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Dedicatoria
Queremos dedicar este esfuerzo a todos aquellos profesionales y empresas que, dia a dia,
buscan mejorar la toma de decisiones en ventas mediante el uso de tecnologias avanzadas,
mostrando que la innovacion no solo aumenta la competitividad, sino que también impulsa el
crecimiento sostenible y estratégico de las organizaciones. Agradezco especialmente a los
equipos de ventas y analitica que han sido pioneros en la implementacién de Bl, demostrando
con su trabajo que el éxito en ventas no es fruto del azar, sino de decisiones basadas en datos

confiables.
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1. Resumen

Las ventas y los intercambios han marcado los inicios de la existencia del ser
humano; estos actores en su afan de brindar mejor servicio y aumentar sus ventas,
buscaron herramientas que les permiti6 presagiar el futuro ya sean en sus cosechas como
en sus ventas; en si los datos o la informacion obtenida no da ninguna solucién, lo
importante es la decision que se tome basado en la informacion obtenida.

Las empresas dedicadas a las ventas retail son las que han tenido que llevar la
definicion del Business Intelligence a otro nivel, es evidente afirmar que los tiempos
cambian y que estos mercados se han tenido que acomodar a las nuevas formas de ventas,
es ahi donde se puede analizar el concepto del retail que apunta a negocios simples, en
donde se almacena el producto con el precio correcto y de esta manera se hace referencia
a un autoservicio, de la anterior forma es como lo ven los clientes, pero detras de estas
tiendas hay programas tecnoldgicos, algoritmos que para el cliente no es visible, pero
para la empresa es importante porque debe adaptarse a las nuevas tecnologias para no
desaparecer.

Un claro ejemplo de estas empresas en Colombia es el Grupo Exito y sus
almacenes, que en los Gltimos afios iniciaron las ventas online sin perder su esencia que
son las ventas retail, para esto tuvieron que adaptar sus procesos para seguirle
cumpliendo a sus clientes con sus ofertas de ventas, usando ademas los datos sensibles de
los usuarios para fidelizarlos.

2. Palabras clave
Business Intelligence, Datos, Retail, Tecnologias, Ventas, Big Data.

3. Marco conceptual y contextual
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Las empresas del sector retail pueden mejorar sus procesos de toma de decisiones
a partir del andlisis de datos. En la actualidad debido a la evolucion de la tecnologia y la
digitalizacion se ha generado una avalancha de datos que cuando son utilizados
adecuadamente pueden influir directamente en la eficiencia operativa, la satisfaccion del
cliente y la rentabilidad, la sola posesion de datos no garantiza mejores decisiones, lo
importante es como estos datos se interpretan y se usan para optimizar estrategias.

El proyecto se desarrolla en el contexto de la creciente digitalizacion del sector
retail, donde las empresas enfrentan el reto de adaptarse a los cambios tecnolégicos sin
perder su esencia de negocio fisico, las empresas deben combinar la experiencia fisica
con la capacidad de respuesta rapida y personalizada que los clientes esperan en el
comercio electronico, de esta manera se genera una dependencia de herramientas de
Business Intelligence y analisis predictivo, que ayudan a tomar decisiones informadas
sobre inventarios, estrategias de precios y campafias de marketing.

3.1 Business Intelligence

Comenzamos en que segln Arguello Montes, “Business Intelligence se expande
por diferentes secciones y dimensiones de las organizaciones” (Arguello Montes, 2017).
Business Intelligence se refiere al conjunto de estrategias, tecnologias y herramientas que
permiten la transformacidn de datos en informacion util para la toma de decisiones
empresariales, es una herramienta esencial que permite a las empresas obtener una
ventaja competitiva al hacer uso de los datos sobre sus clientes, inventarios, ventas y
otros factores operativos clave.

3.1.1 Business Intelligence en el Sector Ventas Retail



El sector retail es altamente competitivo y depende mucho de la satisfaccion del
cliente. Segiin Ahmed Rawan “Business Intelligence en la actualidad es considerado una
necesidad fundamental para las empresas y negocios.” (Ahmed Rawan, 2020). Business
Intelligence juega un papel crucial para ayudar a las empresas a tomar decisiones rapidas
y basadas en perspectivas que optimicen el rendimiento y mejoren la experiencia del
cliente.

Business Intelligence se aplica para analizar comportamientos de compra, gestion
de inventarios, segmentacién de clientes, prevision de ventas, optimizacion de precios,
entre otros.

3.1.2 Herramientas de Business Intelligence en Retalil

Segun Margaret Rouse “Las herramientas de Business Intelligence mejoran la
eficiencia y la eficacia de la toma de decisiones, también mejoran los rendimientos de los
procesos internos de la compafiia.” (Margaret Rouse, 2018). Para implementar estrategias
de Business Intelligence las empresas utilizan diversas herramientas tecnologicas que
permiten la recoleccion, el andlisis y la presentacion de datos. En las herramientas méas
comunes tenemos Power Bl, Tableau, Google Data Studio, etc.

