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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Polo Sport se dedica a la confeccion de ropa durante 8 afios, en el cual ha
tenido un progreso e incremento en el volumen de ventas, base de datos lo cual es
indispensable el estudio de herramientas tecnolégicas para el uso adecuado en cuanto

a la generacion de las ventas.

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo analizar el impacto del Big
Data en la gestion de ventas del sector textil en el cantén Ambato por lo que ayuda a
la promocion y utilizacion de nuevas herramientas tecnoldgicas en el area de ventas,
también el desconocimiento sobre las mdaltiples ventajas de las herramientas

tecnoldgicas y la inadecuada toma de decisiones en cuanto a las ventas.

Los datos arrojados por la investigacion aplicada a gerentes y propietarios de las
industrias textiles, indican que son importantes las nuevas herramientas tecnologicas
para tener una mayor precisién en cuanto a lo estadistico brindando rapidez y
seguridad, lo cual va ayudar a estas a tener un rendimiento productivo en base a las

ventas.
Asi la propuesta resultante muestra un producto final, comparar plataformas que se
acoplen a la realidad de las empresas textiles y enfocarse en una estandar para que

los directivos puedan determinar la mejor.

PALABRAS CLAVES: GESTION DE VENTAS, BIG DATA, HERRAMIENTAS
TECNOLOGICAS, INVESTIGACION, INDUSTRIAS TEXTILES.
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ABSTRACT

The company Polo Sport is dedicated to the manufacture of clothes for 8 years, in
which has had a progress and increase in the volume of sales, database which is
essential the study of technological tools for the proper use in terms of generation of
sales.

The objective of this research project is to analyze the impact of Big Data on the
sales management of the textile sector in the Ambato canton, thus helping to promote
and use new technological tools in the sales area, as well as the lack of knowledge
about the multiple advantages of technological tools and inadequate decision making

regarding sales.

The data thrown by applied research to managers and owners of textile industries,
indicate that the new technological tools are important to have a greater precision in
terms of statistics, providing speed and safety, which will help them to have a

productive performance based on sales.
Thus the resulting proposal shows a final product, compare platforms that fit the
reality of textile companies and focus on a standard for managers to determine the

best.

KEYWORDS: SALES MANAGEMENT, BIG DATA, TECHNOLOGICAL
TOOLS, RESEARCH, TEXTILE INDUSTRIES.
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1. DEFINICION DEL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION.

“La  industria textil contribuye al crecimiento del sector manufacturero con un
valioso aporte, las exportaciones de articulos relacionados con esta industria han
presentado en los ultimos afos un crecimiento significativo” (Daniela, 2010, pag.
2), sin embargo, se enfrenta al reto de competir dentro y fuera del pais con articulos

de origen externo en particular los de procedencia China.

El sector empresarial presenta gran desconocimiento sobre lo que significa Big Data;
hoy las compafiias no saben qué hacer con el gran volumen de datos e informacion
almacenada en diferentes medios o bases de datos, los cuales pueden ser de gran

importancia, principalmente en la toma de decisiones.

Una investigacion realizada por (Camargo, Camargo, & Joyanes, 2015), determiné
que, a la hora de desarrollar un proyecto de Big Data se pude identificar las
caracteristicas mas importantes en la gestion, desde los diferentes formatos de datos
que hoy existen o se manejan por los usuarios, hasta conocer las tecnologias
necesarias para convertir datos no estructurados en informacién y conocimiento que
beneficie tanto a personas como a empresas en la toma de decisiones. En contexto,
esta investigacion solo se delimitd a realizar un anélisis de los beneficios de la
plataforma Big Data y las diferentes herramientas tecnologicas que pueden utilizar a

partir de ello.

En otra investigacion ejecuta por (Puyol, 2014) titulada, Una aproximacion a Big
Data, en donde, se determind que, el desafio de Big Data consiste en capturar,
almacenar, buscar, compartir y agregar valor a los datos poco utilizados o
inaccesibles hasta la fecha, y que, del procesamiento de datos no-estructurados
establecer la capacidad de administrar datos estructurados en soluciones basadas en
Hadoop; que es una aplicacion que permite trabajar con miles de nodos y petabytes
de datos. Esta investigacion se enmarcO en exponer la importancia del Big Data,
limitdndose a conceptualizar esta plataforma y analizar sus grandes beneficios para

las empresas que generan gran cantidad de datos.



Finalmente, una indagacion de (Lopez, 2013), demuestra, en qué consiste el Big
Data, su alcance, como lo utilizan las empresas y en qué situacion se encuentra;
concluyendo que, el Big Data debe y puede seguir evolucionando y de este modo
aprovechar la gran avalancha de datos, sin olvidar por otro lado que no todos los
datos son utiles. En sintesis, esta investigacion, a mas de determinar la importancia
del Big Data, se establece el impacto de esa plataforma y como ha influido en las

empresas para lograr excelentes resultados.

En la provincia de Tungurahua, “la tercera principal actividad manufacturera, es de
la rama textil, especificamente la fabricacion de prendas de vestir; esta industria es la
tercera de la provincia en generacion de empleo, la sexta industria de la provincia en
produccion bruta para la venta, y la octava en consumo de materias primas”
(Ministerio de coordinacion de la produccion, empleo y competitividad, 2013, pag.
24).

La gran cantidad de produccion de bienes y abasteciendo de materiales en las
bodegas, en las empresas textiles, ha provocado la masiva cantidad de datos y
reportes generados para las mismas, lo que ha generado saturacion en el
almacenamiento de datos, sean estos; de ingresos, unidades vendidas, participacion
de mercado, ventas, etc. Razon por la cual la mayoria de estas empresas en la
provincia, no poseen un sistema tecnoldgico que les ayude a administrar y controlar
de mejor manera esta base de datos importantes; por lo que, “se puede afirmar que el
aprovechamiento de los datos tiene la capacidad de transformar cualquier industria”

(Gonzalez, Aracil, & Cabanillas, 2017, pag. 8).

Un sistema muy poco conocido, pero de alta prioridad para las empresas que poseen
una base de datos en ventas, segun (Galimany, La creacion de valor en las empresas
a través del Big Data, 2014, pag. 32) es:

Big Data, que esta siendo la precursora combinar datos de forma que
la informacidn resultante sea un producto innovador, y que el valor de
los datos pueda ayudar a formular andlisis que quizds serian mas
dificiles de obtener si no se poseen los datos necesarios, en este
aspecto el big data puede tener un impacto positivo en el tejido
empresarial.



En contexto, con el uso de Big Data se obtendra velocidad en los andlisis de datos,
basandose en el resultado obtenido y el procedimiento una y otra vez hasta encontrar

el verdadero valor al que se esta tratando de llegar.

En el canton Ambato, la mayoria de empresas, han evidenciado que poseen una base
de datos de las ventas extremadamente compleja, puesto que sus registros se las
hacen de manera tradicional, es decir, en documentos fisicos, para luego, ser
almacenados en archiveros; dificultando asi, el oportuno anélisis de datos de las

ventas y la pronta toma de decisiones.

A razon de estos inconvenientes, se presenta el interés de la presente investigacion en
indagar a fondo la problemética de las empresas textil y determinar una posible
solucion mediante la plataforma Big Data, la cual es utilizada para describir enormes
cantidades de datos que toman demasiado tiempo, se usa para aquella informacién

que no puede ser procesada o analizada utilizando herramientas tradicionales.



ARBOL DE PROBLEMAS

Graéfico 1: Arbol de problemas
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Elaborado por: John Ortiz



ANALISIS CRITICO

Acorde con el arbol de problemas las principales causas que determina el impacto del
Big Data en la gestion de ventas del sector textil del canton Ambato, se da por el
limitado uso de las tecnologias de la informacion ya que las empresas tienen
herramientas o software que manejan un cierto limite de datos, el inapropiado uso de
una plataforma para analisis de datos de ventas porque no utilizan de forma correcta
las plataformas que existen para el analisis de datos de informacion, el analisis de
ventas insuficiente por el uso limitado de software para la gestion de datos, el alto
costo del sistema Big Data las empresas no estan dispuestas a invertir en software
con licencia y la disminucion de las ventas por el deficiente uso de la informacion de
datos que tienen las empresas, lo cual ha generado diversos efectos negativos en el

desarrollo progresivo de las empresas de este sector.

PROGNOSIS

Al no mejorar el manejo del big data en la gestion de ventas, se podria presentar una
serie de inconvenientes, entre ellos la escaza competitividad frente a la competencia
dentro del mercado textil, la inoportuna toma de decisiones, el desconocimiento real
de los valores de las ventas, la inadecuada gestién de la base de datos y la pérdida de
clientes. Razén por la cual, es necesario establecer aspectos determinantes que
permitan mantener ordenado y estructurado el gran volumen de datos que son
receptados en el dia a dia en una empresa mediante la plataforma Big Data y asi
poder analizar y obtener ideas que conduzcan a mejores decisiones y movimientos de

negocios estratégicos.



2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

2.1 Objetivo General.

e Analizar el impacto del Big Data en la gestion de ventas del sector textil en el

canton Ambato.

2.2 Objetivos Especificos

e Fundamentar tedricamente los temas relacionados a Big Data como factor
clave en la gestion de ventas.

e Caracterizar la situacion actual del sector textil en el uso de nuevas
herramientas en la gestion de ventas.

e Proponer herramientas basadas en Big Data de facil utilidad para la gestion

de ventas en la empresa textil Polo Sport.

3. FUNDAMENTACION TEORICA

Segun (Herndndez , Fernandez, & Baptista , 2010, pag. 52) la fundamentacién
teorica “implica exponer y analizar las teorias, las conceptualizaciones, las
investigaciones previas y los antecedentes en general que se consideren validos para

el correcto encuadre del estudio”.

3.1 Sector textil

Para el (INEC, 2012, pag. 2) en el Ecuador existen tres grandes grupos de actividades
gue componen el sector textil, estos son: manufactura, comercio y servicios. Las
actividades de manufactura cuentan con 11.006 establecimientos, que representa el

23%; mientras que, el sector comercio posee el 68% y el de servicio el 9%.

Segln (Daniela, 2010, p4g. 2) “la actividad textil constituye una importante fuente
generadora de empleo, demanda mano de obra no calificada y es ademas una

industria integrada que requiere insumos de otros sectores como la industria de



plasticos, industria quimica, etc.”; a su vez Pro Ecuador (2013) indica que en la
industria textil, también existe el aumento de productos, “convirtiendo a los hilados y
tejidos como los principales en volumen de produccion; sin embargo, en los ultimos
afios se ha incrementado la elaboracion de prendas de vestir”; de la misma manera
(Pro Ecuador, 2013, pég. 2) “la provincia de Tungurahua cuenta con mas 397
talleres de textiles y tejidos autdctonos, representando el 5.15% de la
produccion nacional localizados principalmente en Ambato, Mocha, Pelileo, Quero”;

segun un informe realizado por

De lo anterior la industria textil contribuye de manera permanente en la generacion
de empleo, econémicamente para la sociedad y para el pais, también con la
produccién de todo lo relacionado con textiles como son los hilados y los tejidos

hechos en Ecuador que sirven para la colectividad.

Segun un informe realizado por la revista (Vistazo, 2016) indica que:

Los principales productos textiles que se elaboran en el pais son, de
acuerdo al volumen, telas planas y telas de punto. No obstante,
también ha crecido mucho la confeccion de prendas de vestir,
principalmente en rubros como camisetas, polos, ropa en tela denim
(jean), ropa interior, sabanas, entre los mas importantes.

Segun (Pro Ecuador, 2013, pag. 6) los principales productos a exportar el sector
textil son: sacos (bolsas) y talegas para envase de polipropileno, productos y articulos
textiles de peso superior o igual a 650 g/m2; de la misma manera (Vistazo, 2016)
indica que este sector genera una plaza de trabajo a “166.000 personas empleadas
directamente en textiles y confeccion, también se registra a 31.186 personas que
estarian vinculadas al sector textil y confeccion, pero bajo la categoria de

subempleados”.

Acorde a la informacion del Banco Central del Ecuador, el sector textil ecuatoriano
produce:

e Hilados (Hilados acrilicos)

e Tejidos Prendas de vestir

e Lenceria de hogar



e Productos especiales (fibras sintéticas)

De lo anterior las empresas del sector textil exportan algunos productos, el cual
ayuda con la generacion de empleo para muchas personas, teniendo un efecto de lo

que es también el subempleo como pueden ser los maquiladores.

Las empresas que conforman la AITE representan el 80% de la produccion total de
textiles, las cuales se encuentran detalladas, segun su actividad especifica en el
sector. Asi también, segin (Lovato, 2014) manifiesta que el sector textil ecuatoriano
se enfrenta al reto de competitividad impuesto por paises como China, Hong Kong o
Bangladesh que debido a los acuerdos comerciales que han negociado a nivel
mundial, y sus politicas de comercio internacional, han logrado especializarse en el
proceso de manufactura 26 textil, a bajos costos de produccion obteniendo asi un
producto terminado a precios competitivos, que les permite ingresar a estos
productores a paises como Estados Unidos y a partir de este comercio diversifican

sus exportaciones a paises no industrializados.

e Incidencia del sector textil en el PIB

Dentro de las Cuentas Nacionales elaboradas por el Banco Central del Ecuador, se
toman en cuenta dos actividades para determinar el peso y evolucion del sector en la
economia local. Es asi como se consideran tanto la fabricacion de hilos, hilados,
tejidos y confecciones junto con la de prendas de vestir. Con estos dos rubros es

posible contar con el PIB del sector Textil y Confeccion.

