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Resumen: Los procesos de negocios en las empresas son secciones distintivas e identificables que pueden generar
beneficios, rentabilidad o definir actividades de un sector. En la literatura no se encuentra un estudio con las necesidades
analiticas para cada uno de los procesos de negocio mas relevantes de las Mipymes de ventas al detal. En este articulo
se presenta la metodologia utilizada para lograr la identificacion de las necesidades analiticas de estas empresas en los
procesos de ventas, pedidos de ventas, compras, inventarios, nomina y contabilidad, a través de la definicion de una
encuesta aplicada a una muestra representativa de Mipymes de ventas al detal de la ciudad de Popayan. El analisis de
las encuestas permitio identificar los procesos de negocio y las necesidades de analisis requeridas en estas empresas,
permitiendo enriquecer el conocimiento sobre las mismas y sirviendo como base para proyectos de bodegas de datos,
inteligencia de negocios o investigacion.

Palabras clave: Necesidades analiticas, Mipymes, bodegas de datos, ventas al detal

Abstract: Business processes in companies are distinctive and identifiable sections that can generate profits, profitability
or define a sector activities, in the literature there is a study of the analytical needs for each of the relevant business
processes of Miymes retail sales, This article discusses the methodology used to achieve the identification of the analytical
needs of these business processes in Sales, Sales Orders, Purchasing, Inventory, Payroll and Accounting presents, through
the definition of an instrument, a survey, applied to a representative sample of Miymes retail sales in the city of Popayan.
The analysis of these surveys can identify business processes and needs analysis required by these companies, allowing
enrich the knowledge of these businesses and serving as a basis for projects data warehousing, business intelligence or
research for these companies.

Keywords: Analytical needs, Mipymes, data warehouse, retail sales

1. Introduccioén

Las Bodegas de Datos (DW, por sus siglas en inglés)
se han convertido en una herramienta de soporte
que le permite a las empresas contar con informacién
oportuna y Util para la toma de decisiones estratégicas
[1]. Enla literatura se encuentran proyectos de DW para
empresas de ventas al detal grandes [2] [3], que no
tienen en cuenta las necesidades analiticas especificas
para la toma de decisiones estratégicas que manejan
las MiPymes de ventas al detal. Las MiPymes y las
grandes empresas se diferencian en muchos aspectos,
por ejemplo, en los procesos de negocio que manejan,
en la informacién que se registra en sus fuentes de
datos, entre otros [4] [5].

En la literatura no se encuentra un estudio con las
necesidades analiticas para cada uno de los procesos
de negocio mas relevantes de las Mipymes de ventas
al detal. Por lo cual en este articulo se presenta la
metodologia utilizada para lograr la identificacion
de las necesidades analiticas de las Mipymes en los
procesos de ventas, pedidos de ventas, compras,
inventarios, ndmina y contabilidad.

Asi, se establece la siguiente estructura frente al
desarrollo del articulo: en la seccion 2 se presenta
la metodologia usada para la identificacion de las
necesidades analiticas de las Mipymes de ventas al
detal, la cual incluye el disefio, aplicacion y analisis
del instrumento. En la seccién 3 se muestran las
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necesidades analiticas identificadas de las Mipymes
de ventas al detal y, por ultimo, se encuentran las
conclusiones de la investigacion.

2. Metodologia para identificacion de necesidades
analiticas de Mipymes de ventas al detal.

Para el disefio de la encuesta que permitié la
identificacion de las necesidades analiticas de las
Mipymes se utilizé la metodologia propuesta por [6],
donde define la encuesta como una herramienta de
recoleccion de datos sobre un problema, a través de un
conjunto de preguntas definidas previamente a partir
de los sigueintes pasos: definicion del objetivo, disefio
de la muestra, disefio del instrumento, ejecucion
de la encuesta, procesamiento de la informacién
recolectada, andlisis de los resultados de la encuesta
y difusién del resultado. Ademas se realizd la revision
de otros aspectos como: necesidades analiticas de las
empresas de ventas grandes, procesos de ventas y
actividades de ventas en general para cualquier tipo
de empresas, y algunas encuestas en proyectos de
investigacion relacionados con implementacion de
CRM en Pymes [7], DW para Mipymes [8], y toma de
decisiones [9]. A continuacién, se hace una descripcidn
de cada uno de los pasos con su respectiva aplicacion.