Son herramientas que ofrecen visualizacion interactiva de datos, analisis en
tiempo real, permiten crear dashboards personalizados y ofrecen un enfoque accesible

para visualizar datos con integracion a diferentes fuentes.

4. Desarrollo e implementacion del aprendizaje



4.1 Business Intelligence Aplicado a Ventas Retail
Business Intelligence se aplica en el sector de ventas retail a través de diversas
estrategias que permiten a las empresas optimizar sus procesos y adaptarse a un entorno
competitivo.
4.1.1 Analisis Predictivo de Ventas Retail
Se utiliza herramientas como Power Bl o Tableau para integrar datos histéricos y
aplicar algoritmos que proyectan ventas futuras, se basa en variables como la estabilidad
del mercado y el comportamiento del cliente, en el contexto retail es esencial para
anticipar la demanda de productos y ajustar los niveles del inventario, Segun Margaret
Rouse “Los sistemas de inteligencia empresarial ayudan a las compaiiias a asociar las
tendencias del mercado y localizar inconvenientes en el mercado que requieren atencion.”
(Margaret Rouse, 2018). Es fundamental identificar diferentes grupos de clientes segun
sus habitos de compra y preferencia, esto permite una mejor personalizacién de la
experiencia del consumidor en el punto de venta y en plataformas digitales, junto con la
optimizacion de precios dinamicos se ajustan los precios en tiempo real, respondiendo a
la demanda, la competencia y las condiciones del mercado, para que las empresas retail
se mantengan competitivas.
4.1.2 Evaluacion de Desempefio de Vendedores
El desempefio de vendedores es una aplicacién importante de Business
Intelligence, implica medir el rendimiento de los equipos de ventas mediante dashboards
que visualizan métricas clave, como la tasa de cierre y el valor promedio. En el entorno

retail esto puede incluir el analisis del desempefio en diferentes sucursales.



La automatizacion de reportes de ventas es crucial, ya que permite generar
informes automaticos que integran multiples fuentes de datos en tiempo real, de esta
forma facilita la toma de decisiones rapidas y con fundamentos, el analisis de canales de
distribucion evalUa el rendimiento de diferentes vias de venta, tanto fisicas como
digitales, analizando los ingresos y costos operativos para maximizar la rentabilidad.

También hay que recalcar que el valor de los datos tiene mucha importancia a la
hora de las ventas. Segun Marta Agraz “El valor de los datos esta directamente
relacionada con su calidad, una gestion inadecuada de los datos puede resultar en la
perdida de oportunidades de venta.” (Marta Agraz, 2021).

4.1.3 Monitoreo del Comportamiento del Cliente

Segun Mada Vaamonde “El Big Data facilita la integracion de todas las fuentes
de informacion disponibles sobre los clientes en un solo conjunto.” (Mada Vaamonde,
2016). El monitoreo permite a las empresas retail entender las interacciones en
plataformas digitales, utiliza herramientas como Google Analytics junto con sistemas de
Bl para detectar patrones de comportamiento, esto se complementa con la identificacion
de oportunidad de ventas cruzadas donde Bl analiza el comportamiento de compra de los
clientes para sugerir productos complementarios durante el proceso de venta, mejorando
de esta manera la experiencia del cliente y aumentando las ventas.

Segun Jeffrey Rothfeder “Ofrecer otros productos que pueden ser menos
convencionales de la empresa, pero dan mejores margenes de ganancias ofrece una

oportunidad para incrementar las ventas drasticamente.” (Jeffrey Rothfeder, 2013).
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5. Figurasy Tablas

Tabla 1

Utilidad del Business Intelligence en las empresas de ventas retail.

Descripcion

Procesos en Big Data

Renueva la posicion de los productos
Mejora el surtido de la tienda

Precision en la prevision de venta
Mejor gestion del inventario

Fidelizacion del cliente
Visibilidad de la ofertas

Probabilidad que lo compre en cliente
Apoyandose en los indicadores aumentan
las ventas.

Predice que productos van a tener
mejores ventas.

Mejora los suministros de productos.
Anélisis de fidelidad de cliente (CRM)

Anélisis de habitos de compra del cliente
Business Intelligence.

Fuente: Elaboracion propia
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6. Conclusiones

En el sector de las ventas retail es indispensable adecuarse a las nuevas exigencias
del mercado, el uso de Business Intelligence en ventas permite a las empresas tomar
decisiones informadas y estratégicas basadas en datos historicos, analisis predictivos,
también facilita la automatizacion de procesos como generacion de reportes, el analisis de
desempefio de los equipos de ventas y evaluacion de canales de distribucion, ahorrando
de esta manera tiempo y recursos y asi permitiendo a las empresas en enfocarse en
actividades estratégicas que generen un valor agregado.

Al segmentar y analizar el comportamiento de los clientes se puede personalizar
las estrategias de ventas y marketing, mejorando la satisfaccién del cliente e impulsando

la fidelizacion y retencion a largo plazo.
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