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Resumen: Con la aparicidn de la pandemia del COVID-19 las diferentes industrias
a nivel mundial sufrieron diferentes impactos. En el caso de la industria de alimentos
la Europea el impacto se basé netamente en la proyeccidn y estrategias comerciales
que mantenfan normalmente, lo que desestabilizo sus procesos normales y se acrecentd
la necesidad de organizar de mejor manera los procesos internos con herramientas
empresariales como la inteligencia de negocios. El objetivo de este articulo es analizar
c6mo esta herramienta puede aportar en la toma de decisiones y conocer sus procesos. La
investigacion es de tipo descriptiva con disefio no experimental. La implementacién de
esta herramienta en la empresa apoyard a que los directivos tomen decisiones mds claras
con el afdn de proyectar su presencia comercial en el mercado de la mejor manera posible
tomando en consideracién todas las técnicas aplicadas en la inteligencia de negocios.
Palabras clave: Organizacién y método, industria alimentaria, datos estadisticos,
empresa, toma de decisiones. (Palabras tomadas del Tesauro UNESCO).

Abstract: With the emergence of the COVID-19 pandemic, different industries
worldwide suffered different impacts. In the case of the European food industry, the
impact was clearly based on the projection and commercial strategies that they normally
maintained, which destabilized their normal processes and increased the need to better
organize internal processes with business tools such as intelligence. of business. The
objective of this article is to analyze how this tool can contribute to decision-making
and to know its processes. The research is descriptive with a non-experimental design.
The implementation of this tool in the company will support managers to make clearer
decisions in order to project their commercial presence in the market in the best possible
way, taking into account all the techniques applied in business intelligence.

Keywords: Organization and method, food industry, statistical data, company, decision
making. (Words taken from the UNESCO Thesaurus).

INTRODUCCION

A nivel mundial una de las industrias que mds ha venido evolucionando
en los dltimos anos ha sido la industria de alimentos, esto se debe
a la innovacién, tecnologia, nuevas herramientas de negociacién y
especialmente por la globalizacién que permite actualmente exportar e
importar alimentos entre todos los paises y regiones del mundo. (Olivares
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& Lozano, 2019), sostienen que la globalizacidn hace presencia como un
punto fundamental que cambia la visién de las empresas, agregando el
conocimiento sobre el consumidor a los procesos de toma de decisiones
para una adaptacién eficiente ante los distintos escenarios. Todos estos
cambios han planteado numerosos retos a esta industria, entre los que
se pueden citar; mayor valor afiadido, bisqueda de diferenciacién de los
productos y expansién en los mercados exteriores.

Con la aparicién de la pandemia del COVID-19 esta industria que
se compone de muchos otros segmentos del mercado, se vio afectada de
gran manera, tanto en su posicion actual como en las proyecciones que
se tenian hechas. El impacto en el Ecuador debido al estado de excepcién
que el gobierno adopto debido a la pandemia fue muy grande para la
economia y su ciclo normal, por lo que muchas empresas a nivel nacional
tuvieron que cerrar sus puertas, otras con mds poder en el mercado y
mayor estabilidad financiera sufrieron un desbalance de ingresos por lo
que optaron por reducir sueldos y personal.

La industria de alimentos ha intentado adaptarse a la nueva
normalidad, pero es necesario analizar ciertos aspectos de esta industria
como la cadena de suministro, la cadena de valor, y las nuevas preferencias
de los consumidores luego de la pandemia. Se deberia comenzar por un
planteamiento hipotético de lo 6ptimo, la industria alimentaria debid
realizarse apoyada en la tecnologia, empero no unicamente enfocada en
la productividad de los suelos, de los campos, de las semillas, y luego
en su procesamiento con el fin de otorgar a las materias primas un
costo afadido, como se lo vino realizando ya hace ya varias décadas,
sino ademds, enfocadas en la cadena de costo y en la cadena de
abastecimiento alimentario, eslabones de enorme trascendencia en este
sector sin embargo que desafortunadamente no se los ha tomado mucho
presente hasta esta emergencia. (Fuentes-Pérez, 2020)

La industria de alimentos La Europea, empresa cuencana que tiene 75
afios en el mercado de alimentos y que cuenta con presencia comercial
a nivel nacional e internacional, con un crecimiento promedio anual
del 15% aproximadamente, durante la pandemia sufrié un impacto en
algunos de los segmentos comerciales donde circulaba sus productos y por
otro lado tuvo un crecimiento no planificado en otros segmentos, lo que
generd un desbalance en la organizacion de sus ventas debido a que en
la pandemia aumento el consumo de algunos productos, pero por otra
parte existié decrecimiento en las ventas de productos que en su mayoria
se comercializaban en las plazas, mercados y restaurantes, lugares donde
las restricciones del gobierno tuvieron una mayor limitacién.

Todo este desbalance en sus ventas proyectadas hizo que los accionistas
ydirectivos de laempresa busquen implementar nuevas herramientas para
organizar tanto sus costos, ventas y compras de materias primas con el
afin de cumplir con la necesidad actual de sus productos en el mercado,
de igual forma para que no se estanquen algunos de sus productos debido
a todos estos impactos externos y por otra parte para cumplir con la cuota
que exige el mercado en otros productos y que no exista falta de stock por
el consumo no proyectado del mercado.
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Una de las herramientas empresariales mds efectivas utilizadas
actualmente en las empresas es la llamada BI, business intelligence o
inteligencia de negocios, que sirve a las organizaciones para encontrar
el mejor camino para ser més eficientes y eficaces en sus negocios. Pena
(2006) menciona que. “La Inteligencia de Negocios se compone de cuatro
etapas a saber: Analisis, reflexidn, accién y mediciéon” (Pdg 12). El objetivo
de este articulo es analizar cémo puede servir esta herramienta y todas
sus etapas para que la empresa pueda encontrar la mejor forma para la
comercializacién y negociacién de sus productos luego de la pandemia.