Segun un informe realizado por (Ekos, 2017) en la Gltima década este sector ha
tenido un crecimiento promedio anual superior al1% con algunos picos, “el mayor
nivel de crecimiento se alcanz6 en 2009 con 12,5%en tanto que en 2012 se dio el
decrecimiento méas elevado con -10,3%. En este sector han tenido una importante

incidencia las restricciones al comercio junto la evolucion del consumo”.



Estas variaciones tuvieron su incidencia en el nivel de participacion del sector. De
manera general la industria textil presenta una tendencia decreciente en su
participacion frente al PIB y al PIB manufacturero del afio 2016. “Como este sector
ha crecido en el periodo analizado, estos resultados se dan principalmente debido a
un mayor peso de otras industrias que llevaron a que la economia haya crecido a

tasas mas elevadas que la actividad analizada” (Ekos, 2017).

Segun (Ekos, 2015) “la industria textil se establece como un sector dinamico debido
a que en 2014 registra un crecimiento de 4,30% respecto al afio anterior y representa
el 0,9% del PIB nacional y el 7,24% del PIB manufacturero”; aportando a esta
informacién, (Ekos, 2015) indica que “para el afio 2015, los resultados al mes de
junio develan que al igual que otros sectores, las exportaciones e importaciones del
sector serdn menores respecto al afio anterior y que la balanza comercial

permanecera negativa”.

La balanza comercial textil en los ultimos 3 afios ha sido deficitaria en mas de 670
millones de délares siendo los principales productos de importacion el calzado, las
polainas y los articulos relacionados con un valor FOB de mas de USD 168 millones.

e Situacion actual de sector

Segun datos del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (Senae), en el afio 2013 se
importaron 62°535.828,088 ddlares en ropa y las cifras han ascendido en los Gltimos
afos; a su vez (El Telegrafo, 2013) informa que “en 2012, el monto fue de
52°551.454,021 doélares y en 2011, de $ 39°669.735,065. La mayor parte de la
mercaderia provino de los paises de la Comunidad Andina de Naciones (CAN) y, en
segundo lugar, de China”; a su vez, la Asociacion de Industriales Textiles del
Ecuador (AITE), indico que el afio 2013 tuvo una adquisicion de $ 300 millones de
prendas de vestir. Por lo que, la industria textil local, obtuvo una produccion total de
$ 770 millones, que hasta el afio 2010 preexistia una recesion, segin (El Telegrafo,
2013) la amenaza real esta en temas como la entrada al pais de ropa a precios tan
bajos “que es imposible competir, y en el contrabando. De enero a octubre del afio

2013, el Senae aprehendié mercaderia por 18°067.290 dolares, de los cuales $



6°900.750 correspondian a productos textiles.

En contexto, el sector textil es una de las industrias con mayores ingresos gque aporta
de forma considerable al PIB, a pesar de tener sus obstaculos para el adecuado

crecimiento continuo.

3.2 Gestion de ventas

Segin (American Marketing Association , 2013) la gestion de ventas, “es la
planificacion, direccion y control de las actividades del personal de ventas de una
unidad de negocios; a su vez (Nufiez , Parra, & Villegas, 2011) sefialan que una
gestion de ventas “orientado a los clientes se centra en ayudar a éstos en la toma de
decisiones, y podrian incluir acciones que sacrifiqguen la venta inmediata y
comisiones de venta a favor de un mayor interés del cliente”; segun (Johnston &
Marshall, 2004)“conjunto de todas las actividades, los procesos y las decisiones que

abarca la administracion de la fuerza de ventas de una empresa”.

En contexto la gestion de ventas detalla las acciones y actividades necesarias que se
deben realizar para lograr resultados de ventas con calidad y efectividad; y sobretodo
garantizar la fidelidad de los clientes. Su importancia en la gestion radica en
direccionar al vendedor por la via mas directa hacia el éxito en su gestion de venta e
interrelacién con el cliente para producir resultados efectivos en un tiempo

determinado.

Asi también la gestién de ventas involucra diferentes actividades que permiten el
adecuado desarrollo del area con el fin de obtener eficientes resultados que
encaminen al negocio a un inminente crecimiento y la obtencion de grandes

beneficios; para lo cual, se plantea las siguientes actividades:

e Planificacion: es un proceso que se predestina a cumplir los objetivos y

propdésitos enmarcados dentro del area de venta.
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“Un componente importante del proceso de planeacion de ventas es preparar planes
de contingencia, tomando en cuenta las influencias impredecibles e incontrolables,
como los cambios en el entorno econémico, legal o regulatorio, que pueden afectar
en el desempefio de ventas” (Quiros, 2012); a su vez, los autores (Rodriguez &
Kister, 2014) indica que la “planificacion de ventas involucra a todas las actividades
de venta, entre ellas, buscar contactos y visitar a los clientes potenciales, preparar y

ejecutar presentaciones de ventas”.

Por lo general la planificacion de ventas se determina cuéles van a ser las ventas de
la empresa durante los proximos meses de forma anual, partiendo de los resultados
de ventas del ejercicio anterior. A ello, se adjunta el plan estratégico para dar

cumplimiento de los objetivos planteados.

e Direccion: segun el autor (Roman, 2001) la direccion de ventas:

Debe determinar tanto los objetivos como las acciones estratégicas' y
tacticas que se han de llevar a cabo. Ademas, conocer los
determinantes de los resultados de la actuacion de un vendedor, como
las acciones que puede realizar para influir sobre éstos. Esta fase,
también se incluye un disefio formal o ruta de ventas que debera
seguirse a los vendedores cuando realicen las visitas. (p.157)

A su vez, el autor (Rodriguez & Kdster, 2014) “la direccion de ventas, contempla
los apartados de planificacion de equipos de ventas y control de la fuerza de ventas,
con el fin de establecer objetivos de ventas y la gestionar adecuadamente el territorio

del mercado objetivo”.

En contexto, la direccion de ventas es la forma de dirigir y encaminar el trabajo de
los recursos en ventas al cumplimiento de los objetivos. Asi también, la direccion es
la actividad que consiste en orientar las acciones de una empresa hacia un
determinado fin, mediante la fijacion de metas, toma decisiones acertadas y la
adecuada guia a los subordinados. Esta base también es aplicable al area de ventas.
e Control: Para Castillo (2013) “en la mayoria de las empresas, el control del
trabajo de los vendedores es una de las tareas mas importantes a realizar

dentro de un departamento de ventas” (p.8); a su vez, el autor (Molina &
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Benet , 2015) “indica que los sistemas de control deben estar disefiados con el
objetivo de alinear los intereses de los vendedores con los de la empresa”.
Ademas, con este control se prevé que los vendedores estén vendiendo el
producto adecuado al cliente, utilizando las herramientas y procesos optimos
y haciendo un seguimiento de los resultados, y valorando el grado de
cumplimiento de los objetivos.

El control de ventas se deben dividir en diferentes aspectos como por ejemplo el tipo
de volumen de produccion en la empresa que puede ser: volumen diario, semanal,
mensual y anual, también se las puede realizar por cliente, region, vendedor,
producto o servicio, con el fin de analizar posibles fallas o distorsiones en relacion

con las previsiones.

Por otro lado, dentro de la gestion de ventas, es importante definir quienes formaran
parte de la fuerza de ventas, es decir, quienes llevaran la oferta al mercado. Estas
personas deberan estar bien capacitadas para transmitir con efectividad todos los

beneficios y ventajas que distinguen al producto de la empresa.

Las caracteristicas relevantes dentro de la gestion de ventas son: la adecuada
seleccién y posterior formacion en técnicas de ventas del equipo humano, definir los
objetivos para el equipo de ventas, determinar y definir presupuestos de ventas
mensuales, disefiar zonas y rutas de ventas, establecer un sistema de control para el

equipo de ventas y desarrollar un Plan Anual de Ventas.

En la gestidn de ventas es importante trabajar con planes que permitan conseguir un
prondstico de ventas éxito y con ello, captar nuevos clientes, vender mas a clientes
actuales y crear bases de clientes referidos y observados. Es mucho mas sencillo que
una empresa alcance el cien por ciento de sus ventas si encuentra la mezcla perfecta
entre los procesos de gestion de ventas (planificacién, direccién, control) e
incorporar en la inteligencia comercial a quienes se acoplaran de mejor manera para

focalizarse en la ejecucion de sus actividades diarias.

e Ventas
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En una investigacion de Vasquez, (2011)

La venta se puede definir como la operacion mediante la cual una

persona transmite a otra persona la propiedad que tiene sobre un bien

0 derecho, a cambio de un precio determinado. También se puede

decir que la venta es ceder la propiedad de un producto a cambio de

una compensacion en dinero, servicio 0 especies manifestado por

Andersen. (p.16)
En términos generales, las ventas consisten en intercambiar un bien con quien
necesita satisfacer una necesidad, a cambio de un valor monetario, siendo este un
proceso dinamico, el cual requiere tacticas para lograr resultados Optimos y

conseguir la satisfaccion de ambas partes.

e Objetivos de la gestion de ventas

Segun (Navarro, 2012) existen muchos posibles objetivos de ventas y que su manera

de formularlos es muy variable, sin embrago se resaltan los méas importantes:

a. Vender: se fija el volumen de ventas que se desea obtener.
Obtener una cuota importante del mercado: se fija un porcentaje del
mercado total que se desea captar.

c. Rentabilidad: estos objetivos se pueden definir por los beneficios o
rentabilidad.

d. Imagen: se relaciona con la imagen que se pretende dar en el marcado del
producto o servicio.

e. Beneficios: se refiere a que el producto o servicio que se ofrece, tenga

beneficios adicionales.

Organizacion de las ventas

En una investigacion realizada por (Navarro, 2012) “la organizacion de la fuerza de
ventas puede ser por zonas geograficas, por lineas de productos o servicios, por
clientes o por funciones” (p.40). No obstante, se deben tomar en cuenta los siguientes

aspectos:
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a. El volumen de la empresa: a mayor nimero de vendedores, mayor esfuerzo
destinados al control y seguimiento.

b. Diversificacion de productos: mientras mas productos maneje una empresa y
se encuentren en un mayor numero de clasificaciones, se deberan contratar
vendedores especializados para tener una mejor distribucion y, por ende,
ventas.

c. Los medios de distribucion: que se deberan elegir en funcion de la

infraestructura con la que se cuente.
Cabe destacar que, los aspectos antes indicados permiten a las empresas organizarse
de mejor manera en relacion a la ventas diarias, semanales 0 mensuales, y con ello,

dar cumplimento a los objetivos de ventas.

e Técnicas de ventas

Existes diferentes tipos de ventas, entre las mas usuales se encuentran las siguientes,

segun (Navarro, 2012) :

Venta a distancia

Es un método en el que no existe un contacto directo entre el comprador y el
vendedor. Las ventas a distancia se clasifican a groso modo en ventas por
correspondencia, ventas por teléfono, ventas electrénicas y ventas por television

Venta personal

Se realiza mediante el contacto directo entre vendedor y comprador y puede tener

dos variables: realizarse dentro o fuera de las instalaciones de la empresa o comercio.

Las ventas internas, a su vez se clasifican en:

a. Venta directa: el posible comprador entra a un establecimiento y es atendido
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por un vendedor que se encarga de atenderlo de forma personal.

b. Venta en libre servicio: son las que se efectdan en tiendas de autoservicio y
en donde los consumidores entran para comprar un producto(s) elegido y
evaluado por ellos mismos.

c. Venta en ferias, salones y exhibiciones: en este tipo de venta las empresas
tienen manifestaciones comerciales exponiendo sus productos o servicios a
compradores potenciales. Por lo regular se efectlan en espacios especiales o
en salones de hoteles.

d. Ventas a domicilio: se realiza en el domicilio del comprador y por lo regular
en ese momento se levanta la orden de compra y posteriormente se entrega el
producto o servicio.

e. Venta ambulante: esta venta se caracteriza porque no tiene un espacio fijo.

f. Autoventa: en este caso las empresas establecen rutas para llevar a los
consumidores productos que por lo regular se consumen diariamente y son

perecederos.

Venta multinivel

Bajo esta modalidad de venta, se construye una red de vendedores independientes, a
diferentes niveles, que a cambio de una comision Venta de puerta en puerta, por cita
en el domicilio del comprador, en lugar de trabajo comercializan diferentes
productos. Este tipo de ventas suelen ser muy efectivas para los consumidores y para

los vendedores tienen implicitos estimulos que les resultan muy atractivos.

e Fases de la venta

Segun (Navarro, 2012) “las ventas son un proceso que implica un orden secuencial
que incluye diferentes fases”. Estas fases son: localizacion y calificacion de los
clientes, acercamiento al cliente, presentacién del producto o servicio y cierre de
venta; a su segun (Oliveira , Hoffmann, Gattermann , Balestrin , & Junior, 2015) las
promociones de ventas se dividen en dos tipos: promociones monetarias y

promociones N0 monetarias.
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e Las promociones monetarias se consideran la mejor alternativa para el
aumento de las ventas a corto plazo, y estas las promociones juegan un papel
clave en las elecciones de los consumidores.

e Los beneficios de las promociones no monetarias no siempre estan
relacionados con el aumento de las ventas a corto plazo. Estas promociones,
estan relacionados con entretenimiento y otras acciones que apuntan a efectos

a largo plazo, como el fortalecimiento de la marca.

3.2.1 Ventas en el sector textil

Segln el ministro de Industria y Productividad, Santiago Le6n manifestd que en

informe de (El Comercio, 2017) que:

Las ventas del sector textil fueron de USD 1 313 millones en 2016 y
representaron el 5 % del sector manufacturero, sefialo el titular de esa
cartera, quien agregé que se trata de un &rea prioritaria para la
economia nacional, que supuso el 8 % del producto interno bruto
(PIB) industrial entre 2007 y 2015.

