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“La base de datos puede ser Controle laimagende
el corazon de un negocio” . su empresaen Internet

ML VALENZLELA

EL INFORME 7/ 8-9

A todo
empresario le
llegala hora
e buscar
quién tomara
la posta.
¢Tieneun
plan para
elegir al
mejor?

EL SUCESOR
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LAENTREVISTA
MARITA HUAMAN, CICLUS GROUP

“Estudiamos bien al cliente”

Estudio
ingenieria
quimicaenla
universidad,
pero descubrio
después que
el marketing
y los sistemas
eranlos
temas que le
apasionaban.
Ahoraella
dirige a treinta
personas

con las que
construye
bases de
datosy hace
consultoria
eninteligencia
de negocios.

LIDER DE LA INFORMACION MARITA HIAMANVIVE EN APRENDIZAJE CONSTANTE ¥ PROMUEVE ESAS GANAS PORESTUDIARA SUPERSONAL.

arita Huaman no

dejanadaal azar.

Su confianza por
elestudio de mercado yla
revision de informacién es
tal queincluso elnombrede
suempresa fue consultado
a espedialistasy posibles
clientes en focus groups
y encuestas. Se dedicaa
transformar en datos y
sistemas los modelos de
negodosde susclientescon
tres fines: “Quelas ventas
se inarementen; que los
clientesse fidelicen y que
haya una ruta comercial
eficiente parala empresa”.

¢ Como fue suacerca-
mientoalmarketingyala
informatica?

Sucedié cuando fui profe-
sorade matemiticay esta-
distica en un instituto. Me
acerqué mucho alos alum-
nos de marketingy eso me
motivé a conocermasdela
parte comerdial. Asiesco-
mo estudiéun posgrado en
administracién en ESAN
yluego cursos de marke-
ting de base de datos. Eso
me cambié lavida. Al poco
tiempo entré a trabajar a
una empresa donde tuve a
mi cargo el drea de tarjetas

de crédito. Desarrollé un
plan defidelizacién paralos
clientesy de tener una base
dedatos de 1.500 personas,
llegué atmade15.000.

Ustedestudioingenieria
quimica, ;quéleintereso
delainformatica?

El comportamiento deles
dientes. Con una base de
datos muy sencilla puedes
definir tendencias y res-
puestas, Descubria temas
que no sabia. Me apoyaba
enlos niimeros paradefini
un fenémeno comercial. La
base de datos puede ser el

PERFIL

NOMBRE Marita Hiaman
CARGO Gerenta generaly
furdadora
ORGANIZACION Irici
operadonesenel 2005
con servidos aempresas
detelecomunicaciones.
Ahora atiende seis
sectores micofinanzas,
banca, mineria, educacion,
industriay comerdo. Cidus
Group firmé convenio con
la Universidad del Pacifico
paraasesorarlacarrerade
Ingenieria Empresarial.

corazén de un negodio. Sir-
veparadisefarcampaiasad
hocalusuario, eventospun-
tuales para el pliblicoyotras
actividades.

Luego,enel2000,estuvo
enunaempresagrande.
Si, ingresé a Telefénicaa
liderar la implementacién
del primer data warchouse
(almacén de datos) de la
empresa. Ese proyecto me
exigié mucho. Lo méximo
e habia visto eranbases
grdams dequincemil dien-
tes, peroahara debia hacer-
lo paraunmillénymedio de

onas. Mi mayor misién
ucllevar lavision de nego-
cioal drea de sistemas. Ha-
bia una desconexién entre
amboscampos.

¢(Porquéesnecesariaesa
conexion?

Porqueelingeniero de siste
mas paradarsoludones tie-
ne que saber cudlessonlos
problemasdela empresay,
sobretodo, cémo sonlos pro-
cescs. El procesoesloquese
registraen el sistema, es de-
drlos datos, laformadelaor-
ganizacién, d personal que
interviene. El objetivo final
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esllevarel modelo de nego-

cioaunmodelo dedatos.

¢ Como sehace eso?

En este tipo de empresas
hay tres grandesretos. El
primero es entender el ne-
gocio del cliente. Para esto,
nuestro equipocuenta con
un libro metodolégico que
sehala, paso a paso, cémo
fluyen los datos y qué tipo
deinformacién extra sere-
quiere para armar un siste-
ma degestién. La informa-
cion puede ser sobre finan-
zas, ventas, logistica, lineas
deproducto, etc. Conesose
planteala estrategiadela
empresa, esdedr, lainteli-
gendade negodios.

(Losdemasretos?
Entender cémoson los sis-
temas transaccdonales dela
anizacién. Porque pue-
ber problemas conla
calldad delosdatosquese
tienen. Eltercer reto eslle-
Sara un nuevo modelo de

atos, mas eficiente.

{Quésehacaconesos
datos?
Muchos temas. Permiten
analizarlahistoriadela em-
srcsa. preverla tendencia
e consumo, predecir com-
portamientos (internos y
externos) oanalizar los mo-
vimientos o cambiosdentro
delaorganizadién.

