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Resumen ejecutivo

Los datos empresariales son el nucleo de su negocio, y cada afio, las empresas mejoran en
garantizar que los datos estén controlados, sean relevantes y tengan autoridad; en resumen, que
sean datos confiables. La gestion de datos es fundamental para este proceso. Sin los sistemas
adecuados, ninguna organizacion puede tener plena confianza en sus datos para abordar los
desafios del negocio mas urgentes.

Sus iniciativas de negocio se basan en datos confiables. Especificamente, los datos maestros
son un recurso compartido en toda la empresa que se debe gestionar estratégicamente para
garantizar que sus iniciativas de transformacion digital, basados en datos que brinden resultados
empresariales tangibles y ayuden a materializar nuevas oportunidades de crecimiento.

La gestion de datos maestros (MDM) puede generar ahorros de costos reales y retornos
operativos por negocios:

« PartsSource, una cadena minorista automotriz, redujo el tiempo requerido para lanzar nuevos
productos de dos horas a dos minutos, genero un crecimiento porcentual de dos digitos en los
ingresos y redujo el nimero de personas necesarias para actualizar la informacion del producto
de siete a dos.

+ Winsupply, un proveedor residencial e industrial, aumento las ventas en linea en un 10%
simplificando las capacidades de busqueda de productos y se mantuvo competitivo con un
moderno sistema de datos de productos en la plataforma. Ademas, la empresa redujo la carga
de trabajo de los administradores de datos en un 50% y redujo el tiempo para integrar los datos
de las adquisiciones a cinco dias, en lugar de tres meses.

+ Hyatt puede crear una vision confiable de los huéspedes de su hotel y sus relaciones, lo que
genera beneficios medibles, incluidos ingresos adicionales y ahorros de costos en ofertas de
lealtad y promocion.

+ La empresa italiana de telecomunicaciones Fastweb anticipa que su "version Unica de la
verdad", impulsada por MDM y calidad de datos, impulsara un servicio al cliente mas agil y
gratificante, reduciendo la pérdida de clientes hasta en un 80% en tres afios.

La creciente demanda de datos maestros esta ayudando a impulsar esta aceleracion, ya que
Mas personas reconocen su papel como la base del andlisis empresarial. Debe confiar en sus
datos antes de poder hacer algo significativo con ellos; algunas cosas nunca cambian: basura
que entra, basura que sale.

Si no se puede confiar en los datos, no se puede confiar en las ideas que se derivan de ellos y no
solo se arriesga a un caos de datos, sino que pone en peligro sus posibilidades de crear nuevo
valor empresarial.



Con los datos maestros, puede:
+ Apoyar las innovaciones en la experiencia del cliente para mejorar el compromiso y la lealtad.

« Potenciar las iniciativas de analisis de big data con datos confiables y gobernados, para una
mejor toma de decisiones y modernizar los procesos operativos.

+ Mejorar la precision de las prevenciones presupuestarias, controlar el riesgo de la empresa 'y
garantizar el cumplimiento de la normativa.

+ Agilizar las fusiones y adquisiciones para obtener los maximos rendimientos mediante la
identificacion de sinergias en torno al inventario, cartera de productos y clientes para identificar
oportunidades de ventas cruzadas y de ventas adicionales.

- Lanzar nuevos productos rapidamente, antes que la competencia.

+ Mejorar la productividad de los empleados y aprovechar la eficiencia operativa para obtener una
ventaja competitiva.

El camino hacia los datos confiables en su organizacion requiere un enfoque estratégico y hoy en
dia, pocas personas saben como evaluar sus procesos de gestion de datos o cémo evaluar la
calidad de los datos y su impacto en la linea superior e inferior de la organizacion.

Todo esto significa que las empresas necesitan urgentemente asegurarse de que sus datos estan
preparados para lo que se avecina, desde nuevas normativas, adquisiciones, desinversiones,
cambios en las expectativas de los clientes y reestructuracion de los equipos de ventas hasta
catastrofes naturales y otros factores impulsados por el mercado. En cualquier caso, unos buenos
datos pueden ayudar a mitigar el riesgo, mientras que unos malos datos se convierten en un
multiplicador del riesgo.