Asi también (EI Comercio, 2017) indic6 que el ministro manifestd que el sector
textil, “mantiene encadenamientos con 33 ramas productivas, con exportaciones de
USD 81 millones, convirtiendo a esta actividad tiene un enorme potencial para la
sustitucion de importaciones, ya que durante 2016 redujo el 31 % las de materias

textiles y sus manufacturados”.

El indice de Produccion de la Industria Manufacturera (IPI-M) mostr6 una
disminucion de la produccién de 7,21% con respecto al afio 2016, puesto que, el
Indice de la Seccién 2: “Productos Alimenticios, bebidas y tabaco, textiles, prendas
de vestir” presentd un incremento mensual en su produccion de 4,27% y una
variacion acumulada de 0,58% hasta el mes de analisis. Las principales divisiones de
la seccion 2, que contrarrestaron la evolucién decreciente mensual del indicador

fueron: “Tejidos de punto o ganchillo; prendas de vestir” con una incidencia de
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4,42%; “Hilados e hilos; tejidos de fibras textiles, incluso afelpados” (0,88%),
(INEC, 2016).

Segun un informe de (El Telegrafo, 2017)en el 2016 el sector textil del pais exporto
alrededor de $ 112 millones; a su vez (Metro Ecuador, 2017) “las ventas del sector
textil fueron de 1.313 millones de dolares en 2016 y representaron el 5 % del sector
manufacturero, que supone el 8% del producto interno bruto (PIB) industrial entre
2007 y 2015™.

De lo dicho anteriormente, se puede dar referencia que las ventas del sector textil en
los ultimos afios ha superado los limites esperados y con ello aportado de manera

significativa al producto interno bruto del pais.

3.3 Big data

Segin (Camargo, Camargo, & Joyanes, 2015, pag. 65) Big Data se refiere “al
tratamiento y analisis de enormes repositorios de datos, tan desproporcionadamente
grandes que resulta imposible tratarlos con las herramientas de bases de datos y
analiticas convencionales”; a su vez segun (Galicia, 2015, pag. 3) indica que Big
Data, “es una definicion utilizada en tecnologia para referirse a la informacion o
grupo de datos que por su elevado volumen, diversidad y complejidad no pueden ser

almacenados ni visualizados con herramientas tradicionales”.

De lo antes indicado, se ha determina que, las dimensiones de estos datos obligan a
las empresas a buscar soluciones tecnoldgicas para gestionarlos, ya que, un buen

manejo del Big Data puede ayudar a la toma de decisiones.

Segun (Galicia, 2015, pag. 3) también se considerd una definicion expresa por Phillip
Carter, quien manifestd que el Big Data es “una nueva generacion de tecnologias y
arquitecturas disefiadas para extraer valor economico de grandes volimenes de datos
heterogéneos habilitando una captura, identificacion y/o andlisis a alta velocidad™; a
su vez, (Camargo, Camargo, & Joyanes, 2015, pag. 75) manifiestan que “con la

tecnologia de Big Data, las empresas pueden ofrecer mejores productos, desarrollar
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excelentes relaciones con sus clientes, ademas, se transforman en mas &giles y
competitivas”; (Garcia, Ramirez, Luengo, & Herrera, 2016, pag. 17) indica que el
big data “posee cinco caracteristicas, que caracterizan los datos masivos son la
veracidad de los datos y el valor intrinseco del conocimiento extraido. La calidad del

conocimiento extraido depende en gran medida de la calidad de los datos”.

Para (Galimany, 2014, pags. 5-7) las caracteristicas que mas resaltan en el Big Data
son: volumen, variedad, veracidad, valor y velocidad. Estos permiten el
procesamiento de datos, que es, una etapa cuyo objetivo principal es obtener un
conjunto de datos final que sea de calidad y util para la organizacion. A

continuacion, se detallan cada una de las caracteristicas segun

Volumen: Hoy en dia las empresas y el sector publico generan cantidades de datos
imposibles de imaginar hace unos afios, se ha pasado en poco tiempo de los
Gigabytes a los Terabytes, a los Petabytes y recientemente a los Zettabytes

(1.099.511.627.776 Gigabytes) y quizas en un futuro no muy lejano a los Yottabytes.

Velocidad: La velocidad se ha impuesto en la obtencion de los datos, internet ha
contribuido en gran medida a ello, cada vez es mas facil obtener datos o mediciones

con una frecuencia mayaor.

Variedad: Big Data se nutre de fuentes de datos muy heterogéneas, recientemente la
capacidad de analisis de datos se limitaba solo a los datos estructurados y
almacenados en bases de datos relacionales, con Big Data se introduce la capacidad
de combinar datos de origenes distintos y de formatos no homogéneos ni
predefinidos, esto aumenta exponencialmente las posibilidades de anélisis y da juego

a la creatividad.

Valor: Quizas la caracteristica mas importante y el proposito final de los datos, los
datos en crudo carecen de valor, es el hecho de combinarlos, transformarlos y
analizarlos lo que permite extraer el valor latente que hay en ellos, las organizaciones

buscan la forma de convertir los datos en informacién de forma fiable.
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Veracidad: Referida al nivel de fiabilidad asociada a los datos, obtener datos de
calidad es indispensable para la correcta obtencion de informacion, el concepto

“Garbage in, garbage

En lineas generales, segun indica (Puyol, 2014, pag. 474), Big Data tiene un gran
espectro de posibles aplicaciones, las cuales son:

e Sensores inteligentes aplicados a diferentes verticales de la industria, que
almacenan continuamente datos de las lineas de produccion que son luego
analizados para, por ejemplo, mejorar procesos industriales.

e Horas de video grabadas para vigilancia u otros fines.

e Miles de pagos con tarjeta de crédito cada segundo alrededor del mundo.

e Millones de tweets por dia. Miles de tweets por segundo.

e Numerosos comentarios en las paginas corporativas de las redes sociales.

e Gigas de archivos de documentos, planos, formularios, y muchos otros tipos
de datos desestructurados que son digitalizados para hacer mas eficiente su
almacenamiento.

e Informacion de transacciones en la bolsa, cotizaciones de commaodities.

e Movimiento de vehiculos, carga, seguimiento por GPS. Informacion del

clima: temperatura, presion, humedad, vientos, precipitaciones.

A lo antes sefialado estos datos son una oportunidad de negocio para la mayoria de
las empresas, ya que permite recoger y utilizar grandes cantidades de datos para

tomar mejores decisiones y ser mas competitivas.

Asi pues, el concepto de Big Data se aplica a toda aquella informacion que no puede
ser procesada o analizada utilizando procesos o herramientas tradicionales. Sin
embargo, Big Data no se refiere a alguna cantidad especifica, ya que es usualmente
utilizado cuando se habla en términos de petabytes y exabytes de datos. Es
importante concebir que las bases de datos convencionales son una parte esencial y
notable para la realizacion de una solucién analitica de una empresa. De hecho, se

vuelve mucho mas vital cuando se usa en conjunto con la plataforma de Big Data.

19



Para (Licht, Stackowiak, Nagode, & Mantha, 2015) el Big Data y soluciones
analiticas avanzadas permiten a los minoristas aprovechar los datos de sus sistemas
internos (ventas, inventario, barcos/recibos, lealtad y sistemas ERP) y sistemas
externos (clima, cuota de mercado datos, censos/datos demograficos, etc.)
proporcionando una mejor visibilidad de los patrones de compra de los clientes

individuales con informacién de contexto relevante.

3.3.1 Historiay evolucion

El término “Big Data” es por primera vez empleado en 1997 con relacion al Big Data
tal y como se lo conoce ahora. En un estudio de la Nasa hacen referencia a este
término como la generacion de ingentes cantidades de informacién en los
supercomputadores de la época el flujo de aire alrededor de las aeronaves. En 2001 la
consultora Gartner define el modelo “V3” en la publicacién “3D Data Management:
Controlling Data Volume, Velocity, and Variety”13. En 2004 Google crea
MapReduce, un nuevo paradigma del procesamiento distribuido de grandes
cantidades de datos, un afio después, en 2005 Yahoo crea la solucién Hadoop, basada
en el funcionamiento de MapReduce de Google y HadoopDistributed File System
(HDFS) para el almacenamiento.

Posteriormente fue creado un Software Foundation que contribuyo al desarrollo y
distribucion libre de descarga gratuita, este Gltimo hecho supone el principio de la
explosion del Big Data. Ocho afios en el afio 2004 surge la web 2.0 empieza el auge
de los blogs y las redes sociales; los cuales aumentaron el volumen de datos y se
empez6 a aumentar exponencialmente el nimero de usuarios y crece el rastro de

datos.

Segun IBM el 90% de los datos del mundo actual han sido creados solo en los
ultimos dos afios. El abaratamiento de los sensores, asi como la interconexion de los
objetos estd contribuyendo a lo que actualmente se conoce como el internet, otra

fuente importante de datos para el Big Data.

La cantidad de datos e informacion ha aumentado tanto hasta alcanzar los limites de
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la tecnologia clésica, hasta el punto que la informacion ya no cabia en la memoria
que utilizan los servidores para procesarla, razén por la cual, se modernizaron las
herramientas para poder procesarla, la capacidad de computacion, el
almacenamiento, la conectividad y la reduccion de los costes, ademas de una nueva
perspectiva sobre nuevos y posibles usos de los datos han impulsado el surgimiento

de nuevas tecnologias. (Galimany, 2014, pag. 9)

3.3.2 Beneficios del Big Data

Segun (Camargo, Camargo, & Joyanes, 2015, pag. 75) “las empresas que saben sacar
provecho del Big Data pueden mejorar su estrategia y asi permanecer en el mercado
posicionadas, pues hard uso de nuevos conocimientos, con el gran volumen de datos
o informaciéon que maneja a diario”, a esto se adjunta la importancia de tener una
herramienta tecnolégica que permitiera procesar aquellos datos acumulados; a su
vez, el mismo autor (Camargo, Camargo, & Joyanes, 2015, pag. 75) manifiestan que
“con la tecnologia de Big Data, las empresas pueden ofrecer mejores productos,
desarrollar excelentes relaciones con sus clientes, ademas, se transforman en mas

agiles y competitivas”.

Adicional a esto, segun (Galicia, 2015, pag. 4):

El Big Data, es calificado como uno de los motores de la empresa
digital, permite crear servicios basados en el manejo de datos, la
reduccién de costes y de tiempo empleado, el incremento de la
productividad, un mejor posicionamiento con respecto a la
competencia y valor diferencial.

A lo dicho antes, los beneficios mas destacados se direccionan a la mejorar la
accesibilidad y organizacion de la base de informacion dentro de la propia empresa y

a la factibilidad de tomar decisiones.

Segun (Camargo, Camargo, & Joyanes, 2015, pag. 75)es importante tener en cuenta
algunos pasos para la implementacion de Big Data, que es entender el negocio y los
datos: es realizar un analisis detallado con las personas que laboran y entienden los

procesos Yy los datos que la empresa maneja y determinar los problemas y cémo los
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datos pueden ayudar.

Entre las ventajas competitivas a través de analitica Big data segun (Galimany, 2014,

pag. 22) se encuentran las siguientes:

e Ganancias de eficiencia y productos innovadores

Big Data puede traer tanto importantes ganancias de eficiencia a las empresas como
nuevos productos, a priori el procesamiento de datos nos lleva a obtener informacion
y a mejorar la toma de decisiones, esta informacion junto con la experiencia nos
llevara a obtener nuevos conocimientos que podran utilizarse para mejorar procesos

existentes y reducir costes.

Dentro de la eficiencia y productos innovadores existe un analisis de camparias de
marketing, el que determina que: a medida que los departamentos de marketing
tienen mas informacién sobre las ventas pueden identificar y segmentar con una
mayor granularidad a los clientes objetivos y asi personalizar ain mas los contenidos.
Adicional a ello, la fidelizacion de clientes aumenta el niumero de productos
comprados por cliente indicando un mayor grado de fidelizacion y una menor
probabilidad de perder el cliente, es por esto que muchas empresas se esfuerzan para

mejorar las ventas.

e Datos, obtencion y almacenamiento

Segun (Galimany, 2014, pag. 17) los datos de transacciones es cuando las empresas
estdn empezando a percatarse del potencial de los datos que se poseen y se recogen
sobre las ventas, cuestiones relacionadas con la logistica como los stocks, la
localizacion de productos, volumen de las transacciones, productos comprados
conjuntamente, perfil del comprador edad, sexo, pais de origen, tipo de producto o
gama comprada, donde gastan mas dinero los compradores, canal de venta,
satisfaccion con la compra, devoluciones de compras, productos examinados o
visitados, a su vez segun (BBVA, 2013)las oportunidades que se generan con la

aplicacion de big data pueden beneficiar en varias areas, como el conocimiento del
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cliente, ventas, marketing, operaciones y gestion del riesgo, entre otras.

A lo antes dicho, el area de ventas posee mayor porcentaje de participacion en el
ambito de la aplicacion del Big Data y por ende es una de las areas mas importantes

de la empresa, razon por la cual, se convirtio en el motivo de esta investigacion.

Segun (Mukherjee & Shaw, 2016) el “Big Data es un campo que se puede utilizar en
cualquier zona dado que esta gran cantidad de datos puede ser aprovechada como

ventaja”. Las principales aplicaciones de Big Data se listan a continuacion:

e TheThirdEye- Visualizacion de datos

Las organizaciones en todo el mundo reconocen la importancia del anélisis de Big
Data, ya que, predice los patrones de comportamiento de compra de los clientes y la

influencia en ellos para hacer compras.

e Integracion: una exigencia del siglo XXI

Integracion de capacidades digitales en la toma de decisiones de una organizacion al
transformar los procesos, tales compafiias estan desarrollando agilidad, flexibilidad y

precision que permite un nuevo crecimiento empresarial.

