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Abstract
Companies generate large volumes of data through transactional systems, but they are not always able to centralize

and analyze them effectively for strategic decision-making. In the mass consumption food industry, and particularly

in the coffee sector in Ecuador, the market and competition demand a data-driven approach to identify trends, growth

opportunities, and more accurately analyze consumer behavior. In this context, a company dedicated to the production

andmarketing of coffee faces the need to improve its commercial management through the use of business intelligence.

The main problem lies in the dispersion of information from various sources, which makes it difficult to access up-to-

date and understandable reports. Therefore, this research develops a business intelligence model that facilitates data

consolidation and optimizes commercial management. Finally, when evaluating its implementation with the company’s

strategic commercial area, it was confirmed that this solution contributes to more secure, agile, and reliable decision-

making based on accurate and timely information.
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Abstract

Las empresas generan grandes volúmenes de datos a través de sistemas transaccionales, pero no siempre logran centralizarlos

ni analizarlos de manera efectiva para la toma de decisiones estratégicas. En la industria alimentaria del consumo masivo, y

particularmente en el sector del café en Ecuador, el mercado y la competencia exigen un enfoque basado en datos para identificar

tendencias, oportunidades de crecimiento y analizar con mayor precisión el comportamiento del consumidor. En este contexto,

una empresa dedicada a la producción y comercialización de café enfrenta la necesidad demejorar su gestión comercial mediante

el uso de la inteligencia de negocios. El principal problema radica en la dispersión de información proveniente de diversas

fuentes, lo que dificulta el acceso a informes actualizados y comprensibles. Por ello en esta investigación se desarrolla unmodelo

de inteligencia de negocios que facilite la consolidación de datos y optimice la gestión comercial. Finalmente, al evaluar su

implementación con el área estratégica comercial de la empresa, se validó que esta solución contribuye a la toma de decisiones

más seguras, ágiles y confiables basadas en información precisa y oportuna.
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1. Introducción

E n la actualidad, las organizaciones producen una gran can-
tidad de datos que son administrados mediante distintos

sistemas transaccionales. La capacidad de recolectar, procesar
y aprovechar esta información de manera eficiente constituye una
ventaja competitiva para las empresas en un entorno cada vez
más dinámico y orientado por los datos (Niu et al., 2021). La
integración de los datos y su evaluación desde múltiples enfo-
ques son fundamentales para la toma de decisiones estratégicas,
permitiendo abordar cuestiones clave como las preferencias de
los consumidores, las tendencias del mercado y las estrategias de
la competencia (Ramírez et al., 2021). Negro (2020) evidencia
la importancia de la recopilación de datos internos y externos,
que, tras un proceso de evaluación y validación, se convierte en
información especializada que se integra como conocimiento e
influye en la toma de decisiones.
En este contexto, se considera la inteligencia de negocios como

un sistema integral en una organización que oferta una variedad de
servicios y funciones para ayudar al entendimiento y comprensión
de lo que ocurre por medio de los datos, a través de informes o
tableros, evaluando y controlando a través de indicadores que
ayuden a tomar decisiones oportunas (Slusarczyk, 2024). La
analítica empresarial, un término acuñado originalmente por la
industria, es la síntesis de aquellas herramientas destinadas a
convertir datos (grandes o pequeños, estructurados o no estructura-
dos) en información procesable mediante un proceso científico,
matemático e inteligente (Delen y Ram, 2018).

El uso de una herramienta de inteligencia de negocio ofrece
múltiples beneficios para los negocios, otorgando un panorama
amplio en el entendimiento y la trazabilidad de la empresa, así
como la obtención inmediata de conclusiones al momento de
hacer un análisis. El éxito de su implementación depende de
la extracción de los datos, arquitectura de las bases de datos,
y carga de información, así como del diseño de los reportes y
cuadros de mando. El uso rutinario e innovador de sistemas
de inteligencia empresarial (BI) impulsa el marketing, ventas,
gestión, operaciones y compras en las PYMEs, generando un
valor tangible y mejorando significativamente el rendimiento
empresarial (Popovič et al., 2019).
Particularmente, la industria alimenticia ha evolucionado con

rapidez gracias a la tecnología y herramientas estratégicas que
facilitan la negociación y la adaptabilidad ante un mercado
competitivo. Esta evolución ha sido impulsada por el cambio
constante, repetitivo y veloz en los patrones de consumo, con una
creciente inclinación hacia opciones saludables y sostenibles, y la
aplicación de inteligencia de negocios permite tomar decisiones
estratégicas en alimenticio mediante el análisis de las preferencias,
ventas y comportamiento del cliente (Uribe, 2024). Asimismo, la
adecuada explotación de la información permite a las empresas
identificar necesidades comunes, como conocer a los distintos
perfiles de clientes, a la competencia, a los proveedores y a los
consumidores (Olayinka, 2021). Por ello, es fundamental que
la empresa objeto de esta investigación mantenga su liderazgo,
crecimiento y desarrollo sostenido en el mercado ecuatoriano,
con miras a superar las barreras nacionales mediante el uso
estratégico de la inteligencia de negocios. El sector del café en
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el Ecuador sufre altos costos, baja productividad y escaso apoyo a
pequeños productores, afectando su participación internacional y
contribuyendo solo con el 0.7% al PIB nacional (Buri et al., 2023).
Pese a ello, debido a los altos precios del café a nivel mundial,
se prevé que el mercado del café alcance los 96,450 millones de
dólares estadounidenses en 2025 en términos de consumo en el
hogar (PROECUADOR, 2025).
El presente proyecto de investigación se aplica a una empresa

ecuatoriana dedicada a la producción y comercialización de café
tostado ymolido, conmás de 60 años de trayectoria, que enfrenta el
reto de mejorar su gestión comercial. Actualmente, la información
generada por las diferentes áreas operativas se encuentra dispersa
en múltiples fuentes y formatos, lo que limita su análisis oportuno
y dificulta la toma de decisiones basada en datos, y se carece de
un sistema de seguimiento a los indicadores de desempeño. Para
ello, se plantea la implementación de un modelo de inteligencia
de negocios que permita integrar, transformar y visualizar la
información relevante de manera sistemática. La aplicación de
la inteligencia de negocios contribuirá a que la empresa pueda
mantener su liderazgo en el mercado nacional del café y explorar
oportunidades de expansión incluyendo a nivel internacional.
Con este fin, se propone desarrollar un modelo de inteligencia

de negocio para la gestión comercial y la toma de decisiones para
el área estratégica, explicando los fundamentos teóricos aplicados
a la gestión comercial y su contribución en la toma de decisiones
estratégicas, diseñando una herramienta informática de negocios,
implementándola en la empresa y validando su efectividad para
facilitar la toma de decisiones estratégicas.

2. Metodología
La presente investigación busca desarrollar e implementar un
modelo de Inteligencia de Negocios en una empresa del sector
alimenticio ecuatoriana, con el propósito de mejorar la toma
de decisiones comerciales estratégicas. Para ello, se adopta un
enfoque cualitativo, basado en la retroalimentación de los líderes
estratégicos de la empresa. El estudio es de tipo aplicado, ya que se
orienta a la creación de una herramienta informática que optimice
la gestión comercial mediante el análisis y procesamiento de datos
clave.
La población de estudio está conformada por los 117 colabo-

radores de la empresa al cierre del 2024. la naturaleza del estudio
exige trabajar específicamente con informantes clave que posean
conocimiento especializado sobre los procesos comerciales y la
toma de decisiones. Por ello, en lugar de considerar a toda la
población general, se define una población experta, conformada
por los líderes del área comercial estratégica. Dentro de esta
población experta se selecciona una muestra intencional de 11
participantes, incluyendo gerencia, jefaturas y responsables de
planificación comercial. La selección responde a criterios de
experiencia, rol estratégico e intervención directa en el uso y
gestión de información para la tomade decisiones, lo cual garantiza
la pertinencia del análisis cualitativo.
La recopilación de información se llevará a cabo a través de

encuestas dirigidas a estos líderes, las cuales estarán estructuradas
en cinco categorías y contendrán 25 preguntas, evaluadasmediante
la escala de Likert con rangos de 1 a 5. Este instrumento permitirá
obtener datos relevantes sobre la situación actual de la gestión y
almacenamiento de información en la empresa.
Las variables de estudio incluyen aspectos como la estrategia

organizacional, la gestión de datos, la aplicación de Inteligencia
de Negocios, el uso de tecnologías para la gestión de procesos y

la identificación de indicadores comerciales. Estas variables han
sido definidas con base en el marco teórico de la investigación y
permitirán evaluar el impacto de la herramienta informática en la
optimización de la toma de decisiones dentro de la empresa.
Para garantizar la validez del instrumento de medición, se

aplicará el coeficiente V de Aiken. Este método evaluará la
pertinencia de cada pregunta dentro de la encuesta, asegurando
que los datos recopilados sean confiables y reflejen con precisión
la realidad de la empresa. Un resultado próximo a 1 indicará una
alta validez de las preguntas, mientras que valores cercanos a 0
señalarán la necesidad de ajustes en su formulación.
La adecuada gestión de datos es fundamental para que la

empresa pueda desarrollar estrategias basadas en información
precisa y actualizada. Un modelo eficiente de Inteligencia de
Negocios permitirá analizar la evolución comercial, predecir
tendencias y mejorar la toma de decisiones en tiempo real. Con
la correcta selección de indicadores comerciales y el uso de
herramientas tecnológicas adecuadas, la empresa podrá fortalecer
su competitividad y alcanzar un crecimiento sostenible en su
sector.

3. Resultados
Para desarrollar el modelo de inteligencia de negocios, es necesario
contar con objetivos claros. Los resultados de la encuesta aplicada
evidencia que la empresa cuenta con necesidades en torno al
análisis de los datos comerciales. El coeficiente V de Aiken es
de 0.92, lo que indica un alto nivel de validez de contenido según
la evaluación de los expertos. La tabla 1 incluye los promedios
para cada dimensión medida en la encuesta.
La primera dimensión evaluada se enfoca en cómo la empresa

integra el uso de los datos en su estrategia comercial para lograr
sus objetivos y evalúa si la información histórica es parte de la
planificación estratégica. De forma detallada, la mayoría de los
encuestados (81,82%) reconoce que los datos de clientes, así como
de los productos que compran y/o consumen son fundamentales
para la toma de decisiones estratégicas. La inteligencia de negocios
está alineada con los objetivos organizacionales, lo que refuerza la
importancia de la tecnología en la gestión comercial. El uso de her-
ramientas informáticas es ampliamente valorado, con un 72,73%de
encuestados indicando que siempre contribuye al cumplimiento de
objetivos estratégicos. No obstante, aunque el análisis de datos en
la planificación estratégica es una práctica frecuente, aún el 9,09%
menciona no considerarlo, lo que representa una oportunidad de
mejora en la integración de herramientas analíticas.
La segunda dimensión, gestión de los datos, analiza cómo la

empresa administra, almacena y gestiona sus datos. Aunque el
45,45% indica que los datos se almacenan de forma centralizada y
existe cierta claridad sobre sus fuentes, aún persiste una gestión
dispersa y poco estructurada. Solo el 18,18% afirma que existen
políticas claras de calidad de datos y que los análisis se realizan
de manera oportuna. El el uso de herramientas avanzadas como
análisis predictivo y aprendizaje automático es limitado, lo que
resalta la necesidad de fortalecer la infraestructura analítica y la
cultura de datos.
La importancia de la inteligencia de negocios en la toma de

decisiones evalúa si la empresa considera a la inteligencia de
negocios como un elemento importante al momento de tomar
decisiones en el área comercial. La inteligencia de negocios es
considerada un elemento clave en la toma de decisiones dentro
de la empresa, especialmente en el área comercial. El 72,73% de
los encuestados afirma que siempre genera un impacto positivo.
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Table 1. Respuestas a la encuesta de diagnóstico

Dimensión Siempre (%) Casi Siempre (%) Frecuentemente (%) Algunas veces (%) Nunca (%)

Estrategia organizacional 50.91 38.18 9.09 0.00 1.82
Gestión de los datos 20.00 40.00 21.82 14.55 3.64
Importancia del BI para la toma de decisiones 50.91 32.73 10.91 5.45 0.00
Uso de las tecnologías para la gestión de los procesos 16.36 34.55 27.27 10.91 10.91
Identificación de indicadores comerciales 47.27 45.45 7.27 0.00 0.00

Fuente: Abad y Desfrancois, (2025).

