U

UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO
DE LOYOLA

FACULTAD DE INGENIERIA

Carrera de Ingenieria Informatica y de Sistemas

Aplicacion de Dashboards en Power Bl para el
analisis y toma de decisiones en el area de ventas
de la empresa distribuidora de equipos de

tratamiento de agua

Tesis para optar el Titulo Profesional de Ingeniero Informatico y

de Sistemas

DAVID ENRIQUE GRANADOS OSTOLAZA
(0000-0001-8925-4581)
Asesor:

Cecilia Milagros Marin Tena
(0000-0001-6194-7626)

Lima — Peru
2023



Aplicaciones

INFORME DE ORIGINALIDAD

10, o9 2 3

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET ~ PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

repositorio.udaff.edu.pe <1y
0

Fuente de Internet

.

Www.entrepreneur.com
<l%

Fuente de Internet

=)

dspace.ups.edu.ec <1 %

Fuente de Internet

e

unividafup.edu.co <1y

Fuente de Internet

-~

Submitted to Universidad San Ignacio de <1
L %
oyola

Trabajo del estudiante

o

repositorio.unal.edu.co <'] o
0

Fuente de Internet

B B

www.enpresadigitala.net

Fuente de InteFr)net g <1 %
u Submitted to Universidad Catélica Sedes <1 o

Sapientiae ’

Trabajo del estudiante




n Submitted to Universidad de Huelva <1
Trabajo del estudiante %
revistas.uclave.org
Fuente de Internet <1 %
repositorio.autonomadeica.edu.pe
Fuente de Internet <1 %
revistas.usantotomas.edu.co <1
Fuente de Internet %
prezi.com
Fuente de Internet <1 %
repositorio.unsa.edu.pe
Fuente de Internet <1 %
www.usil.edu.pe
Fuente de Internet <1 %
Submitted to Universidad Internacional de la <1
o %
Rioja
Trabajo del estudiante
americanae.aecid.es
Fuente de Internet <1 %
1library.co
Fuente de Internet <1 %
cens.cl
Fuente de Internet <1 0/0

N
o

repositorio.uandina.edu.pe



Fuente de Internet

<1 %
repositorio.uwiener.edu.pe
Fuenpte de Internet p <1 %
Submitted to Instituto de Altos Estudios <1
. %
Nacionales
Trabajo del estudiante
es.slideshare.net
Fuente de Internet <1 %
eujournal.or
Fuer-wltedelnternet g <1 0/0
Submlttegl to Institucion Tecnologma <1 o
Metropolitana de Medellin
Trabajo del estudiante
redcasting.com
Fuente delnterr%t <1 0/0
WWWw.elsevier.com
Fuente de Internet <1 %
iot.poligran.edu.co
FuentEdeIr%ernet <1 %
repositorio.untumbes.edu.pe
Fuenpte de Internet p <1 %
Submitted to National University College - <1 o

Online

Trabajo del estudiante




Frueenptg)dseiItn?elrrri]g.umb.edu.pe:8080 <1 o
e ory.sta.edu.co <Tw
S roinnova.mx <Tw
TSr:Jbgggeiltzgu?iatn?e Escuela Politecnica Nacional <1 o
frigm;tggucjlaﬁ Universidad Distrital FJDC <1 o
Tsrgbggigs?ﬂatn?e Universidad de Lima <1 o
\F/lyg/vm\!\{j.ecligeerggisforme.com <1 o
g o YRR <Tw
oldesharenet <Tw
Bepcom <Tw
e <T«
o oTE: O <7




&
w

es.scribd.com 1
Fuente de Internet < 0/0

B
aN

logan.fedorapeople.org <1
Fuente de Internet %

5
Ul

manualzz.com
<l %

Fuente de Internet

5
o

repositorio.uncp.edu.pe
Fuente de Internet < 1 %

B
~N

WWW.coursehero.com
<l%

Fuente de Internet

B
oo

www.ieechihuahua.org.mx <'] %

Fuente de Internet

B
O

www.researchgate.net <1y

Fuente de Internet

Ul
B

Submitted to Universidad Nacional Abierta y a <1 o
Distancia, UNAD,UNAD ’

Trabajo del estudiante

B
—

Submitted to Universidad Técnica de Machala <1
%

Trabajo del estudiante

Ul

N

annalsofrscb.ro
<1 %

Fuente de Internet

Ul
El

bilbo23.minolito.com
<1 %

Fuente de Internet

ul
B

cinternacionaluni.blogspot.com

Fuente de Internet



<1%

QIposit.ub.edu <1
ssud.com. <14
ouvIdora ces-cledu.br <o
preguntas.dev-co.org <1
Frueenptg)dseiItnct>e[ri§.upeu.edu.pe:8080 <1%
E Frir?tgjseiltn?eﬂg.utelesup.edu.pe <1%
Hpcommons:upc.edu <71
o humansharp.com <71
plotecaz ucab.edu.ve <71
encla salleeduco <71
coreac <1




renati.sunedu.gob.pe <'] %

Fuente de Internet

repositorio.ulvr.edu.ec <1y
0

Fuente de Internet

2
~N

repositorio.upeu.edu.pe <’I o
0

Fuente de Internet

repositorio.usanpedro.edu.pe <1 y
0

Fuente de Internet

WWwWWw.catya.com
Y <1 w

Fuente de Internet

B
-

www.mundocostos.com.ar
<l%

Fuente de Internet

B
—

Pamela Mishelle Rios-Carrion, Katina Vanessa <1
. i, , %
Bermeo-Pazmino, Cecilia Ivonne Narvaez-
Zurita. "Inteligencia de negocios como
estrategia para la toma de decisiones en una
empresa financiera", CIENCIAMATRIA, 2021