Las organizaciones de hoy en dia tienen sus datos en las instalaciones, en la nube y en los
ordenadores y dispositivos. Es necesario gestionarlos todos como un activo coherente y
estratégico, perimitiendo a su organizacion reducir los costos, mejorar la productividad, reducir los
riesgos, desarrollar nuevos productos o mercados, construir y solidificar las relaciones.

A las empresas les resulta dificil entender los retos de la gestion de datos y como afectan a sus
procesos departamentales especificos. Para los equipos de Tl puede ser extremadamente dificil
conseguir el presupuesto y el compromiso que necesitan para que su estrategia de datos sea un
éxito y ayudar a sus socios de negocio a alcanzar sus objetivos. El departamento de Tl tiene una
oportunidad unica de convertirse en una parte importante de las decisiones empresariales
aprovechando los datos que pueden ayudar a desencadenar conocimientos transformadores.



Su ruta hacia los datos de confianza

La mejor manera de apoyar la transformacion digital impulsada por los datos de su organizacion es
disefiar e implementar una iniciativa de MDM. Pero no puede hacerlo solo. Necesita la aprobacion
de los ejecutivos, y no solo para comprometer los fondos necesarios. Necesitara el apoyo continuo
de patrocinadores C-level que comprendan los beneficios empresariales y respalden su estrategia.
Se ha demostrado que un enfoque tactico de la gestién de datos no es escalable y provoca un
trabajo repetitivo. Maximizar el impacto empresarial de los datos de su empresa es un proceso
continuo, y es crucial que los lideres de Tl convenzan a la empresa para que se comprometa
plenamente con ese viaje.

Para obtener este apoyo, debe demostrar que los datos maestros liberaran un valor empresarial real
y que sabe como conseguirlo.

La hoja de ruta que desarrolle, basada en los conocimientos y las lecciones de aquellos que han
emprendido viajes similares, le ayudara a sefialar el camino para dominar los datos y obtener valor
y al mostrar el valor empresarial que esta en juego, podra demostrar claramente los beneficios de
negocio que le ayudaran a convencer a los responsables de la toma de decisiones.

Es un caso de negocio basado en la realidad, con una ruta marcada y no es una inversion solo para
su préxima iniciativa de datos, es un activo con rendimientos a largo plazo. El trabajo que hace
ahora facilitard las cosas (y las hard mas rentables) para muchos casos futuros.

Este documento le ayudara a identificar en qué punto de su viaje se encuentra actuamente hacia
los datos maestros y los que debe tomar. Le ayudara a convencer a los ejecutivos y a las partes
interesadas de que no solo es seguro para la empresa seguir su plan, sino que es absolutamente
necesario.

' Identificar los objetivos de negocio
. Establecer impulsores de negocio
para sus esfuerzos de datos maestros

. Definir una hoja de ruta hacia datos
maestros confiables

. Planificar y realizar entrevistas con las partes interesadas

. Analizar los hallazgos

. Preparar el caso de negocio



Identificar los objetivos de negocio

Las iniciativas de datos maestros comienzan y terminan con valor empresarial. Asi es como
puede asegurarse de que sus esfuerzos para dominar los datos criticos para el negocio se alinean
con los objetivos de negocio.

En primer lugar, para conseguir que su iniciativa de MDM sea financiada, debe conectarla con un
impulsor de negocio. Es necesario entender la estrategia de negocio y lo que sus ejecutivos estan
tratando de lograr. Por ejemplo:

+ Aumentar la cuota de cartera de los clientes.
+ Tomar decisiones operativas mejores y mas rapidas.
- Ofrecer mejores resultados para los pacientes.

En segundo lugar, debe comprender los indicadores clave de rendimiento (KPI) que utilizan sus
ejecutivos para medir el éxito de esta iniciativa empresarial.

Y, por ultimo, descubrir como MDM puede contribuir al éxito empresarial. La importancia de un No
puede subestimar la asociacion efectiva de Tly el negocio, asi que asegurese de cultivar una
relacion productiva. Mantener una relacion de colaboracion con las partes interesadas es clave
desde el principio. Mantener metas y comunicarlas externamente.