Un 81,82% reconoce que los datos son un activo estratégico para
el crecimiento organizacional, pero su aplicación práctica aún
presenta limitaciones: solo el 36,36% indica que se utilizan datos
históricos para analizar tendencias demercado y apenas un 27,27%
afirma que los líderes basan siempre sus decisiones en análisis
de datos. Además, ante interrogantes complejas del negocio,
el uso del análisis de datos no está plenamente consolidado, lo
que evidencia que, aunque se valora la BI, su integración en
la toma de decisiones aún es parcial y requiere fortalecimiento.
Estos resultados reflejan que, aunque la empresa reconoce la
importancia de la inteligencia de negocios y el valor estratégico de
los datos, aún existen oportunidades de mejora para fortalecer su
integración en la toma de decisiones diarias y en el uso de análisis
avanzados para resolver problemáticas comerciales complejas
La dimensión tecnológica examina si la empresa invierte y

utiliza tecnologías informáticas para incrementar la eficiencia en
sus procesos internos. Los resultados destacan que la empresa
está comprometida con la modernización tecnológica, aunque
los encuestados varían en su percepción sobre la frecuencia
de las inversiones. Si bien el 54,55% señala que se utilizan
herramientas para generar visualizaciones como dashboards, solo
el 27,27% considera que la tecnología ha contribuido de forma
constante a mejorar la eficiencia y productividad. La inversión
en nuevas tecnologías es percibida como poco frecuente, ya que
únicamente el 36,36% indica que “frecuentemente” se realizan
estas inversiones, y solo un 18,18% afirma que se contempla de
manera permanente en el presupuesto. El 9,09% considera que la
empresa cuenta siempre con tecnología actualizada. Estos datos
evidencian que, aunque hay avances en visualización y ciertos
procesos, aún es limitada la planificación tecnológica a largo plazo,
lo que restringe el potencial transformador de la tecnología en la
organización.
El monitoreo y actualización de estos indicadores es clave. Solo

el 9,09% de los encuestados indica que los supervisa frecuente-
mente, el 54,55% casi siempre y el 36,36% lo hace de manera
constante. La disponibilidad de la información comercial es
alta: el 63,64% señala que siempre está accesible y actualizada.
Respecto a la toma de decisiones, el 9,09% de los gerentes usa
indicadores frecuentemente, el 54,55% casi siempre y el 36,36%
siempre. También, el análisis de datos en el tiempo es una práctica
común, con un 63,64% de encuestados que lo realizan regular-
mente. Aunque la empresa dispone de herramientas comerciales
valiosas, su efectividad depende de su monitoreo y actualización
continua para mejorar la toma de decisiones.
Identificación de las necesidades de la organización
Los resultados del diagnóstico concluyen que existen tres re-

querimientos principales que justifican la adopción del modelo
de inteligencia de negocios. En primer lugar, la necesidad de
centralizar la información, ya que los datos provienen de diversas
fuentes y actualmente los procesos de consolidación sonmanuales,
repetitivos y demandan tiempo, lo que limita la disponibilidad
inmediata de información útil para la toma de decisiones. En

segundo lugar, se requiere automatizar los tableros de informa-
ción comercial mediante la creación de dashboards dinámicos
y comprensibles, que se actualicen automáticamente y faciliten
el análisis, considerando que los miembros del área estratégica-
comercial no siempre disponen del tiempo o conocimiento técnico
para generar reportes individuales. Por otra parte, se buscamejorar
la eficiencia operativa mediante la integración de la información
centralizada con otras áreas de soporte comomarketing, trademar-
keting y cobranzas, lo que permitirá atender oportunamente las
demandas del negocio, identificar oportunidades de crecimiento y
descubrir tendencias de mercado.
Fuentes de información y proceso ETL
Actualmente la información de la empresa reposa en diferentes

fuentes de datos que incluyen el sistema de contabilidad, el sistema
de monitoreo y gestión de personal de campo (impulsadoras y
fuerza de ventas), sell out e inventarios de los diferentes sistemas
de facturación de los clientes, diversas fuentes de participación,
precios, descuentos, alcances de determinados clientes estratégicos
y reportes de otras áreas y/o departamentos que son soporte para
el área comercial. Se debe considerar que los datos procedentes
de las diferentes fuentes mencionadas no son normalizados, por
lo que necesita un tratamiento previo, validación y comprobación
antes de cargarlos al depósito de datos que reposa en la nube de
datos de Google Drive.
En la actualidad, es necesario para las organizaciones contar

con un Data cuya función es almacenar datos sea de modo físico
en servidores locales o en la nube. Esta segunda, es la más
destacada ya que brinda mayor seguridad en la información, así
como la reducción de espacios físicos que incluye infraestructura
y demás equipos especializados, por lo que permite tener siempre
respaldada la información ante cualquier adversidad. En este
sentido, es la base de un sistema de información de una orga-
nización y en donde se almacenan los datos que requieren ser
analizados y permite extraer de diferentes fuentes, limpiarlos y
prepararlos para la generación de información así se podrá tener
mayor confiabilidad a la hora de implementarlo en un proyecto
de BI.
El modelo de inteligencia de negocios es fundamental para

lograr el objetivo principal de esta empresa, por lo que se debe
considerar el tipo o clase de datos que se almacenan. Para este caso,
son estructurados y semi estructurados por lo que puede ajustarse
con una combinación de modelos normalizado y no normalizado.
Con esto, permitirá reducir la capacidad de almacenamiento,
así como evitar la necesidad de relacionar muchas uniones
entre tablas, reduciendo costos y tiempos respectivamente. La
capacitación a los usuarios y clientes para el manejo del sistema y
tableros de control es necesario ya que permite familiarizarlos con
los ambientes que puedan encontrar, así como la interpretación
y entendimiento de los resultados obtenidos. Por lo tanto, el
éxito depende de la herramienta implementada que permita
tomar decisiones en la empresa como lo considera. El modelo
de inteligencia de negocios se realiza con el software Power BI,
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que tiene las ventajas de permitir una integración profunda con el
ambiente de Microsoft, realizar un modelado de datos avanzado
y análisis predictivo y ampliar la compatibilidad con conexión a
diversas fuentes de datos. El modelo de datos se representa en la
figura 1.

Figure 1. Modelo de datos comerciales

Nota. La figura representa el modelo de datos en Power BI de la
empresa comercial
Con respecto a la arquitectura actual de datos, se recomienda

contar con los datos idóneos, con buena arquitectura, de calidad y
centralizados, respondiendo las inquietudes que pueda tener una
empresa dentro de la industria del café. Por lo tanto, es necesario
que se defina un modelo que permita ajustarse considerando
las necesidades o demanda por parte de la empresa y también
considerando su volumen de datos. El análisis realizado destaca
desafíos en términos de gestión y análisis de la información, y
la oportunidad de implementar servicios más especializados de
Google, debido a que en la actualidad se cuenta con varias fuentes
de datos el cual empieza a generar inconvenientes por el volumen
de información. Así también, en la ingesta y/o actualización de los
datos se lo realiza de manera manual siendo la gran mayoría en
formatos xls, csv y json entre otros, reemplazando ciertas bases de
datos en determinados momentos especificados en el día o semana
dependiendo de los reportes solicitados por el área estratégica
comercial. La figura 2 representa la arquitectura actual de los
datos, mientras que la figura 3 evidencia la propuesta del presente
trabajo de investigación.

Figure 2. Arquitectura de datos actuales

Nota. La figura representa la arquitectura del modelo de inteligen-
cia de negocios

Figure 3. Propuesta de arquitectura de datos actuales

Nota. La figura representa la propuesta de arquitectura del
modelo de inteligencia de negocios
Considerando la situación presente de la empresa, se re-

comienda implementar Google Cloud Platform considerando las
necesidades y objetivos de la compañía, así como su volumen de
datos y los costos para realizar el cambio en la infraestructura
tecnológica. En cuanto a la integración, al reposar las bases de
datos en Google Drive, permite una conexión directa sin cambios
complejos en los procesos. Mediante Google BigQuery y Google
apps script se podría analizar datos sin descargar ni actualizar
manualmente los archivos de Excel permitiendo automatizar
las tareas sin infraestructura adicional. En esta propuesta, la
transformación ya no depende exclusivamente de herramientas
locales como Power Query, sino que se apoya en capacidades
avanzadas de procesamiento de datos en la nube, favoreciendo
una mayor eficiencia, limpieza y velocidad en el tratamiento de
grandes volúmenes de información. Así también en los costos
es más accesible Google Cloud tomando en cuenta el tamaño de
empresa y no se necesitaría servidores físicos, pagando solamente
por el uso específico al que se le dé. Así también Power Bi tiene
la ventaja de poder conectarse a múltiples fuentes de datos en
este caso con Google BigQuery. Además, en el componente de
carga y visualización, la propuesta contempla el uso de Power
BI con funcionalidades extendidas para el almacenamiento y
publicación de datos, lo que mejora la gobernanza y seguridad de
la información. Este enfoque permite no solo visualizar los datos,
sino también almacenarlos de manera estructurada para consultas
futuras, incrementando así el valor estratégico del sistema.
Creación del cuadro de mando de la organización
Como producto o resultado del modelo de Inteligencia de

Negocios aplicado a la organización, se presenta a continuación
la herramienta tecnológica desarrollada a través del software de
Power Bi, el cual se denomina como “Dashboard Comercial 2025”
como se puede observar en la Figura 4.
Nota. El modelo fue realizado con el software Power BI.
Entre las principales páginas o apartados se destaca la impor-

tancia del cuadro de mando integral donde se puede observar
que con los indicadores o KPI requeridos por el área estratégica
comercial pueden obtener de forma dinámica, el estatus resumido
dependiendo del canal de ventas, temporalidad, categoría de
productos, etc. El modelo permite mejorar la visualización del
presupuesto, se puede brindar información desde lo macro hasta
lo micro mediante gráficas, indicadores, y tablas donde se puede
indagar por estructura comercial, así como la distribución por
portafolio de productos de la empresa. Dentro de los apartados
más relevantes se puede compartir el análisis de las ventas entre
períodos de tiempo brindando al área comercial un vistazo de las
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Figure 4. Modelo de Inteligencia de Negocios

variaciones que pueden darse ya sea por la estructura comercial, así
como el portafolio de productos de unmodo bastante comprensible
el cual le ayude a analizar y tomar decisiones demanera inmediata.
El resumen de los principales paneles se evidencia en la figura 5.
Nota. El modelo fue realizado con el software Power BI.
se presenta un conjunto de indicadores clave de desempeño

(KPI) comerciales estratégicos que se utilizan de manera cotidiana
para la tomade decisiones en el área comercial de la empresa. Estos
indicadores miden y evalúan de forma precisa el comportamiento
de las ventas y la gestión financiera, facilitando la identificación
de tendencias, brechas y oportunidades de mejora. Entre los KPI
destacan el crecimientomensual y anual de las ventas (sell in) tanto
en valor monetario (USD) como en volumen (kilogramos), los
cuales reflejan la variación relativa respecto a períodos anteriores y
sirven para monitorear el desempeño comercial a corto y mediano
plazo. Adicionalmente, se consideran indicadores promedio como
el promedio mensual de ventas y el precio unitario promedio de
venta, que aportan información relevante sobre la estabilidad
y rentabilidad del negocio. La efectividad de las ventas se
evalúa mediante el cumplimiento del presupuesto en dólares
y kilogramos, complementado con el análisis de las brechas
o gaps que indican la distancia entre las ventas reales y las
metas propuestas. Por otro lado, indicadores como el tamaño
promedio del ticket (drop size), la frecuencia de compra y el
porcentaje de clientes nuevos y de recompra permiten analizar el
comportamiento y fidelización de los clientes. La diversidad de
productos adquiridos por cliente (mix SKU) es otro KPI que facilita
entender la penetración de portafolio en el mercado. Finalmente,
la gestión financiera se monitorea a través de indicadores como el
vencimiento de cartera, días de mora y la tasa de representación
de notas de crédito, que reflejan la salud financiera y la eficiencia
en la cobranza. Cada uno de estos indicadores está definido con

una fórmula específica y cuenta con metas claras que orientan la
gestión comercial, contribuyendo a la mejora continua y al logro
de los objetivos estratégicos de la empresa.
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Figure 5. Visualizaciones del dashboard comercial