Publicaciéon

B
N

hdl.handle.net

Fuente de Internet <1 %
moam.info

Fuente de Internet <1 %




Excluir citas Apagado Excluir coincidencias Apagado

Excluir bibliografia Apagado

Aplicaciones

INFORME DE GRADEMARK

NOTA FINAL COMENTARIOS GENERALES

/2 O Instructor

PAGINA 1

PAGINA 2

PAGINA 3

PAGINA 4

PAGINA 5

PAGINA 6

PAGINA 7

PAGINA 8

PAGINA 9

PAGINA 10

PAGINA 11

PAGINA 12

PAGINA 13

PAGINA 14

PAGINA 15

PAGINA 16

PAGINA 17

PAGINA 18

PAGINA 19




UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO
DE LOYOLA

JURADO DE SUSTENTACION

Presidente

Jurado 2

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Jurado 3



UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO

DE LOYOLA

Entregado el :

David Granados

Aprobado por:

XXXXXXXXXXX



UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO .
DE LOYOLA v

DECLARACION DE AUTENTICIDAD

David Enrique Granados Ostolaza identificado con DNI N°42312754, Bachiller de la Carrera
de Ingenieria Informatica y de Sistemas de la Facultad de Ingenieria de la Universidad San
Ignacio de Loyola, presento la tesis titulada: Aplicacién de Dashboards en Power Bl para
el analisis y toma de decisiones en el area de ventas de la empresa distribuidora de

equipos de tratamiento de agua.

Declaro en honor a la verdad, que el trabajo de tesis es de mi autoria; que los datos, los
resultados y su andlisis e interpretacion, constituyen mi propio aporte. Todas las referencias
han sido debidamente consultadas y reconocidas en la investigacion.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad u
ocultamiento de la informacion aportada. Por todas las afirmaciones, ratifico lo

expresado, a través de mi firma correspondiente.

Lima, junio de 2023

David Enrique Granados Ostolaza

DNI: 42312754



U

UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO
DE LOYOLA

EPIGRAFE

“Los Dashboards son como el
equivalente numérico de un
moodboard. Es una forma de
agregar todas las métricas de
negocio mas importantes en un solo

lugar.”

(Jessica Malnik)

“Duda siempre, hasta que los datos
nos dejen lugar a dudas.”

(Louis Pasteur)



U

UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO
DE LOYOLA

Vi

DEDICATORIA

Dedico al padre creador quien me dio sabiduria y
salud para poder realizar esta tesis. A mis familiares y
amistades por apoyarme durante la realizacion de este
trabajo.

A mi asesora Cecilia Marin quien me brind6 apoyo en
la elaboracion de la tesis.

Al gerente de la empresa quien me apoyo con la

informacion necesaria.



UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO

DE LOYOLA Vil

AGRADECIMIENTO

Agradezco a todos los que me brindaron
el apoyo necesario para la elaboracion

de la tesis.



UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO
DE LOYOLA 1

TABLA DE CONTENIDO

RESUMEN.......oiiiiiiieeie ettt sttt ettt ebe e e neee 7
INTRODUCCION ..ottt sttt sttt 8
PROBLEMA DE INVESTIGACION.......oiiiiiiiieeceeeeee et 10
LA EMPRESA ...ttt bttt 10
DesCripCion de 12 EMPIESA .......ecveiieiieeieeie ettt 10

O GANTGIAMA. ¢ttt etttk bbbt e et b ettt ettt e e e 11
ProCESO A8 VENA.....ccuieiiieieiiieitieieeie sttt ste e e s naesneenreas 12
ProCESO A8 COMPIAS....ecvieriitieitreieeteesteesteeeesteesteeeestaesteesaesseesreesesraesreeaesneesreas 14
Realidad problEMALICA...........cceiiecece e 15
ADMINISTRACION DE LA INVESTIGACION. .....ooriniiieiriinrincieiesseneneeenns 18
RECUISOS ...ttt e et e s br e e b b e e s e e e anneeeas 18
Capital HUMANO ......ooviiiciice et 18
EQUIPOS. .. ettt ra e aenre s 18
SOTEWAIE ... et e e esreeteeneenreenneeneenrees 18
SBIVICHIOS. ..ttt sttt ettt e e e e e te st e s beenteaneesreenteeneenre e neaneenreas 19
FINANCIAMIENTO ... .ottt 19
DUracion del PrOYECIO .......ccviiveeiecie ettt 20
Metodologia para la construccion del Dashboard.............ccccceveveveiviiececiee, 21
(O1 (o] 3ToTo |10 4T BT PP P PP PR PR PPPURPPRRPROR 22
GESHION U8 RIESGOS ...c.vieveeitiete ettt ettt ettt be e st re e ae s e sbeebesnaesaeas 24
1dentificacion de RIESHOS ......c..civiiiiiieiie ettt 24
Formulacion del problema. ...........coeeieiiiie e 27
Problema general...........cooooiiiiiiieee s 27
Problemas @SPECITICOS ........cuiiiiiieiee e 27
JUSEITICACION. ...ttt 27
Limitaciones del ProYECIO .......ccviiiii e 28
ODJEIIVOS ...ttt bbbttt bbb e e 29
ODBJELIVO GENEIAL .....cvveieecieee ettt nreas 29
ODbjetiVOS ESPECITICOS .. c.viiveiiiiiiiieieiieieie ettt 29
Opinion del personal del &rea de VENTaS..........ccooviiiiiieieienee e, 30

RESUITATOS ... ettt e e e e e e ettt e e e e e e e e e eeees 32



UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO
DE LOYOLA 2

IMAICO TEOTICO. ...evviviiieiiieiieie ettt bbbttt bbbt 38
ANTECEUBNTES ...ttt bbb bbb 38
Antecedentes NaCIONAIES .........coviiiiieiiiie e 38
Antecedentes INterNACIONAIES..........ccveiiieiieieeie e e 40