2.1. Definicién del objetivo

Especificacién de lo que se desea investigar, ;cudl es
el propdsito de la investigacion? El objetivo definido
para esta investigacion es identificar las necesidades
analiticas o de negocio de las MiPymes de ventas al
detal.

2.2. Disefio de la muestra

Se determina quiénes proveen la informacién necesaria
para el cumplimiento del objetivo.

2.2.1 Poblacion: Corresponde a quienes se aplica la
encuesta, quienes puedan suministrar la informacion
requerida para el cumplimiento del objetivo, en este
caso la identificacion de las necesidades analiticas de
las MiPymes de ventas al detal.

La poblacion definida en la presente investigacion esta
integrada por aquellas Mipymes de ventas al detal de
la ciudad de Popayan, las cuales estan registradas en
las bases de informacién de la Cdmara de Comercio

del Cauca durante el afio 2012, donde se tienen entre
micro y pequefias 152 empresas y 10 medianas, para
un total de 162 empresas.

2.2.2 Muestra: Parte o subconjunto de la poblacién que
representa las caracteristicas de la misma, de la cual se
obtienen los datos que deben ser representativos de la
poblacidn. La técnica usada para escoger la muestra es
el muestreo aleatorio simple (muestreo probabilistico
aleatorio) [10], donde cualquiera de las empresas
tiene la misma probabilidad de ser seleccionada; para
determinar el tamafio de la poblacion se aplicéd la
siguiente formula:

_ N*Zz:np*cq
C d2x(N—1)4+Z%2+p=gq

n

Donde:

n = Tamafio de muestra

ZA2 = 1.962, valor Z (distribucion normal estandar)
correspondiente al riesgo deseado. Los valores mas
frecuentes son:

p = Proporcién esperada de la caracteristica que se
pretende estudiar, si se desconoce, se aplica la opcion
mas desfavorable 5% correspondiente a 0.05, que hace
mayor el tamafio muestral.

qg=1-p =095

d = Precision deseada (generalmente se asume el 5%
(0.05))

N = Total de la poblacién = 162

Aplicacion de la férmula:

3 162 = 1,962 * 0,05 = 0,95 29,621 -
T 0,052%(192—-1)+1962+0,05+095  0.585

n

El tamafio de la muestra es de 50.6, por lo que se
aplicaron 51 encuestas.

2.3. Diseino del instrumento

Como se menciond anteriormente, el instrumento
seleccionado, que permite la identificacion de las
necesidades analiticas de las Mipymes de ventas al
detal, fue la encuesta. Para el disefio del cuestionario
fue necesario definir el tipo de preguntas a realizar,
usando un lenguaje sencillo, claro, directo y adaptado
a las personas a las cuales va dirigido el mismo.
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Para la elaboracion de la encuesta se opt6é por la
realizacion de preguntas mixtas, las cuales son cerradas
y dan la opcion al encuestado para ampliar su respuesta
por medio de opciones como: “otros”, “cual” y “como”
.entre otras. Este tipo de preguntas permite contar con
caracteristicas especificas de las empresas que no se
han tenido en cuenta en la encuesta inicial, ademas de

la argumentacion de las respuestas dadas [11].

Teniendo en cuenta los procesos de negocio de una
empresa de tipo comercial, se identificaron ocho
aspectos relevantes para las necesidades analiticas
de las empresas, los cuales son: producto, precio,
distribucién, mercado, compras, contabilidad vy
recursos humanos, publicidad y toma de decisiones.

Luego, para cada uno de estos aspectos se definieron
las preguntas para identificar las necesidades de
negocio especificas de las Mipymes de ventas al detal,
obteniendo un cuestionario inicial que fue revisado
y ajustado, obteniendo al final el modelo definitivo
para ser aplicado. La encuesta quedo estructurada
con un total de 76 preguntas relacionadas con: el
tipo de empresa (2), el producto (11), el precio (5), la
distribucién (10), el mercado (10), las compras (9),
contabilidad y recursos humanos (10), publicidad (9) y
toma de decisiones (1).