4. Discusión
Las Pymes enfrentan desafíos que la inteligencia empresarial
y minería de datos ayudan a superar, mejorando la toma de
decisiones y competitividad. Sin embargo, enfrentan barreras
tecnológicas y económicas que requieren soluciones accesibles y
capacitación adecuada (Tsiu et al., 2025). El desarrollo del modelo
de inteligencia de negocios (BI) propuesto para una empresa del
sector alimenticio, responde a necesidades operativas y estratégicas
concretas, detectadas mediante un diagnóstico integral. Osorio
et al. (2022) subrayan que la inteligencia de negocio facilita el
análisis ágil y preciso de datos, mejorando la toma de decisiones
estratégicas en las organizaciones. El diagnóstico realizado
mediante la encuesta evidencia una limitada explotación de la
información, debido a la dispersión de los datos y a la dependencia
de procesos manuales. Esta situación no solo afecta la eficiencia
operativa, sino que también limita la capacidad analítica y la
toma de decisiones basadas en datos, especialmente en el área
comercial. Fuentes Adrianzén (2021) demuestra que, sin uso de

herramientas de inteligencia de negocios en las Pymes, la toma
de decisiones es limitada, y que su implementación mejora la
gestión comercial y la eficiencia en tiempo, costo y funcionalidad
hasta en un 22.6%. La necesidad de centralizar la información
se presenta como un eje fundamental para superar las barreras
actuales. La existencia de múltiples fuentes, como sistemas
contables, reportes de ventas, monitoreo de personal de campo e
información de clientes estratégicos, justifica la implementación
de un proceso ETL automatizado y flexible, ya que permite extraer,
transformar y cargar datos de manera eficiente, integrando fuentes
heterogéneas en un repositorio común, preferiblemente en la
nube. Esto garantiza datos actualizados, confiables y accesibles,
mejorando la calidad del análisis y facilitando la tomade decisiones
oportunas en la organización. Seenivasan (2023) concluye que
la implementación de procesos ETL en tiempo real optimiza
la gestión de datos, garantiza información actualizada, reduce
latencia y mejora la toma de decisiones rápida y confiable en las
organizaciones.
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La automatización de tableros de control se identifica como una
necesidad urgente para empoderar al área estratégico-comercial
con herramientas visuales, dinámicas y de fácil interpretación.
Singh et al. (2023) concluyen que Power BI facilita la visualización
interactiva y eficiente de grandes conjuntos de datos, permitiendo
un análisis claro y dinámico. Es especialmente útil para repre-
sentar información compleja, apoyando la toma de decisiones en
diversos sectores. Actualmente, la generación de reportes depende
de la disponibilidad y conocimientos técnicos de los colaboradores,
lo que dificulta el acceso oportuno a información clave. Al imple-
mentar dashboards automatizados mediante plataformas como
Power BI, se promueve no solo la eficiencia en la generación de
reportes, sino también una cultura organizacional basada en la
toma de decisiones informadas. Almazmomi (2021) analizan que,
en el entorno empresarial actual, la capacidad analítica de nego-
cios, la cultura basada en datos y las características de desarrollo
de productos son muy importantes para la ventaja competitiva de
la empresa.
El modelo de inteligencia de negocios diseñado contempla la

mejora de la eficiencia operativa mediante la sincronización de
datos entre áreas comerciales y de soporte, como marketing, trade
marketing y cobranzas. Las herramientas de visualización de datos
mejoran el rendimiento empresarial, pero su eficacia está limitada
por la falta de definición clara de KPIs que midan la eficiencia.
Establecer y mantener KPIs adecuados es clave para optimizar
la gestión basada en datos y la toma de decisiones (Siddharth et
al., 2023) Esta integración horizontal de la información permite
una visión más holística del negocio, identificando tendencias,
oportunidades de crecimiento y posibles alertas en tiempo real.
Además, el uso de modelos híbridos (normalizados y no normal-
izados) dentro del esquema de datos propuesto permite optimizar
recursos técnicos, reduciendo tiempos de consulta y costos de
almacenamiento.
En este contexto, el modelo de inteligencia de negocios no solo

resuelve una problemática técnica, sino que se convierte en una
herramienta estratégica clave para la transformación digital de la
empresa. Espinoza-Mina et al. (2022) demuestran los beneficios
de aplicar inteligencia de negocios y Balanced Scorecard en una
PYME ecuatoriana, mejorando la toma de decisiones estratégicas,
acceso a información clave y visualización de indicadoresmediante
Power BI. Permite avanzar hacia una gestión comercial más
eficiente, proactiva y basada en datos, alineando los procesos
operativos con los objetivos estratégicos de la organización.
Estos hallazgos coinciden con estudios previos que destacan la

importancia de la gobernanza de datos, la automatización de re-
portes y la integración interdepartamental como pilares esenciales
en la implementación exitosa de sistemas BI en entornos empre-
sariales altamente competitivos, especialmente en sectores como
el alimenticio donde los tiempos de respuesta y la comprensión
del comportamiento del consumidor son factores críticos para la
sostenibilidad del negocio. Un proceso facilitado de gestión del
conocimiento con big data mejora el acceso, comprensión y uso de
datos en PYMEs agroalimentarias, aumentando su competitividad
al superar barreras relacionadas con recursos y relaciones en la red
(O’Connor y Kelly, 2017). Ganeshkumar et al. (2023) evidencian
que la adopción del big data en la industria alimentaria mejora
el rendimiento financiero y de mercado, influida por variables
como capacidad de prueba, observabilidad, complejidad, apoyo
directivo, apoyo externo, incertidumbre, inseguridad y preparación
organizacional.
El modelo también presenta limitaciones que deben ser con-

sideradas. En primer lugar, su sostenibilidad depende de la

capacidad tecnológica y financiera de la empresa para mantener
la infraestructura en la nube y actualizar las licencias de software
por lo que, del total de los encuestados, aproximadamente la
tercera parte (36,36%) consideran que casi siempre la empresa
contempla dentro del presupuesto para inversiones en nuevas
tecnologías. En segundo lugar, la adopción de estas herramientas
implica un cambio cultural que podría enfrentar resistencia por
parte de los colaboradores, especialmente en contextos donde
prevalece la dependencia de procesos manuales, es así que un
poco más de la cuarta parte de los encuestados (27,27%) usan
la tecnología de manera frecuente para la gestión y toma de
decisiones de sus procesos, mientras que una décima parte (10,91%)
utilizan algunas veces, así como también una segunda décima
parte (10,91%) nunca lo hacen por lo que en estos dos casos sostiene
la resistencia al uso de las nuevas tecnologías. Adicionalmente, la
efectividad de los tableros de control puede verse restringida si no
se establecen de manera clara y consensuada los indicadores clave
de desempeño (KPIs), lo que podría derivar en interpretaciones
parciales o poco útiles para la gestión por cuanto un pequeño
(7,27%) grupo de los encuestados consideran de manera general
que los indicadores utilizados no les permiten tomar decisiones de
manera oportuna, así como la falta de monitoreo y actualización
continua y tampoco respaldan su gestión con métricas. Shaikh et
al. (2021) señalan que los desafíos más importantes en la adopción
de tecnología son el costo de la tecnología y la infraestructura, las
habilidades técnicas y la eficiencia, los desafíos de adopción, la
falta de apoyo organizacional y el apoyo gubernamental. Otro
aspecto relevante es la escalabilidad del modelo. Si bien resulta
adecuado para resolver las necesidades actuales de la empresa, su
eficacia a largo plazo dependerá de la capacidad de la organización
para incorporar nuevas fuentes de datos y ampliar su alcance a
otras áreas, como producción o logística. Es así que dentro de
la planificación estratégica para la empresa, cerca de la décima
parte de los encuestados (9,09%) consideran de manera frecuente
la relevancia para implementar otras áreas, y también una segunda
décima parte (9,09%) consideran que nunca sería importante dicha
implementación de manera integral a largo plazo. La transforma-
ción digital en Pymes enfrenta obstáculos de adopción y escalabili-
dad, requiriendo integración tecnológica, estrategia empresarial y
expansión hacia áreas como producción y logística (Bhuiyan et al.,
2024). En consecuencia, elmodelo debe entenderse comounpunto
de partida que impulsa la transformación digital, pero no como
una solución definitiva. Su éxito dependerá de la definición clara
de objetivos estratégicos, la capacitación constante del personal, el
diseño de políticas de gobernanza de datos y la integración gradual
de las herramientas en la cultura organizacional. Solo bajo estas
condiciones, la inteligencia de negocios podrá trascender su papel
técnico y consolidarse como un recurso estratégico que aumente
la competitividad y sostenibilidad de la empresa en un entorno
altamente dinámico y competitivo.

5. Conclusión
El desarrollo de un modelo de inteligencia de negocios para la
gestión comercial y la toma de decisiones en la empresa permitió
integrar el uso de datos en la planificación estratégica, mejorando
la capacidad de análisis y anticipación del mercado. Si bien la em-
presa reconoce el valor de los datos como un activo estratégico, aún
existen oportunidades para fortalecer su aplicación en todos los
niveles de la organización, optimizando el uso de las herramientas
analíticas y asegurando que la toma de decisiones se base con-
sistentemente en información confiable y actual. Los resultados
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de la investigación demuestran que la inteligencia de negocios
es un elemento clave en la gestión comercial, facilita el análisis
de los datos históricos, así como el monitoreo de indicadores y
tendencias para la toma de decisiones informadas y seguras. La
mayoría de los encuestados reconoce su impacto positivo en la
estrategia organizacional, aunque todavía existe un grupo que o la
utiliza de manera constante. Esto resalta la necesidad de fomentar
una cultura organizacional basada en datos, asegurando que la
información sea accesible, comprensible y utilizada. El uso de las
herramientas informáticas dentro de la empresa es ampliamente
valorado, ya que contribuye al cumplimiento de los objetivos
estratégicos y mejora la eficiencia en la toma de decisiones. Sin
embargo, se ha identificado que no todos los encuestados tienen un
conocimiento uniforme sobre las fuentes de datos ni la calidad de la
información utilizada. Esto refuerza la importancia de diseñar una
herramienta informática que integre datos demanera centralizada,
facilite su análisis y garantice que todos los usuarios accedan a
información de manera confiable y oportuna. La implementación
de una herramienta de inteligencia de negocios debe enfocarse
en mejorar la integración de la tecnología con los procesos com-
erciales, asegurando que la infraestructura tecnológica esté actu-
alizada y que las inversiones en este ámbito sean constantes. Si
bien los encuestados perciben que la tecnología ha optimizado la
productividad, aún existen diferencias en cuanto a la percepción de
su actualización y accesibilidad. La implementación exitosa de la
herramienta requiere una planificación adecuada, capacitación del
personal y una infraestructura tecnológica sólida que garantice su
funcionamiento óptimo. Los resultados reflejan que la inteligencia
de negocios es un pilar fundamental en la toma de decisiones
estratégicas dentro de la empresa, aunque su uso aún no está
completamente consolidado en todos los niveles. La mayoría de
los encuestados, utilizan datos para la toma de decisiones, pero un
porcentaje significativo lo hace de manera ocasional. Esto sugiere
que la herramienta informática implementada debe reforzar la
accesibilidad y usabilidad de los datos para facilitar su adopción
en toda la organización. Asimismo, es esencial garantizar un mon-
itoreo y actualización constante de los indicadores comerciales
para mejorar su precisión y contribuir eficazmente a la gestión
comercial
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# Introducci贸n

En la actualidad, las organizaciones producen una gran cantidad de datos que son administrados mediante distintos sistemas transaccionales. La capacidad de recolectar, procesar y aprovechar esta informaci贸n de manera eficiente constituye una ventaja competitiva para las empresas en un entorno cada vez m谩s din谩mico y orientado por los datos (Niu et al., 2021). La integraci贸n de los datos y su evaluaci贸n desde m煤ltiples enfoques son fundamentales para la toma de decisiones estrat茅gicas, permitiendo abordar cuestiones clave como las preferencias de los consumidores, las tendencias del mercado y las estrategias de la competencia (Ram铆rez et al., 2021). Negro (2020) evidencia la importancia de la recopilaci贸n de datos internos y externos, que, tras un proceso de evaluaci贸n y validaci贸n, se convierte en informaci贸n especializada que se integra como conocimiento e influye en la toma de decisiones.

En este contexto, se considera la inteligencia de negocios como un sistema integral en una organizaci贸n que oferta una variedad de servicios y funciones para ayudar al entendimiento y comprensi贸n de lo que ocurre por medio de los datos, a trav茅s de informes o tableros, evaluando y controlando a trav茅s de indicadores que ayuden a tomar decisiones oportunas (Slusarczyk, 2024). La anal铆tica empresarial, un t茅rmino acu帽ado originalmente por la industria, es la s铆ntesis de aquellas herramientas destinadas a convertir datos (grandes o peque帽os, estructurados o no estructurados) en informaci贸n procesable mediante un proceso cient铆fico, matem谩tico e inteligente (Delen y Ram, 2018).