Y, por ultimo, averiguar cémo puede contribuir el MDM al éxito del negocio. No se puede exagerar
la importancia de una asociacién eficaz entre Tl'y la empresa, asi que asegurese de cultivar una
relacion productiva y de colaboracion con las partes interesadas. Mantenga una comunicacion
abierta y fluida cuando sea Util, distinga entre los objetivos internos y los objetivos externos.



Establecer impulsores de negocio para sus esfuerzos de
datos maestros

Para demostrar el valor de los datos maestros, tendra que alinear sus esfuerzos de datos con los
impulsores de valor del negocio que son Unicos en su organizacion.

La siguiente lista muestra algunos de los ejemplos que puede entender a medida que avanza
hacia los datos maestros. No son necesariamente secuenciales o acumulativos, pero si esbozan
una progresion de capacidades:

- Mejorar los indices de finalizacion de pedidos reduciendo los fallos debidos a datos erréneos.

- Comprender las necesidades Unicas de los clientes y entregar productos mas rapido a través de
los canales minoristas, online, moéviles y de punto de venta.

- Ofrecer experiencias a los clientes de manera constante y mejorada para hacer crecer su base
de datos de los clientes y aumentar la cuota de cartera de los clientes existentes.

- Mejorar las tasas de conversion de la campafia al obtener informacion confiable sobre los
clientes.

+ Optimizar los procesos de la cadena de suministro, garantizar el cumplimiento y reducir los
gastos de los proveedores negociando mejores precios y condiciones de pago.

« Automatizar los informes normativos para garantizar el cumplimiento y evitar riesgos y multas.

« Implementar la gestion del consentimiento para cumplir con el Reglamento General de
Proteccion de Datos (RGPD).

+ Agilizar las fusiones o adquisiciones para identificar la superposicion de los clientes para
impulsar las oportunidades de crecimiento.



Definir una hoja de ruta hacia datos maestros confiables

Cuando intentas convencer a los responsables del presupuesto para que financien tu programa,
vale la pena saber exactamente dénde estas hoy y a donde tienes que ir mafiana.

¢Donde esta usted hoy? No es una pregunta sencilla. De hecho, equivale a una comprobacion de la
salud de los datos de su empresa en todos los sistemas y capacidades:

- ;Donde se capturan, gestionan y almacenan los datos que necesita comprender?

- ¢En cudntas aplicaciones estdn repartidos sus datos (ya sean datos de clientes, productos,
activos, ubicacion, de proveedores, contratos o cualquier otro tipo de datos)?

+ (A qué velocidad crecen estas aplicaciones y en qué medida estan bien gestionadas?
- ;Cudntos de sus datos estan estructurados y cuantos no?

+ ;Cudl es la calidad de sus datos? ;Cual es su precision, integridad, singularidad y exactitud, y
cuan estandarizada es su representacion?

- ;Cuanto tiempo dedica a la gestion manual de los datos en lugar de automatizarla?

- ;Como se incorporan los nuevos datos durante la adquisicion de un nuevo sistema (por ejemplo,
como resultado de una fusion o adquisicion)? ;Cuanto tiempo se tarda en hacerlo?

+ ¢Qué modernizacion seria necesaria para lograr la arquitectura que propone?

La forma en que responda a este tipo de preguntas le ayudara a determinar en qué punto se
encuentra y hasta donde debe llegar. Muchos departamentos toman los datos de un sistema de
planificacion de recursos empresariales (ERP) o de gestion de las relaciones con los clientes
(CRM), los manipulan en hojas de calculo y vuelven a introducir los datos en esos sistemas. Esta
sobrecarga se produce con la suficiente frecuencia como para justificar la gestion de algunos de
estos datos en un sistema flexible que garantice la calidad de los mismos. También se puede
evitar el acceso no autorizado y garantizar la responsabilidad asegurando y aplicando los
controles adecuados a los datos maestros sensibles.

¢Hacia donde debe ir después para lograr sus objetivos? Los préximos pasos en su viaje hacia
datos confiables deben tener en cuenta su entorno comercial actual (por ejemplo, si se estd
expandiendo a nuevos mercados, se dirige a una fusion o se enfrenta a un nuevo competidor).



Ademas, preguntese cuales de los siguientes pasos ha completado y qué desafios, en su camino
hacia los datos maestros:

1. Armonizar los metadatos y el glosario empresarial y estandarizar los datos en sus aplicaciones
de primera linea y en los analisis empresariales.