Referencial Tedrico
Impacto en las ventas empresariales en tiempos de pandemia

Para analizar el impacto en las ventas empresariales en tiempos de
pandemia debemos remontarnos al origen a finales del afio 2019, el nuevo
COVID-19, se habia extendido por todo el planeta y para evadir su
propagacion, la mayor parte de las naciones implementaron limitaciones
sin antecedentes como por ejemplo el cierre de las fronteras nacionales,
la limitacién a las reuniones publicas y el cierre de universidades escuelas,
tiendas y restaurantes (Cando-Morales, et al. 2021).

Se ha desarrollado una perspectiva de esta problemdtica llevando
a cabo un andlisis. (Anderson & Oliver, 1987) explica al desempeio
de las ventas como la evaluacién de vendedores basados en lo cual
producen (es decir, resultados de ventas) asi como lo que hacen (ésca
comportamientos de ventas). Mientras que los comportamientos de
ventas deben integrar habilidades de venta y el funcionamiento de las
fuerzas de ventas depende de diferentes elementos, tales como percepcién
de los papeles de vendedores, la funcién de los mismos, la motivacién,
los elementos personales, la organizacién y el entorno. Klebnikov (2020)
sostiene. “A inicios de enero de 2020, a un mes del brote de la epidemia,
el Banco Mundial estimaba la crisis como equivalente a la de 2008, con
sucesivas actualizaciones pesimistas” (p. 3).

El trabajo asalariado es el rasgo sustancial y distintivo de las
interrelaciones capitalistas. Por medio de la comercializacién de su fuerza
de trabajo la clase trabajadora tiene ingresos, aun cuando minima. Sin
embargo, el trabajo asalariado funge ademds como la fuente de la ganancia
de las empresas, ya que estas personas con sus ingresos inyectan circulante
a la econdmica. A partir del punto de vista empresarial, la crisis del
coronavirus ha afadido a la histérica contienda politica del pais ha
producido un impacto negativo para todas las empresas.

Es por ello que se necesita examinar la contestacién empresarial ante
dichos retos que van a tener que hacer frente en tiempos de COVID-19,
pues las organizaciones se veran danadas, con secuelas a corto plazo
y efectos a extenso plazo menos deseadas, con el exclusivo objeto de
sobrevivir a esta crisis mundial (Gallegos-Gonzélez, et al. 2021).

Por otro lado, (Giraldo, 2020), refiere en su publicacién como
enfrentar los desafios y cudles son las diferentes estrategias para enfrentar
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los bajones econdmicos en estos tiempos de crisis mundial y también ha
demostrado los efectos colaterales que ha provocado un impacto en el
estilo de vida de los consumidores, la industria y la economia, forzando
a muchas personas juridicas y naturales a cambiar la forma de operar
y hacer las cosas. Asi mismo, debemos de tener en cuenta que en la
actualidad las ventajas competitivas tecnoldgicas son vitales, debido a que
estas ventajas son las que inventan efectivas competencias para afrontar
los retos empresariales en tiempos de crisis y no todas las empresas tenian
esta ventaja.

Actualmente es necesario que las empresas busquen datos, reflexiones,
lineamientos, propuestas y conclusiones de lo cual pasa en relacién a
esta crisis sanitaria que afecta a todos y con la intencién de no dejar
Gnicamente un gjercicio tedrico o conceptual, si no que una herramienta
como la inteligencia de negocio sirva de gran manera a las empresas. Esta
innovacién de la que hablamos en tiempos de enfermedad pandémica,
debe apuntar a atravesar el problema primero, para producir ocupaciones
con vistas al manejo en un escenario futuro todavia incierto en varios
puntos de lo poco que quedan del afio 2021. Amalia (2012) indica:

Las personas son diferentes al igual que su percepcién sobre una situacién y sus
prioridades, con efectos negativos por una crisis econdmica o cualquier otro tipo de
crisis, la percepcidn del riesgo refleja la interpretacién del consumidor en relacién
asu contenido. (p.2)

Esta percepcion reflejalainterpretacion del consumidor yla posibilidad
de ser expuesto al contenido de ese riesgo, por lo que el consumidor
tiende a priorizar sus gastos y compras en lo que cree prioritario para su
supervivencia, y en este momento es cuando la industria alimentaria tiene
que aprovechar el pensamiento.

Implementacion de inteligencia de negocios en las empresas

Para implementar inteligencia de negocios en las empresas, se deberia
primero comprender la postura de hoy ante el entendimiento hacia
el interior de las organizaciones y es fundamental tener en cuenta las
construcciones del costo de las empresas, para que esta herramienta sea
util y no se convierta en un costo que no genere algo positivo. Sallis &
Jones (2002) afirman que:

No obstante, en los nuevos paradigmas de negocios que han surgido por medio
del uso de las tecnologfas de informacién y comunicacién como centro de las
ocupaciones generadoras de utilidades, las organizaciones comienzan a perfilar una
necesidad estratégica el atender y edificar sistemas de evaluacién que les permitan
destinar un costo a las ocupaciones sustentadas en el razonamiento. (p.32)

Las empresas buscan el constante mejoramiento en sus interacciones
con sus consumidores, empleados, accionistas y demds stakeholders
relacionados con la organizacién. Las ventajas tienen la posibilidad
de ser sociales o econdmicos, el desafio se perfila en la necesidad de
conseguir la mayor eficiencia y efectividad en sus procesos de produccion,
primordialmente si dichos se sustentan en los activos intangibles. Cabe
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recalcar que la inteligencia de negocios y sus resultados en una empresa es
de gran valor ya que este conocimiento se puede convertir en una ventaja
competitiva en comparacién con la competencia.