El uso de una herramienta de inteligencia de negocio ofrece m煤ltiples beneficios para los negocios, otorgando un panorama amplio en el entendimiento y la trazabilidad de la empresa, as铆 como la obtenci贸n inmediata de conclusiones al momento de hacer un an谩lisis. El 茅xito de su implementaci贸n depende de la extracci贸n de los datos, arquitectura de las bases de datos, y carga de informaci贸n, as铆 como del dise帽o de los reportes y cuadros de mando. El uso rutinario e innovador de sistemas de inteligencia empresarial (BI) impulsa el marketing, ventas, gesti贸n, operaciones y compras en las PYMEs, generando un valor tangible y mejorando significativamente el rendimiento empresarial (Popovi膷 et al., 2019).

Particularmente, la industria alimenticia ha evolucionado con rapidez gracias a la tecnolog铆a y herramientas estrat茅gicas que facilitan la negociaci贸n y la adaptabilidad ante un mercado competitivo. Esta evoluci贸n ha sido impulsada por el cambio constante, repetitivo y veloz en los patrones de consumo, con una creciente inclinaci贸n hacia opciones saludables y sostenibles, y la aplicaci贸n de inteligencia de negocios permite tomar decisiones estrat茅gicas en alimenticio mediante el an谩lisis de las preferencias, ventas y comportamiento del cliente (Uribe, 2024). Asimismo, la adecuada explotaci贸n de la informaci贸n permite a las empresas identificar necesidades comunes, como conocer a los distintos perfiles de clientes, a la competencia, a los proveedores y a los consumidores (Olayinka, 2021). Por ello, es fundamental que la empresa objeto de esta investigaci贸n mantenga su liderazgo, crecimiento y desarrollo sostenido en el mercado ecuatoriano, con miras a superar las barreras nacionales mediante el uso estrat茅gico de la inteligencia de negocios. El sector del caf茅 en el Ecuador sufre altos costos, baja productividad y escaso apoyo a peque帽os productores, afectando su participaci贸n internacional y contribuyendo solo con el 0.7% al PIB nacional (Buri et al., 2023). Pese a ello, debido a los altos precios del caf茅 a nivel mundial, se prev茅 que el mercado del caf茅 alcance los 96,450 millones de d贸lares estadounidenses en 2025 en t茅rminos de consumo en el hogar (PROECUADOR, 2025).

El presente proyecto de investigaci贸n se aplica a una empresa ecuatoriana dedicada a la producci贸n y comercializaci贸n de caf茅 tostado y molido, con m谩s de 60 a帽os de trayectoria, que enfrenta el reto de mejorar su gesti贸n comercial. Actualmente, la informaci贸n generada por las diferentes 谩reas operativas se encuentra dispersa en m煤ltiples fuentes y formatos, lo que limita su an谩lisis oportuno y dificulta la toma de decisiones basada en datos, y se carece de un sistema de seguimiento a los indicadores de desempe帽o. Para ello, se plantea la implementaci贸n de un modelo de inteligencia de negocios que permita integrar, transformar y visualizar la informaci贸n relevante de manera sistem谩tica. La aplicaci贸n de la inteligencia de negocios contribuir谩 a que la empresa pueda mantener su liderazgo en el mercado nacional del caf茅 y explorar oportunidades de expansi贸n incluyendo a nivel internacional.

Con este fin, se propone desarrollar un modelo de inteligencia de negocio para la gesti贸n comercial y la toma de decisiones para el 谩rea estrat茅gica, explicando los fundamentos te贸ricos aplicados a la gesti贸n comercial y su contribuci贸n en la toma de decisiones estrat茅gicas, dise帽ando una herramienta inform谩tica de negocios, implement谩ndola en la empresa y validando su efectividad para facilitar la toma de decisiones estrat茅gicas.

# Metodolog铆a

La presente investigaci贸n busca desarrollar e implementar un modelo de Inteligencia de Negocios en una empresa del sector alimenticio ecuatoriana, con el prop贸sito de mejorar la toma de decisiones comerciales estrat茅gicas. Para ello, se adopta un enfoque cualitativo, basado en la retroalimentaci贸n de los l铆deres estrat茅gicos de la empresa. El estudio es de tipo aplicado, ya que se orienta a la creaci贸n de una herramienta inform谩tica que optimice la gesti贸n comercial mediante el an谩lisis y procesamiento de datos clave.

La poblaci贸n de estudio est谩 conformada por los 117 colaboradores de la empresa al cierre del 2024. la naturaleza del estudio exige trabajar espec铆ficamente con informantes clave que posean conocimiento especializado sobre los procesos comerciales y la toma de decisiones. Por ello, en lugar de considerar a toda la poblaci贸n general, se define una poblaci贸n experta, conformada por los l铆deres del 谩rea comercial estrat茅gica. Dentro de esta poblaci贸n experta se selecciona una muestra intencional de 11 participantes, incluyendo gerencia, jefaturas y responsables de planificaci贸n comercial. La selecci贸n responde a criterios de experiencia, rol estrat茅gico e intervenci贸n directa en el uso y gesti贸n de informaci贸n para la toma de decisiones, lo cual garantiza la pertinencia del an谩lisis cualitativo.

La recopilaci贸n de informaci贸n se llevar谩 a cabo a trav茅s de encuestas dirigidas a estos l铆deres, las cuales estar谩n estructuradas en cinco categor铆as y contendr谩n 25 preguntas, evaluadas mediante la escala de Likert con rangos de 1 a 5. Este instrumento permitir谩 obtener datos relevantes sobre la situaci贸n actual de la gesti贸n y almacenamiento de informaci贸n en la empresa.

Las variables de estudio incluyen aspectos como la estrategia organizacional, la gesti贸n de datos, la aplicaci贸n de Inteligencia de Negocios, el uso de tecnolog铆as para la gesti贸n de procesos y la identificaci贸n de indicadores comerciales. Estas variables han sido definidas con base en el marco te贸rico de la investigaci贸n y permitir谩n evaluar el impacto de la herramienta inform谩tica en la optimizaci贸n de la toma de decisiones dentro de la empresa.

Para garantizar la validez del instrumento de medici贸n, se aplicar谩 el coeficiente V de Aiken. Este m茅todo evaluar谩 la pertinencia de cada pregunta dentro de la encuesta, asegurando que los datos recopilados sean confiables y reflejen con precisi贸n la realidad de la empresa. Un resultado pr贸ximo a 1 indicar谩 una alta validez de las preguntas, mientras que valores cercanos a 0 se帽alar谩n la necesidad de ajustes en su formulaci贸n.

La adecuada gesti贸n de datos es fundamental para que la empresa pueda desarrollar estrategias basadas en informaci贸n precisa y actualizada. Un modelo eficiente de Inteligencia de Negocios permitir谩 analizar la evoluci贸n comercial, predecir tendencias y mejorar la toma de decisiones en tiempo real. Con la correcta selecci贸n de indicadores comerciales y el uso de herramientas tecnol贸gicas adecuadas, la empresa podr谩 fortalecer su competitividad y alcanzar un crecimiento sostenible en su sector.

# Resultados

Para desarrollar el modelo de inteligencia de negocios, es necesario contar con objetivos claros. Los resultados de la encuesta aplicada evidencia que la empresa cuenta con necesidades en torno al an谩lisis de los datos comerciales. El coeficiente V de Aiken es de 0.92, lo que indica un alto nivel de validez de contenido seg煤n la evaluaci贸n de los expertos. La tabla 1 incluye los promedios para cada dimensi贸n medida en la encuesta.

| Dimensi贸n | Siempre (%) | Casi Siempre (%) | Frecuentemente (%) | Algunas veces (%) | Nunca (%) |
|:---|---:|---:|---:|---:|---:|
| Estrategia organizacional | 50.91 | 38.18 | 9.09 | 0.00 | 1.82 |
| Gesti贸n de los datos | 20.00 | 40.00 | 21.82 | 14.55 | 3.64 |
| Importancia del BI para la toma de decisiones | 50.91 | 32.73 | 10.91 | 5.45 | 0.00 |
| Uso de las tecnolog铆as para la gesti贸n de los procesos | 16.36 | 34.55 | 27.27 | 10.91 | 10.91 |
| Identificaci贸n de indicadores comerciales | 47.27 | 45.45 | 7.27 | 0.00 | 0.00 |

Respuestas a la encuesta de diagn贸stico

***Fuente:** Abad y Desfrancois, (2025).*

La primera dimensi贸n evaluada se enfoca en c贸mo la empresa integra el uso de los datos en su estrategia comercial para lograr sus objetivos y eval煤a si la informaci贸n hist贸rica es parte de la planificaci贸n estrat茅gica. De forma detallada, la mayor铆a de los encuestados (81,82%) reconoce que los datos de clientes, as铆 como de los productos que compran y/o consumen son fundamentales para la toma de decisiones estrat茅gicas. La inteligencia de negocios est谩 alineada con los objetivos organizacionales, lo que refuerza la importancia de la tecnolog铆a en la gesti贸n comercial. El uso de herramientas inform谩ticas es ampliamente valorado, con un 72,73% de encuestados indicando que siempre contribuye al cumplimiento de objetivos estrat茅gicos. No obstante, aunque el an谩lisis de datos en la planificaci贸n estrat茅gica es una pr谩ctica frecuente, a煤n el 9,09% menciona no considerarlo, lo que representa una oportunidad de mejora en la integraci贸n de herramientas anal铆ticas.

La segunda dimensi贸n, gesti贸n de los datos, analiza c贸mo la empresa administra, almacena y gestiona sus datos. Aunque el 45,45鈥�% indica que los datos se almacenan de forma centralizada y existe cierta claridad sobre sus fuentes, a煤n persiste una gesti贸n dispersa y poco estructurada. Solo el 18,18鈥�% afirma que existen pol铆ticas claras de calidad de datos y que los an谩lisis se realizan de manera oportuna. El el uso de herramientas avanzadas como an谩lisis predictivo y aprendizaje autom谩tico es limitado, lo que resalta la necesidad de fortalecer la infraestructura anal铆tica y la cultura de datos.

La importancia de la inteligencia de negocios en la toma de decisiones eval煤a si la empresa considera a la inteligencia de negocios como un elemento importante al momento de tomar decisiones en el 谩rea comercial. La inteligencia de negocios es considerada un elemento clave en la toma de decisiones dentro de la empresa, especialmente en el 谩rea comercial. El 72,73% de los encuestados afirma que siempre genera un impacto positivo. Un 81,82鈥�% reconoce que los datos son un activo estrat茅gico para el crecimiento organizacional, pero su aplicaci贸n pr谩ctica a煤n presenta limitaciones: solo el 36,36鈥�% indica que se utilizan datos hist贸ricos para analizar tendencias de mercado y apenas un 27,27鈥�% afirma que los l铆deres basan siempre sus decisiones en an谩lisis de datos. Adem谩s, ante interrogantes complejas del negocio, el uso del an谩lisis de datos no est谩 plenamente consolidado, lo que evidencia que, aunque se valora la BI, su integraci贸n en la toma de decisiones a煤n es parcial y requiere fortalecimiento. Estos resultados reflejan que, aunque la empresa reconoce la importancia de la inteligencia de negocios y el valor estrat茅gico de los datos, a煤n existen oportunidades de mejora para fortalecer su integraci贸n en la toma de decisiones diarias y en el uso de an谩lisis avanzados para resolver problem谩ticas comerciales complejas

La dimensi贸n tecnol贸gica examina si la empresa invierte y utiliza tecnolog铆as inform谩ticas para incrementar la eficiencia en sus procesos internos. Los resultados destacan que la empresa est谩 comprometida con la modernizaci贸n tecnol贸gica, aunque los encuestados var铆an en su percepci贸n sobre la frecuencia de las inversiones. Si bien el 54,55鈥�% se帽ala que se utilizan herramientas para generar visualizaciones como dashboards, solo el 27,27鈥�% considera que la tecnolog铆a ha contribuido de forma constante a mejorar la eficiencia y productividad. La inversi贸n en nuevas tecnolog铆as es percibida como poco frecuente, ya que 煤nicamente el 36,36鈥�% indica que 鈥渇recuentemente鈥� se realizan estas inversiones, y solo un 18,18鈥�% afirma que se contempla de manera permanente en el presupuesto. El 9,09鈥�% considera que la empresa cuenta siempre con tecnolog铆a actualizada. Estos datos evidencian que, aunque hay avances en visualizaci贸n y ciertos procesos, a煤n es limitada la planificaci贸n tecnol贸gica a largo plazo, lo que restringe el potencial transformador de la tecnolog铆a en la organizaci贸n.

