDAD

Mayor impacto

Nivel de impacto: Define qué
tanto va a solucionar la
problematica que se identificé
en etapas anteriores.

Menor urgencia Mayor urgencia

Nivel de urgencia: Define qué
tan rapido se necesita solucionar
este elemento.

Menor impacto



ACTIVIDAD

ACTIVIDADES QUE COMPONEN A LA SOLUCION.

. Presupuesto para hacerme de un
apartamento propio o rentado.

=  Generar ingresos extras para poder pagar
mi apartamento o renta.

. Amueblar mi apartamento

=  Comunicar en mi trabajo que ya vivo mas
cerca

. Facilidad de transporte

=  Ahorro de tiempo y calidad de vida

Apartamento cerca a mi
trabajo

Para poder llegar con mas rapidez a mi
trabajo, debo vivir mas cerca en donde
puecda ahorrar mas tiempo.

E= necesario generar mas recursos para
arrendar o camprar un agartamento para
hacerle frente a esta situacion.




ACTIVIDAD Template

Mayor impacto

Generar ingresos extras para

poder pagar mi apartamento o Queda dentro
renta. 2l Ll

Facilidad de transporte

Ahorro de tiempo y calidad de vida

Amueblar mi apartamento
Menor urgencia Mayor urgencia

Comunicar en mi trabajo

que ya Vvivo mas cerca Presupuesto para
hacerme de un

apartamento propio o
rentado.

Menor impacto



AVANCE 4

En este avance definiremos nuestros OKR’s de los MVP’s que ya
construimos en etapas anteriores.

MVP’s A OKR’s DE MVP’s
CONSIDERAR

;Qué MVP’s tomaremos en :Qué OKR’s componen a
cuenta para analizar? los MVP's?
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ACTIVIDAD

Apartamento cerca a mi
trabajo

Para poder llegar con mas rapidez a mi
trabajo, debo vivir mas cerca en donde
puecda ahorrar mas tiempo.

E= necesario generar mas recursos para
arrendar o camprar un agartamento para
hacerle frente a esta situacion.

m
6
o
1]
" = = ® o m o= o ®oEoEoEoEoEoE E o E N E EoE N E E S EE S EEEEEEEEEEEEEEEoEE

ACTIVIDADES QUE COMPONEN AL MVP

Generar ingresos extras para poder pagar mi
apartamento o renta.

Facilidad de transporte

Ahorro de tiempo y calidad de vida



ACTIVI DAD Generar ingresos extras para poder pagar mi

apartamento o renta.

=  Maedir los tiempos que tardo en llegar a mi trabajo

. Definir el sitio donde se va a vivir.

. Hacer busqueda de diferentes opciones en la
zona.

=  Elegir la mejor opcion.

. Generar recursos extras para el pago de la renta o
compra de apartamento.

=  Fijar una fecha de cambio de apartamento

= Acomodo de muebles y enseres en los espacios
adecuados.

Apartamento cerca a mi
trabajo

Para poder llegar con mas rapidez a mi . RECUERDA
trabajo, debo vivir mas cerca en donde .

puecda ahorrar mas tiempo.

Es necesario generar més recursos para = Definir tiempos estimados de conclusion de cada

arrendar o comprar un apartamento para : uno de los OKR’s para medir la efectividad.
hacerle frente a esta situacion. : =  Solo hasta que cada OKR’s fue completado, se
0 vivo cerca de mitrabsic ’ puede dar por terminada la actividad.
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PROYECTO FINAL

Data Driven Mindset, de Héctor Serna



Proyecto final

Partes:

1. Preguntas en accidn
2. Analisis de datos

3. Sugerencias basadas en la data



1. Preguntas en accion

Solicitud de management: Te han pedido las ventas y operaciones de los ultimos 2 anos
para todas las subcategorias dentro de “Electronica”

2- Para cada pregunta,haz un supuesto de

Set de data respuesta, y da un ejemplo sobre qué data podria
obtenerse para proveer mas informacion a la
gerente del equipo.

1- Lista 5 preguntas relevantes: 1. La informacion la requiere la Gerencia de la
compafia.

1. Para quien es esta informacién? Ej. Supuesto de Respuesta: Toma de desiciones
) ' frente a los resultados obtenidos.
2. Con esta informacidén se evaluara el

) o comportamiento de las ventas y operaciones para la
2. Que se evaluara con esta informacion? toma de decisiones.

Ej. Supuesto de Respuesta: Analizar el
comportamiento de las ventas y operaciones
durante los ultimos afios para toma de decisiones.



Set de data

3. Porque solo se analizara los
2 ultimos anos?

4. Que se esta evaluando frente
a la competencia?

5. Porque es importante este
informe?

2- Para cada pregunta,haz un supuesto de respuesta, y da un ejemplo
sobre qué data podria obtenerse para proveer mas informacion a la
gerente del equipo.