3.3.3 Dimensiones de Big Data

Existen tres caracteristicas o dimensiones segin (Camargo, Camargo, & Joyanes,
2015): Volumen, Velocidad y Variedad.

e Volumen: Cada dia, las empresas registran un aumento significativo de sus
datos (terabytes, petabytes y exabytes), creados por personas y maquinas. Las
redes sociales también generan datos, es el caso de Twitter, que por si sola
genera mas de 7 terabytes (TB) diariamente, y de Facebook, 10 TB de datos
cada dia. Algunas empresas generan terabytes de datos cada hora de cada dia

del afio, es decir, las empresas estan inundadas de datos
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e Variedad: Se puede mencionar que va muy de la mano con el volumen, pues
de acuerdo con éste y con el desarrollo de la tecnologia, existen muchas
formas de representar los datos; es el caso de datos estructurados y no
estructurados; estos dltimos son los que se generan desde paginas web,
archivos de busquedas, redes sociales, foros, correos electronicos o producto

de sensores en diferentes actividades de las personas.

e Velocidad: Se refiere a la velocidad con que se crean los datos, que es la
medida en que aumentan los productos de desarrollos de software (paginas
web, archivos de busquedas, redes sociales, foros, correos electronicos, entre

otros). Las tres caracteristicas tienen coherencia entre si.

3.3.4 Big dataen las ventas

Segun (Gerens, 2017)el Big data est4 contribuyendo a las ventas en &reas como:
mejoramiento de la calidad de las ventas y de la calidad de los datos de estas ventas;
en la mejora de la precisién de la lista de prospectos, en la segmentacion por
territorio, en la tasa de ganancia y en las estrategias de colaboracién en la toma de
decisiones; a su vez (Galimany, 2014, pag. 22) indica que, si un usuario quiere saber
el grado de cumplimiento de las ventas solo tiene que ejecutar un report de ventas
por semana Yy obtiene la respuesta de inmediato, pero el analisis va mas alla, un
report da datos en respuesta a la cuestion planteada (el porcentaje de cumplimiento
sobre el objetivo de ventas), en cambio un analisis da las respuestas necesarias (por
qué no se ha alcanzado el objetivo de ventas), un analisis puede utilizar todo cuanto
sea necesario para dar respuesta a una pregunta, el andlisis se adapta totalmente a la
cuestion que se aborda. Un analisis es un proceso interactivo y flexible que busca los
datos necesarios para obtener una respuesta a un problema, analizando los datos,
interpretando los resultados con el fin de obtener una recomendacién para una

accion.

Uno de las técnicas de andlisis y exploracion de datos para las ventas segln
(Galimany, 2014, pag. 26) es:
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Método de prevision: Conjunto de técnicas que basadndose en datos historicos de

una serie estimamos los valores futuros de esta. La metodologia de tipo cuantitativa

se divide en dos tipos:

Paramétricos: Como medias mdviles, medias simples, alisado exponencial,
medianas estacionales, dobles medianas moviles, alisado exponencial de
Holt, descomposicion, alisado exponencial de Holt-Winters.

No paramétricos: Metodologia Box-Jenkins. Estimamos los valores futuros
de una serie mediante datos historicos de esta combinando modelos
autoregresivos y/o de medias moviles, no estacionarios (ARIMA) vy
estacionarios (SARIMA).

Esta metodologia es muy utilizada para hacer previsiones de series debido a la

sencillez de algunos de los métodos y sus buenos resultados. Por ser de las mas

conocidas no se explicara la base de su funcionamiento. Algunos posibles usos son:

predicciones de series econdmicas por ejemplo del PIB, previsiones sobre

aprovisionamientos en la cadena de produccion, previsiones de ventas.

Asi también, la prevision de ventas depende de la eleccion de una potente solucion

analitica. La herramienta elegida, mediante la aplicacion de técnicas estadisticas

avanzadas, sera capaz de predecir la demanda futura de los bienes comercializados,

(Retail, 2015). EI modelo autorregresivo integrado de media mévil es uno de estos

métodos que ayudan a mejorar la planificacién en lo relativo a:

Reposicidn de las existencias por categorias y referencias.

Adecuacion de las necesidades de abastecimiento, para evitar tanto el exceso
de existencias en stock, como los problemas derivados del desabastecimiento.
Aprovechamiento maximo de los picos de ventas semanales o de periodos
especiales, gracias a la prevision de ventas a nivel de categoria y a nivel de

referencia.
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El resultado de la aplicacion de técnicas de prevision es un aumento directo de la
rentabilidad que tiene su origen en el incremento del volumen de ventas y el flujo de

caja, por una parte; y la minimizacion de stocks y desechos, por otra, (Retail, 2015).

3.3.5 Herramientas del Big Data

Segun (Garcia, Ramirez, Luengo, & Herrera, 2016) en los ultimos afios, ha surgido
un gran abanico de herramientas de analitica de datos escalables asociadas a las
plataformas, con el objetivo de dar soporte al proceso de anéalisis de datos. A

continuacion, se describe brevemente algunas:

Mahout: ofrece implementaciones basadas en HadoopMapReduce para varias tareas
de analitica de datos como el agrupamiento, la clasificacion o el filtrado
colaborativo. La version actual denominada MahoutSamsara (0.12.2) esta
evolucionando para ser compatible sobre otras plataformas del ecosistema de

Hadoop, como Spark o Flink.

MLIib: contiene varias utilidades estadisticas y algoritmos de aprendizaje. Ademas
de contener algoritmos que den soporte a tareas del proceso de extraccion del
conocimiento como clasificacion, optimizacion, regresion, agrupamiento, Yy

preprocesamiento.

FlinkML.: para analisis distribuido de datos de Flink. FlinkML incluye algoritmos
escalables para tareas como la clasificacion, el agrupamiento, el preprocesamiento de

datos y la recomendacion.

H20: Es una plataforma de cddigo abierto para analisis Big Data. H20 destaca por
su aproximacion al deeplearning, y por sus implementaciones iterativas. Estas
ultimas permiten que el usuario decida si obtener la solucion més optima o
interrumpir la computacion y obtener una solucion aproximada. H20O puede ser
ejecutada en sistemas tradicionales (Windows, Linux, etc.), asi como en plataformas

Big Data (como Spark).
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Para la implementacion de estas herramientas de software, es necesario establecer

algunos requerimientos comunes, segun (Laszewski, 2016), todos los proyectos de

software deben:

1. Ser enviado a través de gitlab (se creard un repositorio de datos)

2. Ser desplegado de forma reproducible. Supongamos que le dan un nombre de

usuario y un conjunto de direcciones IP. Desde este punto de partida, deberias

ser capaz de implementar todo en una sola invocacién de linea de comando.

3. Proporcione al directorio un informe LaTeX o Word que pueden ser

utilizados. Incluya las fuentes originales, asi como un PDF llamado report.pdf

(Software Proyecto para detalles adicionales sobre el formato del informe)

4. Proporcione un README.rst correctamente formateado en el directorio raiz.

El archivo README debe tener las siguientes secciones:

Autores: enumerar los autores

Tipo de proyecto: uno de "Despliegue”, "Analitica™

Problema: describe la tarea y / o problema

Requisitos: describa sus suposiciones y requisitos para la
implementacion / ejecucion. Esto deberia incluir cualquier requisito
de software con un enlace a su pagina web.

En ejecucion: describa los pasos necesarios para implementar y

ejecutar

5. Unarchivo de LICENCIA

6. Todos los productos deben incluir etiquetas, para controlar el volumen de

datos.

Los requerimientos antes sefialados pueden variar acorde al programa de Big Data

gue se vaya a implementar, puesto que, se pueden omitir algunos requerimientos.

Microsoft Big Data

Segun (Microsoft Corporation, 2012) esta empresa ha estado haciendo Big Data

mucho antes de que fuera popular. Por ejemplo, Microsoft Bing analiza mas de 100
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petabytes de datos para entregar resultados de busqueda de alta calidad. Las
organizaciones pueden usar la solucion Microsoft Big Data para dar rienda suelta a
las ideas accionables de una amplia y diversa rango de datos a través de herramientas

como Microsoft Office y Microsoft SharePoint.

La vision de Microsoft es permitir que todos los usuarios ganen informacion
procesable de practicamente cualquier dato, incluido informacion previamente oculta
en datos no estructurados. A lograr esto, Microsoft tiene un Big Data completo

estrategia que ofrece:

e Una capa de gestion de datos moderna que admite todos los tipos de datos:
estructurados, semiestructurados y datos no estructurados en reposo 0 en
movimiento.

e Una capa de enriquecimiento que mejora tus datos a través del
descubrimiento, combinando con los datos del mundo y refinando con
analisis avanzados.

e Una capa de Insights que proporciona informacion a todos los usuarios a
través de herramientas familiares como Office. (Microsoft Corporation, 2012)

Tabla 1: Dimension de las variables

Variable Dimensién

Variable Independiente — Big Data Volumen

Velocidad
Veracidad
Variedad

Valor

Variable Dependiente — Gestion de | Planificacion
Ventas Direccion
Control
Ventas

Autores: (Galimany, 2014), (Navarro, 2012)
Elaborado por: John Ortiz
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4. METODOLOGIA

Es un conjunto de métodos y técnicas a emplear en la investigacion con el propdsito

de llegar al objetivo, a continuacion, se menciona:

4.1. Métodos Teoricos

Inductivo — Deductivo

El método de induccion-deduccion se utiliza con los hechos
particulares,siendo deductivo en un sentido, de lo general a lo particular, e
inductivo en sentido contrario, de lo particular a lo general, segun (Casanova,
2014).

Se establece la relacién entre el proceso de Big Data. Constituye un método

importante para el analisis de los diferentes elementos de estudio, contrastar la

informacidn y explicar el proposito del estudio.

Modelacién

La modelacién es el proceso mediante el cual se crea una representacion o

modelo para investigar la realidad, segin (Ruiz, 2015).

Ayuda a proponer un procedimiento metodoldgico para Big Data en las empresas

textiles de Tungurahua, a través de la descripcion y estudio, mediante el apoyo de

herramientas tecnologicas.

Anélisis — Sintesis
Es un método que consiste en la separacién de las partes para estudiarlas en
forma individual (andlisis), y la reunion racional de elementos dispersos para

estudiarlos en su totalidad (sintesis), segun (Segovia, 2013).
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Ser parte de la descomposicion de los elementos como el proceso del Big Data, al
igual que la relacion existente con la ayuda de tecnologia; por lo que permite llegar a
ciertas conclusiones a partir del objeto de estudio obtenida en fuentes de consulta

bibliogréafica.

e Sistematico - Instrumental
Es un proceso mediante el cual se relacionan hechos aparentemente aislados y
se formula una teoria que unifica los diversos elementos, segun (Diaz, 2014).
Dirigido a modelar un adecuado proceso del Big Data para las empresas textiles
mediante el apoyo de la tecnologia, con el objetivo de interactuar los elementos de

estudio.

4.2. Métodos Empiricos

e Entrevista
Es un proceso de comunicacion que se realiza normalmente entre dos
personas; en este proceso el entrevistado obtiene informacion del entrevistado
de forma directa, segun (Arias, 2013).
Para extraer informacion sobre el proceso de Big Data que realiza cada una de las
empresas, y conocer el criterio de los encuestados con relacion al tema, este
instrumento fue dirigido a los propietarios de las empresas, siendo un total de 52

empresas textiles correspondientes a la provincia.

e Observacion (directa, abierta, sistematica y participativa)
Tiene la capacidad de describir y explicar el comportamiento, al haber
obtenido datos adecuados y fiables correspondientes a conductas, eventos y /o
situaciones perfectamente identificadas e insertas en un contexto teorico,

segun (Ponce, 2013).
Para recabar la informacién sobre el Big Data en las empresas y las tecnologias

utilizadas, lo que permitird desarrollar y establecer un adecuado programa de Big
Data a partir de diferentes aspectos.
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e Analisis de documentos
Es la técnica de investigacion donde los analistas tratan de encontrar la
informacion necesaria para comenzar las investigaciones, segin (Silva,
2014).

En la consulta de la literatura especializada, en publicaciones, libros, revistas
indexadas, articulos cientificos, para extraer la informacion necesaria que apoye en la

realizacion del tema de investigacion.

4.3. Métodos Estadisticos — Matematicos

e Analisis descriptivo
Describir situaciones y eventos, es decir, como es y se manifiesta

determinado fendmeno, segun (Mosquera, 2014).

Es el procesamiento de los resultados para determinar las frecuencias y porcentajes, a
partir de la informacion obtenida se analiza los datos, identifica elementos

fundamentales, por lo que permite llegar a las conclusiones.

4.4. Poblacién y Muestra

Para (Hernadez , Fernandez, & Baptista, 2010, pag. 239)la poblacion “es el conjunto
de todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones”. La poblacion
a investigar, esta conformado por el total de empresas textiles de la provincia de
Tungurahua; que segun (Ministerio de coordinacion de la produccion, empleo y
competitividad, 2013, pag. 25), determina que, “de las 272 empresas textiles
registradas en el pais, Tungurahua ocupa el segundo lugar con el 19%”, este valor

corresponde a un total de 52 empresa correspondientes a la provincia.