El conocimiento es la téctica con mas complejidad de imitacion. Esas
estrategias que se sustenten en explicar los recursos respaldados en técticas
sobre activos fijos y financieros, como por ejemplo maquinaria y equipo,
instalaciones y terrenos, asi como capital financiero, o de la misma forma
las que busquen producir recursos semejantes a la competencia tales
como la generacién de marca, imagen y fama, ingreso a fuentes de abasto
y las interrelaciones comerciales, son subjetivamente mas sencillas de
argumentar y tal cual remover la virtud competitiva (Tiwana, 2002).
De igual forma remarcan el valor de la administraciéon por medio del
conocimiento, (Davenport & Prusak, 2001), en su estudio nos confirma
que todas las organizaciones saludables generan y usan conocimiento. El
objetivo a implementar inteligencia de mercado en el drea comercial en
una empresa, posibilite favorecer a la toma de elecciones e incremento de
ventas en el mercado bajo los lineamientos estratégicos de la compaiia
para esto se necesita evidenciar diversos puntos de vista relevantes de los
cuales destacan tres.

Como primer punto, el funcionamiento de diferentes sistemas que
tienen que contener informacién del 4rea, crea para el cliente carga
operativa en la obtencidén y consolidacién de esta. Como segundo
punto, estd la dependencia generada con la zona de sistemas, debido
al mantenimiento que hacen en la composiciéon de la base de datos
para lograr tener la informacién requerida por los diferentes usuarios
generando un cuello de botella lo que impacta en tiempo de contestacién
en las ventas. Y como tercer punto, la totalidad en la informacién como
soporte a la toma de elecciones de la gerencia general.

El objetivo primordial de implementar inteligencia de negocios en
una empresa se enfoca en dos puntos relevantes: optimizacién en la
obtencién de la informacién de parte de los usuarios, disminuyendo
la carga operativa y dependencia de la tecnologia, mejorando asi el
monitoreo en los indicadores, que posibilite a la gerencia general detectar
patrones en la conducta de las ventas, permitiendo obtener respuestas mas
acertadas con base en la demanda del mercado, parala toma de elecciones.
En todo el mundo los directivos de las empresas modernas permanecen
convencidos de que lainformacion es el activo estratégico que la diferencia
de sus participantes e impulsa su triunfo.

La funcién de gestionar informacion en la organizacion juega un papel
importante en el desarrollo de otras habilidades, como es la situacién
de la administracién de consumidores, de procesos y del rendimiento.
En medio de las primordiales repercusiones de la administracién, los
dirigentes tienen que centrarse en producir las condiciones primordiales
para el desarrollo de la infraestructura y la funcién de administracién
de la informacién para potenciar las otras zonas de la compania. Una
correcta administracién de informacién posibilita monitorizar una y
otra vez la conducta de los primordiales cambiantes que intervienen en
el comercio. En dependencia de los cambios, va a ser viable tomar las
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medidas elementales en el instante preciso, que permitan ajustarse a las
novedosas condiciones y sacar beneficio de las mismas.

De esto se deduce que uno de los procesos més beneficiados es el
de toma de decisiones, y para esto se necesita poner en claro que
hay diferencias entre los procesos de medicién y averiguacion, al igual
que diferencias entre los dos anteriores y el momento cuando se toma
decisiones en las empresas. La medicién técnica, en continuacién a la
averiguacion mecanica, disefiada para adivinar la elecciéon mas llamativa,
puede suplir a la toma de elecciones y su teoria. No obstante, la toma de
elecciones es un proceso muchisimo mas abarcador. Su composicion es
servible, capaz de producir su propio camino haciala eleccién. La eleccién
final se lleva a cabo por medio de un proceso de aprendizaje, comprension,
procesamiento de informacidn, valuacién y al final la definicién del
problema y sus situaciones. Aranibar (2003) afirma:

Para implementar inteligencia de negocios en una empresa y que
esta nos entregue la informacién que buscamos se necesita una lista de
criterios, a forma de metodologia o lista de verificacién, que tienen que
cumplirse para efectivizarla como:

o Contar con un sistema transaccional (TPS) que administre todos
los datos de las operaciones transaccionales de la organizacién en
relacién con el grado operativo

o Contar con un sistema gerencial (MIS) incluido al TPS y que
administre informacidn dirigida a la toma de elecciones del grado
tactico

e Disenar y llevar a cabo un mecanismo automatizado de copia y
conversion de los datos e informacién importante a partir del TPS

o Disenar y llevar a cabo métodos para la explotacion de sistemas
gerenciales para la toma de decisiones, consultas y reportes
complicados

o Disenaryllevar a cabo un sistema de presentacion y visualizacién:
online, con interfaz amigable y flexible para la manipulacién y
adecuacion a los requerimientos. (p.3)

Inteligencia de negocios como herramienta de mejora en el drea comercial

La herramienta llamada inteligencia de negocios contiene secuencias de
habilidadesy recursos que tienen como fin manejar la amplia base de datos
que recopilan las empresas haciendo estudios que utilicen y aprovechen de
mayor forma los datos obtenidos, por ende, es necesario ejemplificar los
métodos de la inteligencia de negocios en las empresas (Tapia, et al. 2020).