3. Porque son los ultimos anos en donde la compania a tenido una
mejor posicion en el mercado frente a sus ventas y operaciones.

Ej. Data a proveer: Ventas y operaciones durante los ultimos dos anos
en la subcategoria dentro de la electrdnica, para fortalecer el
crecimiento en el mercado.

4. Se evalua buscar nuevos mecanismos de mejora en cuanto a las
ventas y operaciones realizadas en anos anteriores frente al aho en
curso.

Ej. Supuesto de Respuesta: Existen variaciones con margenes
porcentuales de innovacion en cuanto a la comercializacion de la
subcategoria de electronica durante los ultimos meses y es por esto que
gueremos ver cual es la nueva tendencia.

5. Este informe es importante porque a través de los datos recolectados
se podran tomar decisiones referentes a las ventas y operaciones del
negocio a futuro.

Ej. Supuesto de Respuesta: Busqueda de nuevas oportunidades de
mejora y potencializar el cors del negocio.



2. Analisis de datos (1)

Tras hacer las preguntas clave en la primera parte, tu y tu equipo llegaron a las siguientes
conclusiones:

Conclusion 1: Sabes que pronto entraran 2 competidores nuevos al mercado para la
categoria “Electronica”

Conclusion 2: Es necesario entender qué productos dentro de la categoria tienen

mayor volumen de ventas y mayor margen de ganancia, asi como los que peor
desempeno tienen

Conclusion 3: Hay que entender en qué meses del afio hay mayor tendencia de
ventas para las subcategorias de mayores ventas, y diagnosticar esto a que se debe.

Conclusion 4: El nivel de servicio es muy importante para los clientes que compran
productos electrdnicos, quienes tienen las mas altas expectativas de la operacion



2. Analisis de datos (2)

Tarea: Para cada uno de los graficos siguientes, obtén 2 analisis descriptivos y 2 analisis diagndsticos (anunciando

los supuestos pertinentes)

Grafico 1
Ventas y Margen por categoria (2019-2020)

B Total Ventas == Margen Ganancia

$800.000 15%
$600.000
10%
$400.000

5%

Ventas Totales ($)

$200.000

$0 0%

moda

electronica

hogar juguetes papeleria

Categoria

Margen Ganancia (%)

Andlisis descriptivos:

1. La categoria electrénica es la mas fuerte, vendiendo casi el triple de la
categoria Juguetes, y llegando a mas de 600 mil ddlares en ventas.

2. La categoria moda pese a que sus ventas totales no son significativas,
su margen de ganancia sobresale por encima de las categorias hogar,
juguetes y papaleria en un 12%.

Anélisis diagnésticos:

1. La categoria papeleria registra las ventas mas bajas del e-commerce.
Una hipdtesis para las ventas bajas puede ser pocos recursos dedicados
de parte de la empresa a esto (personas, inversiones de mercadeo).

- Supuesto: Asumimos que este tipo de productos no son populares en e-
commerce y la gente no suele usar plataformas digitales para comprarlos

2. La categoria electrdnica registra las ventas mas altas del e-commerce.
Una hipdtesis para las ventas altas puede ser que han invertido
suficientes recursos en todas las areas que conforman la companiia
(personas, infraestructura, mercadeo).

- Supuesto: Se asume que este tipo de productos generan un buen
impacto en el mercado y las personas recurren a adquirirlos de manera
constante fisicamente en sitio o utilizando las plataformas digitales.




2. Analisis de datos (3)

Tarea: Para cada uno de los graficos siguientes, obtén 2 analisis descriptivos y 2 analisis diagndsticos (anunciando

los supuestos pertinentes)

Grafico 2

Ventas y Margen por sub-categoria Electrénica (2019-2020)
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Anilisis descriptivos:

1. La categoria celulares es la mas fuerte, vendiendo casi la mitad de las categorias
Computadores y Electrodomésticos, llegando a mas de 300 mil délares en ventas.

2. La categoria Computadores y Electrodomésticos enmarcan unas ventas estandares
iguales, sin embargo, resalta la categoria Computadores ya que su margen de ganancia
es superior hasta un 4% sobre la categoria Electrodomésticos.

Anélisis diagnésticos:

1. La categoria Celulares registra las ventas mas altas del e-commerce. Una hipétesis
para las ventas altas puede ser las tendencias actuales en el lanzamiento de nuevos
productos de equipos mdviles en el mercado (marca, modelo, garantia, durabilidad,
seguridad, etc).