2. Descubrir y perfilar los datos de las aplicaciones y la analitica para evaluar y comparar la calidad
de los datos.

3. Verificar, limpiar y enriquecer los datos de su empresa con informacion interna y externa de alta
calidad de terceros para obtener informacion adicional. Por ejemplo, incorporar las normas GS1
para los productos y utilizar el enriguecimiento de datos B2B de Dun & Bradstreet.

4. Reducir los duplicados vy los registros maestros en las aplicaciones empresariales y los analisis.
Esto podria incluir el cliente, el producto, el proveedor, el socio, el material, las piezas, la ubicacion,
el activo y otras dreas de datos criticos para el negocio.

5. Impulsar la colaboracion entre los equipos de Tl'y de negocio con las herramientas adecuadas
para establecer politicas y acciones de gobierno de datos para clientes, proveedores, activos y
datos de productos.

6. Si forma parte de su vision de arquitectura Tl, despliegue hechos limpios, dimensiones y reglas
de correspondencia en su entorno de big data y recopile y relacione registros de datos
multiformato en torno al uso y los fallos de los equipos, los codigos de error, etc.

7. Operacionalizar las acciones estableciendo desencadenantes basados en una logica de
eventos compleja para atender, alertar priorizar y programar el mantenimiento y actualizar los
registros y permisos, etc.

8. Proporcionar datos limpios a los sistemas operativos y analiticos, como los almacenes y lagos
de datos de la empresa. de datos de la empresa, para que los usuarios de la empresa y los
cientificos de datos puedan aprovechar los datos datos maestros para obtener informacion y
ofrecer grandes experiencias a los clientes.



Planificar y realizar entrevistas con las partes interesadas

Por supuesto, nadie espera que responda a todas estas preguntas por si mismo. Tendra que
recopilar informacion de muchas fuentes cuando identifique los objetivos empresariales,
establezca las métricas y se oriente en el camino hacia los datos maestros.

Las partes interesadas suelen ser los propietarios de los procesos empresariales y los
administradores de datos. Las normas y los niveles de participacion varian segun el alcancey el
tipo de iniciativa de datos:

- Datos del cliente: jefes de ventas, servicio, marketing y finanzas

* Datos de productos: jefes de I+D, fabricacion, marketing, ventas, servicio, logistica y finanzas
+ Datos de proveedores: responsables de la cadena de suministro, adquisiciones y finanzas

+ Datos de empleados: recursos humanos y finanzas

Si su cultura corporativa esta abierta a ello, siempre es valioso aprender de los mismos ejecutivos
a los que se dirige, si pueden articular sus retos u oportunidades relacionados con los datos.
Conocer su nivel actual de comprension le ayudara a "nivelar correctamente” el mensaje cuando
vUuelva con un caso de negocio. Sin embargo, también vale la pena dirigirse a una variedad de
partes interesadas, incluidas las personas que utilizan los datos todos los dias para realizar su
trabajo. Recuerde que, aunque las métricas cuantificables de retorno de la inversion (ROI) son
siempre la prueba mas eficaz, en esta fase también es Util la informacion cualitativa y la
informacion anecddtica también es Util.

Su objetivo es identificar las transacciones o procesos de datos (y los elementos de datos
requeridos en ellos) que contribuyen al éxito o al fracaso de un objetivo empresarial
departamental, y como eso respalda la estrategia de negocio mas amplia. Esto le permitira medir
el impacto de una iniciativa de datos maestros en los KPI de la estrategia general.

Sobre todo, recuerde ser transparente en todas sus comunicaciones (y después en sus calculos) y
citar todas las fuentes de datos. La informacion que recopile le ayudara con el caso de negocio y
mas alla, cuando mires hacia adelante para futuras iniciativas de datos maestros. A continuacion
se presentan algunos ejemplos de preguntas que se puede adaptar antes de comenzar sus
conversaciones.
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Ejemplos de preguntas comerciales:

+ ¢;Cuadl es la vision y la estrategia de la empresa y como planea alcanzarla?

- ;Como ve su éxito? ;Cuales son los tres principales KPI -por ejemplo, el costo de las
mercancias vendidas (COGS), el tiempo de entrega (OTIF), la tasa de devolucion de la garantia,
etc.?