Una de las sintesis de la inteligencia de negocios es la variabilidad
de las bases de los datos que vienen a ser el conjunto de informacién
obtenidos por la empresa y se usan para nutrir la base de informacién,
después de hacer labores de estudio y depurado. Es importante que la
empresa observe y examine las formas, los medios y la eficacia de los datos,
debido a que al saber los origenes mds importantes para la alimentacién
de datos garantiza un acopio y estudio con un imperceptible margen
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de ineficacia y un horizonte existente para el progreso de la empresa.
La informacién que se maneja esta comunmente organizada, ya que
se acumula en bases de datos donde en la mayor parte de procesos
involucra informacién que contiene nimeros. Otro tipo de informacién
son los datos que no tienen una correcta organizacién y se basan en
medios informdticos, mensajes y clips de representaciones. Esta clase de
informacién estd alcanzando preeminencia ya que apoya ala optimizacién
de los procesos y caracterizacién de ocasiones de crecimiento para la
empresa (Cano, 2007). Que la empresa tenga iniciativa significa que los
datos sean mostrados de forma precisa, con la intencién de mejorar los
reportes finales. Para eso la organizacion deberia detectar con exactitud su
proceso de comercio y las métricas cuantificables similares.

Una de las ventajas de estos instrumentos se basa en dar a los
consumidores un amplio entendimiento del camino de la organizacién
y otra ventaja es poder realizar estudios de forma inmediata. Al fin y
al cabo, hablamos de un elemento que poseen las personas que toman
las elecciones con el afén de entrar a datos de simple visualizacion,
que puedan entender, anunciar y examinar. Sin embargo, la sustraccion,
arquitectura y subida de informacién, es un proceso también llamado
ETL, donde se da el traslado de datos desde sus bases al datawarehouse de
la empresa.

Hay sistemas que permiten la produccién de datos nuevos de forma
bastante inmediata y expedita, también la reproduccién mecanica de
notificaciones en base de juicios proyectados anteriormente. Los reportes
generalmente se realizan con disefios proporcionados con anterioridad,
ademas de disponer de informaciones basicas que se establezcan por el
sistema utilizado en la inteligencia de negocios que se use (Recasens,
2011). Es necesario recalcar la maleabilidad y versatilidad que muestran
la informacién resultante, debido a la posibilidad de ser transformados en
cualquier momento.

La informacién resultante tiene que estar lista al instante y con los
detalles que requiere el cliente de la informacién final. Existen muchas
metodologias ya conocidas, cada una de ellas con diferentes enfoques, sin
embargo, se imponen una de ellas que es la de Bill Inmon. Inmon sustenta
que el ambiente de procedencia de los datos y el ambiente de destino
tienen que estar fisicamente separados en diversas bases de datos. Su
enfoque principalmente se asocia al grado empresarial, o sea que implica
a partir de un inicio a toda la organizacién. Bill Inmon (2005) afirma:

La necesidad de transferir la informacién de los diferentes OLTP (sistemas
transaccionales) de las empresas a un espacio centralizado donde los datos logren
ser usados para la investigacion a la Fabrica de Informacién Corporativa (CIF) Al
tener este enfoque universal, es mds complejo de desarrollar en un plan sencillo
(pues estamos tratando abordar el todo, desde el cual después iremos al detalle).

(p-18)

Las organizaciones recientes usan como su herramienta principal de
estudio a la inteligencia de negocios, lo que le posibilita pricticamente
minimizar el margen de error de la toma de decisiones, y, por consiguiente,
hacer uso éptimo de las bases que tienen dentro y aportan informacién
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eficaz para contextualizar los modelos gerenciales primordialmente de
orden financiero que tienen que adoptar los diferentes negocios.

METODO

Metodolégicamente la investigacién se desarrollé desde un tipo
descriptiva con disefio no experimental, para lo cual se manejé un
muestreo por conveniencia la cual es una técnica utilizada de manera
no probabilistica y aleatoria, que tiene como fin utilizar muestras del
universo que sean de facil ingreso y que sean escogidos por la persona
que realiza el estudio sin un factor especial de limitacién, en este caso
particular fueron 73 personas de diferentes edades que realizan compras
de alimentos para su consumo personal o familiar en la ciudad de Cuenca.
Se obtuvieron datos de interés mediante la aplicacién de encuestas a
través de los cuestionarios realizados en Google, estos fueron procesados
y analizados mediante estadistica descriptiva.

RESULTADOS

En base al trabajo de recoleccién de datos realizado, hemos obtenido
diferentes resultados los cuales nos ayuda a tener una idea panordmica
de como actualmente se encuentran las preferencias y diferentes variables
que intervienen en la comercializacién de alimentos y mucho mds
especificamente en la comercializacién de los productos estrella que ofrece
la Industria de alimentos la Europea. Para el anlisis de la informacién
y datos obtenidos se manejé cuatro dimensiones y la caracterizaciéon
de las personas encuestados en esta investigacién se conforma por una
variable de género que nos permite diferenciar el sexo de la persona que
realizo la encuesta, se puede observar que de las personas que realizaron
las encuestas, del género masculino pertenecen el 56.20% y del género
femenino el 43.80%, lo que indica que la mayor parte de los encuestados
fueron hombres, pero al no ser un porcentaje de diferencia muy amplio,
podemos decir que las encuestas se hicieron con equidad de género.
Para buscar las personas encuestadas, se recorrié diferentes lugares con
diferentes personas con el afin de mantener una informacién miés real y
globalizada en la ciudad de Cuenca.