30

TIPOS DE SERVICIOS PERSONAS

BRINDA LA EMPRESA. TRABAJANENLA
PUEDE VER CUALES EMPRESA. LA MAYOR
SONEN: WWW. PARTE SON TECNICOS
CICLUSGROUP.COM.PE EN CONSULTORIA.

EN CLASE. ADEMAS DE LOS SERVICIOS A EMPRESAS,
OFRECENCHARLAS ¥ CONFERENCIAS.
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EMPRESAS GRANDES
MANTIENE COMO
CLIENTES DESDE
HACE MUCHOS

AROS. MARITA
HUAMAN DICE QUE

LE GUSTA CONSTRUIR
RELACIONES

M A LARGO PLAZO.
£28

¢Analizantodo?

Nosotros somos los médi-
cos delasempresas. Estu-
diamos bien a nuestro pa-
dente,noledamosun diag-
nosticosinantes: i tocfo
un praceso metodolégico o
exdmenes. De acuerdo con
losresultadosencontramos
unarutadeacdén.

¢Comofueelproceso
desalirdeunaempresa
ytrabajar conun equipo
amplio aformar supropio
equipo?

Almomentode renundara
Telefénica, laempresa (Ci-
cus Group) yaestaba cons-
tituida. Lo que nos faltaba
eralaoficina. Asique em-
pecé yo solaen diciembre
del 2005, aungue al poco
tiempo contraté a otra per-
sona. Lo primero que ]l:i(::rc
fuetrazarme unametodalo-
giade trabajo propia. Esoes
importante porque ordena
el senvido.

Siunaempresade co-
merdio invierte enlocales,
tiendasy mercaderia,
¢adonde sedestinalama-
yor partedelcapital deuna
empresacomolasuya?
En personal y en capacita-
cén. Bueno, también tene-
moslocal y equipos, perola
mayor parte del capital s
destina alaformacion. Aca
no solo necesitamos mano

de obra sino también cere-
bro de obra. El consultor
debe estarpreparado cons-
tantemente para cubrir la

necesidad del cliente.

¢Es porque hay conoci-
mientosnuevosoporque
susdientes tienennece-
sidades mayores?
Ambas cosas, pero ahora,
por ejemplo, hemos empe-
zadoa traiaiar enun sector
nuevo (microfinanzas) yhe-
mos traido a un consultor
para que nos prepare. Pa-
ra que al momento en que
losqaunalishs estén frc'n?cual
cliente puedan hablar su
idioma.

¢Fue complicadoquelas

empresasentendierande
queé trataba su servido?

Ningiin negocio essenci-
llo. Ganarun diente cuesta
mucho porque lo que lleva
un consultor esuna prome-
sa. No es nada tangible al
inicio, es unapropuesta de
valor. Loquedebemostrans-
mitir por esoes confianzay
aedibilidad. Nuestralabor
para convencerlo es hacer
que carea en nosotros. En ca-
sohayatenido experiendias
l\?ﬁvasantcs. nostocaun
trabajo mayor. Pero ahi es-
tdnuestro aval: mostramos
nuestros trabajos anterio-
res. Y luego, cuando empe-
zamosaoperar, sctiene que

notar nuestro involucra-
miento conlaempresa.

¢ Quéquieren cambiaren
lamentalidad delosem-
presarios?

El mensaje que llevamos,
queesla ime%racion delos
ncgodos <onlia tcmo]o gla
csalgo nuevo. Incluso qui-
zdalin es poco entendido
por los empresarios. Pero
esalgo indispensable para
asegurar el fortalecimiento
y crecimiento de una orga-
nizacién. Aunque también
pasa quenmuchas empresas
compranla tecnologia (ba-
sesde datos, sistemas, etc.),
pero no tienen a alguien
quelosguie. Eso es peary
IOS PL’.C cponer en ricsgo.
Nuestralabor esayudarlos
yorientarles.

¢Enquéetapaestasune-
godo?
Estamos recién en laintro-
ducdén. Nohemos querido
salir confuerzaal mercado,
porque nos hemospreocu-
doantes entenerbiende-
finidanuestrametodologia
y bien preparado anuestro
personal. No podriamos
hacernada sin tener una
mistica, es decir dertosva-
lores dentro de la organiza-
cién. Lo que buscamos es
teneruna familia dentrode
Cidlus. A partirde ahorava-
mosadespegar. A

al 26 de

Te esperamos del 26 de
donde encontraras los 5

- Tell. 362-1 ooo

mejores precios en camiones Dongfeng

JONGFrENG

INVERSION CON LA QUE YA GANASTE

APROVECHA ESTA FIES'I'A DE OFER'I'AS EN TOIIOS HUESTROS MODEI.OS

das de San Luis, El Agustino y San Martin de Porres,