2.4. Aplicacion de la encuesta

Después de elaborado el instrumento, el paso siguiente
fue la ejecucion o aplicacion de la encuesta al personal
encargado de la toma de decisiones en las Mipymes
de ventas al detal seleccionadas, integrado en su
mayoria por los duefios que actuaban como gerentes
o administradores de las mismas o los administradores
y/0 jefes de areas con acceso a la informacién general
de la empresa.

La modalidad escogida para la aplicacion de la
encuesta fue personal o cara a cara [12], logrando
mayor efectividad en su aplicacién, debido a que
esta modalidad permite hacer aclaraciones a los
entrevistados y tener en cuenta sus comentarios y
apreciaciones en las diferentes preguntas.

2.5. Analisis de resultados

Las empresas de ventas seleccionadas parala aplicacion
de la encuesta se encuentran en los siguientes sectores:

droguerias, ferreterias, papelerias, calzado, vestuario,
eléctricos, granos y abarrotes, cacharrerias, articulos
de belleza, vidrierias, productos fotograficos, celulares,
muebles y electrodomésticos.

Después de aplicar la encuesta en las Mipymes
seleccionadas se realizd la tabulacion de los
resultados, haciendo uso del programa Excel de
Microsoft. A continuacién se presenta la informacion
del andlisis relacionada por grupos de preguntas, por
medio de tablas donde en cada grupo se especifica la
informacion con la que cuentan y sus necesidades.

2.5.1 Andlisis relacionado con el tipo de empresa:
Teniendo en cuenta la clasificacién que el gobierno

colombiano define para Mipymes (ver Tabla 1).

Tabla 1. Tipo empresa

Tipo Empresa Cantidad
Microempresas 39
Pequefias empresas 9
Medianas empresas 3

2.5.2 Analisis relacionado con los productos: Con
respecto a los productos, en la Tabla 2 se encuentra
la informacion que las empresas Mipymes manejan,
mientras que en la Tabla 3 se relaciona la informacién
que desean analizar con respecto a sus productos.

Tabla 2. Informacién productos

Informacion Periodicidad

Manejan lineas de Siempre

productos

Rotacioén de productos Diaria, dos veces por
semana, semanal,
quincenal, mensual,

semestral, anual

Se realiza inventario de Diario, semanal,

productos quincenal, mensual,
trimestral, semestral,
anual

Los productos cuentan A veces

con garantia
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la distribucion, se encuentra en la Tabla 5y la informacion

Tabla 3. Analisis productos que desean analizar de ella estd en la Tabla 6.

Analisis Con relacién a: Tabla 5. Informacién distribucion

Productos y lineas de
productos

Ventas, temporada de
ventas, promociones,
adquisicién, rotacion.

Motivo Informacioén

Cuentan con canales | Venta directa, telefdnica,
de distribucion internet, distribuidores, do-
micilios.

Marcas

Presentacién

Resultados de ventas,
temporada de

ventas, promociones
proveedores, solicitudes
de los clientes, rotacion.

Adquisicién productos — — -
Domicilio Nombre, direccion, teléfono,
productos, forma de pago y

vendedor.

Entrega de produc- | Local, departamental, nacio-
tos a nivel nal

Devolucién de productos | Diario, semanal,
quincenal, mensual.

Cuentan con sucur- | Nombre, direccion. teléfono,
sales correo, ubicacién geogréfica.

Productos a exhibir Temporada de ventas,
resultados de ventas,
vencimiento productos,
nuevos productos, poca

rotacion, marcas.

Productos con
caracteristicas
especiales para su
distribucién

Empaque, fecha vencimiento,
peso, cédigo de barras.

Inventario Adquisiciones,
devoluciones, rotacion,

promociones, ventas.

Cuentan con lugares | Bodegas, vitrinas, congelado-
para almacenamien- | res, cuartos frios, exhibidores,
to de los productos | almacenes.