Circulo Familiar

En la variable de Circulo Familiar, se buscaba ver la realizada de las
personas encuestadas, en cuanto a temas de circulo familiar, rango de
edad, con cuantas personas viven y quien hace las compras en su hogar, de
los cuales se obtuvieron los siguientes, datos presentados en la tabla 1, lo
que nos da a conocer que la mayor parte de encuestados tienen entre 31 a
40 anos de edad por lo que se puede decir que estas personas estdn en una
edad donde compran y comercializan regularmente.

De igual forma el dato con mayor porcentaje en cuanto a la pregunta 2
de estavariable es el numero de personas que viven en su hogar y se observa
que el mayor nimero tienen familias de entre 3 a 5 personas, de igual
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manera en las preguntas realizadas podemos observar que normalmente la
mujer o madre de familia es quien hace las compras de los alimentos, porlo
que de esta informacién podemos generar diferentes campafas orientadas
a estas personas, con el afan de afianzar a los compradores regulares
de estos productos. En general con esta informacién podemos obtener
datos que nos sirve para ver en qué circulo familiar se desenvuelven los
encuestados por lo que podemos deducir sus prioridades alimenticias y su
comportamiento en base a sus preferencias.

Tabla 1

Variable Circulo Familiar

Variabhle: Circulo Familiar Opciones de respuesta  [Total %

a) 18-30 14 18 60%
Rango.de Edad’ {En afios E)) jll __: 8 4112 ggzgz
cumplidos al dia de hoy) 4 51-50 1 1.30%

2] +E60 z 2,800%
JCUANtAs personas viven aj1-2 26 S5,60%
actualmente en su hogar? b 2-E 44 £0,30%
Incluido su persona) )45 2 4,10%
En su hogar, ;Quién realiza a) Padre 27 37,00%
cormnimente las compras de 1) Madre 43 55, 90%
los viveras? ) Otro: (Hijoja) 2 4,10%

Investigacién de campo

Preferencias

En cuanto a la variable preferencias, podemos analizar los diferentes
resultados obtenidos que se detallan en la Tabla 2 y Figura 4, con la
idea de conocer las preferencias en cuanto a los productos estrella de la
empresa, esto con el fin de tener una idea mas clara de a qué productos la
empresa debe aplicar métodos de comercializacién que afiance o mejore su
presencia en el mercado. Luego de la obtencién de datos de las encuestas
podemos observar que la mayor parte de personas creen que las carnes
frescas son prioridad con respecto a los embutidos ya que en la pregunta
realizada se pregunté silos embutidos son parte fundamental de su canasta
bésica la mayoria dijeron que si, en comparacién del porcentaje que
dijeron que no, aunque la diferencia porcentual no fue muy grande.

Por lo que podemos decir que en el mercado existe una gran parte
que piensa que los embutidos son esenciales en su hogar, a comparacién
de los datos obtenidos en la pregunta 2 de esta variable donde la mayor
parte piensa que las carnes frescas son importantes en su familia, por lo
que podemos ver la preferencia a las carnes frescas en el mercado. De
igual forma en la pregunta 3 de esta variable podemos observar que la
mayor parte piensa que si, pueden alimentarse de forma correcta sin comer
embutidos esto en comparaciéon de la pregunta 4 donde los encuestas
optan por pensar que en sus casas no pueden alimentarse de forma
correcta si no consumen carnes frescas. Con estas preguntas podemos
observar que las preferencias a las carnes frescas ain se mantiene luego de
pandemia del COVID-19, producto que tiene mayor margen de ganancia
en la empresa pero que mantiene mayor costo en el mercado, lo que
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probablemente hace que las personas deseen compran por preferencia
pero no puedan hacerlo debido a su situaciéon econdmica actual pos-
pandemia, por lo que la empresa con estos datos puede generar diferentes
propuestas comerciales para incrementar sus ventas en este producto.

Tabla2
Variable Preferencias

Variahle: Preferencias Opciones de respuesta | Total %
sCree usted que los embutidos |53 g1 28 52,10%
son parte fundamental de su

canasta bsica? By NO 35 47,90%
Joree usted que las carnes

frescas (Pollo, Cerdo o Res) son a) 31 71 97,30%
parte fundamental de su

ranasta basica? B) NO 2 2,7 0%
¢'Cre_e usted_que €11 5u hogar a) 8l g1 B3,60%
pudieran alimentarse de forma

COTrecta ¥ Sana Sin Consuriir

embutidos? ) WO 12 15,40%
¢'Cre_e usted_Que er1 su hogar 2 Sl 15 20,50%
pudieran alimentarse de forma

COTrecta ¥ Sana Sin Consuriir

embutidos? o) WO =8 79,50%

Investigacién de campo

Conocimiento

De igual forma hemos visto que el conocimiento es parte fundamental
para realizar compras de alimentos, luego de los datos obtenidos que se
observan en la tabla 3. Podemos decir que esta variable es importante
para saber si las personas saben que compran, o conocen sustitutos de
los productos que la empresa vende. La mayor parte de los encuestados
no conoce algun producto sustituto de los embutidos o carnes frescas,
aunque existe una gran parte que, si tiene un breve conocimiento de
productos que pueden sustituir como granos, carnes de soya y mariscos,
productos que fueron nombrados mayoritariamente en las encuestas.