BaSES TEONICAS ...ttt bbbttt bbb 42
B R P ettt ans 42
Definicion de terminos DASICOS. ........ccvcveieiieie e, 44

ANAITICA 08 DALOS ......eveveii ittt 45
Beneficios de la analitica de datos ...........ccooereviiininienieee e 45

SIQUIBITES. ...ttt bbbkt e bbbt b bt 45
BUSINESS INTEIIGENCE. ... 46
DASHDOAIT ......oviiieiiciee e 46

MArCO CONEEXTUAL.......eivieiieiieiecie ettt 47

Tabla de Andlisis de ReqUEIMIENTOS. .........ooveeiirieieeie s 49

ANAlisis de REQUETTMIBNTOS ........cveiiieieeriesiee e 49
Descripcion de cada reqUerimiento:.........cceiveieieeieere e 51

Herramientas de Inteligencia de NEJOCIO .........c.ccvveieiieiecie e 54
22T 0T ] 0 =T SO 56

AV T=3 oo (] (o] | USSP S 83
Formulacion de 1a HIPOLESIS.......cc.ooveiieii e 83
Identificacion de Variables ..........cccooiieiiiiiei e 84
Operacionalizacion de Variables............cccoovieiieiiiic e 84

0] o] F=Tod o] PSSR 85

Y[ - PRSPPI 85

Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos .........cccceveveveieveninieieeiens 86

Métodos y Procedimientos de analisis de datos. ............cccevveveerecie i, 87

CONGCLUSIONES ..ottt 88
RECOMENDACIONES. ......cooiiiieie ettt nes 89
REFERENCIAS ... .ottt e et eeanees 90

BIDIHOGIATIA .. oo e 90



UNIVERSIDAD
Q) SAN IGNACIO

DE LOYOLA



UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO
DE LOYOLA 4

TABLA DE INDICE

Figura 1 Organigrama de 18 eMPreSA ........ccueruirieiieerieiie e 11
Figura 2 Diagrama de proCes0 A& VENTA .........ccuerverrerierieriiniinieieiee e 12
Figura 3 Diagrama de proceso de COMPIA........ccueiverueriereerieeiesieesieeiesseeseeeseesreeseeans 14
Figura 4 Diagrama ISNIKQWA ...........cccceiieiieiii e 16
Figura 5 Financiamiento del Proyecto..........ccoceeieiiieiiniiieeee e 19
Figura 6 Metodologia para la ejecucion del proyecto..........ccceevvereenesierinenenieenes 21
Figura 7 Cronograma del Proyecto ........cccocvevueiiiiieie e 22
Figura 8Diagrama de Gantt............ccceceiiieiieiii it 22
Figura 9 ERP de 18 BMPIeSa.......c.ccoiiiiiiiiiiieieee e 47
Figura 10 Modelado de datos de 1a EmMPresa..........ccoevveevrereiniineieneee e 48
Figura 11 Cuadrante MAgico de Gartner...........ccccoveveeiieieesiecie e eee e, 55
Figura 12 Filtro de bUSQUEA ............ccueiiiiieiccccecce e 60
Figura 13 BOtON LIMPIAI.......c.cciiiiiiieieieesese e 61
Figura 14 Resultados del Filtro..........cccooiiiiiiiiii e 61
Figura 15 Clic en el botdn “Limpiar” ........cccoviiiiiiiiiiiii e 62
Figura 16 Resultados del botdn “Limpiar” ..........ccccviiiiniiiiciiiiccee e 63
FIQUIa 17 TOtal VENTAS. .....ccviiiieieieeite e 63
Figura 18 Cantidad d& VENTAS ..........ooiiiiiiiiiiieiee e 64
Figura 19 Cantidad de CHENLES ........ccciiiiiciie et 65
Figura 20 Total de Ventas POr @0 ..........ccveiieiieeiiieiii e 66
FIQUIra 21 TOP 5 CHENTES......oiiieieie e 67
Figura 22 Total de Ventas Por TUQAr ..........coceiiriiiiie i 68
Figura 23 DesCripCion del TUQAr ... 69
Figura 24 Total de Ventas por marca del producto............cccccvvvevveiieiiieiie e 69
Figura 25 Total de Ventas por Linea de producto............ccccvevveveeiieiieiecce e, 70
Figura 26 Productos TOP L10.....cc.cciiiiiiiriisiieieiesie et 70
Figura 27 Elementos Influyentes(Colaborador)...........cccoovevveieiiieneeie e, 71
Figura 28 Elementos INFluyenteS(LUGAr) ........cooveiieieiieiieiceee e 72
Figura 29 ESQUEMA JEFAIGUICO ....cuveveieieieiesieeieieie sttt st 73

Figura 30 Esquema jerarquico POr [INEa ..........ccevveiiiiieiie e 74


file:///C:/Users/CANVIA/Downloads/Tesis%20David%20Granados%20Ostolaza1.docx%23_Toc137170177

