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RESUMEN

El presente articulo tiene como principal objetivo aplicar inteligencia de negocios en la gestion de
ventas de una empresa agroindustrial. Actualmente existe competencia en los negocios locales;
puesto que, el perfil del cliente plantea mejores propuestas y ofrece opciones de compra, por lo que es
importante apalancar el proceso de toma de decisiones en el area de ventas mediante herramientas
informaticas que se especializan en focalizar la informacidén de manera dinamica y precisa. Para el
presente proyecto el disefio de la investigacion es pre experimental disefio pre test y post test del
mismo grupo. La poblacion total es de 6 personas entre gerencia y asistentes, el método de validacion
de los instrumentos se realizdé mediante juicio de expertos; asimismo, se comprobo la fiabilidad
mediante Alpha de Cronbach y la prueba paramétrica realiza fue T- Student para muestras
relacionadas. Los resultados muestran una diferencia significativa entre las medias antes y después
de la implementacion; concluyendo asi que aplicar inteligencia de negocios mejora la toma de
decisiones en funcion al presentar informaciéon consolidada, resumida y actualizada.
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ABSTRACT

The main goal of'this article was to apply business intelligence into the sales management of an agro-
industrial company. At the moment, there is competition among local businesses and since the
customer profile makes better proposals and offers purchase options, it is important to leverage the
decision-making process in the sales area through computer tools that specialize in focusing
information dynamically and accurately. For the present project the research design was pre-
experimental, pre-test and post-test design of the same group. The total population was made up of 6
people, between managers and assistants, the instrument validation method was carried out by means
of expert judgment. Likewise, the reliability was verified by means of Alpha of Cronbach and the
parametric test made was T-Student for related samples. The results showed a significant difference
between the means before and after implementation. It was concluded that applying business
intelligence improves decision making based on presenting consolidated, summarized and updated
information.
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I. INTRODUCCION

La informacién generada a partir de un proceso
de inteligencia de negocios, permite una mejor
toma de decisiones a nivel gerencial, elevando el
nivel de competitividad de la empresa y
generando sostenibilidad a largo plazo en los
negocios. Las empresas que cuentan con
sistemas de informacién comercial a menudo
tienen que superar el dilema de elegir cual
informacién es relevante para su negocio.
Muchas veces se llega al fracaso comercial o
quiebre del negocio por no tener la informacion
necesaria en el lugar y tiempo oportuno o en todo
caso tener la informacidn, pero no ser procesada
adecuadamente. Cabe destacar que no hay
crecimiento sin proyeccion y no hay proyeccion
sin informacidn y tal vez no existirian cadenas
de tiendas a nivel mundial. La gestion de ventas
impulsa los ingresos mediante busqueda activay
participacion de los clientes prospectos, los
objetivos y estrategias planteadas por la parte
del personal atribuido a esta funcion dentro de la
empresa. Asi, el hecho de saber lo que el cliente
desea en diferentes temporadas del afio fortalece
el conocimiento estratégico, asi como también
poder aplicar campaiias y ofertas en temporadas
bajas de ventas, el conocimiento es la base
fundamental para un buen desarrollo
empresarial (Tejada, Fajardo & Vasquez, 2018,
p-33).

Asimismo, las empresas actualmente se
enfrentan a situaciones en nivel de competencia
de tal modo que es relevante tener informacion
que permita gestionar las ventas para optimizar
los engranajes del negocio (Campbell, Fransi,
2016,p.32).

Localmente las empresas cuentan con sistemas
comerciales badsicos que procesan los
movimientos de almacén, compras y ventas.
Estos sistemas no generan reportes de forma
inteligente pues solo se limitan a generarlos en
forma de listado y en ocasiones no permiten
interactuar con los datos, las cuales no apoyan a
la toma de decisiones de negocios. Asi, se
considera que la inteligencia empresarial,
inteligencia de negocios o BI (del inglés
Business Intelligence) agrupa un conjunto de
estrategias y herramientas para la
administracion y creacion de conocimiento a
partir del andlisis de la informacion existentes en
una organizacidon o empresa que ya cuenta con
un conjunto de datos (Silva, 2017, p. 29). Del

mismo modo “El conocimiento, cuando es el
indicado y generado entre las personas y para las
personas que colaboran en una organizacion,
representa el elemento primordial de la gestion
del conocimiento, que es utilizar la informacion
en funcion de la toma de decisiones” (Mora,
2018,p.164).

Actualmente existen herramientas tecnologicas
empresariales que se adecuan a los negocios,
ofreciendo soluciones a este tipo de problemas,
que mediante una extraccion de datos adecuada
y un buen analisis de requerimiento de
indicadores permitirdn generar soporte a la
gestion de ventas de sus clientes y productos,
esto se realiza sin alterar la Base de Datos fuente.
Pentaho BI es un conjunto de programas libres
para realizar el proceso ETL. La herramienta
Qlik es un programa para generar consultas,
reportes y vistas dinamicas provenientes del
proceso ETL. Este proceso permite migrar bases
de datos y trasladarlas hacia el almacén de datos
datos, su prioridad es la carga de datos integral
(Méndez, Leal, Zapata, Tabares & Daniel, 2016,
p.96), estas herramientas fueron desarrolladas
especificamente para generar Inteligencia de
Negocios.