2.5.3 Analisis con relacién al precio: La informacion Tabla 6. Analisis distribucion
manejada con respecto a los precios se observa en la

Tabla 4.

Analisis Con relacion a:

Metas de ventas por Vendedor, sucursal,
canal de distribu-

cion, productos,

Tabla 4. Informacién precios Ventas totales

Horas de ventas

lineas de productos,

Informacién Periodicidad y/o Motivo

Pérdidas de productos

horas de venta,

Precios cons- Por largos Devoluciones de productos | cliente.
tantes periodos de

tiempo 2.5.5 Anélisis relacionado con el mercado: Con
Modificacion Semanal, Por proveedo- respe;to al mer/cade(') .Ia informacion mapejada por
precios quincenal, res las Mipymes esta definida en la Tabla 7, mientras que

mensual, promociones la informacion que analizan por diferentes medios se

semestral, costos encuentra en la Tabla 8.

anual ventas

competencia Tabla 7. Informacién mercado

Definen des- Ventas, costos, forma de pago,

cuentos por promociones, competencia, tem- Informacién Periodicidad y/o Por medio de
oradas. 5 . -
- p‘ : - Realizan estudio | Semanal, quincenal, mensual,
Se realizan pro- | Diario, semanal, quincenal, men- de mercado semestral, anual.
mociones sual, trimestral, semestral, anual. = — -

— — - Informacion Nombre, direccion, teléfono,
Manejan tipos | Diario, semanal, quincenal, men- clientes celular, e-mail, profesion, fecha
de descuentos | sual, trimestral, semestral, anual. nacimiento, cargo, empresa don-

de labora.
2.5.4 Analisis relacionado con la distribucion: La Modalidad de Contado, crédito, tarjeta crédito
informacion manejada por las Mipymes, con relacién a pago y débito, separado.
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Tabla 8. Analisis mercado.

Analisis

Por medio de

Mejor canal de distribu-
cion por.

Productos mas vendidos

Productos méas vendidos
por sucursales.

Clientes que mas com-
pran.

Ventas por promociones

Ventas por vendedor

Ventas por canal de
distribucion.

Ventas,

Sistemas de informacion
Inventario

Rotacion

Pedidos

Determinar a qué pro-

veedores comprar

Costos, promociones,
facilidades de pago,
marca, referencia, inven-
tario, rotacion.

Determinar costos

Facturas, sistema, cotiza-
ciones, promociones.

2.5.7 Analisis relacionado con la contabilidad: En la
Tabla 11 esté relacionada la informacién que manejan
las Mipymes sobre la contabilidad y en la Tabla 12
cdmo toman decisiones con respecto a la misma.

Tabla 11. Informacién contabilidad

Satisfaccion del cliente

Frecuencia de compra,
comentarios, encuestas

Actividad

Informacién

2.5.6 Analisis relacionado con las compras: La
informacion que manejan las Mipymes con respecto a
las compras se muestra en la Tabla 9 y lo que desean

analizar con respecto a ellas esta en la Tabla 10.

Tabla 9. Informacién compras

Llevan estados
financieros basicos
y libros contables.

Balance general, estado de
resultados, flujo de efectivo,
libro diario, estado de inven-
tario.

Documentos conta-
bles que llevan.

Facturas de venta, recibos de
caja, comprobantes de egre-
so, Kardex, letras de cambio.

Informacion

Por medio de

Informacion de
SOcios.

Nombre, direccién, teléfono,
celular, e-mail, profesion,
fecha nacimiento, cargo, em-
presa donde labora.

Informacion proveedores

Nombre, direccion, telé-
fono, celular, e-mail, pro-
fesion, fecha nacimiento,
cargo, empresa, Nit.

Realizan presupues-
to.

Diario, semanal, mensual,
semestral, anual.

Manejo de contratos con
proveedores

Tiempo, condicién de
pago, cantidad a pedir,
fecha pedido, fecha
entrega.

Manejan contratos
para empleados.

Indefinido, fijo, por horas,
prestacién de servicios.