De igual manera en cuanto a la importancia que tienen los diferentes
tipos de productos que se venden en el mercado, podemos ver que la
mayor parte de encuestados piensa que los vegetales, frutas y licteos tienen
mayor importancia, en contra a las carnes frescas y en embutidos en sus
hogares, lo que también nos dice que si bien es cierto las carnes son parte
fundamental en sus hogares aun la gente piensa que otros articulos son
mds importantes para su canasta basica.

En cuanto a los embutidos podemos ver que la mayoria ve a los mismos
como un producto que no tiene prioridad de compra en sus hogares, pero
probablemente por temas de costos existi6 el crecimiento de ventas de
este producto durante la pandemia, por lo que también es importante
ver cudl es la realidad econémica de estos hogares para tener una mayor
comprension del actuar del consumidor.
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Tabla 3

Variable Conocimiento

Variahle: Conocimiento Opciones de respuesta  [Total %
£Conoce algan alimento

Sustituto de 108 embutidos o de | ) 33 45.20%
carnes frescas (Pollo, Cerdo o £} NO 40 54 50%
Res?

51 su repuesta anterior fue 51 a) Otros: (Carne de Sovya, 35 43 90%
por favor indicar cudl. 5isu Mariscos, Granos, Etc) .
respuesta fue MO, colocar la .

palabra "Minguno” . I Ninguno 41 55, 10%
Fara usted que alimento cree a) Otros: (Wegetales,

que tiene mayor importancia al |Frutas, Lacteos, Etc.) 44 60,20%
alimentar a su familia Escoger ]

salo una opcién, 1a que mayor |} Embutidos 1 1,40%
rnportancia tenga para usted y

su farnilia) C) Zarnes Frescas 28 38,40%

Investigacién de campo

Situacién Econémica Actual

Esta variable es una de las mas importantes de la encuesta y en base a
los resultados obtenidos, los cuales podemos ver en la tabla 4, observamos
la realidad econémica actual de las familias y como esto impacta en sus
preferencias de compras durante y luego de la pandemia, podemos ver que
la mayor parte de personas sufrieron algin tipo de recorte en sus ingresos
familiares, teniendo la mayor parte de los encuestados una afectacién que
va hasta el 25% de sus ingresos anteriores.

Con esto podemos deducir los cambios en las ventas de la empresa
se dieron debido a que la gente al tener menos ingresos, tuvieron que
hacer compras que asi pensaran que no son prioridad, suplian de alguna
manera a productos més costosos como las carnes frescas. Por otra parte,
podemos ver que la mayor parte de encuestados aun hacen sus compras en
los supermercados, esto probablemente por las facilidades y condiciones
de bioseguridad que mantienen estos locales comerciales.

Tabla 4

Variable Situacién Econdémica Actual

gn:?;lnagﬂ]ei.c?gl:ti:ln Opciones de respuesta |Total %
Los ingresos de su hogar se a) S 5o 21 20%
wieron afectados de alguna i
rmAnera por la panderria del
COVID-197 ) O 21 28,80%
o a) Mo tuve afectacion 19 26, 00%
For favor indique en que 1) 1%-25% >g 24 20%
porcenaje e afeadolos  [o peecon O
pandermia del COVID-19. d) 51%-75% 7 9,60%
e) 7E%-100% 2 2,70%
Actualmente usted preflere a) Supermercado 47 64J40%
hacer la mayoria de sus
cornpras de viveres en; 1) Mercados 17 23,30%
{Escoger por favor solo una C) Ctro: (App, Tienda de g 17 20%
opcidn) Barrio, Etc.) i
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Investigacién de campo
PROPUESTA

La implementacion de inteligencia de mercado en una empresa implica
un sistema de procesos tanto operativos como comerciales impulsados
por un sistema tecnoldgico, ya que implica manejar una cantidad muy
grande de informacién y datos tanto internos como externos, lo que
haria imposible su manejo éptimo sin estos sistemas. Por ende, se ha
levantado el siguiente Esquema parala implementacion de inteligencia de
negocios en la empresa, el cual se observa en la figura 1 que se presenta a

continuacion.

FUENTE DE DATOS: PFROCESAMIENTO ¥ ORGANIZACKON:
Identificar los datos e Integrackin y arganizacion de
Iinformacién que existen en los datos para convertir datos

&l mercado. generales en datos dtiles.

REPORTEQO ¥ ANALISIS: TOMA DE DECISIOMNES:
En base a la organizacidan Proceso final de toma de
realizada se crea reportes decisiones en base a todos los

resultados analizados en los

ra su respectivo andlisis.
pa P

Figura 1
Esquema para implementar inteligencia de negocios en las empresas

Fuente de Datos

El punto de inicio para la implementacién de inteligencia de negocios
en la empresa, es identificar los datos e informacién que existe en
el mercado y que nos va a servir, ya que la inteligencia de mercado
combina estudios de negocios, minerfa de datos, visualizaciéon de
datos, herramientas e infraestructura de datos, esto en base a datos o
informacién obtenida del mercado.