UNIVERSIDAD
Q) SAN IGNACIO
DE LOYOLA 5

Figura 31 Esquema jerarquico por [inea y Marca..........ccccevvevveieesieeiiesieeseeeeseesne s 75
Figura 32 BotOn “PubliCar’.........ccccociiiiiiiiiiiiiii e 76
Figura 33 Seleccion de publiCaCion ... 77
Figura 34 Seleccion del Dashboard.............coceoeiiiiiiniiicieeee e 77
Figura 35 Dashboard Cargado ..........ccccecvevieiiiiieiiese e 78
Figura 36 Visualizacion del Dashboard ..............ccccocvieiieiiccc s, 78
FIQUIa 37 SUSCIIPCION ....oviiiiieiiiie ettt 79
Figura 38 Agregar SUSCIIPCION ........cuiirieieirieieesie ettt bbb 79
Figura 39 SeleCCion de USUANIOS. .......ccueiieiiieiecieieeite ettt nne e 80
Figura 40 Seleccion de NUEVOS USUAIIOS .........ccveireerreiiesieesieeieseesieeeesreeseeeeesreesseens 80
Figura 41 Configuracion de fecha y Nora..........ccoveiiiiiiiiiis e 81
Figura 42 ENVIO 08 COMEO....c.uiiiiieiiiie ettt 82

Figura 43 Visualizacion dashboard en el COrreo.........cccovvevveveiieii e, 82



UNIVERSIDAD
Q) SAN IGNACIO
DE LOYOLA 6

LISTADO DE TABLAS

Tabla 1 Ficha técnica de eNCUESLAS @ USUAITOS ......eeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eeeeeeeee e e e e e e e eeeeeeens 30
Tabla 2 Cantidad de usUarioS @ BNCUEBSTAN ........coeeeeeeee e 30
Tabla 3Tabla de analisis de reSUITAdOS...........ueeeeeeeee e 36

Tabla 4 Lista de reqUErimMIENTOS.........cccveiiiieieeiesie s esee e sre e nrees 50



UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO 7

DE LOYOLA

RESUMEN

El presente proyecto tiene como objetivo la optimizacion del anlisis del area de ventas de
la empresa distribuidora de equipos de tratamiento de agua. Para el logro de este objetivo se
hizo el desarrollo de una propuesta de modelo de Dashboard el cual muestra los indicadores
del &rea de ventas de la empresa el cual permitira un andlisis mas certero con el objetivo de
gestionar una mejora en la toma de decisiones del area.
En la actualidad el sector de la venta de estos equipos fue afectado por la pandemia, asi como
la situacion politica del pais. Por estas razones, es que es necesario elaborar un modelo de
Dashboard més éptimo con el objetivo de mejorar el analisis de las ventas y gestionar una
adecuada toma de decisiones, asi como disminuir la carga laboral.
Se estableceran indicadores los cuales ayudaran ayudar al area de ventas de la empresa a lograr

sus objetivos.

Estos objetivos van a ser usados para crear el dasbhoard el cual se representara en cada uno de

los gréficos generados.
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INTRODUCCION

El &rea de ventas es el area que impulsa las estrategias comerciales de cualquier empresa.
Asimismo, es la responsable que determina la produccién; mejorar los ingresos y que tengan
una expansion a nivel geografico o nuevos mercados mediante el descubrimiento de nuevos

productos.

El adecuado analisis de las ventas permite una eficiente toma de decisiones, asi como una mejor
verificacion del desempefio del area de ventas, y descubrir cuéles son los clientes que generan

mayores ingresos.

El presente trabajo tiene como finalidad presentar un modelo de Dashboard que permita al
personal del area de ventas de una empresa distribuidora de equipos de tratamiento de agua

realice un mejor andlisis y toma de decisiones.

El proyecto se iniciara con reuniones con los stakeholders (gerencia, personal de ventas y con
el personal de TI con el fin de recopilar informacién sobre lo que necesitan y también para

tener informacion de las tablas que se usaran para los reportes.

Luego se procedera con el analisis de modelado de datos el cual incluira en analisis de los

requerimientos, las métricas, asi como analizar las tablas de la base de datos y los datos.

Por ultimo, se continuara con la implementacion el cual consiste en elaborar los Dashboards,

establecer los privilegios de acuerdo a los roles. Una vez elaborado los dashboards, se
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continuard con las pruebas con los usuarios, la configuracién de las cuentas y alertas y

finalmente el despliegue.

Asimismo, también se estableceran capacitaciones a todo el personal de ventas y a la gerencia

general para que puedan adaptarse a los dashboards elaborados.
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PROBLEMA DE INVESTIGACION

LA EMPRESA

Descripcion de la empresa

Es una empresa con mas de 21 afios en la atencion de equipos de tratamiento de agua
comprometidos a brindarle la completa satisfaccion de sus necesidades con sus equipos para

consumo de este elemento vital.

La empresa se caracteriza por brindar una buena atencion a los clientes, asi como brindar
productos de calidad.

Su misidn es distinguirse por la calidad de los productos y servicios que ofrecen, apoyados en
la tecnologia dentro de un clima laboral agradable donde se prioriza el crecimiento del personal

que trabaja logrando las normas internacionales y respeto al medio ambiente.
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Organigrama

La empresa cuenta con la siguiente estructura organizacional

Gerencia
General
1 | | L | | | | 1
ini i4 . , L. Recursos
Administracion " |sistemas| | Almacén Logistica
Humanos

Ventas

Facturacion

Cobranzas

Compras

Contabilidad

Figura 1 Organigrama de la empresa

Fuente: Elaboracién Propia

El area de ventas genera un rol importante de la empresa debido a que con el analisis adecuado

se tomarian decisiones relevantes con impacto de rentabilidad y experiencia para el usuario.



UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO
DE LOYOLA 12

Proceso de Venta

A continuacion, se muestra el siguiente diagrama del Proceso de Ventas

Solicitud gel cliente
A
Genenerar
g pedido No
]
s
K] Realizar reporte I
H mensual
< A
Fin dg mes
€
k]
g
e
3
€
fid
£
<
g
H
£
]
e
g
2
]
g |3
5 |
= <
e
Realizar labores Realizar reporte
de instalacién de labores
g
E
&
9
8
8
£
2
5
[
o
-
£
<
st
k-1
T
H
2
G
9
;Falta informacién?