Modalidad de pago

Contado, crédito, tarjeta
crédito y débito.

Informacion con-
trato

Nombre, identificacion, fecha
de inicio, tipo de contrato, sa-
lario, cargo, funciones, fecha
de terminacion

Realizan pedidos de
compras

Diario, dos veces por
semana, semanal, quin-
cenal, mensual, cuando
se requiera

Rotacién personal

Incumplimiento de contrato,
liquidacién, pasantias, termi-
nacién contrato.

Liquidacion de
némina.

Semanal, quincenal, mensual

Realizan compras con

Solicitudes de compra,
6rdenes de compra, pe-
didos, llamadas telefoni-
cas, asesor comercial

Tabla 12. Analisis contabilidad

Analisis

Por medio de

Tabla 10. Andlisis compras

Analisis

Por medio de

Determinar productos a
adquirir

ventas, costos, inventa-
rio, rotacion, forma de
pago, promociones

Informacion contable

para toma de decisiones.

Contabilidad manual,
sistema contable, conta-
dor, estados contables,
costos, ventas, inventa-
rios, compras.
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2.5.8 Analisis con relacion a la publicidad: La
informaciéon manejada con respecto a la publicidad se

Tiempos de respuesta
a la hora de solicitar la

Horas, dias, semanas

presenta en la Tabla 13.

Tabla 13. Informacién publicidad

Informacién

Periodicidad y/o por
medio de

Invierten en publicidad

Semanal, quincenal,
mensual, semestral,
anual.

Medios usados para
publicidad.

Volantes, radio, internet,
television, revistas, pren-
sa, tarjetas, VOZ a VOZ.

Mecanismos para cono-
cer necesidades y suge-
rencias de los clientes.

Telefonicamente, entre-
vistas, encuestas, buzon
de sugerencias, sitio
web, directamente.

Ofrecen al cliente varias
opciones para adquirir
productos.

Descuentos, promocio-
nes, facilidades de pago,
separacion de productos

Diferentes canales de
atencion para los pedi-
dos de los clientes.

Venta directa, telefonica,
Internet.

Manejan presupuesto
para publicidad.

Si cuentan

2.5.9 Analisis con respecto a la toma de decisiones:
Con respecto a la toma de decisiones las Mipymes
manejan la informacion que se presenta en la Tabla 14.

Tabla 14. Informacién toma de decisiones

Informacion

Por medio de

Cuentan con sistemas
de informacién para el
manejo de sus datos.

Delta, A2Colombia, Ce-
leste, Aplinsa.

Manejo de informacién
consolidada de sus
procesos.

Sistemas, informacion
contable, tablas dinami-
cas de Excel.

Procesos que conside-
ra importantes en la
empresa.

Ventas, compras, in-
ventarios, contabilidad,
nomina.

Para definicién de costos
operacionales tienen en
cuenta.

Compras, distribucién,
ndmina, servicios, arren-
damiento.

informacion para toma
de decisiones.

Utilizan asesoria externa | Todas las areas, contable,
para la toma de decisio- | financiera, mercadeo,
nes. legal, técnicos.

Recomendaciones de Canal directo, sugeren-
clientes y proveedores cias.

para la toma de decisio-
nes.

3. Identificacion de las necesidades analiticas de las
Mipymes de ventas al detal.

Los procesos de negocios en las empresas son
secciones distintivas e identificables que pueden
generar beneficios, rentabilidad o definir actividades
de un sector [13]. Para la definicién de los procesos
de negocios para las empresas de Mipymes de ventas
al detal se consultd informacion relacionada con la
gestion y administracién de estas empresas [14]; y
los resultados obtenidos en la encuesta relacionados
directamente con la pregunta ;Cuales son los procesos
que considera importantes en cuanto a manejo
de informacién en su empresa?; obteniendo como
resultado los siguientes: ventas, compras, inventarios,
contabilidad y némina.

Para cada proceso de negocio se analizaron las
encuestas, identificando concretamente las necesidades
analiticas de las empresas frente a la toma de decisiones
estratégicas, que se encuentran a continuacion.