- ;Cuantos productos, ¢rdenes de trabajo o envios se procesan al mes?

- ;Qué tan exitosas son las campafias de marketing? ;Las tasas de conversién de las campafias
de marketing cumplen con objetivos?

- ;Cudnto tiempo de inactividad de los activos se debe al mantenimiento no programado?

- ;Cuando se utiliza un proveedor en varios departamentos comerciales, ;podrian conseguirse
descuentos por volumen de los datos?

- ;Qué porcentaje de pedidos fallan o se retrasan debido a problemas de datos, como la ID
incorrecta del producto, direccion, cédigo de tarifa, etc.?

- ;Con qué frecuencia infringe su organizacion los requisitos de cumplimiento normativo?
;Cuales son las penalizaciones y cuanto cuesta solucionarlas?

+ ¢ Pierde negocios con clientes debido a problemas de datos?

- ¢Cuanto tiempo dedica la empresa a gestionar manualmente los datos para obtener
respuestas?

+ ¢Cudl es el impacto del error ?, por ejemplo, en términos de costes de gestion adicionales o de
retraso en los ingresos

+ .Cual seria el costo mensual de un retraso en términos de oportunidades comerciales perdidas,
incapacidad de responder a las ofertas de la competencia, y los costos incrementales de TI?

11



Ejemplos de preguntas de Tl
- (Es capaz de entregar los datos que la empresa necesita en el tiempo requerido?
- ;Confia la empresa en los datos que esta entregando actualmente?

- ;Cuanto gasta en la integracion de datos, la calidad de los datos, el control y el dirrecionamiento
de los datos en toda la organizacion?

- ;Cuanto tiempo le lleva entregar los datos necesarios para el lanzamiento de un nuevo producto
0 campana?

+ ;Cuanto tiempo le lleva incorporar una nueva fuente de datos y ponerla a disposicion de los
analistas de la empresa?

- ;Qué tan rapido cree que seria si tuviera una unica fuente de datos a la que recurrir mientras
proporciona datos a los analistas de la empresa?

- ;Qué porcentaje de sus datos de clientes/proveedores/productos estan completos, actualizados,
son precisos y no generan conflicto con los datos de otras fuentes en este momento? ¢ Cuantos
sistemas diferentes contienen los datos y como estan integrados?

+ De todas estas preguntas, ;como evolucionan las métricas? ;Estan empeorando o mejorando?

- ;Qué capacidades técnicas y arquitectonicas necesitaria para poder ofrecer de forma eficiente
datos maestros?

12



Analizar los hallazgos

La investigacion inicial y las entrevistas con las partes interesadas le proporcionan la materia
prima para su hoja de ruta y su caso de negocios. El siguiente paso es examinar los beneficios
potenciales y dar una indicacion del ROl alcanzable.

En esta fase debe examinar:

« Beneficios potenciales (los objetivos que ha identificado con las partes interesadas y que ha
permitido una iniciativa de datos maestros).

« Costos potenciales en los que incurrira al ir de un lugar a otro, presentados como un costo
integral para toda la solucién y que pueden incluir:

+ Hardware (CAPEX u OPEX)

- Software (CAPEX u OPEX)

« Implementacion

+ Mantenimiento (a menos que se suscriba)
+ Operaciones

+ NUmero de empleados

+ Formacion

+ Gestion del cambio

+ Métricas de éxito

Las figuras 1y 2 muestran los beneficios que las organizaciones de determinados sectores
pueden esperar de una inversion en una iniciativa de datos maestros.

Los graficos proceden de las evaluaciones del valor empresarial (BVA) elaboradas por Informatica
para ayudar a las organizaciones a cuantificar los beneficios financieros de las iniciativas de datos
maestros. Cada evaluacion combina las mejores practicas con propuestas de accion adaptadas a
las necesidades del negocio y del entorno de Tl en cuestion, en un intento de determinar qué
ayudara o dificultard a una organizacion a alcanzar sus objetivos de datos maestros. Esto puede
informar directamente de las actividades de seguimiento, como la arquitectura empresarial, el
gobierno de los datos o los cambios en los procesos.
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Impulsores méas importantes del beneficio medio anual en el sector manufacturero

Figura 1. Industria manufacturera: Conclusiones del BVA - Beneficios medios completos de la
fabricacion (Fuente: Informatica Insights Series, El valor de los datos de confianza en la
fabricacion industrial)

Los beneficios calculados que, junto con un resumen ejecutivo, son un producto del BVA que
pueden utilizarse para obtener apoyo para las iniciativas de datos, justificar la inversion financiera,
medir el rendimiento de dicha inversion, y dar seguimiento al progreso general de la iniciativa.