La utilidad de las fuentes de informacién, viene definida por su
contestacion a la necesidad de informacion de la empresa, estos datos
validos pueden ser internos o externos tal y como podemos observar en
la figura 2 que se presenta a continuacién, donde podemos observar las
diferentes bases de datos utilizadas en la empresa para la inteligencia de
negocios.
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/ BASES DE DATOS INTERNAS: BASES DE DATOS EXTERNASN

-Base de datos de las ventas por -Georeferencias de pais

ano -Calendarios para fechas
especiales donde aumenta el

consumo de ciertos productos

-Base de datos de las costos por
producto

-Bases de datos de
supermercados para verificar el
movimiento de la marca dentro de

los mismos /

-Base de datos de las gastos por
cuenta contable anual

\ -Bases de de datos historicos

L

Figura 2
Composiciéon de Base de Datos Generales (Datawarehouse)
Los autores

Es necesario recalcar que cada empresa tiene diferentes estrategias, el
tamano de la empresa es un factor altamente determinante en los temas de
innovacion, sistemas de informacién y procesos de toma de decisiones por
eso es correcto argumentar el andlisis a organizaciones mas homogéneas
cuando se pretende usar datos de la competencia de la empresa.

Procesamiento y Organizacién

También llamado arquitectura de datos en la inteligencia de mercado,
ya que en este periodo puliremos los datos en general para que sean
datos ttiles en el proceso para esto la empresa utiliza una plataforma
de inteligencia de negocios que simplifican el proceso de toma de datos
obtenidos del sistema transaccional de la empresa denominado SBT
(Sistema con lenguaje POP) y que va a parar al datawarchouse, a este
proceso lo llamamos ETL (Extract, Transform and Load), y lo podemos
observar en la figura 3.

DATA
ARQUITECTURA
DE DATOS WAREHOUSE

de la empresa
(SISTEMA ETL)

Sistema SBT

de la empresa

BASES DATOS
EXTERNAS
Adquiridas

Figura 3
Arquitectura de datos en la empresa

Los autores
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Albondigas en Salsa/Tomate 430 G

Esta informacién seleccionada se la sube al datawarehouse del sistema
de inteligencia de negocios Power BI para la generacién de informes,
visualizacién de datos y construcciéon de dashboards personalizados para
diferentes niveles de usuarios. tomando en consideracién la cantidad
de datos que mantiene, y también tomando en cuenta que se maneja
un sistema transaccional que contienen mucha informacién histérica
en lenguaje de programacién POP, han optado por la utilizaciéon de la
herramienta Microsoft Power BI, en la cual se procede a alimentar los
datos utiles sacados en este proceso tal y como podemos observar en la
tabla 5 que se presenta a continuacion.

Asado de Tira Res

Loma falda) res comp
Eife Potcionade Cerdo (BANDEIA)
Bife Porcionadio Res (BANDEJA)
Bondiola

ofado cerdo [BANDEM

ara Estolado res (BANDEIA)

Chichaman cer

Chexizo a la Cerveza 400 gr MIC
Chomzo Ahumado Emp. 1 K gen

Cheriza Ahurnade Emp. 300 g T-Colage

L @ Ving Tinto 400 gr
Cheaizg 2 Vin Tinto 400 gr MIC

Pherine ("
Chornin: Coliom

13339 Chomro Jalspedio & Cheddar 400 qgr

223443384

2.816.585,05

2607% €

R

ECIMIENTO

Tabla s

Organizacién de informacién en base de datos

Los autores

Esta fase frecuenta apoyarse en un almacén o base intermedia,
denominado ODS, que acttia como puente entre el sistema fuente
como indicamos anteriormente en este caso el sistema transaccional que
alimenta de informacién y los sistemas destino (datawarchouse), y cuyo
primordial objetivo se basa en evitar la saturacion de los servidores de la
empresa.

Lainformacién que obtenemos como resultado, ya unificada, depurada
y consolidada, se almacena en un datawarchouse empresarial, que
también sirve como punto base para la construccién de distintas bases
departamentales.

Reporteo y Anilisis

El software utilizado en la empresa Power BI para inteligencia de
negocios nos da visualizaciones histéricas, actuales y predictivas de las
operaciones comerciales de una empresa de una forma fécil de interpretar
visualmente ya que utiliza datos recopilados. Con estos, pueden realizar
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informes, hacer andlisis, extraer datos, entre més funciones. El ingreso de
datos en la herramienta Power BI se lo puede observar en la figura 4, la
base de datos que alimenta la herramienta se la hace en formato (ext.), el

cual es recomendado para la herramienta Power BL

Figura 4
Ingreso de datos a herramienta Power BI

Los autores

Este sistema ajusta los datos operacionales con diferentes herramientas
analiticas para obtener informacién més compleja y competitiva para
las personas que toman las decisiones. En este sistema también se
pueden componer diferentes tipos de datos obtenidos de las fuentes y
revelar nuevos conocimientos partiendo de los datos para optimizar la
prediccion. Entre las caracteristicas primordiales de este sistema esta:
la composicién de los datos operativos con herramientas o sistemas
analiticos; el analisis multivariante de la informacidn casi estructurada
y que se integran para descubrir los nuevos conocimientos; el acceso
y la factible propagacién de la informacién conseguida mediante la
herramienta analitica utilizada; la exposicién multidimensional de los
resultados obtenidos en el proceso debe ser fécil de asimilar tal y como
podemos observar en la figura 5, sacada de la herramienta Power BL
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Figura 5