“Es un subconjunto de la poblacién, que se consigue para investigar las
caracteristicas de esta Ultima, por lo que concierne que sea una parte de la poblacién,
que sea representativa de ella” (Ludewig, 2014, pag. 6). Al ser una poblacién no muy
extensa, no sera necesaria la aplicacion del célculo de la muestra, puesto que, la

poblacion total no supera las cien unidades.
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4.5.0peracionalizacion de variables

Tabla 2: Variable Independiente — Big Data

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS TECNICASE
INSTRUMENTO
Big Data, es una definicién | Informacion Ventas ¢Qué tiempo necesita para
utilizada en tecnologia para Datos analizar el incremento o
] ) B decremento de la gestion de
referirse a la informacion o ventas?
grupo de datos que por su
elevado volumen, ¢Considera usted que las
. . herramientas tecnologicas
diversidad y complejidad no brindan rapidez y seguridad en
pueden ser almacenados ni el andlisis de la gestion de
visualizados con | Datos ventas? .
: - Toma de decisiones Tecnica: encuesta
herramientas tradicionales. : . Instrumento:
En la actualidad el &rea de cuestionario
gestion  de  ventas  esta
apoyandose en la tecnologia.
Herramientas ¢Qué herramientas tecnoldgicas
tecnoldgicas (software) usted ha utilizado
Tecnologia para la toma de decisiones en

cuanto a la gestion de ventas?

Segun su criterio cree usted que
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el apoyo tecnoldgico es un
cambio favorable para las
empresas textiles en cuanto al
analisis en la gestion de ventas.

Cuales serian los limitantes para
que las empresas textiles
adapten herramientas
tecnolégicas en el area de
gestion de ventas.

Elaborado por: John Ortiz
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Tabla 3: Variable Dependiente —

Gestion de Ventas

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS TECNICAS E
INSTRUMENTO
La gestion de venta es un | Actividades Compensacion en: A su consideracion, en las
conjunto  de todas las Dine.ro' empres'as textiles, el anélisis d.e
vidades. | I Servicio la gestion de ventas se maneja
actividades, los procesos y las Especies mediante:
decisiones que abarca la
administracion de la fuerza de ¢Como calificaria el analisis
” de la gestion ventas en las
ventas de una empresa’”. .
empresas textiles?
Procesos Bienes Técnica: encuesta
Servicios Para la toma de decisiones en Instrumento:

la empresa, ¢(Qué limitante
analiza en cuanto a la gestion
de ventas?

A su criterio, /Qué factores
toman en cuenta las empresas
para tomar decisiones en la
gestion de ventas?

cuestionario

Elaborado por:John Ortiz

34




4.6.Plan de Recoleccion de la Informacion

La recoleccién de la informacion permitié alcanzar los objetivos planteados en la

presente investigacion, asi como para la verificacion de la hipétesis de investigacion

planteada previamente.

Tabla 4: Plan de Recolecciéon de la Informacion

PREGUNTAS

EXPLICACION

¢Por qué?

Es necesario para dar soluciones a los problemas
en las areas de gestion de ventas de las empresas

textiles del canton Ambato.

¢A qué personas?

A los propietarios y gerentes de las empresas
textiles.

¢Sobre qué aspectos?

El Big Data en la gestién de ventas del sector

textil

¢Quién? ; Quiénes?

Investigador: John Ortiz

¢Cuando?

Octubre 2017 — Abril 2018

¢cLugar de  recoleccion

informacion?

de

Empresas textiles

Empresa Polo Sport

¢ Cuantas veces?

Una sola vez

¢ Qué técnica de recolecciéon?

Encuesta

Elaborado por: John Ortiz

4.6.1 Confiabilidad del Instrumento de Investigacion

La confiabilidad del instrumento de investigacion se realiz6 mediante una ficha

dirigida a docentes expertos en proyectos de titulacion, modalidad investigacion,

obteniendo como resultado la aceptabilidad y viabilidad de la encuesta; resolucién

emitida por los docentes: Ing. Leonardo Ballesteros, Ing. Carlos Beltran, Ing.

William Ortiz.
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4.7 .Procesamiento de la informacion

En el procedimiento del analisis de la informacion se realizd una recopilacion,
presentacion, andlisis e interpretacion de datos de tal manera que describa facilmente
las caracteristicas esenciales de dichos datos mediante el empleo de métodos
graficos, tabulares y numéricos.

5. RESULTADOS

En referencia a los métodos investigativos ejecutados y la realizacion de la encuesta

se obtuvieron los siguientes resultados:

1. A su consideracion, en las empresas textiles, el anélisis de la gestion de ventas

se maneja mediante:

Tabla 5: Analisis de la gestion de ventas

OPCION ABSIC:)RL.UTA RELI,:AF\')ILIVA
Resultados en Excel 10 19%
Estados financieros impresos 18 35%
Registros y paquetes contables 21 40%
Registro de ventas en cuadernos 3 6%
Otros 0 0%

TOTAL 52 100%

Fuente: Encuesta

Gréfico 2:Andlisis dela gestion de ventas

6% 0%

M Resultados en Excel

W Estados financieros
impresos

Registros y paquetes
contables

Registro de ventas en
cuadernos

Fuente: Encuesta
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Anélisis e interpretacion

De acuerdo a la encuesta realizada a los propietarios y gerentes de la empresas
textiles, el 40% considera que el andlisis de la gestion de ventas se maneja mediante
registros y paquetes contables, el 35% indicd que los analisis se los realiza a partir de
los estados financieros impresos, el 19% manifesto utiliza los resultados extraidos
del programa Excel para ejecutar dichos andlisis de la gestion de ventas, y el 6%
indico que realizan sus analisis mediante los resultados de los registros de ventas en

los cuadernos.

Acorde a los resultados obtenidos se puede verificar que la mayor parte de las
empresas no poseen registros de la gestion ventas mediante la utilizacion de
herramientas tecnoldgicas, es decir, que las empresas siguen utilizando métodos
empiricos para el registro de sus ventas. Denotando de esta manera que Seria
importante que la empresas textiles empiecen a implementar métodos tecnoldgicos
que ayuden a controlar y organizar el volumen de informacion que generan las la
gestion de ventas, y lo méas apropiado seria la aplicacién del Big Data como
herramienta especializada para la adecuada gestion de las ventas.

2. ¢ Como calificaria el analisis de la gestion de ventas en las empresas textiles?

Tabla 6: Calificacion del andlisis de la gestion de ventas

OPCION | FR. ABSOLUTA | FR. RELATIVA
Excelente 3 6%
Muy Bueno 5 10%
Bueno 27 52%
Deficiente 17 33%
TOTAL 52 100%

Fuente: Encuesta
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Grafico 3: Calificacion del andlisis de la gestion de ventas

6%

90
33% ' % M Excelente

Muy Bueno
529% Bueno

Deficiente

Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion

De la totalidad de los encuestados, el 52% calific6 como bueno el anélisis de la
gestion de ventas en las empresas textiles, mientras que el 33% consideré como
deficiente el andlisis de la gestion ventas, el 9% estim6 que la realizacion de estos

analisis es muy buena y el 6% indico que el analisis es excelente.

En referencia a los resultados obtenidos, se pudo corroborar que actualmente no
todas las empresas estan conformes con los analisis de la gestion de ventas, y esto se
presenta por la falta de un mecanismo tecnolégico que facilite estos tipos de analisis

oportunos y confiables para la respectiva toma de decisiones.

3. A su criterio, ¢Qué factores toman en cuenta las empresas para tomar

decisiones en la gestion de ventas?

Tabla 7: Factores para la toma de decisiones en la gestion de ventas

) FR. FR.
OPCION ABSOLUTA|RELATIVA
Produccion 18 35%
Incremento o disminucién de ventas 30 58%
R_ecurs_,os materiales, personales, tecnologicos y 4 8%
financieros
Otros 0 0%
TOTAL 52 100%

Fuente: Encuesta
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Gréfico 4: Factores para la toma de decisiones en la gestion de ventas
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Fuente: Encuesta

Anélisis e interpretacion

El 58% de los encuestados indicd que los factores se toman en cuenta para tomar
decisiones en la gestién de ventas son las verificaciones de los incrementos o
disminuciones de las mismas, el 34% manifestaron que el factor importante para la
toma de decisiones es la produccion existente y el 8% considero que las aspectos
influyen en las decisiones son los recursos materiales, personales, tecnologicos y

financieros.

Las mayor parte de las empresas textiles consideran que para una adecuada toma de
decisiones es importante tener en cuenta los incrementos y disminuciones de los
volimenes de ventas; que; para lo cual, se recomendaria a estas empresas textiles la
aplicacion de herramientas tecnolégicas como el Big Data para obtener informacion
de forma oportuna de la situacion actual de la gestion de ventas de cada empresa.
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4. Para la toma de decisiones en la empresa, ¢Qué limitante analiza en cuanto a

la gestion de ventas?:

Tabla 8: Limitantes para el analisis de la gestion de ventas

OPCION ABSgRL.UTA FR. RELATIVA
Ingresos 35 67%
Satisfaccion de clientes 10 19%
Cartera nueva de clientes 2 4%
Clientes frecuentes 5 10%

TOTAL 52 100%

Fuente: Encuesta

Grafico 5: Limitantes para el analisis dela gestion de ventas
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Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion

Del total de los encuestados, el 67% indicaron que para la toma de decisiones en la
empresa el limitante para analizar de la gestion de ventas son los ingresos percibidos,
el 19% manifestd que para la decisiones se toma en cuenta la satisfaccion de los
clientes, el 10% expuso que el limitante para las decisiones son el nimero de clientes
frecuentes que poseen cada mes y el 4% exteriorizo que es importante tener en
cuenta la cartera nueva de clientes, pues ello, indica la cantidad de ventas nuevas que

se ha obtenido a la semana.

Conforme a los datos conseguidos se puede determinar que el factor limitante que

mas influye en la toma de decisiones en relacion a la gestion de ventas son los
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valores de los ingresos por ventas, como indicador para conocer la situacion actual
en la que se encuentran las ventas de cada empresa; es por ello que, se visualiza de
suma importancia aplicar un sistema o programa tecnoldgico que facilite la entrada
de los valores de las ventas con la finalidad de obtener resultados finales de manera

oportuna y llegar a la toma de decisiones.

5. ¢Qué herramientas tecnologicas (software) usted ha utilizado para la toma de

decisiones en cuanto a la gestion de ventas?

Tabla 9: Herramientas tecnolégicas para la toma de decisiones de la gestion

de ventas
OPCION FR. FR. RELATIVA
ABSOLUTA
Paquetes contables 21 40%
Paquete Office 28 54%
Registro de forma manual 3 6%
Otros 0 0%
TOTAL 52 100%

Fuente: Encuesta

Grafico 6:Herramientas tecnoldgicas para la toma de decisiones de la gestién de
ventas
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Analisis e interpretacion

Segun la encuesta realizada, el 54% indicaron que las herramientas tecnoldgicas

(software) que mas utilizan para la toma de decisiones en cuanto a la gestion de
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ventas son los paquetes Microsoft Office en especial del programa Excel que permite
llevar de manera adecuada algunos datos correspondientes de la empresa, el 40%
manifestaron que usan los paquetes contables para medir el nivel de la gestion de
ventas y el 6% expresaron que simplemente llevan los controles de la gestion de
ventas mediante registros manuales puesto que son empresa pequefias y aducen que
no necesariamente necesitan herramientas tecnologicas ya que las ventas de las son

bajos volumenes.

Para facilitar la toma de decisiones en relacion a la gestion de ventas y segun los
datos mencionados en la interpretacion anterior se puede evidenciar que la mayor
parte de las empresas hacen uso de herramienta tecnoldgicas, pero no las adecuadas
para llegar a una decisién contundente y veraz sobre la situacion dela gestion de
ventas y que, ademas, la gran cantidad de datos confunde el sistema de control de las
mismas. Es por ello, que se ha venido mencionado que es necesario hacer uso de una
aplicacion que comprima estos datos y no se encuentren datos perdidos que causen

problemas a la hora de realizar un analisis dela gestion de ventas.

6. ¢ Qué tiempo necesita para analizar el incremento o decremento de la gestion

de ventas?

Tabla 10: Estimacién de tiempo para el analisis

OPCION | FR. ABSOLUTA | FR. RELATIVA
1 dia 4 8%
1 semana 29 56%
2 semanas 19 37%
1 mes 0 0%
TOTAL 52 100%

Fuente: Encuesta
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Gréafico 7: Estimacion de tiempo para el analisis
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Fuente: Encuesta

Anélisis e interpretacion

Acorde a los datos obtenidos el 56% de los encuestados indicaron que el tiempo
necesario para analizar el incremento o decremento de la gestion de ventas es de 1
semana ya que, se necesita recolectar todos los datos necesarios y en muchas
ocasiones no se encuentran disponibles de manera acertada, el 36% manifestaron que
el anélisis dela gestion de ventas lo hacen en un tiempo aproximado de dos semanas,
porque, es necesario revisar varias veces los datos con el proposito de tener la
informacion exacta y tomar las decisiones correctas, mientras que el 8%considera
que solo le lleva tiempo realizar el andlisis en un dia, es importante mencionar que
esta pocas empresa son aquellas que no poseen un alto volumen dela gestiéon de

ventas al mes.

A lo antes acotado, se puede evidenciar que se gasta mucho tiempo en un analisis de
la gestidn de ventas, que, por lo contrario, al utilizar un sistema de Big Data se podria
aminorar los tiempos de analisis, se tendra un mejor control de los datos y sobre todo
se dispondré de esta informacion a la hora oportuna en la que se necesite, ademas, se

podra gestionar de mejor manera las ventas de las empresas textiles, (Gerens, 2017).
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7. En la actualidad el area de gestion de ventas estd apoyandose en la

tecnologia en cuanto a herramientas(software).