Figura 2 Diagrama de proceso de venta

Fuente: Elaboracién Propia
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El proceso de ventas comienza con una solicitud del cliente con el fin de generar el pedido.
Luego el area de ventas verifica el stock del producto y en caso de no contar con stock verifican
otro modelo, caso contrario se cancela el pedido. Si es que cuentan con stock validan la
conformidad del cliente, y se registra el pedido.

Una vez registrado el pedido, el area de facturacion genera la factura y a su vez el area de
operaciones asigna un técnico.

Una vez asignado, el técnico se dirige hacia el lugar indicado por el cliente para realizar las
labores de instalacion, una vez concluido se realiza el reporte de labores.

Pasado un mes de la instalacién el area de ventas realiza el reporte mensual y luego el area de
cobranzas procede con el cobro a los clientes.

En el momento que culmina la realizacion del reporte de ventas, la gerencia procede con la

revision y si falta informacion le pide al area de ventas que registre la informacion faltante.
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Proceso de compras

A continuacion, se presenta el diagrama del Proceso de Compras.

iStock bajo el punto de
equilibrio?

z
B

Encargado de almacén

Proceso de compras

Encargado de compras

Figura 3 Diagrama de proceso de compra

Fuente: Elaboracién Propia

El proceso de compras comienza con el encargado de almacén el cual analiza el stock y analizan
si esta debajo el punto de equilibrio, si aun esta encima del punto de equilibrio se termina el

proceso, si esta debajo se realiza un requerimiento de compras.

Una vez generado el requerimiento, el encargado de compras busca el proveedor el cual se
ajusta a las necesidades, una vez elegido se contacta y luego se negocia, si no llegan a un
acuerdo vuelve a buscar otro proveedor, si es que se lleg6é a un acuerdo se realiza el pago.
Pasado un tiempo verifican si ha llegado el producto, en caso de que no ha llegado buscan uno

nuevo y si ha llegado el pedido, el encargado de almacen registra el nuevo stock del producto
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Realidad problemética

Actualmente las empresas, siempre compiten para vender buenos productos o servicios y
también contar con la tecnologia adecuada. Asimismo, la tecnologia que usan, no s6lo debe ser
la mas moderna, sino también que sea facil de usar con el fin de realizar las actividades de

manera eficiente.

Hay muchos avances tecnologicos, sin embargo, si el sistema tiene un bajo nivel de usabilidad,
puede afectar en diferentes aspectos como toma de decisiones, pérdida de clientes, etc.

La empresa, aunque cuente con un sistema de ventas y de consulta de reportes, este no es facil
de analizar debido a que s6lo muestra datos cuantitativos, pero no muestra visualizacion de
datos y tampoco muestra un orden adecuado de las cifras el cual dificulta el analisis y se genera
mayor tiempo en los procesos.

Las consecuencias de un reporte limitado es la pérdida de tiempo para analizar los reportes de
las distintas variables una por una (afio, mes, vendedor, etc.). Asimismo, esto involucra un

riesgo mayor al hacer dificil los analisis de las ventas.
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ERP Reporte de Ventas

Dificultad
Poca ara mansiar Dificultad de
usabilidad visualizacion de los o
del el reporte Dificultad para
elos datos de ventas analizar los
reportes ‘ _ |
_— atos
— Dificultad de analisis del
— S A
Poca alineacion a los L Acciones
Poca participacion en i eficientes
objetivos del negocio el manejo de riesgos y ot un
_— Contar con un ERP que
a entregables del ERP nt
tiene poca utilidad - 5 evento
— D

Gerencia de proyectos

Equipo de desarrollo Tl

Figura 4 Diagrama Ishikawa

Fuente: Elaboracion Propia
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A continuacion, se muestra un resumen de los problemas presentados a través del sistema de

reporte limitado.

CAUSAS

EFECTOS

ERP

Reducida usabilidad de los reportes
generados

Dificultad para manejar el reporte

Reporte de Ventas

Dificultad de visualizaciones de los datos

de ventas

Dificultad para analizar los datos

Equipo de Desarrollo de Tl

Reducida alineacién a los objetivos del

negocio

Reducida utilidad del ERP

Gerencia de proyectos

Reducida participacion en el manejo de
riesgos y entregables del ERP

Acciones ineficientes frente a un evento

Como se observa en el resumen, un ERP con datos limitados, reducida alineacion al negocio y

un manejo ineficiente de los riesgos conllevan a una toma de decisiones poco acertada y no

estar preparado frente a un evento que afecte las ventas de la empresa.
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ADMINISTRACION DE LA INVESTIGACION.
Recursos

Capital Humano

Investigador: David Enrique Granados Ostolaza
Asesor: Cecilia Marin

Investigados: Recurso humanos del area de ventas y la gerencia general de la empresa.

Equipos.

- Laptop

Software

- ERP de la empresa

- Licencia Windows 10
- Office 2016

- Power Bi

18
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Servicios.

- Internet

Financiamiento

El tesista en su rol de consultor externo:

'ﬂ' Meombre del recurso - Trabajo ~ Costo -
|A David Granados 184 horas s/ 4,025.00
Reunidn con Gerencia 16 horas 5/ 250,00
Rewnion con el personal de 16 horas 5/ 350.00
ventas
Reunidn con TI 24 horas 5/ 525.00
Andlisis de requerimientos & horas 5/ 175.00
Andlisis de las tablas & horas 5/ 175.00
Andlisis de los datos 8 horas £/ 175.00
Extraccion de los datos 16 horas 5/ 250,00
Elaboracion de Dashboards 32 horas 5/ 700.00
Establecer privilegios de & horas 5/ 175.00
acuerdo a los roles
Prueba con los usuarios 8 horas 5/ 175.00
Configuracion de cuentas y & horas 5/ 175.00
alertas
Desplieque 16 haoras 5/350.00
Reunian con Stakeholders 16 horas 5/350.00
4 Laptop 1 s/ 3,000.00
Dashboard en Power BI 1 5/ 2,000.00

Figura 5 Financiamiento del proyecto

Fuente: Elaboracién Propia
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Duracion del proyecto
El proyecto tendra una duracion de 1 mes. Lo cual se estara terminando en la cuarta

semana de junio del afio 2023.