3.1. Ventas

En el proceso de ventas las Mipymes de ventas al detal
requieren informaciéon como cantidad vendida y valor
de la venta, por ejemplo, por productos vendidos como
se aprecia en la Tabla 15 (en negrita). Otro ejemplo es
la cantidad vendida y valor de la venta de los productos
por el canal de distribucién (venta directa, internet).

Tabla 15. Necesidades analiticas proceso ventas

Solicitudes de analisis

Ventas por productos

Identificacion de costos
por areas a través de.

sistema, inventarios, fac-
turas, tablas dindmicas
de Excel.

Ventas por lineas de productos

Ventas por marcas de productos
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Ventas por presentacién de productos

Ventas por temporada

Ventas por exhibicién

Ventas por canal de distribucién

Ventas por sucursal

Ventas por vendedor

Ventas por localizacion cliente

Ventas por localizacion sucursal

Ventas por fecha

Ventas por rangos de tiempo

Ventas por cliente

Ventas por modalidad de pago

Ventas por promocién

Ventas de productos por temporada

Ventas de productos por canal de distribucién

Ventas de productos por localizacién cliente

Ventas de productos por localizacion sucursal

Ventas de productos por fechas

Ventas de productos por rangos de tiempo

Ventas de productos por cliente

Ventas de productos por cliente y temporada

Ventas de productos por promocién

Ventas por lineas de productos y temporada

Ventas por lineas de productos y fecha

Ventas por lineas de productos, por rangos de
tiempo.

Ventas por lineas de productos y cliente

Ventas por temporada y marcas

Ventas por temporada y presentacién

Ventas por temporada y exhibicion

Ventas por temporada y cliente

Ventas por temporada y promocién

Ventas por exhibicién y marca

Ventas por temporada y presentacién

Ventas por exhibicién y promocion

Ventas por canal de distribucion y cliente

Ventas por canal de distribucién y marca

Ventas por canal de distribucion y presentacion

Ventas por canal de distribucién y unidad de
medida.

Ventas por canal de distribucion y promocién

Ventas por canal de distribucién y vendedor

Ventas por canal de distribucidn y fecha

Ventas por canal de distribucién y rangos de
tiempo.

Ventas por canal de distribuciéon y modalidad de
pago
Ventas por sucursal y fecha

Ventas por sucursal y cliente

Ventas por sucursal y promocién

Ventas por sucursal y modalidad de pago

Ventas por cliente y fecha

Ventas por clientes y rangos de tiempo

Ventas por cliente y marca

Ventas por cliente y presentacién

Ventas por cliente y unidad de medida

Ventas por cliente y vendedor

Ventas por cliente y promocion

Ventas por cliente y modalidad de pago

Ventas por vendedor y fecha

3.2. Pedidos de ventas

Las Mipymes de ventas al detal, en el proceso de
pedidos de ventas, necesitan informacion relacionada
con la cantidad de pedidos realizados en las diferentes
temporadas como se aprecia en la Tabla 16. Otro
ejemplo es la cantidad de pedidos realizados por
lineas de productos y temporadas.

Tabla 16. Necesidades analiticas proceso ventas -
pedidos.

Solicitudes de analisis

Pedidos por producto

Pedidos por lineas de productos

Pedidos por fecha

Pedidos por rangos de tiempo

Pedidos por cliente

Pedidos por modalidad de pago

Pedidos por temporada

Pedidos por promocién

Pedidos por sucursal

Pedidos por vendedor

Pedidos de productos por cliente

Pedidos de productos por temporada de ventas

Pedidos de productos por marcas

Pedidos de productos por presentacion

Pedidos de productos por localizacion
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Pedidos de productos por fecha

Pedidos de productos por rangos de tiempo

Pedidos de productos por cliente y temporada

Pedidos de productos por promocion

Pedidos por lineas de productos y temporada de
ventas.