El monitoreo y actualizaci贸n de estos indicadores es clave. Solo el 9,09% de los encuestados indica que los supervisa frecuentemente, el 54,55% casi siempre y el 36,36% lo hace de manera constante. La disponibilidad de la informaci贸n comercial es alta: el 63,64% se帽ala que siempre est谩 accesible y actualizada. Respecto a la toma de decisiones, el 9,09% de los gerentes usa indicadores frecuentemente, el 54,55% casi siempre y el 36,36% siempre. Tambi茅n, el an谩lisis de datos en el tiempo es una pr谩ctica com煤n, con un 63,64% de encuestados que lo realizan regularmente. Aunque la empresa dispone de herramientas comerciales valiosas, su efectividad depende de su monitoreo y actualizaci贸n continua para mejorar la toma de decisiones.

*Identificaci贸n de las necesidades de la organizaci贸n*

Los resultados del diagn贸stico concluyen que existen tres requerimientos principales que justifican la adopci贸n del modelo de inteligencia de negocios. En primer lugar, la necesidad de centralizar la informaci贸n, ya que los datos provienen de diversas fuentes y actualmente los procesos de consolidaci贸n son manuales, repetitivos y demandan tiempo, lo que limita la disponibilidad inmediata de informaci贸n 煤til para la toma de decisiones. En segundo lugar, se requiere automatizar los tableros de informaci贸n comercial mediante la creaci贸n de dashboards din谩micos y comprensibles, que se actualicen autom谩ticamente y faciliten el an谩lisis, considerando que los miembros del 谩rea estrat茅gica-comercial no siempre disponen del tiempo o conocimiento t茅cnico para generar reportes individuales. Por otra parte, se busca mejorar la eficiencia operativa mediante la integraci贸n de la informaci贸n centralizada con otras 谩reas de soporte como marketing, trade marketing y cobranzas, lo que permitir谩 atender oportunamente las demandas del negocio, identificar oportunidades de crecimiento y descubrir tendencias de mercado.

*Fuentes de informaci贸n y proceso ETL*

Actualmente la informaci贸n de la empresa reposa en diferentes fuentes de datos que incluyen el sistema de contabilidad, el sistema de monitoreo y gesti贸n de personal de campo (impulsadoras y fuerza de ventas), sell out e inventarios de los diferentes sistemas de facturaci贸n de los clientes, diversas fuentes de participaci贸n, precios, descuentos, alcances de determinados clientes estrat茅gicos y reportes de otras 谩reas y/o departamentos que son soporte para el 谩rea comercial. Se debe considerar que los datos procedentes de las diferentes fuentes mencionadas no son normalizados, por lo que necesita un tratamiento previo, validaci贸n y comprobaci贸n antes de cargarlos al dep贸sito de datos que reposa en la nube de datos de Google Drive.

En la actualidad, es necesario para las organizaciones contar con un Data cuya funci贸n es almacenar datos sea de modo f铆sico en servidores locales o en la nube. Esta segunda, es la m谩s destacada ya que brinda mayor seguridad en la informaci贸n, as铆 como la reducci贸n de espacios f铆sicos que incluye infraestructura y dem谩s equipos especializados, por lo que permite tener siempre respaldada la informaci贸n ante cualquier adversidad. En este sentido, es la base de un sistema de informaci贸n de una organizaci贸n y en donde se almacenan los datos que requieren ser analizados y permite extraer de diferentes fuentes, limpiarlos y prepararlos para la generaci贸n de informaci贸n as铆 se podr谩 tener mayor confiabilidad a la hora de implementarlo en un proyecto de BI.

El modelo de inteligencia de negocios es fundamental para lograr el objetivo principal de esta empresa, por lo que se debe considerar el tipo o clase de datos que se almacenan. Para este caso, son estructurados y semi estructurados por lo que puede ajustarse con una combinaci贸n de modelos normalizado y no normalizado. Con esto, permitir谩 reducir la capacidad de almacenamiento, as铆 como evitar la necesidad de relacionar muchas uniones entre tablas, reduciendo costos y tiempos respectivamente. La capacitaci贸n a los usuarios y clientes para el manejo del sistema y tableros de control es necesario ya que permite familiarizarlos con los ambientes que puedan encontrar, as铆 como la interpretaci贸n y entendimiento de los resultados obtenidos. Por lo tanto, el 茅xito depende de la herramienta implementada que permita tomar decisiones en la empresa como lo considera. El modelo de inteligencia de negocios se realiza con el software Power BI, que tiene las ventajas de permitir una integraci贸n profunda con el ambiente de Microsoft, realizar un modelado de datos avanzado y an谩lisis predictivo y ampliar la compatibilidad con conexi贸n a diversas fuentes de datos. El modelo de datos se representa en la figura 1.

<figure data-latex-placement="ht">
<img src="media/image4.jpeg" style="height:80.0%" />
<figcaption>Modelo de datos comerciales</figcaption>
</figure>

*Nota. La figura representa el modelo de datos en Power BI de la empresa comercial*

Con respecto a la arquitectura actual de datos, se recomienda contar con los datos id贸neos, con buena arquitectura, de calidad y centralizados, respondiendo las inquietudes que pueda tener una empresa dentro de la industria del caf茅. Por lo tanto, es necesario que se defina un modelo que permita ajustarse considerando las necesidades o demanda por parte de la empresa y tambi茅n considerando su volumen de datos. El an谩lisis realizado destaca desaf铆os en t茅rminos de gesti贸n y an谩lisis de la informaci贸n, y la oportunidad de implementar servicios m谩s especializados de Google, debido a que en la actualidad se cuenta con varias fuentes de datos el cual empieza a generar inconvenientes por el volumen de informaci贸n. As铆 tambi茅n, en la ingesta y/o actualizaci贸n de los datos se lo realiza de manera manual siendo la gran mayor铆a en formatos xls, csv y json entre otros, reemplazando ciertas bases de datos en determinados momentos especificados en el d铆a o semana dependiendo de los reportes solicitados por el 谩rea estrat茅gica comercial. La figura 2 representa la arquitectura actual de los datos, mientras que la figura 3 evidencia la propuesta del presente trabajo de investigaci贸n.

<figure data-latex-placement="ht">
<img src="media/image5.png" style="height:80.0%" />
<figcaption>Arquitectura de datos actuales</figcaption>
</figure>

*Nota. La figura representa la arquitectura del modelo de inteligencia de negocios*

<figure data-latex-placement="ht">
<img src="media/image6.png" style="height:80.0%" />
<figcaption>Propuesta de arquitectura de datos actuales</figcaption>
</figure>

*Nota. La figura representa la propuesta de arquitectura del modelo de inteligencia de negocios*

Considerando la situaci贸n presente de la empresa, se recomienda implementar Google Cloud Platform considerando las necesidades y objetivos de la compa帽铆a, as铆 como su volumen de datos y los costos para realizar el cambio en la infraestructura tecnol贸gica. En cuanto a la integraci贸n, al reposar las bases de datos en Google Drive, permite una conexi贸n directa sin cambios complejos en los procesos. Mediante Google BigQuery y Google apps script se podr铆a analizar datos sin descargar ni actualizar manualmente los archivos de Excel permitiendo automatizar las tareas sin infraestructura adicional. En esta propuesta, la transformaci贸n ya no depende exclusivamente de herramientas locales como Power Query, sino que se apoya en capacidades avanzadas de procesamiento de datos en la nube, favoreciendo una mayor eficiencia, limpieza y velocidad en el tratamiento de grandes vol煤menes de informaci贸n. As铆 tambi茅n en los costos es m谩s accesible Google Cloud tomando en cuenta el tama帽o de empresa y no se necesitar铆a servidores f铆sicos, pagando solamente por el uso espec铆fico al que se le d茅. As铆 tambi茅n Power Bi tiene la ventaja de poder conectarse a m煤ltiples fuentes de datos en este caso con Google BigQuery. Adem谩s, en el componente de carga y visualizaci贸n, la propuesta contempla el uso de Power BI con funcionalidades extendidas para el almacenamiento y publicaci贸n de datos, lo que mejora la gobernanza y seguridad de la informaci贸n. Este enfoque permite no solo visualizar los datos, sino tambi茅n almacenarlos de manera estructurada para consultas futuras, incrementando as铆 el valor estrat茅gico del sistema.

*Creaci贸n del cuadro de mando de la organizaci贸n*

Como producto o resultado del modelo de Inteligencia de Negocios aplicado a la organizaci贸n, se presenta a continuaci贸n la herramienta tecnol贸gica desarrollada a trav茅s del software de Power Bi, el cual se denomina como 鈥淒ashboard Comercial 2025鈥� como se puede observar en la Figura 4.
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<figcaption>Modelo de Inteligencia de Negocios</figcaption>
</figure>

*Nota. El modelo fue realizado con el software Power BI.*

Entre las principales p谩ginas o apartados se destaca la importancia del cuadro de mando integral donde se puede observar que con los indicadores o KPI requeridos por el 谩rea estrat茅gica comercial pueden obtener de forma din谩mica, el estatus resumido dependiendo del canal de ventas, temporalidad, categor铆a de productos, etc. El modelo permite mejorar la visualizaci贸n del presupuesto, se puede brindar informaci贸n desde lo macro hasta lo micro mediante gr谩ficas, indicadores, y tablas donde se puede indagar por estructura comercial, as铆 como la distribuci贸n por portafolio de productos de la empresa. Dentro de los apartados m谩s relevantes se puede compartir el an谩lisis de las ventas entre per铆odos de tiempo brindando al 谩rea comercial un vistazo de las variaciones que pueden darse ya sea por la estructura comercial, as铆 como el portafolio de productos de un modo bastante comprensible el cual le ayude a analizar y tomar decisiones de manera inmediata. El resumen de los principales paneles se evidencia en la figura 5.

<figure>
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<figcaption>Visualizaciones del dashboard comercial</figcaption>
</figure>

*Nota. El modelo fue realizado con el software Power BI.*

se presenta un conjunto de indicadores clave de desempe帽o (KPI) comerciales estrat茅gicos que se utilizan de manera cotidiana para la toma de decisiones en el 谩rea comercial de la empresa. Estos indicadores miden y eval煤an de forma precisa el comportamiento de las ventas y la gesti贸n financiera, facilitando la identificaci贸n de tendencias, brechas y oportunidades de mejora. Entre los KPI destacan el crecimiento mensual y anual de las ventas (sell in) tanto en valor monetario (USD) como en volumen (kilogramos), los cuales reflejan la variaci贸n relativa respecto a per铆odos anteriores y sirven para monitorear el desempe帽o comercial a corto y mediano plazo. Adicionalmente, se consideran indicadores promedio como el promedio mensual de ventas y el precio unitario promedio de venta, que aportan informaci贸n relevante sobre la estabilidad y rentabilidad del negocio. La efectividad de las ventas se eval煤a mediante el cumplimiento del presupuesto en d贸lares y kilogramos, complementado con el an谩lisis de las brechas o gaps que indican la distancia entre las ventas reales y las metas propuestas. Por otro lado, indicadores como el tama帽o promedio del ticket (drop size), la frecuencia de compra y el porcentaje de clientes nuevos y de recompra permiten analizar el comportamiento y fidelizaci贸n de los clientes. La diversidad de productos adquiridos por cliente (mix SKU) es otro KPI que facilita entender la penetraci贸n de portafolio en el mercado. Finalmente, la gesti贸n financiera se monitorea a trav茅s de indicadores como el vencimiento de cartera, d铆as de mora y la tasa de representaci贸n de notas de cr茅dito, que reflejan la salud financiera y la eficiencia en la cobranza. Cada uno de estos indicadores est谩 definido con una f贸rmula espec铆fica y cuenta con metas claras que orientan la gesti贸n comercial, contribuyendo a la mejora continua y al logro de los objetivos estrat茅gicos de la empresa.