- Supuesto: Asumimos que este tipo de productos son muy populares en e-commerce y
la gente utiliza muy frecuente el uso de plataformas digitales para comprarlos

2. La categoria computadores y electrodomésticos registran ventas iguales del e-
commerce. Una hipdtesis para este analisis estandar puede ser que ambas categorias se
encuentran en proceso de innovacidn de mejora de sus productos y estan impulsando
constantemente a mejores productos. (fisicos, ldgicos, innovacion, infraestructura,
mercadeo).

- Supuesto: Se asume que estas dos categorias generan un buen impacto en cuanto a
sus margenes de ganancias en el mercado pese a que sus ventas totales no son tan
significativas a otras categorias.



2. Analisis de datos (4)

Tarea: Para cada uno de los graficos siguientes, obtén 2 analisis descriptivos y 2 analisis diagndsticos (anunciando

los supuestos pertinentes)

Grafico 3

Ventas y Margen por sub-categoria 2 - Electronica (2019-2020)
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Andlisis descriptivos:

1. La categoria smartphone es la mas fuerte, vendiendo el triple de las
demas categorias, llegando a casi 300 mil ddlares en ventas.

2. Las categorias Laptop, neveras, lavadoras y desktop se destacan por
tener un margen de ganancia muy positivo frente a las demas categorias
por encima de un 3%, sin embargo, enmarcan unas ventas muy bajas a
diferencia de la categoria smartphone.

Anélisis diagnésticos:

1. La categoria smartphone registra las ventas mas altas del e-commerce.
Una hipdtesis para las ventas altas puede ser las tendencias actuales en el
lanzamiento de nuevos productos de equipos moviles en el mercado
(marca, modelo, garantia, durabilidad, seguridad, etc).

- Supuesto: Asumimos que este tipo de productos son muy populares en
e-commerce y la gente utiliza muy frecuente el uso de plataformas
digitales para comprarlos

2. La categoria secadoras registra ventas totales y margen de ganancia
muy bajas en comparacion a las demas categorias del e-commerce. Una
hipdtesis para este analisis tan bajo puede ser que no han invertido
suficientes recursos para el mejoramiento de sus procesos y la innovacion
de sus productos. (personas, infraestructura, mercadeo).

- Supuesto: Se asume que esta categoria no genera un buen impacto en el
mercado debido a que su inversién no es muy significativa.




2. Analisis de datos (5)

Tarea: Para cada uno de los graficos siguientes, obtén 2 analisis descriptivos y 2 analisis diagndsticos (anunciando

los supuestos pertinentes)

Grafico 4

Ventas por mes - Sub-categorias Eletrénica (2019-2020)
== celulares == computadores electrodomesticos
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Anélisis descriptivos:

1. La categoria Celulares es la mas fuerte en los ultimos afios, llegando a casi 50 mil
ddlares en ventas.

2. La categoria Electrodoméstico ha conservado sus ventas en un promedio estable
durante el Ultimo afio 2019 en referencia a la categoria de computadores. Sin embargo,
no obtuvo buenas ventas en el mes de Julio 2020 frente a la categoria computadores.

01/ene/2019 01/juli2019 01/ene/2020 01/juli2020

Mes

Anélisis diagnésticos:

1. La categoria celulares registra las ventas mas altas del e-commerce durante el afio
2019 -2020. Una hipdtesis para las ventas altas puede ser las tendencias actuales en el
lanzamiento de nuevos productos de equipos moviles en el mercado (marca, modelo,
garantia, durabilidad, seguridad, etc).

- Supuesto: Asumimos que este tipo de productos son muy populares en e-commerce y
la gente utiliza muy frecuente el uso de plataformas digitales para comprarlos frente a
otras categorias.

2. La categoria computadores registra una variacién de ventas no positivas en el primer
semestre de 2019 generando pérdidas importantes en comparacion a las demas
categorias del e-commerce. Una hipédtesis para este andlisis tan bajo puede ser que no
han invertido suficientes recursos para el mejoramiento de sus procesos y la innovacién
de sus productos. (personas, infraestructura, mercadeo).

- Supuesto: Se asume que esta categoria no invirtié suficientes recursos en dichos
periodos para potencializar la marca y por esto no obtuvo un buen impacto en el
mercado.




2. Analisis de datos (6)

Tarea: Para cada uno de los graficos siguientes, obtén 2 analisis descriptivos y 2 analisis diagndsticos (anunciando

los supuestos pertinentes)

Grafico 5

Rating promedio por producto (Categoria Electronica)
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Andlisis descriptivos:

1. La categoria Lavadora es la mas fuerte en el Rating promedio, obteniendo casi 5,0 en
la valoracidn del producto.

2. La categoria Laptop es la menos valorada en el Rating promedio, Obteniendo 3,0 en
la valoracidn de producto frente a las demds categorias.