Los beneficios y valores empresariales variaran segun el sector, la madurez de la industria, el
tamafio de la empresa (ingresos), el volumen de datos impulsado por las fuentes de datos, la
cadena de suministro y el modelo de distribucion. El fabricante medio (discreto y de procesos) de
la figura 1 genera 15.000 millones de ddlares de ingresos anuales.

La empresa promedio de bienes de consumo de la figura 2 genera 5.000 millones de dolares de
ingresos anuales.
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Impulsores de beneficios anuales en el sector CPG

Figura 2. Bienes de consumo envasados: Conclusiones del BVA Beneficios medios completos
de CPG (Fuente: Informatica Insights Series, El valor de los datos de confianza en los bienes de
consumo envasados)

Foérmula de tiempo de actividad de activos

Para mantener a los clientes satisfechos y garantizar un flujo de ingresos fluido, una métrica
clave podria ser garantizar que todos los activos funcionen correctamente, con un tiempo de
inactividad minimo, por ejemplo, los cajeros automaticos de los bancos minoristas, los quioscos
para minoristas, los aviones de las aerolineas o los equipos de la planta de fabricacion para
satisfacer los volumenes de demanda de los clientes.

La figura 3 muestra una formula de ejemplo que permite calcular el beneficio neto de la mejora

del tiempo del funcionamiento de los activos. En ella se tiene en cuenta diversas variables, como
se muestra.
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T x| A [X[Nx100/365[ x| B | x| I |X| R [xX]| G [=

T= Numero total de activos de produccion en el alcance

A= Porcentaje medio de activos en estado de no produccién en un afio determinado

(Nota: Dividir la produccién disminuida. Ademds, el tiempo de inactividad debe deberse a que los datos del activo,
la pieza, la ubicacion o el perfil asociado crean 6rdenes de trabajo de mantenimiento no programadas)

N= Numero de dias de no produccion

B= Reduccion prevista del tiempo de inactividad basada en una referencia de terceros (Aberdeen, IDC o similar)

|= Relacion de mejora impulsada por la calidad de los datos en porcentaje; | se calcula mediante la férmula O x U x D:

0= KPI operativo de terceros (p. ej., aumento de envios OTIF o porcentaje de
mejora del tiempo de actividad de produccion)

=
1

= Porcentaje de datos que no son de confianza (p. €j., incompletos, duplicados, desactualizados)

D= Probabilidad en porcentaje de calidad de datos igual o inferior a la par de la industria
(Nota: consulte Aberdeen u otra investigacion de analistas)

o)
1

Ingreso anual promedio en dolares por activo en el alcance

G= Margen bruto en porcentaje

O
n

Ganancia neta nueva de la mejora del tiempo de actividad de los activos

Figura 3. Ejemplo de féormula para calcular el nuevo beneficio neto derivado de la mejora del
tiempo de actividad de los activos

Al construir su caso de negocio, basara sus calculos en suposiciones, lo cual es normal. En caso
de duda, utilice puntos de referencia u objetivos internos. Si no estan disponibles, comience con
suposiciones conservadoras.

Si el analisis se vuelve complejo, Informatica puede ayudarle a descifrar las cifras y a explorar lo
que los rendimientos conservadores y agresivos.
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Ejemplo de clientes y lecciones aprendidas

GE Aviation esta comprometida con la busqueda de nuevas formas de optimizar sus operaciones
y lograr nuevas mejoras de rendimiento que beneficien a todo el sector de la aviacion. Una de las
armas mas poderosas de su arsenal son los datos que fluyen a través de la empresa desde los
motores en el cielo hasta los centros de control en tierra, y a través de toda la operacion.