# Discusi贸n

Las Pymes enfrentan desaf铆os que la inteligencia empresarial y miner铆a de datos ayudan a superar, mejorando la toma de decisiones y competitividad. Sin embargo, enfrentan barreras tecnol贸gicas y econ贸micas que requieren soluciones accesibles y capacitaci贸n adecuada (Tsiu et al., 2025). El desarrollo del modelo de inteligencia de negocios (BI) propuesto para una empresa del sector alimenticio, responde a necesidades operativas y estrat茅gicas concretas, detectadas mediante un diagn贸stico integral. Osorio et al. (2022) subrayan que la inteligencia de negocio facilita el an谩lisis 谩gil y preciso de datos, mejorando la toma de decisiones estrat茅gicas en las organizaciones. El diagn贸stico realizado mediante la encuesta evidencia una limitada explotaci贸n de la informaci贸n, debido a la dispersi贸n de los datos y a la dependencia de procesos manuales. Esta situaci贸n no solo afecta la eficiencia operativa, sino que tambi茅n limita la capacidad anal铆tica y la toma de decisiones basadas en datos, especialmente en el 谩rea comercial. Fuentes Adrianz茅n (2021) demuestra que, sin uso de herramientas de inteligencia de negocios en las Pymes, la toma de decisiones es limitada, y que su implementaci贸n mejora la gesti贸n comercial y la eficiencia en tiempo, costo y funcionalidad hasta en un 22.6%. La necesidad de centralizar la informaci贸n se presenta como un eje fundamental para superar las barreras actuales. La existencia de m煤ltiples fuentes, como sistemas contables, reportes de ventas, monitoreo de personal de campo e informaci贸n de clientes estrat茅gicos, justifica la implementaci贸n de un proceso ETL automatizado y flexible, ya que permite extraer, transformar y cargar datos de manera eficiente, integrando fuentes heterog茅neas en un repositorio com煤n, preferiblemente en la nube. Esto garantiza datos actualizados, confiables y accesibles, mejorando la calidad del an谩lisis y facilitando la toma de decisiones oportunas en la organizaci贸n. Seenivasan (2023) concluye que la implementaci贸n de procesos ETL en tiempo real optimiza la gesti贸n de datos, garantiza informaci贸n actualizada, reduce latencia y mejora la toma de decisiones r谩pida y confiable en las organizaciones.

La automatizaci贸n de tableros de control se identifica como una necesidad urgente para empoderar al 谩rea estrat茅gico-comercial con herramientas visuales, din谩micas y de f谩cil interpretaci贸n. Singh et al. (2023) concluyen que Power BI facilita la visualizaci贸n interactiva y eficiente de grandes conjuntos de datos, permitiendo un an谩lisis claro y din谩mico. Es especialmente 煤til para representar informaci贸n compleja, apoyando la toma de decisiones en diversos sectores. Actualmente, la generaci贸n de reportes depende de la disponibilidad y conocimientos t茅cnicos de los colaboradores, lo que dificulta el acceso oportuno a informaci贸n clave. Al implementar dashboards automatizados mediante plataformas como Power BI, se promueve no solo la eficiencia en la generaci贸n de reportes, sino tambi茅n una cultura organizacional basada en la toma de decisiones informadas. Almazmomi (2021) analizan que, en el entorno empresarial actual, la capacidad anal铆tica de negocios, la cultura basada en datos y las caracter铆sticas de desarrollo de productos son muy importantes para la ventaja competitiva de la empresa.

El modelo de inteligencia de negocios dise帽ado contempla la mejora de la eficiencia operativa mediante la sincronizaci贸n de datos entre 谩reas comerciales y de soporte, como marketing, trade marketing y cobranzas. Las herramientas de visualizaci贸n de datos mejoran el rendimiento empresarial, pero su eficacia est谩 limitada por la falta de definici贸n clara de KPIs que midan la eficiencia. Establecer y mantener KPIs adecuados es clave para optimizar la gesti贸n basada en datos y la toma de decisiones (Siddharth et al., 2023) Esta integraci贸n horizontal de la informaci贸n permite una visi贸n m谩s hol铆stica del negocio, identificando tendencias, oportunidades de crecimiento y posibles alertas en tiempo real. Adem谩s, el uso de modelos h铆bridos (normalizados y no normalizados) dentro del esquema de datos propuesto permite optimizar recursos t茅cnicos, reduciendo tiempos de consulta y costos de almacenamiento.

En este contexto, el modelo de inteligencia de negocios no solo resuelve una problem谩tica t茅cnica, sino que se convierte en una herramienta estrat茅gica clave para la transformaci贸n digital de la empresa. Espinoza-Mina et al. (2022) demuestran los beneficios de aplicar inteligencia de negocios y Balanced Scorecard en una PYME ecuatoriana, mejorando la toma de decisiones estrat茅gicas, acceso a informaci贸n clave y visualizaci贸n de indicadores mediante Power BI. Permite avanzar hacia una gesti贸n comercial m谩s eficiente, proactiva y basada en datos, alineando los procesos operativos con los objetivos estrat茅gicos de la organizaci贸n.

Estos hallazgos coinciden con estudios previos que destacan la importancia de la gobernanza de datos, la automatizaci贸n de reportes y la integraci贸n interdepartamental como pilares esenciales en la implementaci贸n exitosa de sistemas BI en entornos empresariales altamente competitivos, especialmente en sectores como el alimenticio donde los tiempos de respuesta y la comprensi贸n del comportamiento del consumidor son factores cr铆ticos para la sostenibilidad del negocio. Un proceso facilitado de gesti贸n del conocimiento con big data mejora el acceso, comprensi贸n y uso de datos en PYMEs agroalimentarias, aumentando su competitividad al superar barreras relacionadas con recursos y relaciones en la red (O鈥機onnor y Kelly, 2017). Ganeshkumar et al. (2023) evidencian que la adopci贸n del big data en la industria alimentaria mejora el rendimiento financiero y de mercado, influida por variables como capacidad de prueba, observabilidad, complejidad, apoyo directivo, apoyo externo, incertidumbre, inseguridad y preparaci贸n organizacional.

El modelo tambi茅n presenta limitaciones que deben ser consideradas. En primer lugar, su sostenibilidad depende de la capacidad tecnol贸gica y financiera de la empresa para mantener la infraestructura en la nube y actualizar las licencias de software por lo que, del total de los encuestados, aproximadamente la tercera parte (36,36%) consideran que casi siempre la empresa contempla dentro del presupuesto para inversiones en nuevas tecnolog铆as. En segundo lugar, la adopci贸n de estas herramientas implica un cambio cultural que podr铆a enfrentar resistencia por parte de los colaboradores, especialmente en contextos donde prevalece la dependencia de procesos manuales, es as铆 que un poco m谩s de la cuarta parte de los encuestados (27,27%) usan la tecnolog铆a de manera frecuente para la gesti贸n y toma de decisiones de sus procesos, mientras que una d茅cima parte (10,91%) utilizan algunas veces, as铆 como tambi茅n una segunda d茅cima parte (10,91%) nunca lo hacen por lo que en estos dos casos sostiene la resistencia al uso de las nuevas tecnolog铆as. Adicionalmente, la efectividad de los tableros de control puede verse restringida si no se establecen de manera clara y consensuada los indicadores clave de desempe帽o (KPIs), lo que podr铆a derivar en interpretaciones parciales o poco 煤tiles para la gesti贸n por cuanto un peque帽o (7,27%) grupo de los encuestados consideran de manera general que los indicadores utilizados no les permiten tomar decisiones de manera oportuna, as铆 como la falta de monitoreo y actualizaci贸n continua y tampoco respaldan su gesti贸n con m茅tricas. Shaikh et al. (2021) se帽alan que los desaf铆os m谩s importantes en la adopci贸n de tecnolog铆a son el costo de la tecnolog铆a y la infraestructura, las habilidades t茅cnicas y la eficiencia, los desaf铆os de adopci贸n, la falta de apoyo organizacional y el apoyo gubernamental. Otro aspecto relevante es la escalabilidad del modelo. Si bien resulta adecuado para resolver las necesidades actuales de la empresa, su eficacia a largo plazo depender谩 de la capacidad de la organizaci贸n para incorporar nuevas fuentes de datos y ampliar su alcance a otras 谩reas, como producci贸n o log铆stica. Es as铆 que dentro de la planificaci贸n estrat茅gica para la empresa, cerca de la d茅cima parte de los encuestados (9,09%) consideran de manera frecuente la relevancia para implementar otras 谩reas, y tambi茅n una segunda d茅cima parte (9,09%) consideran que nunca ser铆a importante dicha implementaci贸n de manera integral a largo plazo. La transformaci贸n digital en Pymes enfrenta obst谩culos de adopci贸n y escalabilidad, requiriendo integraci贸n tecnol贸gica, estrategia empresarial y expansi贸n hacia 谩reas como producci贸n y log铆stica (Bhuiyan et al., 2024). En consecuencia, el modelo debe entenderse como un punto de partida que impulsa la transformaci贸n digital, pero no como una soluci贸n definitiva. Su 茅xito depender谩 de la definici贸n clara de objetivos estrat茅gicos, la capacitaci贸n constante del personal, el dise帽o de pol铆ticas de gobernanza de datos y la integraci贸n gradual de las herramientas en la cultura organizacional. Solo bajo estas condiciones, la inteligencia de negocios podr谩 trascender su papel t茅cnico y consolidarse como un recurso estrat茅gico que aumente la competitividad y sostenibilidad de la empresa en un entorno altamente din谩mico y competitivo.