Tabla 11: Importancia de las herramientas tecnoldgicas

OPCION ABSE)IIQ_.UTA FR. RELATIVA
Totalmente de acuerdo 1 2%
De acuerdo 34 65%
Indeciso 12 23%
En desacuerdo 5 10%
TOTAL 52 100%

Fuente: Encuesta

Grafico 8: Importancia de las herramientas tecnoldgicas
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Analisis e interpretacion

El area de gestion de ventas en la actualidad se estd apoyando en la tecnologia, en
referencia a ello y segun los datos obtenidos, el 65% de los investigados estan de
acuerdo en que las herramientas tecnoldgicas (software) si ayudan a la toma de
decisiones para mejorar la gestion de ventas, el23% conde las personas entrevistadas
se encuentran indecisas ante esta interrogante, el 10% esta en desacuerdo y el 2% se
encuentra totalmente de acuerdo en que estas herramientas ayudaran de manera
positiva al mejor y analisis apropiado de la gestion de ventas.
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Conforme, a los resultados obtenidos se pudo corroborar que la mayoria de las
empresas textiles estan de acuerdo que en la aplicacién de alguna herramienta
tecnoldgica (software) para la gestion de ventas sera Util para el area de ventas, en
especial para identificar la actividad de esta area, es decir, conocer la estabilidad,

aumento o disminucion del volumen de ventas, (2014).

8. Segun su criterio cree usted que el apoyo tecnoldgico es un cambio favorable

para las empresas textiles en cuanto al analisis en la gestion de ventas.

Tabla 12: El apoyo tecnoldgico como cambio favorable

OPCION FR. BSOLUTA| FR. RELATIVA
Totalmente de acuerdo 37 71%
De acuerdo 12 23%
Indeciso 3 6%
En desacuerdo 0 0%
TOTAL 52 100%

Fuente: Encuesta

Grafico 9: El apoyo tecnoldgico como cambio favorable
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Anélisis e interpretacion

Segun los resultados obtenidos el 71% de los encuestados estan totalmente de
acuerdo en que el apoyo tecnoldgico si es un cambio favorable para las empresas
textiles en cuanto al analisis en la gestidn de ventas, el 23% estan de acuerdo con esta
afirmacion, por otro lado, el 6% se encuentra indecisa, puesto que desconoce los

beneficios y ventajas de aplicar una herramienta tecnologica en el area de ventas.

De esta manera, se aprueba por parte de la mayoria de la empresas que el apoyo
tecnodlogo en la gestion de ventas es factible y favorable para el desarrollo de las
ventas en cada empresa; a ello se adjunta, la aceptacion por parte de estas empresas
aplicar un sistema de software que ayude a captar todos los datos que generan las
ventas, (Mukherjee & Shaw, 2016).

9. Cuadles serian los limitantes para que las empresas textiles adapten

herramientas tecnoldgicas en el area de gestion de ventas.

Tabla 13: Adaptabilidad de las herramientas tecnoldgicas

OPCION FR. BSOLUTA | FR. RELATIVA
Infraestructura 7 13%
Costos 31 60%
Personal capacitado 5 10%
Dimension de las empresas 9 17%

Otros 0 0%

TOTAL 52 100%

Fuente: Encuesta
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Grafico 10: Adaptabilidad de las herramientas tecnoldgicas
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Analisis e interpretacion

De la totalidad de los encuestados, el 60% indicaron que el costo seria uno de los
limitantes para que las empresas textiles adapten herramientas tecnologicas en el area
de gestion de ventas, el 17% manifestd que un impedimento de implementar la
tecnologia es la dimension de la empresa, puesto que, algunas de ellas poseen una
produccion en bajos niveles, el 13% exteriorizo que la infraestructura que poseen no
es la adecuada para poder aplicar estos sistemas, y el 10% indico que tiene el

personal capacitado para manejar dichos programas informaticos.

La mayor parte las empresas consideran que el costo y los valores de la implantacion
de un sistema o plataforma de software (Big Data) es el mayor impedimento para
poder acceder al beneficio de las actuales tecnologias. Sin embargo, en la actualidad

existen facilidades de acceder a estas plataformas via online.

10. ¢Considera usted que las herramientas tecnoldgicas brindan rapidez y
seguridad en el andlisis de la gestion de ventas?
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Tabla 14: Las herramientas tecnoldgicas en el andlisis de la gestion de

ventas
OPCION FR.BSOLUTA | FR. RELATIVA
e 2
De acuerdo 31 60%
Indeciso 0 0%
En desacuerdo 0 0%
TOTAL 52 100%

Fuente: Encuesta

Grafico 11: Las herramientas tecnologicas en el analisis de la gestion
ventas
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Analisis e interpretacion

Segun los resultados alcanzados, el 60% de los encuestados esta totalmente de
acuerdo en que las herramientas tecnoldgicas brindan rapidez y seguridad en el
analisis dela gestion de ventas, mientras que el 40% indican que estan de acuerdo con

esta afirmacioén.

Con ello, se establece la aceptabilidad de aplicar una herramienta tecnolégica en las
empresas con la intencionalidad de generar informacion oportuna del gran volumen
de datos provocados por las ventas diarias, semanales y mensuales. Ademas, el
software mas viable para este tipo de trabajo es el Big Data formado por un conjunto
de combinaciones que ayudan a gestionar, procesar y analizar una gran cantidad de

datos, (Camargo, Camargo, & Joyanes, 2015).
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5.1. Verificacion de Hipdtesis
Planteamiento de Hipotesis
a) Modelo logico
Ho: El Big Data NO influye en la gestion de ventas del sector textil en el canton

Ambato.

H,: El Big Data influye en la gestion de ventas del sector textil en el canton Ambato.

b) Modelo Matematico

Hipdtesis nulaHO = respuestas observadas = respuestas esperadas

Hipotesis alternativa H1 = respuestas observadas # respuestas esperadas

Nivel de significacion
Para comprobacion de la hipotesis, se selecciona un nivel de significancia del 5%,
(0=0,05).

Prueba Estadistica

Para comprobar si la distribucion se ajusta 0 no a la curva normal, mediante la

técnica de Chi cuadrado, se aplicé la siguiente formula:
x2 =32

Donde:

X2 = Chi cuadrado
> = Sumatoria
O = Frecuencias Observadas

E = Frecuencias Esperadas
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Grados de libertad

Se trata de un cuadrado de contingencia de 2 filas por 4 columnas con la aplicacion

de la siguiente formula estadistica:

gl=#F-1) #C-1)
gl=(2-1) (4-1)
gl=1*3

gl=3

A continuacion, se presenta la siguiente tabla:
Tabla 15: Tabla Chi-Tabular

v/p 0,001 0,0025 0,005 0,01 0,025 0,05 0,1 0,15
1 10,8274 | 9,1404 | 7,8794 | 6,6349 | 5,0239 | 3,8415 | 2,1755 | 2,0722
2 13,8150 | 11,9827 | 10,5965 | 9,2104 | 7,3778 | 59915 | 4,6052 | 3,7942
3 16,2660 | 14,3202 | 12,8381 | 11,3449 | 9,3484 - 6,2514 | 5,3170
4 18,4662 | 16,4238 | 14,8602 | 13,2767 | 11,143 | 9,4877 | 7,7794 | 6,7449
5 20,5147 | 18,3854 | 16,7496 | 15,0863 | 12,833 | 11,0705 | 9,2363 | 8,1152
6 22,4575 | 20,2491 | 18,5475 | 16,8119 | 14,449 | 12,5916 | 10,6446 | 9,4461
7 24,3213 | 22,0402 | 20,2777 | 18,4753 | 16,013 | 14,0671 | 12,0170 | 10,7479
8 26,1239 | 23,7742 | 21,9549 | 20,0902 | 17,535 | 15,5073 | 13,3616 | 12,0271
9 27,8767 | 25,4625 | 23,5893 | 21,6660 | 19,023 | 16,9190 | 14,6837 | 13,2880
10 | 29,5879 | 27,1119 | 25,1881 | 23,2093 | 20,483 | 18,3070 | 15,9872 | 14,5339
11 31,2635 | 28,7291 | 26,7579 | 24,7250 |21,9200| 19,6752 | 17,2750 | 15,7671
12 32,9092 | 30,3182 | 28,2997 | 26,2170 | 23,337 | 21,0261 | 18,5493 | 16,9893
13 34,5274 | 31,8830 | 29,8193 | 27,7882 | 24,736 | 22,3620 | 19,8119 | 18,2020
14 36,1239 | 33,4262 | 31,3194 | 29,1412 | 26,119 | 23,6848 | 91,0641 | 19,4062
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Célculo de frecuencia esperada

Tabla 16: Frecuencias Observadas

N° Pregunta

Totalmente
de acuerdo

De

acuerdo

Indeciso

En

desacuerdo

Subtotal

8. Segun su criterio cree usted
que el apoyo tecnoldgico es un
cambio favorable para las
empresas textiles en cuanto al

analisis en la gestion de ventas.

37

12

52

10. ¢Considera usted que las
herramientas tecnolégicas
brindan rapidez y seguridad en el

analisis de la gestion de ventas

21

31

52

Subtotal

58

43

104

Calculo de frecuencia esperada

_ (Totalomarginaldelrenglon)(Totalomarginaldecolumna)

e =

= (58) (52) /104
= 29,00

N

El célculo antes mencionado es aplicado con todos los valores de la tabla de

frecuencias observadas, y mediante ellas, se obtendran las frecuencias esperadas,

como se muestra a continuacion:
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Tabla 17: Frecuencias Esperadas

Totalmente| De _ En
N° Pregunta Indeciso Subtotal
de acuerdo | acuerdo desacuerdo
8. Segln su criterio cree usted
que el apoyo tecnoldgico es un
cambio favorable para las 29,00 21,50 1,50 0,00 52,00
empresas textiles en cuanto al
andlisis en la gestionde ventas.
10. ¢ Considera usted que las
herramientas tecnoldgicas
_ _ ) 29,00 21,50 1,50 0,00 52,00
brindan rapidez y seguridad en el
andlisis de la gestion de ventas
Subtotal 58,001 43,00 3,00 0,00/ 104,00
Luego de obtener las frecuencias esperadas, se aplica la formula:
Tabla 18: Calculo del Chi Cuadrado
o) E (O-E) (O-E)? U’%Ez)
37 29,00 8,00 64,00 2,21
12 21,50 -9,50 90,25 4,20
3 1,50 1,50 2,25 1,50
0 0,00 0,00 0,00 0,00
21 29,00 -8 64,00 2,21
31 21,50 9,50 90,25 4,20
0 1,50 -1,5 2,25 1,50
0 0,00 0,00 0 0,00
104 104,00 0,00 313,00 15,81
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H1

Area de Rechazo

a70.05

H2 Area de
Aceptacion
*
X?t=17,81 X?c=15,81

Gréfico 12: Campana de Gauss - Chi Cuadrado

Decisién

Luego de verificar que el valor calculado es mayor al dado por la tabla estadistica, es
decir: X?c™15,81 es mayor que Xt= 7,81 se procede a rechazar la hipétesis nula HO y
se acepta la hipotesis alterna H1. Es decir que el Big Data si influye en la gestion de
ventas del sector textil del cantdbn Ambato. Y a esto se atribuye que las empresas
textiles estan en la obligatoriedad de poseer un sistema de Big Data para encaminar

adecuadamente las ventas y mediante ello gestionar de manera correcta las mismas.

5.2. Herramientas basadas en Big Data

Dada los resultados obtenido en referencia al existente vinculo entre las plataformas
del Big Data en la gestion de ventas del sector textil; ademas, de considerarse de alta
importancia la implantacién de este sistema para controlar de mejor manera el
volumen de ventas, tomar decisiones y mantener actualizado de la situacion en las
que se encuentran las ventas; se establecen los siguientes programas de Big Data se

mas se acoplaran a las distintas empresas textiles del canton de Ambato:
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e Microsoft Big Data

Dentro de microsoft se establece una plataforma que facilita el almacenamiento de
datos mediante un programa llamado Azure SQL Data Warehouse que implemente
con rapidez un almacén de datos de alto rendimiento, seguro y compatible con la
nube. Azure SQL Data Warehouse es la plataforma de analisis de SQL que le
permite escalar los procesos y el almacenamiento de forma flexible e independiente,
con una arquitectura de procesamiento paralelo masivo. Integre SQL Data
Warehouse a la perfeccion con almacenes de macrodatos y cree un centro para data
mart y cubos de datos, para impulsar el rendimiento personalizado de calidad
empresarial al tiempo que aprovecha sus conocimientos de SQL y BI. (Microsoft
Azure, 2017)

Microsoft Big Data Solution

FAMILIAR END s S =5 &
USER TOOLS A : == ==
Power View Excel with PowerPivot Predictive Analytics Embedded Bl
@ ~l~
Bl PLATFORM ™ el
SSAS SSRS

Hadoop On e
Windows Server Microsoft EDW

o o == o = ==
UNSTRUCTURED & o) Ll ﬁ* ﬁ . . .
STRUCTURED DATA ~ )

Sensors Devices Bots Crawlers ERP CRM LOB APPs

lustracionl: Microsoft Big Data Solution
Fuente: (Microsoft Azure, 2017)

SQL Data Warehouse ofrece un cumplimiento normativo garantizado del 99,9
%, caracteristicas de seguridad avanzadas y una estrecha integracion con servicios de
subida y bajada para que pueda crear el almacenamiento de datos que se ajuste a sus
necesidades. SQL Data Warehouse es el primer servicio que permite a las empresas
replicar los datos casi en cualquier lugar del mundo. (Microsoft Azure, 2017)