El sector de las aerolineas opera con margenes muy ajustados, y las pequefias mejoras pueden
tener enormes repercusiones en los beneficios, tanto si se trata de recortar minutos en los
tiempos de vuelo como de optimizar el rendimiento de los motores y la eficiencia del combustible,

hay mejoras que mejoran la experiencia del cliente y que se traducen en un ahorro de costes.

Para ponerlo en perspectiva, un 1% de ahorro en costos de combustible podria traducirse en
30.000 millones de dolares de ahorro para la industria en 15 afios.

Desafio

GE y CFM, su empresa asociada, tienen 47.000 motores en funcionamiento en todo el mundo,
generando muchos activos que crean una gran cantidad de datos. Y cuando estan disefiados para
desplazarse, resulta aun mas dificil para crear una imagen completa de los datos.

Los factores mas cruciales que complicaron los esfuerzos de gestion de datos de GE Aviation
eran el alto volumen de activos que generaban datos, los cientos de aplicaciones que los datos
movian a través de las antiguas claves y la necesidad de agregacion manual.

En este contexto, GE Aviation se centrd en una serie de capacidades e iniciativas clave:

- Optimizar la gestién de la relacion de las entidades y la combinacion y fusion (datos sobre
activos, cliente, contrato) entre sistemas dispar.

- Mejorar la eficacia de la toma de decisiones para optimizar el vinculo entre los datos de
rendimiento del motor y los datos de supervision a lo largo del ciclo de vida del motor

« Reducir el nimero total de solicitudes a 100 para 2020
Solucidn

GE Aviation se propuso crear un sistema que conectara todos los datos maestros relativos a toda
la flota por:

» Proporcionar una vision unica de los datos en los tres dominios clave: cliente, contrato y activo

- Estandarizar los datos y flujo descendente



+ Alinear los datos heredados de los sistemas anteriores mediante referencias cruzadas
- Capturar los eventos empresariales que afectan a las relaciones de datos

+ Reducir los conflictos que surjan

Lista de comprobacién de los datos maestros

Los responsables de la gestion de datos maestros de GE Aviation revelaron las lecciones
aprendidas durante esta transformacion y los consejos que compartirian con cualquiera que se
embarque en el viaje hacia los datos maestros:

- Darse cuenta de que el valor no estd solo en dominar los datos en s (lo cual es importante), esta
en administrar la relacion entre esas entidades.

« Encontrar un lugar donde pueda marcar una diferencia real en el negocio, pero sin olvidar ser
realista. Mirar qué departamentos y qué aplicaciones dentro de ellos estan listos para la
optimizaciony encontrar a los lideres que estén dispuestos a aprovechar la oportunidad.

» Trabajar para limpiar los datos. Los datos suelen ser el mayor desafio cuando estos proyectos
comienzan, por lo que es importante examinar su salud en forma cruda en todos los sistemas.
Limpiar los datos primero facilita la implementacion técnica.

« Alinearse con una iniciativa planificada o existente, como analisis en el lado de Tl, un nuevo
Sistema ERP o iniciativa empresarial.

+ No dejar que la perspectiva de la personalizacion asuste a los responsables de la toma de
decisiones. Es necesaria para practicamente cualquier programa complejo de gestion de datos,
es un proceso de construir reglas sobre un producto solido, no de reconstruirlo. En la practica, se
trata mas de una configuracion que personalizacion.

- Asignar la propiedad y las responsabilidades antes de comenzar una iniciativa de datos
maestros.

+ Tener la administracion a ambos lados de la division entre Tly el negocio. Pero no ahogar sus
esfuerzos de calidad de datos sobrecargandolo con politicas y procedimientos masivos de
gobierno y administracion de datos. Mantenerlo simple, tomar decisiones l6gicas y reconocer
gue los datos maestros requieren un enfoque estratégico. Una gobernanza rigida impide el
progreso.
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- Disponer de personas con experiencia en procesos de negocio, tal vez incluso mas esencial que
la experiencia técnica. Se puede ensefiar a la gente a utilizar herramientas para mejorar los
datos, pero se necesita gente que entienda el impacto de hacer el cambio.

- Pontificar. Empiece siempre con los datos y dirija el mensaje de valor antes de que nadie se
relacione con las nuevas herramientas o practicas que esta proponiendo, para ayudar a conectar
los puntos en toda su empresa.