La Inteligencia de Negocios permitird tomar
decisiones acertadas, tener la informacion en el
momento oportuno y adecuado, que servird
como indicadores para desempefio comercial,
esto permitird ofertar y proyectar ventas a corto,
mediano o largo plazo, se considera necesario
medir estos indicadores antes y después de
aplicar Inteligencia de Negocios, detalle de
indicadores: como nivel de consolidacion de la
informacion, que basicamente es el proceso que
realiza el personal de la empresa para poder
visualizar los reportes de manera agrupada. Es
decir, se estd combinado los reportes en uno
solo, sin perder ningin dato de cada sucursal.
Nivel de tiempo de procesamiento de la
informacidén, es el proceso de cumplir con
ciertos objetivos hasta lograr completarlo y
pasar a la siguiente tarea. Nivel de toma de
decisiones, son las estrategias que determinan
las metas, los propositos y la direccion de toda la
organizacion. Nivel de disponibilidad de la
informacién, es administrar que solo los
usuarios con privilegios o autorizados puedan
tener acceso a la plataforma de negocios cuando
lo requieran.
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La empresa Procesados Amazdnicos cuenta con
un local central y dos sucursales, estos los
gestiona por medio de un sistema transaccional
que no centraliza las ventas, quiere decir que
maneja las transacciones de manera autdnoma
esto es con el fin de controlar las ventas y el
stock de cada uno de sus locales, pero a la vez
como contraparte no permite obtener un reporte
unificado de ventas por lo que se tiene que
realizar consulta por consulta de cada sucursal y
luego mediante una hoja de célculo en Excel
realizar los reportes consolidados. Esto genera
malestar por algunas areas de la empresa que ya
han solicitado estas opciones en el sistema sin
embargo no han recibido respuestas afirmativas
por parte de la gerencia. Los consolidados de
ventas permitirian a la parte administrativa crear

nuevas estrategias en el negocio al no contar con
ellos generan deficiencias y retrasos en los
reportes. Por tal motivo se formula la
problematica ;De qué manera influye la
Inteligencia de Negocios en la gestion de ventas
en una empresa agroindustrial? El objetivo
general es determinar la influencia de
Inteligencia de Negocios en la gestion de ventas
de una empresa agroindustrial, y como objetivos
especificos desarrollar Inteligencia de Negocios
mediante metodologia Kimball utilizando
herramientas Pentaho y Qlik.

Tello (2016), refiere al uso de sistemas de
informacion como apoyo a latoma de decisiones
y estos son fundamentales para el crecimiento de
la empresa porque ayudan a fortalecer la
innovacion de los procesos.
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Figura 1. Proceso de extraccion, transformacion y carga de datos

II. MATERIAL Y METODOS

La investigacion realizada es de nivel
explicativo porque establece relaciones causales
entre variables y busca verificar el grado de
dependencia entre la variable independiente
(Business Intelligence) y la variable
dependiente (Gestion de ventas).

El disefio es pre experimental, disefio pre test -
post test de un solo grupo. El instrumento para la
recoleccion de datos fue el cuestionario,
integrada por una serie de preguntas las cuales
fueron validados por expertos y la fiabilidad

sometida al coeficiente alpha de Cronbach con
valor de 0.78, para la medida de escala de Likert;
asimismo, se realizd la prueba de Shapiro Wilk
para contrastar la normalidad del conjunto de
datos teniendo como valor de significancia
0,333 para el Pre test y 0, 417 para el Post test
siendo mayores al valor alfa de 0,05. En el
andlisis inferencial estadistico se contrasto los
indicadores con las hipotesis.
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ITII. RESULTADOS

Tabla 1.
Nivel de consolidacion de la informacion.

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de Val
. ., Mediade confianza de la aor
Desviacion ; . t o :
Media estandar error diferencia &\ Significancia
estandar ] ]
Media Inferior  Superior
Par PreTest - 6,67

-5,667 2,082 1,202 -10,838 -,496 -4,715 2 ,042

1 PostTest 12,33

En la tabla 1 el valor de significancia es 0,042, menor que el valor alfa (P-
valor) 0,05. Con un intervalo de confianza de 95%, lo que indica que la
inteligencia de negocios mejora la gestion de ventas en la consolidacion de la
informacion.

Tabla 2.
Nivel de tiempo de procesamiento de la informacion.

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo de

i Valor
. Dif. Desviacion Mediade  confianza de la t gl Significancia
Media \edia — estandar error diferencia
estandar - -
Inferior  Superior
Par PreTest- 4,67 -
-6,667 1,528 ,882 -10,461 -2,872 2 ,017
1 PostTest 11,33 7,559

En la tabla 2 el valor de significancia es de 0,017, menor que el valor alfa
(P-valor) 0,05. Con un intervalo de confianza de 95%, lo que indica que la
inteligencia de negocios mejora la gestion de ventas en el procesamiento
de la informacion.