Pedidos por lineas de productos y fecha

Pedidos por lineas de productos y cliente

Pedidos por temporada y cliente

Pedidos por sucursal y cliente

Pedidos por fecha y cliente

Pedidos por fecha y vendedor

Pedidos por rangos de tiempo y cliente

Pedidos por cliente y marca

Pedidos por cliente y presentacién

Pedidos por cliente y unidad de medida

Pedidos por cliente y vendedor

Pedidos por cliente y modo de pago

3.3. Compras

El proceso de compras de las Mipymes de ventas al detal
requiere informacién sobre cantidad comprada y valor
de compra, por ejemplo por productos comprados por
proveedor, como se aprecia en la Tabla 17.

Tabla 17. Necesidades analiticas proceso compras

Solicitudes de analisis

Compras por productos

Compras por lineas de productos

Compras por fecha

Compras por proveedores

Compras por modalidad de pago

Compras de productos por marcas

Compras de productos por presentacion

Compras de productos por unidad de medida

Compras de productos por fecha

Compras de productos por proveedor

Compras por lineas de productos por fecha

Compras por lineas de productos por proveedor

Compras de productos por marcas por proveedor

Compras de productos por presentacion por
proveedor.

Compras por proveedor y modalidad de pago

3.4. Inventario

Con relacién al proceso de inventarios las Mipymes
de ventas al detal, requieren informacion relacionada
con aspectos como: cantidad disponible, rotacion,
cantidad de entrada, cantidad de salida y costo. Por
ejemplo, rotacidn de productos por marca o por
sucursal (lacteos, sucursal centro) como se aprecia en
la Tabla 18.

Tabla 18. Necesidades analiticas proceso inventario

Solicitudes de analisis

Inventarios por productos

Inventarios por lineas de productos

Inventarios por periodos de tiempo

Inventarios de productos por marcas

Inventarios de productos por presentacion

Inventarios de productos por unidad de medida

Inventario de producto por sucursal

Inventario de producto por almacenamiento

Inventarios de productos por periodos de tiempo

Inventarios por lineas de productos por sucursal

Inventarios por lineas de productos por
almacenamiento.

Inventarios por lineas de productos en periodos de
tiempo.

3.5. Contabilidad

Para el proceso de contabilidad, las Mipymes de
ventas al detal demandan informacién relacionada con
los datos que deben presentar al Estado Colombiano,
como el balance general y estado de resultados como
se aprecia en la Tabla 19.

Tabla 19. Necesidades analiticas proceso contabilidad

Solicitudes de analisis

Balance general

Estado de resultados — PyG

Flujo de efectivo

Estado de patrimonio

Balance de prueba
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3.6. Néomina

Las Mipymes de ventas al detal requieren informacion
como salario devengado, deducido, horas extras,
dominicales, festivos y seguridad social por ejemplo,
y horas extras pagadas por sucursal como se aprecia
en la Tabla 20.

Tabla 20. Necesidades analiticas proceso noémina

Solicitudes de analisis

Nomina por sucursal

Nomina por areas de trabajo

Némina por periodos de tiempo

Nomina por trabajador y sucursal

Las necesidades analiticas de las Mipymes de ventas al
detal se obtuvieron a través del analisis de las encuestas
para cada proceso de negocio, identificando sélo la
informacion de analisis que éstas necesitan para la
toma de decisiones estratégicas, informacion valiosa
para la realizacién de proyectos de bodegas de datos.

4. Conclusiones y trabajo futuro

Se definié un instrumento (encuesta) que fue aplicado
a una muestra representativa de Mipymes de ventas
al detal de la ciudad de Popayan. El andlisis de las
encuestas permitié identificar los procesos de negocio
y las necesidades de analisis requeridas por este tipo
de empresas para abordar proyectos de bodegas
de datos. Sin embargo, se hace necesario ampliar la
muestra de las Mipymes y aplicar el cuestionario en
otras ciudades de Colombia, permitiendo asi validar
y/o identificar mas necesidades identificadas de este
tipo de empresas.

Ademas, con la identificaciéon de los procesos de
negocio y las necesidades de analisis presentadas
en este articulo, se espera la definicién un modelo
dimensional conceptual adaptable de bodegas de
datos para este tipo de empresas.
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