20
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Metodologia para la construccion del Dashboard
Para este proyecto se va a usar la metodologia del Pmbok

Esta metodologia consta de 4 etapas:

Planificacion

Pruebasy
Capacitacion

|

Cierre

Figura 6 Metodologia para la ejecucion del proyecto

Fuente: Elaboracién Propia

Planificacion
En esta fase se realizara reuniones con los stakeholders como gerencia general, personal del
area de ventas. Asimismo, se definiran los requerimientos de mayor nivel. Asimismo, se

identificaran los riesgos que se puedan encontrar durante la ejecucion y del cierre del proyecto.
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Cronograma

Mo
de

[~

-

-
-

A SIEA A NE S ML SR NE LN
aa

Modo
de
tarea

A 43 aaaa

Aaaaa

FIF I |

Aa

tarea

~ Nombre de tarea

do

~ MNombre detarea

<

4 Dashboard en Power Bl

4 Reunion con Stakeholders

Reunidn con Gerencia

Reunidn con el personal de

ventas
Reunidn con TI

4 Andlisis de modelado de

datos

Andlisis de requerimientos

Andlisis de las tablas

Analisis de los datos

4 Implementacién

Extraccion de los datos

Elaboracion de Dashboards

Establecer privilegios de
acuerdo a los roles

Prueba con los usuarios

Configuracion de cuentas y

alertas

Despliegue

Reunidn con Stakeholders

4 Dashboard en Power Bl

4 Reunion con Stakeholders
Reunidn con Gerencia

Reunidn con el personal de
ventas

Reunidn con Tl

4 Andlisis de modelado de datos

Andlisis de requerimientos

Anélisis de las tablas

An

s de los datos
4 Implementacién
Extraccion de los datos

Elaboracidn de Dashboards

Establecer privilegios de
acuerdo alosroles

Prueba con los usuarios

Configuracién de cuentas y
alertas

Despliegue
Reunidn con Stakeholders

~ Comienzo

mar 5/23/23
mar 5/23/23
mar 5/23/23
jue 5/25/23

lun 5/29/23
jue 6/1/23

jue 6/1/23

vie 6/2/23
lun 6/5/23
mar 6/6/23
mar 6/6/23
jue 6/8/23

mié 6/14/23

jue 6/15/23
vie 6/16/23

lun 6/19/23
mié 6/21/23

Duracién -
23 dias

7 dias
2dias

2dias

3 dias
3 dias

1dia
1dia
1dia
13 dias
2dias
4 dias
1dia

1dia
1dia

2 dias
2 dias

Figura 7 Cronograma del proyecto

Comienzo - Fin

<

mar 5/23/23 jue 6/22/23

mar 5/23/23 mié5/31/23
mié 5/24/23

mar 5/23/23
jue 5/25/23

lun 5/29/23
jue 6/1/23

jue 6/1/23
vie 6/2/23
lun 6/5/23
mar 6/6/23
mar 6/6/23
jue 6/8/23
mié 6/14/23

jue 6/15/23
vie 6/16/23

lun 6/19/23
mié 6/21/23

vie 5/26/23

mié 5/31/23

lun 6/5/23

jue 6/1/23
vie 6/2/23
lun 6/5/23

jue6/22{23

mié 6/7/23

mar 6/13/23
mié 6/14/23

jue 6/15/23
vie 6/16/23

mar 6/20/23

jue 6/22/23

Fuente: Elaboracion Propia

Fin -

M X 1V

5

may 28 '23
D L M

-

Meombres de los
Prec ~  recursos ~ Costo -
Laptop[1] s/ 7,025.00
s/ 1,225.00
David Granados 5/ 350.00
3 David Granados 5/ 350.00
4 David Granados 5/ 525.00
2 $/ 525.00
5 David Granados 5/ 175.00
7 David Granados 5/175.00
8 David Granados 5/ 175.00
6 s/ 2,275.00
9 David Granados 5/ 350.00
11 David Granados 5/ 700.00
11,12 David Granados 5/ 175.00
13 David Granados S/ 175.00
14 David Granados 5/ 175.00
15 David Granados 5/ 350.00
16 David Granados 5/ 350.00

jun 4°23 jun 1123

J VS [DL{M{X[J [V [S[D L MXJWV

% trabajo
completado

jun 18°23

S D L M X

22

Indicadores
de

T porcentaje

70%
100%
100% @
100% @

100% @
100%

100% @
100% @
100% @
26%
100% @
100% @
o% @

% @
o% @

% @
o% @

jun 25°23
J|V|S D LM

jue 6/22/23 T

mié 5/31/23 |
mié 5/24/23
vie 5/26/23

mié 5/31/23
lun 6/5/23

jue 6/1/23

vie 6/2/23
lun 6/5/23
jue 6/22{23
mié 6/7/23
mar 6/13/23

mié 6/14/23

jue 6/15/23
vie 6/16/23

mar 6/20/23
jue 6/22/23

David Granados

—DwUlGranadns

7

"TDavid Granadps

David Granados

——Damlerawados

| David Granaclos

. David

Figura 8 Diagrama de Gantt

Fuente: Elaboracion Propia

lDavirl Granados

lDavid Granados

J.huilﬁranadns

David:Granados
1

David Granados
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En esta etapa los requisitos especificados seran incluidos en un mapeo se revisara con los
stakeholders con el fin de dar a conocer de manera detallada cada uno de los requisitos que en
este caso seré las gréficas que se mostraran.