A continuacion, se presentan las caracteristicas mas relevantes de este programa, y
una breve imagen del sistema que se pude manejar como Big Data en empresas de

tipo comercial:
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https://azure.microsoft.com/es-es/support/legal/sla/sql-data-warehouse/v1_0/
https://azure.microsoft.com/es-es/support/legal/sla/sql-data-warehouse/v1_0/
https://docs.microsoft.com/es-es/azure/sql-data-warehouse/sql-data-warehouse-overview-manage-security

& SysTools SQL Recovery m c &.¥

Actions  Help
' SysTools
Database Recovery Software to Recover SQL Server Databases
Select .maf File -  D:\SQL Database backup\employee-monor.maf Browse ] [ Recover ]
& ] CustomerDem- A Table Name : Supphers Displayng 29 records of Page : 1
s 1 Customers
# 1] Employees SupplieriD CompanyName ContactName ContactTitie Address Ciy ~
« 1] EmployeaTerrs 1 Exobe Lquids Charlotte Cooper Purchasing Manager 49 Gibert St London
& 7] Order Detads 2 New Orleans Cajun Oek Shelley Burke Order Admunistrator  P.O. Box 78934 New Orley
& 77 Orders 3 Grandma Kelly's Homes., Regina Murphy Sales Representative 707 Oxford Rd Ann Arbos
+ 23 Products 4 Tokyo Traders Yoshi Nagase Marketing ager 9-8 Sekimai Musa... Tokyo
s Cooperativa de Quesos ... Antonio del Valle Sa... Export Adminestrator  Calle del Rosal 4 Oviedo
# T3 Region & Mayumi's Mayumi Ohno Marketing Represen... 92 Setsuko Chuo-ku Osakas
# I Shippers 7 Paviova, Ltd 1an Devhing Marketing Mansger 74 Rose St. Moone... Melbourr
= 7] Supplers 3 Specalty Biscurts, Ltd Peter Wilson Sales Representative 29 King's Way Manchest
SuppheriD 9 PE Knbsckebrod AB Lars Peterson Sales Agent Kaloadagatan 13 Goteborg
CompanyNi 10 Refrescos Americanas L... Carlos Diaz Marketing Manager Av. das American Sao Paulc
Cocactasy 11 Heli SUBwaren GmbH & ... Petra Winkler Sales Manager TiergartenstraSe S Berkn
= poiniy 12 ol Martin Bein International Marke... Bogenallee 51 Frankfurt
OB 13 Sven Petersen Coordinator Foreign... Frahmeedder 112  Cuxhaver
Address (m 13 Efic Rossi Sales Representabve  Viale Dante, 75 Raverna
City (nvarc is Beate Vileid Marketing Mansger Hatlevegen S Sandvika
Region (nve 16 Cheryl Saylor Regional Azcount R 3400 - 8th Avenue Bend
PostalCode 17 Michael Bjarn Sales Representstive  Brovallavagen 231 Stockholn
Country {n\ 18 Guylsne Nodier Sales Manager 203, Rue des Fran... Pars
Phone (hva 19 gland Seafood C... Robb Merchant Wholesale Account ... Order Processing ... Boston
Foak rivacch 20 Leka Trading Chandra Leka Owner 471 Serangoon Lo...  Singapore
21 Lynabysidd Niels Potersen Sales Manaaer Lynabysild Diekebs... Lynaby
HomePage <
s 1 Terrtories ~ B ~ o ——
€ X L . [ 7% | r < Pork [
FTEREN A ES

llustracion2: SQL Data Warehouse
Fuente: (Microsoft Azure, 2017)

Caracteristicas

Las caracteristicas que se mencionaran a continuacion son expuestas de la misma
fuente de (Microsoft Azure, 2017):

Escalado sin limites:Aprovecha sus datos al méaximo. SQL Data Warehouse
proporciona una solucién de almacenamiento de datos de alta flexibilidad para

eliminar las limitaciones de escalado y rendimiento.

Flexible y extensible:Optimice el rendimiento del almacenamiento de datos y
reduzca los costos mediante el escalado independiente de los procesos y el

almacenamiento.

Confiable y seguro:Cuenta con caracteristicas de seguridad avanzadas y el
cumplimiento normativo lider del sector. SQL Data Warehouse es conforme a la Ley
de transferencia y responsabilidad de seguros de salud (HIPAA) de 1996.

Integracion perfecta:SQL Data Warehouse es compatible con Microsoft y los
principales proveedores de integracion y visualizacion de datos, como Tableau e

Informética.
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e QlikTeradata

Qlik es una herramienta analitica, robusta, elastica y flexible que se conecta a una
gran variedad de plataformas de Big Data y permite analizar toda la informacion

contenida en la misma. (Cliksoft, 2018)

Ademaés, permite generar valor a partir del analisis de la informacion de forma
natural y predictiva, sin complicaciones técnicas y de manera inmediata, lo que
permitird una correcta gestion y toma de decisiones corporativas en base a la
informacién estudiada. (Cliksoft, 2018)

Caracteristicas
e Volumen, la informacion se genera en grandes cantidades.
e Velocidad, la informacion se genera en cortos periodos de tiempo.
e Veracidad, la informacion es confiable como en su contenido como en su
fuente.

e Valor, la informacion y su potencial analisis son capaces de generar valor

agregado real para el negocio. (Cliksoft, 2018)

Sales Rep by Variance Sales vs Margin

Total Revenue = $98,672,667 Avg Lead Time vs Inventory *

7

lustracion 3: QlikTeradata
Fuente: (Cliksoft, 2018)
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e Plataforma Big Data de IBM

IBM es Unica en el desarrollo de una plataforma para big data que le permita abordar
el espectro completo de desafios empresariales de big data.El beneficio real de la
plataforma es el apalancamiento — la habilidad de comenzar con una capacidad y
agregar facilmente a otros en su viaje por big data. IBM es el Gnico vendedor con
esta amplia y equilibrada vision de big data con las necesidades de una plataforma —
el beneficio es la integracion previa de sus componentes para reducir el tiempo y

costo de implementacion. (IBM, 2017)

Caracteristicas

Los aspectos a continuacion expuestos sonpropiedad exclusiva de (IBM, 2017):

Las capacidades claves de la plataforma incluyen:

e Hadoop-basedanalytics: Procesa y analiza cualquier tipo de datos a través de
los clusters de servidores bésicos.

e Stream Computing: Conduce a un analisis continuo de los volumenes
masivos de datos con tiempos de respuesta por debajo de los milisegundos.

e Data Warehousing: Brinda una profunda percepcion operativa con analiticos
de avanzada de la base de datos. (IBM, 2017)

Servicios de la plataforma de soporte:

e Aceleradores: Menor tiempo de comercializacion con analiticos
empaquetados previamente y contenido especifico de la industria.

e ApplicationDevelopment: Perfecciona el proceso de desarrollar aplicaciones
de big data.

e Informationintegration and governance: Integra, protege, depura, controla y
entrega su informacién confiable

e Systems Management: Monitorea y administra su sistema de big data para

lograr una performance segura y optimizada.
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e Reference Architectures: Hardware, conexion a redes y proyectos de software
de sistemas para acelerar el tiempo de comercializacion.

e La plataforma combina las tecnologias tradicionales que se adecuan bien a las
tareas estructuradas y repetitivas junto con las nuevas tecnologias

complementarias que abordan la velocidad y la flexibilidad, y son ideales

para la exploracion, el descubrimiento y el analisis no estructurado de los

datos adhoc. (IBM, 2017)

AnalyticApplications

e Business Intelligence: Les permite a los usuarios empresarias acceder y
analizar la informacidon que necesitan para mejorar la toma de decisiones,
obtener una mejor percepcién y administrar mejor la performance.

e PredictiveAnalytics: Descubre los patrones ocultos y las relaciones en los
datos de Hadoop que pueden ser utilizados para predecir con precision los

resultados empresariales. (IBM, 2017)
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e . ) S0 1
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Big Data User Environments e
Developers End Users Administrators Master Data
Mgmt
| _inosones vow |
5 | ) Database
@ |
; > DB2
Streaming Internet Scale = Content
Analytics Analytics g Analytics
ECM
Lortal 5 Business
: . S Analytics
InfoSphere Streams InfoSphere Biglnsights S asade .J
Open Source Foundational Components 3 Marketing
(Leveraged by InfoSphere Biginsights) Lo |
; - Data Growth |
Hadoop HBase Pig Lucene Jag| Detn el |
- | inoshe Ocim |

© 2011 BW @ 1BM Corporation

llustracion 4: Big Data de IBM
Fuente: (IBM, 2017)
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e Tableau Software - Tableau Desktop

Tableau Desktop permite crear visualizaciones enriquecidas, informes y tableros de
control utilizando una interfaz intuitiva de arrastrar y soltar (drag-and-drop), que le
permite ver cada cambio a medida que lo va realizando. (BiSolutions, 2017)

Cualquier persona que se sienta comodo utilizando Excel podré rapidamente armar

visualizaciones sorprendentes.
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Archivo  Datos  Hop detrabyo  Cuadro de mandos  Ansiss  Mapa  Formate  Serador  Ventana  Ayuda
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)| Decade opened
odos

| —a
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M o

|
| By year and type
|
|
|
|
|
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‘Supercenisr, Soutn
Store, Sout Central
:l 17345.4%) Sore:

= Commisson Model = Sales Forecast = 13 Sales Grawth 4 Growth of Walmart Simple forecastng o

o "R = = (@ ca e e Bl Al -

llustracion 5: Tableau Desktop
Fuente: (BiSolutions, 2017)

Caracteristicas

Dashboards espléndidos e inteligentes

Combinas mdltiples vistas en un solo Dashboard (cuadro de mando). Inserte paginas
web y documentos para obtener una explicacion y comprensién mas clara. Resalta y

filtra los datos relacionados de multiples fuentes.Al igual que las vistas, los
dashboards pueden conectarse a datos en tiempo real o pueden utilizar el motor de
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datos para acelerar su anélisis. (BiSolutions, 2017)

Conexion y fuentes de datos

Con Tableau puede conectarse directamente a bases de datos, cubos,
almacenamientos de datos, archivos y hojas de célculo. La conexion puede ser en
tiempo real, lo que le permite ver datos actualizados minuto a minuto. Solo toma un
par de clics. No se necesita programacion. En minutos podrd acceder a datos,
consolidar numeros y visualizar resultados sin necesidad de configuraciones

avanzadas. Son anélisis de negocios reales y ad hoc. (BiSolutions, 2017)
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lustraciéon 6: Tableau Desktop — Show Me
Fuente: (BiSolutions, 2017)

Mejores practicas de visualizacion

Tableau ha incorporado las mejores practicas dentro del producto. Posee la mejor
manera de representar los datos, desde paletas de colores que transmiten significado
hasta un disefio elegante que mantiene la atencion del usuario en los aspectos

importantes y relevantes. (BiSolutions, 2017)
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5.3. Manejo de Tableau Software - Tableau Desktop para la empresa textil Polo
Sport.

Como se menciond en temas anteriores existen diversas plataformas de big data que
ayudan a gestionar de mejor manera los datos y a organizar los mismos para realizar
un analisis y, mediante ello llegar a una toma dediciones oportunas. Antes de dar a
conocer el manejo del programaTableau Desktop, se establecera las partes que la

componen.

e P4gina inicio

Segln (Tableau, 2018) la pagina de inicio de Tableau Desktop es un punto central
desde el que puede hacer lo siguiente:

o Conectarse a los datos
o Abrir los libros de trabajo que ha utilizado recientemente

o Descubrir y explorar contenido creado por la comunidad de Tableau.

La pagina de inicio se divide en tres paneles: Conectar, Abrir y Descubrir.
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llustracién 7: Pagina de inicio
Fuente: (Tableau, 2018)
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» & Customer i
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llustracién 8: Pagina de inicio — estructura inicial
Fuente: (Tableau, 2018)

e Pagina Fuente de datos

Puede realizar cambios en la fuente de datos de Tableau (antes o durante el analisis)

en la pagina Fuente de datos. Tableau abrira la pagina Fuente de datos después de
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establecer la conexion inicial con los datos. Aunque la apariencia de la pagina y de
las opciones disponibles puede variar segin el tipo de datos al que se haya
conectado, la pagina Fuente de datos suele estar dividida en cuatro areas principales:

panel izquierdo, lienzo, cuadricula y cuadricula de metadatos.
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llustracion 9: Pagina Fuente de datos
Fuente: (Tableau, 2018)
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Panel izquierdo: El panel izquierdo de la pagina Fuente de datos
contiene informacion sobre sus datos, es decir, los datos a los que se
conecta Tableau Desktop. En el caso de datos basados en archivo, en
el panel izquierdo se mostraria el nombre de archivo y las hojas de
trabajo del archivo. En el caso de datos relacionales, en el panel
izquierdo se pueden mostrar el servidor, la base de datos o esquema y
las tablas de la base de datos.

Lienzo: Al conectarse a la mayoria de los datos relacionales y basados
en archivos, puede arrastrar una o mas tablas a la zona del lienzo para
configurar la fuente de datos de Tableau.Cuando esté conectado a
datos de cubo, en la parte superior de la pdgina Fuente de datos se
mostrara el catdlogo o las consultas disponibles y los cubos que se
pueden seleccionar para configurar la fuente de datos de Tableau.