Andlisis diagnésticos:

1. El producto Lavadora registra la puntuacién mds alta en el Rating promedio del e-
commerce. Una hipdtesis para la alta valoracion de este producto son la innovacion en
toda su linea de productos frente a la competencia del mercado, de igual forma se
destaca la inversién que han realizado en personal humano, infraestructura y mercadeo.

- Supuesto: Asumimos que este tipo de productos son muy populares en e-commerce y
la gente los utilizade manera frecuente de igual forma utilizan el uso de plataformas
digitales para adquirirlos frente a otros productos.

2. La categoria Laptop registra la puntuacién mas baja en el Rating promedio del e-
commerce. Una hipdtesis para este anélisis tan bajo puede ser que no han invertido
suficientes recursos para el mejoramiento de sus procesos y la innovacion de sus
productos. (personas, infraestructura, mercadeo).

- Supuesto: Se asume que este producto no puntué de forma positiva debido a que no
se invirtid suficientes recursos en innovacién de producto y personal humano para
potencializar el producto y por esto no obtuvo un buen Rating promedio.




3. Presentacion de datos

Se quiere apoyar la toma de decisiones de la gerente del equipo
de “Electronica”, y para eso necesitas: (por ahora data aca)

1. Entender qué productos dentro de la categoria “Electronica” tienen mayor
volumen de ventas y mayor margen de ganancia, asi como a los que peor les
va. (Anexo 2, Tabla 1)

2. Hay que entender en qué meses del afio hay mayor tendencia de ventas
para la subcategoria de mayores ventas.(Anexo 2, Tabla 2)

3. Para los diferentes smartphones que se tienen, hay que obtener los ratings
que les han dado los clientes.(Anexo 2, Tabla 3)

Para esto, tienes una tabla por cada punto. Presenta cada una de esas tablas de
manera grafica, y agrega comentarios para describirlas


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1IwvHVftQFAT95GF2FaobpbfmS6tHPUr4IRzPkENihuM/edit#gid=1895344010
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Presentacion de datos

Entender qué productos dentro de la categoria “Electrénica” tienen mayor
volumen de ventas y mayor margen de ganancia, asi como a los que peor

les va. (Anexo 2, Tabla 1)

$400,00
$350,00
$300,00
$250,00
$200,00
$150,00
$100,00

$50,00

$0,00

Tabla 1

$334,58

$171,92 $173,83

533,46 529,62 $22,98

Celulares Computadores Electrodomesticos

HTotal Ventas M Total Ganancias

Comentarios:

El producto que tiene mayor
volumen de ventas y mayor margen
de ganancias es Celulares.

El producto computadores tiene las
ventas mas bajas en comparacion a
los demas, sin embargo, su margen
de ganancias es superior al
producto de Electrodomésticos.




3. Presentacion de datos

2. Hay que entender en qué meses del ano hay mayor tendencia de ventas para
la subcategoria de mayores ventas. (Anexo 2, Tabla 2)

Tabla 2
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Comentarios:

El mayor mes con tendencia mayor
en ventas para la subcategoria de
mayores ventas es en el mes de
Diciembre 2020.

Se resalta la categoria de Celulares
como la mas alta en sus ventas
totales.



3. Presentacion de datos

3. Para los diferentes smartphones que se tienen, hay que obtener los ratings
que les han dado los clientes. (Anexo 2, Tabla 3)

Tabla 3

3
2
1 1
Pesimo Bajo Neutral Alto
Numero de clientes calificando cada nota

Smartphone 1S5 ¢ Smartphone 156

1

Excelente

Comentarios:

e ElSmartphone IS5 ha obtenido una
valoracion positiva con una nota de
calificacion Excelente 8 superior al
otro producto, sin embargo, obtuvo
1 nota de calificacion como pésimo.

e ElSmartphone IS6 ha obtenido una
valoracidn excelente 5 inferior al
otro producto, y obtuvo una
calificacidn pésima con nota 3.




crehana H



	Diapositiva 1: PROYECTO FINAL HÉCTOR SERNA LÓPEZ
	Diapositiva 2: AVANCE 1
	Diapositiva 3: ACTIVIDAD
	Diapositiva 4: MÍ DÍA
	Diapositiva 5: ACTIVIDAD (Template)
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9: Template
	Diapositiva 10: AVANCE 2
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12: ACTIVIDAD
	Diapositiva 13: AVANCE 3
	Diapositiva 14: ACTIVIDAD
	Diapositiva 15: ACTIVIDAD
	Diapositiva 16: ACTIVIDAD
	Diapositiva 17: AVANCE 4
	Diapositiva 18: ACTIVIDAD
	Diapositiva 19: ACTIVIDAD
	Diapositiva 20
	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13
	Diapositiva 14
	Diapositiva 15