Asimismo, se elabora el disefio del dashboard que previamente fueron aprobados por los

usuarios para el analisis de las tablas de la base de datos que usa el area de ventas en el ERP.
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Gestion de Riesgos

Identificacion de Riesgos

24

Etapa/

Riesgo Identificado Entregable Probabilidad Impacto  Prioridad Plan de Respuesta Responsable
Dificultad en organizar las Planificacion Alto Alto Alta Realizar las gestiones necesarias Gerencia
reuniones para establecer las fechas de las General

reuniones en conjunto con la

gerencia general
Reducida disponibilidad del Planificacion Medio Alto Alta Comunicar al area de ventas con Ventas
personal de ventas para recopilar ayuda del gerente de Ventas para
informacion asegurar el compromiso
Reducida disponibilidad del Planificacion Medio Alto Alta Comunicar al &rea de Tl conayuda  TI
personal de TI para recopilar del gerente general para asegurar el
informacién compromiso
Demora por parte del personal de Tl Planificacién Alto Alto Alta Coordinar con el responsable de TI  TI
para la conexion de la herramienta para tener los recursos necesarios
Power Bl con la base de datos para la conexion a la base de datos.
Insatisfaccion por parte de los Cierre Medio Alto Alta Antes de la ejecucion se mostrara Ventas

usuarios por el disefio del dashboard

presentado

un prototipo de cémo va a quedar el
dashboard
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Clasificacion de riesgos
Luego de la identificacidn de los riesgos, se procedio a clasificarlos de acuerdo a su probabilidad,

impacto y prioridad, asi como también calcular el grado del impacto de cada uno de ellos.

Ejecucion

Se comienza con la instalacion del Power Bl y luego con la creacidn de las cuentas para cada usuario
para comprar la licencia del Power Bl Pro.

Luego de la instalacién y creacion de las cuentas para los usuarios, se continua con la conexién a la
base de datos y luego seleccionar las tablas que se van a usar. Posteriormente se construye el
dashboard teniendo en cuenta el anlisis de requerimientos especificado.

Las reuniones se haran los dias lunes iniciando el dia para verificar el avance.

Control
Esta fase va de la mano con la ejecucion pues se miden las métricas de avance del proyecto para ver
si se estan cumpliendo con los tiempos establecidos y en caso de haber retraso, analizar el motivo y

tomar las acciones necesarias.

Pruebas y Capacitacion

Luego de terminar se realizan las pruebas con el fin de verificar el correcto funcionamiento del
dashboard.

En esta etapa se realizan las pruebas de usuario con el fin de que evalle y verifique que se estan
cumpliendo con el alcance. En caso de que no cumpla se realizan las acciones correctivas para luego

volver a realizar las pruebas con el usuario hasta que esté conforme.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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En la parte final de la esta fase se realizara las capacitaciones de la herramienta con el fin de que los

usuarios puedan elaborar sus propios dashboards en el futuro de acuerdo a lo que necesiten.

Cierre
En esta fase se realiza un documento de finalizacion donde se describira como se ha llevado a cabo
el proyecto, los problemas que se han presentado, la metodologia usada y las conclusiones que se

llegaron del proyecto.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Formulacion del problema.
Problema general
¢Como impacta la aplicaciéon de un dashboard en Power Bl al andlisis de datos y toma de

decisiones del area de ventas de la empresa de fabricacion de equipos de tratamiento de agua?
Problemas especificos

¢Cudl es la relacion entre la aplicacion del dashboard de ventas en Power Bl y la calidad de la
informacion?
¢Cudl es la relacion entre la aplicacion del dashboard de ventas en Power Bl y la sobrecarga laboral

del area de ventas de la empresa de fabricacion de equipos de tratamiento de agua?

¢ Cudl es la relacion entre la aplicacién del dashboard de ventas en Power Bl y los costos del area de

ventas de la empresa de fabricacion de equipos de tratamiento de agua?

¢Cudl es la relacion entre la aplicacion del dashboard de ventas en Power Bl y la productividad del

personal del area de ventas la empresa de fabricacion de equipos de tratamiento de agua?
Justificacion

La problematica que agueja a muchas empresas, es no contar con un ERP que sea facil de usar. Esto
significa un grave problema ya que afecta a la productividad del trabajo, causando sobrecarga laboral.
Otro caso més grave es en la dificultad de analisis provocando tomas de decisiones no adecuadas.

Se pretende, con la investigacion, determinar el impacto de un Dashboard de Ventas en Power Bl
para el analisis y toma de decisiones, gestionando la visualizacion semanal de las ventas y

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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predicciones de comportamiento de los consumidores para la programacion de las importaciones de

equipos de tratamiento de agua.

Limitaciones del proyecto

Debido a la confidencialidad de la empresa, la data usada no es real, asi como las tablas usadas no
son las que usa la empresa.
Otra limitacion es la informacion bibliografica que hay respecto a las variables y términos de estudio

debido a que algunos términos no han sido actualizados en los ultimos 15 afios.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Objetivos
Objetivo General.
Aplicacion de un dashboard en Power Bl para el andlisis y toma de decisiones del area de ventas.
Objetivos Especificos

Determinar el efecto de un dashboard en Power Bl para mejorar la calidad de la informacion.

Determinar la relacion entre un dashboard de Ventas en Power Bl y la sobrecarga laboral del &rea de

ventas de la empresa de fabricacion de equipos de tratamiento de agua.