Cuadricula de datos: Use la cuadricula de datos para revisar los
campos Y las primeras 1000 filas de los datos contenidos en la fuente
de datos de Tableau. También puede usar la cuadricula para hacer
modificaciones generales en la fuente de datos de Tableau, como
ordenar u ocultar campos, cambiar o restablecer el nombre de los
campos, crear calculos, cambiar el orden de las columnas o las filas, o
afiadir alias. (Tableau, 2018)

+ Abc - |

Row ID Order ID Order Date

1 CA-2013-152156  11,//2013
2  CA-2013-152156  11/9/2013

3 C # *  Abc B

RowID = Order ID Order Date
1 CA-2013-152156 11,/9/2013

2 CA-2013-152156  11,//2013

3 CA-Z013-138688  £/13/2013

llustracion 10: Pagina Fuente de datos
Fuente: (Tableau, 2018)

Cuadricula de metadatos: Segun el tipo de datos a los que esté
conectado, clic en el botdn de la cuadricula de metadatos para acceder
a la cuadricula de metadatos. En la cuadricula de metadatos se
muestran los campos de la fuente de datos en forma de filas para que
pueda examinar rapidamente la estructura de la fuente de datos de
Tableau y realizar tareas de administracion habituales, como cambiar
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el nombre de los campos u ocultar varios campos a la vez.Cuando esta
conectado a datos de cubo o datos solo de extractos, la cuadricula de
metadatos se muestra de manera predeterminada.

Segln la investigacion realizada se ha determinado que el programa Tableau
Desktop, es una de las herramientas tecnoldgicas que mas se aplica para las empresas
del textil, es por eso que a continuacién se hara un referente de este programa en el

que podra identificar como manejar de la forma maés sencilla dicha aplicacion.

Antes de iniciar con el manejo de Tableau Desktop es importante descargarlo de
forma gratuita en el computador a utilizar. EI primer paso es conectarse a los datos
que desee explorar. Es decir, este programa permite ingresar datos nuevos o realizar
una importacion de una base de datos a partir del Excel. Para lo cual segin (Tableau,
2018) se realiza los siguientes pasos:

e Abrir Tableau. En la pagina de inicio, en Conectar / Fuentes de datos
guardadas, haga clic en Excel.
e En el cuadro de dialogo Abrir, busque el archivo de Excel y haga clic en
Abrir.
e Después de conectarse a los datos de Excel, en la pagina de la
fuente de datos se mostraran las hojas en los datos. Arrastre

"Pedidos" al lienzo para empezar a explorar esos datos
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llustracion 11: Conexion de datos
Fuente: (Tableau, 2018)

Con la ejecucion de los pasos antes mencionados se pude observar en la grafica
anterior que automéaticamente aparecen todos los datos que se ya se venian
acumulando anteriormente. Luego de ello se procede a realizar un clic en la pestafia

de hoja para ir a la nueva hoja de trabajo y comenzar el analisis.

Dentro de este programa se puede observar que, en la hoja de trabajo, las columnas
de la fuente de datos se muestran como campos. El panel Datos contiene diferentes
tipos de campos; de momento, los mas importantes son dimensiones y medidas. Las
dimensiones suelen contener datos categoricos (como tipos de productos y fechas),
mientras que las medidas contienen datos numeéricos (como ventas y ganancias).
(Tableau, 2018)
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llustracion 12: Panel de datos
Fuente: (Tableau, 2018)

Aqui se puede observar que de cada item ingresado de manera ordenada permite
controlar, ingresar, modificar o eliminar carpetas de datos con el fin de profundizar

en la jerarquia de importancia de los datos.

Para la creacion de una vista desde el programa Tableau Desktop, es necesario

considerar los siguientes pasos segun (Tableau, 2018) :

e En el area Dimensiones del panel Datos, arrastre el campo Order Date hasta

el estante Columnas. Puede que tenga que ampliar la jerarquia Order para ver
Order Date.

e Al arrastrar un campo a un estante, se muestra un signo mas para indicar que
el estante puede aceptar el campo.
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llustracion 13: Vista
Fuente: (Tableau, 2018)

La tabla resultante tendra cuatro columnas y una fila. Cada encabezado de columna
representa un miembro del campo Order Date (el nivel de fecha predeterminado es
YEAR). Cada celda contiene una etiqueta “Abc”, que indica que el tipo de marcas
actual para esta vista es texto (Tableau, 2018), la cual puede tener diferente nombre
acorde a las necesidades de quien lo estd utilizando, acorde al ejemplo que se

muestra a continuacion:

i Columns YEAR(Order Date)

Order Date
2011 2012 2013 2014
Abe Abe Abe Abe

Es importante mencionar que dentro de la pestafia Order Date se puede desplegar
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diferentes medidas de tiempo tales como: afios, meses, dias, entre otro, ayudan a
ordenar de forma periédica los datos y de igual manera la obtencion de datos

historicos, segun (Tableau, 2018), como se muestra en el siguiente grafico:

oo

fin Columns YEAR(Order Dat.. =

Filter...

.2 Rows

Show filter

2011 & Sort.

Abi Format...

¥ Show header

¥ Include in tooltip
Show missing values

& Year 2015
Quarter Q2
Month May
Day 8
Mare L4
Year 2015
Quarter Q2 2015
Month May 2015
Week Murmnber Week 5, 2015
Day May 8, 2015
More r
Exact Date
Attribute

llustracion 14: Order Date
Fuente: (Tableau, 2018)

Hay dos conjuntos de niveles de fecha (desde Afio hasta Dia), el primer conjunto es

para los niveles de fecha discreta, mientras que la segunda lista es para los niveles de
fecha continua, (Tableau, 2018).

Desde el &rea medidas del panel datos, es necesario arrastrar el campo profit hasta el

estante SUM, como se muestra en el grafico:
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llustracién 15: Medidas del panel de datos
Fuente: (Tableau, 2018)
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Es asi como se puede trasladar las diferentes carpetas al area de trabajo con la

finalidad de que “Tableau transforma la tabla en un grafico de lineas y crea un eje

vertical (a lo largo de la parte izquierda) para la medida”. Un gréfico de lineas es una

forma ideal de comparar datos a lo largo del tiempo e identificar tendencias de

manera eficaz. En este grafico de lineas se muestran las ganancias a lo largo del

tiempo. Cada punto a lo largo de la linea indica la suma de ganancias del afio

correspondiente. (Tableau, 2018)
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llustraciéon 16: Representacion grafica
Fuente: (Tableau, 2018)

Es importante sefialar que, si se empieza a utilizar el programa desde cero, es decir,
que no se posee base de datos anteriores, es esencial indicar que, para ello, se debe
ingresar los datos en la pagina de inicio de Tableau Desktop, en la cual se ingresa los
datos tales como: el nimero de clientes, ventas, fechas, nimeros de orden de venta,

etc. acorde a las necesidades de la empresa.

B | iE Sortfields Data source order M

Abc B * B Abc

Order ID Order Date = ShipDate Ship Mode
CA-2013-152156  11/9/2013 11/17/2013 Second Class
CA-2013-152156  11/9/2013 11/12/2013 Second Class
CA-2013-138688 6/13/2013 6/17/2013 Second Class
US-2012-108966  10/11/2012 10/18/2012 Standard Class
US-2012-108966 10/11/2012 10/18/2012 Standard Class
CA-2011-115812 g/9/2011 6/14/2011 Standard Class

llustracién 17: Ingreso de datos
Fuente: (Tableau, 2018)
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Tabla 19:Cuadro comparativo de herramientas Big Data

HERRAMIENTAS

CARACTERISTICAS

Microsoft Big Data

Escalado sin limites
Flexible y extensible
Confiable y seguro

Integracion perfecta

QlikTeradata

Volumen
Velocidad
Veracidad

Valor

Plataforma Big Data de IBM

Procesa cualquier tipo de datos
Anélisis  continuo de los
volimenes masivos de datos
Percepcion operativa avanzada

de la base de datos.

AnalyticApplications

Analiza informacion para la toma
de decisiones

Descubre los patrones ocultos y
las relaciones en los datos de

Hadoop

Tableau Software — Tableau Desktop

Dashboards  espléndidos e
inteligentes

Conexion y fuente de datos
Mejores practicas de

visualizacion

Elaborado por: John Ortiz
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez culminado el presente proyecto de investigacion se finaliza con las

siguientes conclusiones y recomendaciones.

6.1. Conclusiones

Mediante la investigacion de los diversos autores se realizd la
fundamentacion tedrica, conceptual y metodoldgica sobre temas relacionados
a Big Data como factor clave de la gestion de ventas en el sector textil,
ademas se obtiene un aporte de las empresas del canton Ambato que permitio
identificar la gestion del proceso de ventas.

Para caracterizar la situacion actual del sector textil en cuanto a herramientas
de la gestion de ventas se tomo6 como referencia a las 52 empresas textiles del
canton Ambato, por lo que los datos se plasmaron en la encuesta detectando
que la gestion de ventas lo hacen de forma empirica sin utilizar una

herramienta tecnoldgica que facilite la toma de decisiones en cuanto a ventas.

Una vez obtenida la informacion, se plante6 una comparacion entre las
plataformas del Big Data en la gestion de ventas del sector textil; ademas, de
considerarse de alta importancia la implantacion de este sistema para
controlar de mejor manera el volumen de ventas, tomar decisiones y

mantener actualizado de la situacién en las que se encuentran las ventas.

6.2. Recomendaciones

Es importante realizar investigaciones en otras areas empresariales sobre
temas relacionados con el Big Data, de esta forma las organizaciones textiles
deben apoyarse en herramientas tecnoldgicas, al no contar con un adecuado
conocimiento, personal capacitado; las empresas podrian desconocer de
herramientas tecnoldgicas que beneficien la gestion de ventas, para optimizar

recursos, dinero y tiempo.
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Las empresas del sector textil deben agregar un proceso de toma de
decisiones que ayuden a la gestion de ventas, mediante técnicas y métodos

que permitan mejorar al departamento de ventas dentro de las organizaciones.

A manera de recomendacion es fundamental la existencia de un vinculo entre
plataformas de Big Data en la gestion de ventas; por lo que es necesario
escoger una herramienta que se acople a la empresa para su facil manejo y
acceso a la informacidon para que la toma de decisiones sea adecuada para los

intereses de la organizacion.
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ANEXOS
Anexo 1: Modelo de Encuesta

) Facultad
UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO “““’/

FACULTAD DE CIENCIAS FCADM
ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ORGANIZACION DE EMPRESAS

Encuesta dirigida a los propietarios o gerentes de las empresas textiles del Canton
Ambato
Instrucciones:

e Leadetenidamente cada pregunta.

e Marque con una X la respuesta que considere segun su criterio.

e No existe respuesta buena ni mala, pero se sugiere que responda con absoluta

sinceridad.
e Larespuesta que usted considere se manejara de forma reservada.
e Por la gentil atencion se agradece su colaboracion.

Objetivo:
Diagnosticar el apoyo de tecnologia en el proceso de gestion de ventas.

1. A su consideracién, en las empresas textiles, el analisis de la gestion de ventas
se maneja mediante:

Resultados en Excel ()

Estados financieros impresos ()

Registros contables y paquetes contables ()

Registro de ventas en cuadernos ( )

Otros () LCUALES? .. e

2. ¢ Como calificaria el analisis de la gestion ventas en las empresas textiles?
Excelente () MuyBueno () Bueno () Deficiente ()

3. A su criterio, ¢Qué factores toman en cuenta las empresas para tomar
decisiones en la gestion de ventas?

Produccion ()

Incremento o disminucion de ventas ()

Recursos materiales, personales, tecnoldgicos y financieros ( )

Otros () CCUALES? .
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4. Para la toma de decisiones en la empresa, ¢Qué limitante analiza en cuanto a
la gestion de ventas?:

Ingresos ()

Satisfaccion de clientes ()

Cartera nueva de clientes ( )

Clientes frecuentes ( )

5. ¢ Qué herramientas tecnoldgicas (software) usted ha utilizado para la toma de
decisiones en cuanto a la gestion deventas?

Paquetes contables ( )

Paquete Office ()

Registro de forma manual ( )

Otros ( )
CCUALES? .

6. ¢ Qué tiempo necesita para analizar el incremento o decremento de la gestion
de ventas?

ldia ()

1semana ()

2 semanas ()

1mes ()

7. En la actualidad el area de gestion de ventas estd apoyandose en la tecnologia
en cuanto a herramientas (software)?

Totalmente de acuerdo ( )

De acuerdo ()

Indeciso ()

En desacuerdo ( )

8. Segun su criterio cree usted que el apoyo tecnoldgico es un cambio favorable
para las empresas textiles en cuanto al analisis en la gestion de ventas.
Totalmente de acuerdo ( )

De acuerdo ()

Indeciso ()

En desacuerdo ()

Totalmente en desacuerdo ( )

9. Cuadles serian los limitantes para que las empresas textiles adapten
herramientas tecnoldgicas en el area de gestion de ventas.

Infraestructura ()

Costos ()

Personal capacitado ()
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Dimensidn de las empresas ( )
Otros ( )
LCUALES? .

10. ¢Considera usted que las herramientas tecnoldgicas brindan rapidez y
seguridad en el andlisis de la gestion de ventas?

Totalmente de acuerdo ( )

De acuerdo ()

Indeciso ()

En desacuerdo ( )

Totalmente en desacuerdo ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2: Instrumento de validacion del cuestionario:

INSTRUMENTO PARA LA VALIDACION DEL CUESTIONARIO
Cuestionario dirigido a Docentes Expertos en Proyectos de Titulacion,
modalidad investigacion.

APRECIACION CUALITATIVA

CRITERIOS

Excelente

Bueno

Regular

Deficiente

Presentacion del
Instrumento

Claridad en la redaccion
de los items

Pertinencia de la variable
con los indicadores

Relevancia del contenido

Factibilidad de la
aplicacion

Observaciones:

Validado por:

Profesion:

Lugar de Trabajo:

Cargo que desempena:

Lugar y fecha de validacion:

Firma:

84