Tabla 3.
Nivel de toma de decisiones.

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo
Media de confianza de la
Dif. Desviacion de error ___ diferencia Valor
Media Media estandar estandar Inferior Superior t gl Significancia
Par PreTest 8,33
1

) 4000 2309 24937 5063 2 ,023
23,33 15,000 6,495
PostTest

En la tabla 3 el valor de significancia es de 0,023, menor que el valor alfa
(P-valor) 0,05. Con un intervalo de confianza de 95%, lo que indica que la
inteligencia de negocios mejora la gestion de ventas en la toma de
decisiones.
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Tabla 4.
Nivel de disponibilidad de la informacion.

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo de

" ... Media fianza de 1 . Valor
Media Dl'. Desx{lacmn de error conianza cea ! & Significancia
Media estandar , diferencia
estandar p -
Inferior  Superior
PreTest 5,00

Par -

- 3,000 1,732 -15,452 -,548 2 ,044

13,00 -8,000 4,619

PostTest

Enlatabla4 el valor de significancia es de 0,044, menor que el valor alfa (P-
valor) 0,05. Con un intervalo de confianza de 95%, lo que indica que la
inteligencia de negocios mejora la gestion de ventas en la disponibilidad de

la informacidn.

IV. DISCUSION

El uso de Inteligencia de Negocios es
fundamental para utilizar estrategias en base a
conocimientos siendo los mismos obtenidos
desde los procesos del negocio y gestionadas por
los colaboradores de la empresa. Segun los
resultados obtenidos en el andlisis inferencial
concernientes al contraste de Hipotesis, se logrd
determinar que aplicar Inteligencia de Negocios
en la empresa influye positivamente la gestion
de ventas, realizado con un nivel de confianza
del 95%. Segin muestra en la tabla 1 el
indicador N° 1 contaba con una media de 6,67 y
después de la implementacion con 12,33
habiendo una diferencia de 5,667 con un valor
de significancia del 0,042. Asimismo, segun la
tabla 2 el indicador N° 2 contaba con una media
antes de la implementacion de 4,67 y posterior a
la implementacidon muestra una media de 11,67
hallandose una diferencia de 7 con un nivel de
significancia de 0,017. Del mismo modo, en la
tabla 3 se observa para el indicador N° 3 lamedia
antes de 8,33 y la media después de la
implementacion de 23,33 hallandose una
diferencia de 15 con un nivel de significancia de
0,023. Para concluir con la interpretacion de los
analisis para el indicador N° 4 en la tabla 4 se
observa la media antes de 5 y la media después
de 13 hallandose una diferencia de 8 con un
nivel de significancia de 0,044. Para todos estos
casos el nivel de significancia es menor que el
nivel alfa de 0,05. El enfoque general estd
destinado principalmente al drea gerencial de la
empresa quienes se encuentran en la parte alta de
la pirdmide y quienes necesitan optimizar la

gestion de ventas. Por lo cual se concluye el
rechazo de la hipdtesis nula, aceptando la
hipdtesis alternativa.

Muiioz, Osorio y Zuifiiga (2016), refieren
que la tecnologia mejora la forma de hacer
negocios con cambios producidos que atafien a
los consumidores y como las empresas deben
responder a estos cambios. En los resultados
obtenidos en el presente proyecto la tecnologia'y
la plataforma donde se desarrollan los procesos
deben brindar el soporte para la toma de
decisiones y alinearse a los planes estratégicos
de las empresas.

Asimismo, Medina, Farifia y Castillo (2018) en
su investigacidon determinaron que los
resultados obtenidos generaron un impacto
significativo en los usuarios del sistema ya que
los indicadores planteados mostraron mayor
significancia al aplicar la soluciéon de
inteligencia de negocios. Sin duda los usuarios
del manejo del sistema demuestran su
conformidad al aplicar herramientas
tecnoldgicas de facil aprendizaje y multiples
beneficios considerando que son ellos quienes
interactian directamente con el ingreso y
reportes del sistema.

Del mismo modo en la investigacidn realizada
por Quisca (2017). Concluyen que se optimizo
la gestion de informacion en un 83% esto
permitid mejorar la toma de decisiones de la
empresa al conocer las ventas en forma detallada
en periodos de tiempo determinados. El presente
proyecto abarca la gestién de ventas abriéndose
posibilidades de crear mas Datamarts ya sea de
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logistica, compras, marketing y otras areas
donde sea necesario la implementacion
considerando que existe una base para el soporte
dichos proyectos.

Uriarte (2018) presenta en su investigacion que
la satisfacciéon de sus clientes presentd una
mejora después de la implementacion de
mineria de datos en inteligencia de negocios
optimizando el tiempo en el procesamiento y
logro de objetivos. En el presente proyecto cabe

V. CONCLUSIONES

1. Lainteligencia de negocios mejora la gestion
de ventas en la consolidacién de la
informacion.

2. Lainteligencia de negocios mejora la gestion
de ventas en el procesamiento de la
informacion.
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