# Conclusi贸n

El desarrollo de un modelo de inteligencia de negocios para la gesti贸n comercial y la toma de decisiones en la empresa permiti贸 integrar el uso de datos en la planificaci贸n estrat茅gica, mejorando la capacidad de an谩lisis y anticipaci贸n del mercado. Si bien la empresa reconoce el valor de los datos como un activo estrat茅gico, a煤n existen oportunidades para fortalecer su aplicaci贸n en todos los niveles de la organizaci贸n, optimizando el uso de las herramientas anal铆ticas y asegurando que la toma de decisiones se base consistentemente en informaci贸n confiable y actual. Los resultados de la investigaci贸n demuestran que la inteligencia de negocios es un elemento clave en la gesti贸n comercial, facilita el an谩lisis de los datos hist贸ricos, as铆 como el monitoreo de indicadores y tendencias para la toma de decisiones informadas y seguras. La mayor铆a de los encuestados reconoce su impacto positivo en la estrategia organizacional, aunque todav铆a existe un grupo que o la utiliza de manera constante. Esto resalta la necesidad de fomentar una cultura organizacional basada en datos, asegurando que la informaci贸n sea accesible, comprensible y utilizada. El uso de las herramientas inform谩ticas dentro de la empresa es ampliamente valorado, ya que contribuye al cumplimiento de los objetivos estrat茅gicos y mejora la eficiencia en la toma de decisiones. Sin embargo, se ha identificado que no todos los encuestados tienen un conocimiento uniforme sobre las fuentes de datos ni la calidad de la informaci贸n utilizada. Esto refuerza la importancia de dise帽ar una herramienta inform谩tica que integre datos de manera centralizada, facilite su an谩lisis y garantice que todos los usuarios accedan a informaci贸n de manera confiable y oportuna. La implementaci贸n de una herramienta de inteligencia de negocios debe enfocarse en mejorar la integraci贸n de la tecnolog铆a con los procesos comerciales, asegurando que la infraestructura tecnol贸gica est茅 actualizada y que las inversiones en este 谩mbito sean constantes. Si bien los encuestados perciben que la tecnolog铆a ha optimizado la productividad, a煤n existen diferencias en cuanto a la percepci贸n de su actualizaci贸n y accesibilidad. La implementaci贸n exitosa de la herramienta requiere una planificaci贸n adecuada, capacitaci贸n del personal y una infraestructura tecnol贸gica s贸lida que garantice su funcionamiento 贸ptimo. Los resultados reflejan que la inteligencia de negocios es un pilar fundamental en la toma de decisiones estrat茅gicas dentro de la empresa, aunque su uso a煤n no est谩 completamente consolidado en todos los niveles. La mayor铆a de los encuestados, utilizan datos para la toma de decisiones, pero un porcentaje significativo lo hace de manera ocasional. Esto sugiere que la herramienta inform谩tica implementada debe reforzar la accesibilidad y usabilidad de los datos para facilitar su adopci贸n en toda la organizaci贸n. Asimismo, es esencial garantizar un monitoreo y actualizaci贸n constante de los indicadores comerciales para mejorar su precisi贸n y contribuir eficazmente a la gesti贸n comercial
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|:---|---:|---:|---:|---:|---:|
| Estrategia organizacional | 50.91 | 38.18 | 9.09 | 0.00 | 1.82 |
| Gestión de los datos | 20.00 | 40.00 | 21.82 | 14.55 | 3.64 |
| Importancia del BI para la toma de decisiones | 50.91 | 32.73 | 10.91 | 5.45 | 0.00 |
| Uso de las tecnologías para la gestión de los procesos | 16.36 | 34.55 | 27.27 | 10.91 | 10.91 |
| Identificación de indicadores comerciales | 47.27 | 45.45 | 7.27 | 0.00 | 0.00 | Respuestas a la encuesta de diagnóstico ***Fuente:** Abad y Desfrancois, (2025).* La primera dimensión evaluada se enfoca en cómo la empresa integra el uso de los datos en su estrategia comercial para lograr sus objetivos y evalúa si la información histórica es parte de la planificación estratégica. De forma detallada, la mayoría de los encuestados (81,82%) reconoce que los datos de clientes, así como de los productos que compran y/o consumen son fundamentales para la toma de decisiones estratégicas. La inteligencia de negocios está alineada con los objetivos organizacionales, lo que refuerza la importancia de la tecnología en la gestión comercial. El uso de herramientas informáticas es ampliamente valorado, con un 72,73% de encuestados indicando que siempre contribuye al cumplimiento de objetivos estratégicos. No obstante, aunque el análisis de datos en la planificación estratégica es una práctica frecuente, aún el 9,09% menciona no considerarlo, lo que representa una oportunidad de mejora en la integración de herramientas analíticas. La segunda dimensión, gestión de los datos, analiza cómo la empresa administra, almacena y gestiona sus datos. Aunque el 45,45 % indica que los datos se almacenan de forma centralizada y existe cierta claridad sobre sus fuentes, aún persiste una gestión dispersa y poco estructurada. Solo el 18,18 % afirma que existen políticas claras de calidad de datos y que los análisis se realizan de manera oportuna. El el uso de herramientas avanzadas como análisis predictivo y aprendizaje automático es limitado, lo que resalta la necesidad de fortalecer la infraestructura analítica y la cultura de datos. La importancia de la inteligencia de negocios en la toma de decisiones evalúa si la empresa considera a la inteligencia de negocios como un elemento importante al momento de tomar decisiones en el área comercial. La inteligencia de negocios es considerada un elemento clave en la toma de decisiones dentro de la empresa, especialmente en el área comercial. El 72,73% de los encuestados afirma que siempre genera un impacto positivo. Un 81,82 % reconoce que los datos son un activo estratégico para el crecimiento organizacional, pero su aplicación práctica aún presenta limitaciones: solo el 36,36 % indica que se utilizan datos históricos para analizar tendencias de mercado y apenas un 27,27 % afirma que los líderes basan siempre sus decisiones en análisis de datos. Además, ante interrogantes complejas del negocio, el uso del análisis de datos no está plenamente consolidado, lo que evidencia que, aunque se valora la BI, su integración en la toma de decisiones aún es parcial y requiere fortalecimiento. Estos resultados reflejan que, aunque la empresa reconoce la importancia de la inteligencia de negocios y el valor estratégico de los datos, aún existen oportunidades de mejora para fortalecer su integración en la toma de decisiones diarias y en el uso de análisis avanzados para resolver problemáticas comerciales complejas La dimensión tecnológica examina si la empresa invierte y utiliza tecnologías informáticas para incrementar la eficiencia en sus procesos internos. Los resultados destacan que la empresa está comprometida con la modernización tecnológica, aunque los encuestados varían en su percepción sobre la frecuencia de las inversiones. Si bien el 54,55 % señala que se utilizan herramientas para generar visualizaciones como dashboards, solo el 27,27 % considera que la tecnología ha contribuido de forma constante a mejorar la eficiencia y productividad. La inversión en nuevas tecnologías es percibida como poco frecuente, ya que únicamente el 36,36 % indica que “frecuentemente” se realizan estas inversiones, y solo un 18,18 % afirma que se contempla de manera permanente en el presupuesto. El 9,09 % considera que la empresa cuenta siempre con tecnología actualizada. Estos datos evidencian que, aunque hay avances en visualización y ciertos procesos, aún es limitada la planificación tecnológica a largo plazo, lo que restringe el potencial transformador de la tecnología en la organización. El monitoreo y actualización de estos indicadores es clave. Solo el 9,09% de los encuestados indica que los supervisa frecuentemente, el 54,55% casi siempre y el 36,36% lo hace de manera constante. La disponibilidad de la información comercial es alta: el 63,64% señala que siempre está accesible y actualizada. Respecto a la toma de decisiones, el 9,09% de los gerentes usa indicadores frecuentemente, el 54,55% casi siempre y el 36,36% siempre. También, el análisis de datos en el tiempo es una práctica común, con un 63,64% de encuestados que lo realizan regularmente. Aunque la empresa dispone de herramientas comerciales valiosas, su efectividad depende de su monitoreo y actualización continua para mejorar la toma de decisiones. *Identificación de las necesidades de la organización* Los resultados del diagnóstico concluyen que existen tres requerimientos principales que justifican la adopción del modelo de inteligencia de negocios. En primer lugar, la necesidad de centralizar la información, ya que los datos provienen de diversas fuentes y actualmente los procesos de consolidación son manuales, repetitivos y demandan tiempo, lo que limita la disponibilidad inmediata de información útil para la toma de decisiones. En segundo lugar, se requiere automatizar los tableros de información comercial mediante la creación de dashboards dinámicos y comprensibles, que se actualicen automáticamente y faciliten el análisis, considerando que los miembros del área estratégica-comercial no siempre disponen del tiempo o conocimiento técnico para generar reportes individuales. Por otra parte, se busca mejorar la eficiencia operativa mediante la integración de la información centralizada con otras áreas de soporte como marketing, trade marketing y cobranzas, lo que permitirá atender oportunamente las demandas del negocio, identificar oportunidades de crecimiento y descubrir tendencias de mercado. *Fuentes de información y proceso ETL* Actualmente la información de la empresa reposa en diferentes fuentes de datos que incluyen el sistema de contabilidad, el sistema de monitoreo y gestión de personal de campo (impulsadoras y fuerza de ventas), sell out e inventarios de los diferentes sistemas de facturación de los clientes, diversas fuentes de participación, precios, descuentos, alcances de determinados clientes estratégicos y reportes de otras áreas y/o departamentos que son soporte para el área comercial. Se debe considerar que los datos procedentes de las diferentes fuentes mencionadas no son normalizados, por lo que necesita un tratamiento previo, validación y comprobación antes de cargarlos al depósito de datos que reposa en la nube de datos de Google Drive. En la actualidad, es necesario para las organizaciones contar con un Data cuya función es almacenar datos sea de modo físico en servidores locales o en la nube. Esta segunda, es la más destacada ya que brinda mayor seguridad en la información, así como la reducción de espacios físicos que incluye infraestructura y demás equipos especializados, por lo que permite tener siempre respaldada la información ante cualquier adversidad. En este sentido, es la base de un sistema de información de una organización y en donde se almacenan los datos que requieren ser analizados y permite extraer de diferentes fuentes, limpiarlos y prepararlos para la generación de información así se podrá tener mayor confiabilidad a la hora de implementarlo en un proyecto de BI. El modelo de inteligencia de negocios es fundamental para lograr el objetivo principal de esta empresa, por lo que se debe considerar el tipo o clase de datos que se almacenan. Para este caso, son estructurados y semi estructurados por lo que puede ajustarse con una combinación de modelos normalizado y no normalizado. Con esto, permitirá reducir la capacidad de almacenamiento, así como evitar la necesidad de relacionar muchas uniones entre tablas, reduciendo costos y tiempos respectivamente. La capacitación a los usuarios y clientes para el manejo del sistema y tableros de control es necesario ya que permite familiarizarlos con los ambientes que puedan encontrar, así como la interpretación y entendimiento de los resultados obtenidos. Por lo tanto, el éxito depende de la herramienta implementada que permita tomar decisiones en la empresa como lo considera. El modelo de inteligencia de negocios se realiza con el software Power BI, que tiene las ventajas de permitir una integración profunda con el ambiente de Microsoft, realizar un modelado de datos avanzado y análisis predictivo y ampliar la compatibilidad con conexión a diversas fuentes de datos. El modelo de datos se representa en la figura 1. <figure data-latex-placement="ht">
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<figcaption>Modelo de datos comerciales</figcaption>
</figure> *Nota. La figura representa el modelo de datos en Power BI de la empresa comercial* Con respecto a la arquitectura actual de datos, se recomienda contar con los datos idóneos, con buena arquitectura, de calidad y centralizados, respondiendo las inquietudes que pueda tener una empresa dentro de la industria del café. Por lo tanto, es necesario que se defina un modelo que permita ajustarse considerando las necesidades o demanda por parte de la empresa y también considerando su volumen de datos. El análisis realizado destaca desafíos en términos de gestión y análisis de la información, y la oportunidad de implementar servicios más especializados de Google, debido a que en la actualidad se cuenta con varias fuentes de datos el cual empieza a generar inconvenientes por el volumen de información. Así también, en la ingesta y/o actualización de los datos se lo realiza de manera manual siendo la gran mayoría en formatos xls, csv y json entre otros, reemplazando ciertas bases de datos en determinados momentos especificados en el día o semana dependiendo de los reportes solicitados por el área estratégica comercial. La figura 2 representa la arquitectura actual de los datos, mientras que la figura 3 evidencia la propuesta del presente trabajo de investigación. <figure data-latex-placement="ht">
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<figcaption>Arquitectura de datos actuales</figcaption>
</figure> *Nota. La figura representa la arquitectura del modelo de inteligencia de negocios* <figure data-latex-placement="ht">
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<figcaption>Propuesta de arquitectura de datos actuales</figcaption>
</figure> *Nota. La figura representa la propuesta de arquitectura del modelo de inteligencia de negocios* Considerando la situación presente de la empresa, se recomienda implementar Google Cloud Platform considerando las necesidades y objetivos de la compañía, así como su volumen de datos y los costos para realizar el cambio en la infraestructura tecnológica. En cuanto a la integración, al reposar las bases de datos en Google Drive, permite una conexión directa sin cambios complejos en los procesos. Mediante Google BigQuery y Google apps script se podría analizar datos sin descargar ni actualizar manualmente los archivos de Excel permitiendo automatizar las tareas sin infraestructura adicional. En esta propuesta, la transformación ya no depende exclusivamente de herramientas locales como Power Query, sino que se apoya en capacidades avanzadas de procesamiento de datos en la nube, favoreciendo una mayor eficiencia, limpieza y velocidad en el tratamiento de grandes volúmenes de información. Así también en los costos es más accesible Google Cloud tomando en cuenta el tamaño de empresa y no se necesitaría servidores físicos, pagando solamente por el uso específico al que se le dé. Así también Power Bi tiene la ventaja de poder conectarse a múltiples fuentes de datos en este caso con Google BigQuery. Además, en el componente de carga y visualización, la propuesta contempla el uso de Power BI con funcionalidades extendidas para el almacenamiento y publicación de datos, lo que mejora la gobernanza y seguridad de la información. Este enfoque permite no solo visualizar los datos, sino también almacenarlos de manera estructurada para consultas futuras, incrementando así el valor estratégico del sistema. *Creación del cuadro de mando de la organización* Como producto o resultado del modelo de Inteligencia de Negocios aplicado a la organización, se presenta a continuación la herramienta tecnológica desarrollada a través del software de Power Bi, el cual se denomina como “Dashboard Comercial 2025” como se puede observar en la Figura 4. <figure>