Ingreso de datos a herramienta Power BI
Los autores

Toma de decisiones

Consecutivamente se debe elegir entre diversas opciones la que se
considera més conveniente para la empresa en base al andlisis realizado en
el punto anterior. La toma de decisiones comprende planear, organizar,
conducir y controlar por lo que se define a este proceso como un
lineamiento entre el pasado antes de tomar la decisién y el futuro luego de
la misma. Para obtener esto se requiere que los datos que utilizamos sobre
cada una de las opciones sean bien escogidos y pulidos en la fase anterior
ya que esta informacién son la materia prima y luego de ser procesada
convenientemente dentro del proceso de la toma de decisiéon obtenemos
la mejor accién a ejecutar en la empresa. En la figura 6 el sistema nos
muestra un comparativo de las ventas de un producto por lo que podemos
con esta informaciéon proyectar nuestro crecimiento y también proyectar
Otros procesos como la compra de materia prima que necesitamos por
fechas, etc.

319



Revista Arbitrada Interdisciplinaria Koinonia, 2021, vol. 6, num. 12, Julio-Diciembre, ISSN: 2542-3088

WSD20y USD 21

e 3EETHIEER ABNEASD,
bt ABNSSGEDS ASM 1809
Torad TITLARL 211980000

COMPARATIVO DE VENTAS ANUAL

550 21V A
e
EEELZDT A TN A 68N
WOAT2E0 A AMN ¥ 2
1.346.915,02 FTEETS 196%
-
i

CaMAL

LiNz Yo

%CRECIMIENTO POR MES

Consulta 2 de datos mediante herramienta Power BI

Los autores

Las actividades de los diferentes departamentos pueden medirse por

medio de la utilizacién de indicadores enfocados a facilitar la toma de

decisiones y con el fin de monitorear cada gestion de la empresa. De esta

forma nos aseguramos que los procesos funcionen correctamente y se

logren los objetivos planteados en base a las responsabilidades de cada

involucrado, tal y como observamos en la Tabla 6 que presentamos a

continuacion.

Tabla 6

Control de Indicadores de gestién del equipo de ventas mediante Power BI

| VEMELS 050 PDE VENDEDOE

L g Satrges

e

T
[
in Y
{11 i
la -
il.'. BT
b 1844
|
j1
[
| e
8 Tih
0 A5
E 137
"
In 5
B
;! LES
|.|i s
r e
b 4t
i LA
H n

4448

5 &
b

Ak kFAAdF A 4

44

Los autores

L e ks R e ¥
¥ ESR: 25RIT ¥
A ars B it T

L L
i 14 ¥
o 1 W

d44ArA44Ap A 44444

LE RN EEERE:

| 2
-

of

nhs 1%

320



Cristébal Josiie Viteri-Cevallos, et al. Inteligencia de Negocios para las Organizaciones
CONCLUSIONES

La industria de alimentos es una de las industrias mds importantes a
nivel global y local y esta ha tenido grandes cambios con la pandemia
del COVID-19, lo que ha hecho que tengan que organizar de mejor
manera sus procesos internos con el afin de cumplir con lo que exige el
mercado y poder hacer que sus diferentes productos tengan participacién
en el mercado, por tal razén es importante innovar e¢ implementar
instrumentos tecnoldgicos para apoyar a las personas que toman las
decisiones en estas empresas.

Después del anilisis realizado en base a las encuestas realizadas
podemos observar los diferentes cambios en el mercado actual de la
compra de alimentos y los diferentes temas que impactaron a este
mercado, siendo uno de los mas importantes la situacién econdémica
actual de las familias, las mismas que han sufrido en mayor parte reduccién
de sus ingresos y por ende tuvieron que adaptarse a comprar articulos que
suplan sus necesidades urgentes asi no sean estos de su mayor preferencias,
tomando en consideracion que los costos entre productos como las carnes
frescas y embutidos son muy diferentes, optando asi el mercado por los
mis baratos, en esto podemos fundamentar el crecimiento en estalinea de
productos que tuvo la empresa.

También podemos observar las diferentes preferencias del mercado en
cuanto a productos alimenticios, por lo que se sugiere que la empresa
innove con otros productos alineados a los vegetales, frutas y lacteos, que
son parte importante en las preferencias de los consumidores, esto con el
afdn de diversificar sus productos, tomando en consideracién la necesidad
actual del mercado. Cabe recalcar que actualmente la innovacién es
parte fundamental de cualquier empresa por lo que el estar innovando
constantemente da una ventaja competitiva a la empresa.

Esta herramienta, nos da la oportunidad de tomar decisiones basadas
en datos reales, lo que nos permite tener una idea clara del mejor camino
que la empresa debe de tomar, considerando los diferentes aspectos que
intervienen en la empresa. Luego del analisis realizado podemos ver como
una buena estructura de la informacién aporta al final a un buen manejo
de procesos y planeacién estratégica de la empresa frente al mercado
donde se desarrolla.

La inteligencia de negocios al ser una herramienta empresarial, al
igual que cualquier proceso de implementacién, genera un costo para
la empresa, sin embargo se debe de considerar el costo beneficio de
los diferentes resultados que se obtiene al implementar inteligencia de
negocios, ya que el tener una visién clara del mercado y sus necesidades
nos permite ahorros por malos procesos, costos de bodegaje innecesario,
o sobre todo perdidas de oportunidades en el mercado por falta de
planificacién, porlo que alalarga el beneficio de implementar inteligencia
de mercado en la empresa es muy superior al costo que implica
implementar esta herramienta.
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