GE launched Predix, su plataforma como servicio (PaaS), para conectar maquinas, capturar
medidas y desarrollar software para el analisis. Predix utiliza algoritmos para hacer proyecciones
sobre el rendimiento futuro de las maquinas. Sus conocimientos pueden evitar interrupciones no
planificadas y optimizar el mantenimiento, lo que supone un ahorro significativo. En GE Aviation,
los datos maestros vincularan el analisis de las maquinas con los datos de la empresa,
proporcionando el perfil de los activos, el historial de servicio de los activos y los datos de los
clientes.
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Prepare su caso de negocio

Debe poner todo junto en el caso de negocio final para presentarlo a las partes interesadas. Una
buena estructura a seguir se parece a esto:

- Resumen ejecutivo: Describa las fuerzas del mercado que impulsan la necesidad de su
organizacion de una iniciativa de datos maestros; resuma el valor potencial para el negocio y
describa la iniciativa que propone para ayudar a liberar ese valor. Recuerde que el resumen
gjecutivo trata del resultado empresarial, no de los datos. Los datos son el "comao” se consigue el
resultado, no el porqué. Céntrese en el porqué en el resumen ejecutivo.

* Principales casos de uso empresarial: Describa los procesos empresariales reales a los que
afectara su iniciativa y los beneficios tangibles que espera obtener. Apueste por beneficios de
alto valor pero realistas, que sobre todo puedan medirse para mostrar el impacto de los datos
maestros.

- Conclusiones cualitativas y citas de las entrevistas: Aqui se introducen las conclusiones de las
entrevistas con las partes interesadas y otras pruebas anecdoticas que daran autenticidad a su
caso de negocio.

- Cuantificacion del valor empresarial: Incluya datos que muestren el estado actual en el érea
elegida y luego el estado futuro proyectado. Evalle la diferencia de forma transparente y creible
antes de ilustrar como sus proyecciones afectaran positivamente al valor empresarial.

+ Solucidn de la propuesta: Tome todo lo que ha aprendido y todas las pruebas que ha reunido
para informar en su hoja de ruta los datos maestros y describa en detalle como su propuesta
cumplira las promesas que hizo en su resumen ejecutivo. Aqui es donde entran en juego las
lecciones aprendidas por empresas como GE Aviation: vincule su propuesta de solucion con los
elementos de su lista de control de datos maestros. También es Util incluir un plan de despliegue
para su iniciativa, basado en el valor frente al coste (en funcion de la complejidad de los
requisitos y los riesgos asociados).

- Investigacion de analistas: Siempre que sea posible, busque la experiencia de autoridades
externas que apoyen su pensamiento. Busque investigaciones existentes y si su presupuesto lo
permite, considere la posibilidad de encargar investigacion original para que su empresa se
apropie de ella'y la utilice.

20



Conclusion

Los pasos descritos en este documento le ayudaran a impulsar su iniciativa de datos
maestros. Podra mostrar las mejoras tangibles que puede hacer cuando se rigen los datos de
su empresa, sean relevantes y tengan autorizados. Podra convencer a las personas adecuadas
de su organizacion que los grandes resultados comerciales a través del uso efectivo de datos
maestros estan a su alcance. Si todavia necesitan un poco de estimulo, no necesitan mirar
mas alla del costo de no hacer nada. Sin datos maestros, el analisis empresarial se ve
socavado y ninguna empresa puede confiar en su toma de decisiones.

Las empresas de todos los sectores han reconocido el riesgo de no hacer nada, y muchas ya
han dado los primeros pasos que se recomiendan en este documento. Con la ayuda de una
hoja de ruta que muestre hasta donde ha llegado y la distancia que le queda, puede conseguir
el apoyo ejecutivo que necesita para poner en marcha su iniciativa en los datos maestros. Y le
servira a lo largo de esta iniciativa y mas alla, ayudandole a mantener a las personas
adecuadas, comprometidas y trabajando hacia un objetivo comun: datos fiables que acelera su
transformacion digital basado en datos.

Esta guia es una traduccion al espafiol de la versién original How to Get C-Level Buy-In for Your

Trusted MDM Iniciatives publicado por Informatica
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