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<figcaption>Modelo de Inteligencia de Negocios</figcaption>
</figure> *Nota. El modelo fue realizado con el software Power BI.* Entre las principales páginas o apartados se destaca la importancia del cuadro de mando integral donde se puede observar que con los indicadores o KPI requeridos por el área estratégica comercial pueden obtener de forma dinámica, el estatus resumido dependiendo del canal de ventas, temporalidad, categoría de productos, etc. El modelo permite mejorar la visualización del presupuesto, se puede brindar información desde lo macro hasta lo micro mediante gráficas, indicadores, y tablas donde se puede indagar por estructura comercial, así como la distribución por portafolio de productos de la empresa. Dentro de los apartados más relevantes se puede compartir el análisis de las ventas entre períodos de tiempo brindando al área comercial un vistazo de las variaciones que pueden darse ya sea por la estructura comercial, así como el portafolio de productos de un modo bastante comprensible el cual le ayude a analizar y tomar decisiones de manera inmediata. El resumen de los principales paneles se evidencia en la figura 5. <figure>
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<figcaption>Visualizaciones del dashboard comercial</figcaption>
</figure> *Nota. El modelo fue realizado con el software Power BI.* se presenta un conjunto de indicadores clave de desempeño (KPI) comerciales estratégicos que se utilizan de manera cotidiana para la toma de decisiones en el área comercial de la empresa. Estos indicadores miden y evalúan de forma precisa el comportamiento de las ventas y la gestión financiera, facilitando la identificación de tendencias, brechas y oportunidades de mejora. Entre los KPI destacan el crecimiento mensual y anual de las ventas (sell in) tanto en valor monetario (USD) como en volumen (kilogramos), los cuales reflejan la variación relativa respecto a períodos anteriores y sirven para monitorear el desempeño comercial a corto y mediano plazo. Adicionalmente, se consideran indicadores promedio como el promedio mensual de ventas y el precio unitario promedio de venta, que aportan información relevante sobre la estabilidad y rentabilidad del negocio. La efectividad de las ventas se evalúa mediante el cumplimiento del presupuesto en dólares y kilogramos, complementado con el análisis de las brechas o gaps que indican la distancia entre las ventas reales y las metas propuestas. Por otro lado, indicadores como el tamaño promedio del ticket (drop size), la frecuencia de compra y el porcentaje de clientes nuevos y de recompra permiten analizar el comportamiento y fidelización de los clientes. La diversidad de productos adquiridos por cliente (mix SKU) es otro KPI que facilita entender la penetración de portafolio en el mercado. Finalmente, la gestión financiera se monitorea a través de indicadores como el vencimiento de cartera, días de mora y la tasa de representación de notas de crédito, que reflejan la salud financiera y la eficiencia en la cobranza. Cada uno de estos indicadores está definido con una fórmula específica y cuenta con metas claras que orientan la gestión comercial, contribuyendo a la mejora continua y al logro de los objetivos estratégicos de la empresa.  Discusión Las Pymes enfrentan desafíos que la inteligencia empresarial y minería de datos ayudan a superar, mejorando la toma de decisiones y competitividad. Sin embargo, enfrentan barreras tecnológicas y económicas que requieren soluciones accesibles y capacitación adecuada (Tsiu et al., 2025). El desarrollo del modelo de inteligencia de negocios (BI) propuesto para una empresa del sector alimenticio, responde a necesidades operativas y estratégicas concretas, detectadas mediante un diagnóstico integral. Osorio et al. (2022) subrayan que la inteligencia de negocio facilita el análisis ágil y preciso de datos, mejorando la toma de decisiones estratégicas en las organizaciones. El diagnóstico realizado mediante la encuesta evidencia una limitada explotación de la información, debido a la dispersión de los datos y a la dependencia de procesos manuales. Esta situación no solo afecta la eficiencia operativa, sino que también limita la capacidad analítica y la toma de decisiones basadas en datos, especialmente en el área comercial. Fuentes Adrianzén (2021) demuestra que, sin uso de herramientas de inteligencia de negocios en las Pymes, la toma de decisiones es limitada, y que su implementación mejora la gestión comercial y la eficiencia en tiempo, costo y funcionalidad hasta en un 22.6%. La necesidad de centralizar la información se presenta como un eje fundamental para superar las barreras actuales. La existencia de múltiples fuentes, como sistemas contables, reportes de ventas, monitoreo de personal de campo e información de clientes estratégicos, justifica la implementación de un proceso ETL automatizado y flexible, ya que permite extraer, transformar y cargar datos de manera eficiente, integrando fuentes heterogéneas en un repositorio común, preferiblemente en la nube. Esto garantiza datos actualizados, confiables y accesibles, mejorando la calidad del análisis y facilitando la toma de decisiones oportunas en la organización. Seenivasan (2023) concluye que la implementación de procesos ETL en tiempo real optimiza la gestión de datos, garantiza información actualizada, reduce latencia y mejora la toma de decisiones rápida y confiable en las organizaciones. La automatización de tableros de control se identifica como una necesidad urgente para empoderar al área estratégico-comercial con herramientas visuales, dinámicas y de fácil interpretación. Singh et al. (2023) concluyen que Power BI facilita la visualización interactiva y eficiente de grandes conjuntos de datos, permitiendo un análisis claro y dinámico. Es especialmente útil para representar información compleja, apoyando la toma de decisiones en diversos sectores. Actualmente, la generación de reportes depende de la disponibilidad y conocimientos técnicos de los colaboradores, lo que dificulta el acceso oportuno a información clave. Al implementar dashboards automatizados mediante plataformas como Power BI, se promueve no solo la eficiencia en la generación de reportes, sino también una cultura organizacional basada en la toma de decisiones informadas. Almazmomi (2021) analizan que, en el entorno empresarial actual, la capacidad analítica de negocios, la cultura basada en datos y las características de desarrollo de productos son muy importantes para la ventaja competitiva de la empresa. El modelo de inteligencia de negocios diseñado contempla la mejora de la eficiencia operativa mediante la sincronización de datos entre áreas comerciales y de soporte, como marketing, trade marketing y cobranzas. Las herramientas de visualización de datos mejoran el rendimiento empresarial, pero su eficacia está limitada por la falta de definición clara de KPIs que midan la eficiencia. Establecer y mantener KPIs adecuados es clave para optimizar la gestión basada en datos y la toma de decisiones (Siddharth et al., 2023) Esta integración horizontal de la información permite una visión más holística del negocio, identificando tendencias, oportunidades de crecimiento y posibles alertas en tiempo real. Además, el uso de modelos híbridos (normalizados y no normalizados) dentro del esquema de datos propuesto permite optimizar recursos técnicos, reduciendo tiempos de consulta y costos de almacenamiento. En este contexto, el modelo de inteligencia de negocios no solo resuelve una problemática técnica, sino que se convierte en una herramienta estratégica clave para la transformación digital de la empresa. Espinoza-Mina et al. (2022) demuestran los beneficios de aplicar inteligencia de negocios y Balanced Scorecard en una PYME ecuatoriana, mejorando la toma de decisiones estratégicas, acceso a información clave y visualización de indicadores mediante Power BI. Permite avanzar hacia una gestión comercial más eficiente, proactiva y basada en datos, alineando los procesos operativos con los objetivos estratégicos de la organización. Estos hallazgos coinciden con estudios previos que destacan la importancia de la gobernanza de datos, la automatización de reportes y la integración interdepartamental como pilares esenciales en la implementación exitosa de sistemas BI en entornos empresariales altamente competitivos, especialmente en sectores como el alimenticio donde los tiempos de respuesta y la comprensión del comportamiento del consumidor son factores críticos para la sostenibilidad del negocio. Un proceso facilitado de gestión del conocimiento con big data mejora el acceso, comprensión y uso de datos en PYMEs agroalimentarias, aumentando su competitividad al superar barreras relacionadas con recursos y relaciones en la red (O’Connor y Kelly, 2017). Ganeshkumar et al. (2023) evidencian que la adopción del big data en la industria alimentaria mejora el rendimiento financiero y de mercado, influida por variables como capacidad de prueba, observabilidad, complejidad, apoyo directivo, apoyo externo, incertidumbre, inseguridad y preparación organizacional. El modelo también presenta limitaciones que deben ser consideradas. En primer lugar, su sostenibilidad depende de la capacidad tecnológica y financiera de la empresa para mantener la infraestructura en la nube y actualizar las licencias de software por lo que, del total de los encuestados, aproximadamente la tercera parte (36,36%) consideran que casi siempre la empresa contempla dentro del presupuesto para inversiones en nuevas tecnologías. En segundo lugar, la adopción de estas herramientas implica un cambio cultural que podría enfrentar resistencia por parte de los colaboradores, especialmente en contextos donde prevalece la dependencia de procesos manuales, es así que un poco más de la cuarta parte de los encuestados (27,27%) usan la tecnología de manera frecuente para la gestión y toma de decisiones de sus procesos, mientras que una décima parte (10,91%) utilizan algunas veces, así como también una segunda décima parte (10,91%) nunca lo hacen por lo que en estos dos casos sostiene la resistencia al uso de las nuevas tecnologías. Adicionalmente, la efectividad de los tableros de control puede verse restringida si no se establecen de manera clara y consensuada los indicadores clave de desempeño (KPIs), lo que podría derivar en interpretaciones parciales o poco útiles para la gestión por cuanto un pequeño (7,27%) grupo de los encuestados consideran de manera general que los indicadores utilizados no les permiten tomar decisiones de manera oportuna, así como la falta de monitoreo y actualización continua y tampoco respaldan su gestión con métricas. Shaikh et al. (2021) señalan que los desafíos más importantes en la adopción de tecnología son el costo de la tecnología y la infraestructura, las habilidades técnicas y la eficiencia, los desafíos de adopción, la falta de apoyo organizacional y el apoyo gubernamental. Otro aspecto relevante es la escalabilidad del modelo. Si bien resulta adecuado para resolver las necesidades actuales de la empresa, su eficacia a largo plazo dependerá de la capacidad de la organización para incorporar nuevas fuentes de datos y ampliar su alcance a otras áreas, como producción o logística. Es así que dentro de la planificación estratégica para la empresa, cerca de la décima parte de los encuestados (9,09%) consideran de manera frecuente la relevancia para implementar otras áreas, y también una segunda décima parte (9,09%) consideran que nunca sería importante dicha implementación de manera integral a largo plazo. La transformación digital en Pymes enfrenta obstáculos de adopción y escalabilidad, requiriendo integración tecnológica, estrategia empresarial y expansión hacia áreas como producción y logística (Bhuiyan et al., 2024). En consecuencia, el modelo debe entenderse como un punto de partida que impulsa la transformación digital, pero no como una solución definitiva. Su éxito dependerá de la definición clara de objetivos estratégicos, la capacitación constante del personal, el diseño de políticas de gobernanza de datos y la integración gradual de las herramientas en la cultura organizacional. Solo bajo estas condiciones, la inteligencia de negocios podrá trascender su papel técnico y consolidarse como un recurso estratégico que aumente la competitividad y sostenibilidad de la empresa en un entorno altamente dinámico y competitivo.  Conclusión El desarrollo de un modelo de inteligencia de negocios para la gestión comercial y la toma de decisiones en la empresa permitió integrar el uso de datos en la planificación estratégica, mejorando la capacidad de análisis y anticipación del mercado. Si bien la empresa reconoce el valor de los datos como un activo estratégico, aún existen oportunidades para fortalecer su aplicación en todos los niveles de la organización, optimizando el uso de las herramientas analíticas y asegurando que la toma de decisiones se base consistentemente en información confiable y actual. Los resultados de la investigación demuestran que la inteligencia de negocios es un elemento clave en la gestión comercial, facilita el análisis de los datos históricos, así como el monitoreo de indicadores y tendencias para la toma de decisiones informadas y seguras. La mayoría de los encuestados reconoce su impacto positivo en la estrategia organizacional, aunque todavía existe un grupo que o la utiliza de manera constante. Esto resalta la necesidad de fomentar una cultura organizacional basada en datos, asegurando que la información sea accesible, comprensible y utilizada. El uso de las herramientas informáticas dentro de la empresa es ampliamente valorado, ya que contribuye al cumplimiento de los objetivos estratégicos y mejora la eficiencia en la toma de decisiones. Sin embargo, se ha identificado que no todos los encuestados tienen un conocimiento uniforme sobre las fuentes de datos ni la calidad de la información utilizada. Esto refuerza la importancia de diseñar una herramienta informática que integre datos de manera centralizada, facilite su análisis y garantice que todos los usuarios accedan a información de manera confiable y oportuna. La implementación de una herramienta de inteligencia de negocios debe enfocarse en mejorar la integración de la tecnología con los procesos comerciales, asegurando que la infraestructura tecnológica esté actualizada y que las inversiones en este ámbito sean constantes. Si bien los encuestados perciben que la tecnología ha optimizado la productividad, aún existen diferencias en cuanto a la percepción de su actualización y accesibilidad. La implementación exitosa de la herramienta requiere una planificación adecuada, capacitación del personal y una infraestructura tecnológica sólida que garantice su funcionamiento óptimo. Los resultados reflejan que la inteligencia de negocios es un pilar fundamental en la toma de decisiones estratégicas dentro de la empresa, aunque su uso aún no está completamente consolidado en todos los niveles. La mayoría de los encuestados, utilizan datos para la toma de decisiones, pero un porcentaje significativo lo hace de manera ocasional. Esto sugiere que la herramienta informática implementada debe reforzar la accesibilidad y usabilidad de los datos para facilitar su adopción en toda la organización. Asimismo, es esencial garantizar un monitoreo y actualización constante de los indicadores comerciales para mejorar su precisión y contribuir eficazmente a la gestión comercial