Determinar la relacion entre un Dashboard de Ventas en Power Bl y los costos de la empresa de

fabricacion de equipos de tratamiento de agua.

Determinar la relacion entre un Dashboard de Ventas en Power Bl y la productividad del personal

del area de ventas la empresa de fabricacion de equipos de tratamiento de agua.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Opinidn del personal del &rea de ventas

Se elabord una encuesta el cual mide la satisfaccion del actual ERP y la disposicion que tienen los

usuarios del area de ventas y la gerencia general para usar una nueva herramienta.

Tabla 1 Ficha técnica de encuestas a usuarios

Obijetivo Identificar la satisfaccion de los usuarios del area de ventas con el
actual ERP y la disposicidn que tienen a usar una nueva
herramienta
Poblacién Personal del &rea de ventas y gerente general
Muestra 11 personas
Método Google Forms
Ubicacion San Miguel, Lima
Fechas 25 al 26 de mayo del 2023

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 2 Cantidad de usuarios a encuestar

Cargo Participacion Cantidad de personas a encuestar
Asesores de venta 73% 8
Supervisores de 18% 2
venta
Gerencia general 9% 1
Total 100% 11

Fuente: Elaboracion propia

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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La encuesta consiste en las siguientes preguntas:

¢Como considera la calidad de los dashboards que ofrece el ERP?
a) Optima

b) Adecuado

C) Regular

D) Deficiente

¢Cémo considera la facilidad de manejo de los dashboards del ERP?
a) Optima

b) Adecuado

C) Regular

D) Deficiente

¢Considera que el manejo del dasbhoard del ERP necesita ser mejorada?
a) Si

b) No
¢ De ser cambiada, usara la nueva herramienta?

a) Si

b) No

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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¢ Como considera que el cambio del dashboard va impactar en su trabajo?
a) Mejorar tiempo de las tareas

b) Mejorar el andlisis para toma de decisiones

c) Mejorar la productividad

d) Todas las anteriores

¢ Cudl es el principal problema del Dasbhoard del ERP actualmente?
a) Reportes muy limitados

b) Dificil de usar

c) Dificulta el analisis para la toma de decisiones

d) Todas las anteriores

¢Cémo considera que el cambio de dashboard va a impactar a la organizacion? (Puede marcar mas
de una opcion)

a) Incrementar las ventas

b) Fidelizar a los clientes

c) Atraer nuevos clientes

d) Identificar nuevas necesidades

Resultados

A continuacién, se muestran los siguientes resultados por pregunta. Los cuales contestaron 10

personas las cuales 7 eran asesores de ventas, 2 supervisores y el gerente general.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Pregunta 1

¢Como considera la calidad de los dashboards que ofrece el ERP?

B Regular m Defidente

Pregunta 2

¢ Como considera la facilidad de manejo de los dashboards del ERP?

B Regular m Defidente

Pregunta 3

¢ Considera que el manejo del dasbhoard del ERP necesita ser mejorada?

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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100%

Pregunta 4

¢ De ser cambiada, usara la nueva herramienta?

B0%

Pregunta 5

¢Como considera que el cambio del dashboard va impactar en su trabajo?

m Todas las anteriores

B Mejorar el analisis para toma de decisiones

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Pregunta 6

¢Cudl es el principal problema del Dasbhoard del ERP actualmente?

Mejora del
analisis
para toma
de
decisiones

20%

Todas las
anteriores
Bs

Pregunta 7

¢ Como considera que el cambio de dashboard va a impactar a la organizacion?

12
10
10
8 7
6
6 5 5
4
2
0
Incrementar las  Fidelizaralos  Atraer nuevos Identificar Mejorar la
ventas clientes clientes nuevas atencion al
necesidades cliente

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Tabla 3 Tabla de analisis de resultados
Pregunta Andlisis de los resultado
Pregunta 1 Habia cuatro alternativas en este cuadro las

¢ Como considera la calidad de los

dashboards que ofrece el ERP?

cuales eran: “Optima”, “Adecuado”,
“Regular” y “Deficiente”. La mitad
contestd “Regular” y la otra “Deficiente”.
Ninguno lo considera ni adecuado ni

optimo.

Pregunta 2

¢Como considera la facilidad de manejo de

los dashboards del ERP?

Respecto a este resultado se tenia como
alternativas: “Optimo”,” Adecuado”,
“Regular” y “Deficiente”. No les resulta
facil manejar los dashboards, tienen ciertas
dificultades y debido a esto lo consideran

entre regular y deficiente.

Pregunta 3

¢Considera que el manejo del dasbhoard

del ERP necesita ser mejorada?

En este caso los 10 encuestados contestaron

como respuesta “Si”.

Pregunta 4

¢De ser cambiada, usara la nueva

herramienta?

De los diez encuestados, ocho estan
dispuestos a usar la nueva herramienta
mientras que dos prefieren seguir

trabajando con el ERP.

Pregunta 5

¢Como considera que el cambio del

dashboard va impactar en su trabajo?

En este caso la respuesta “Todas las
anteriores” se refiere a que también incluyen
las alternativas como “Mejorar el tiempo de
las tareas”, “Mejorar el andlisis para la toma

de decisiones” y “Mejorar la productividad”.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Pregunta 6

¢Cual es el principal problema del

Dasbhoard del ERP actualmente?

La gran mayoria considera que los
principales problemas del dashboard actual
son las siguientes: “Reportes muy
limitados”, “Dificil de usar” y “Dificulta el
analisis para la toma de decisiones” las
cuales representan a la opcion “Todas las

anteriores” mientras que un 37% considera.

Pregunta 7

¢Como considera que el cambio de

dashboard va a impactar a la organizacion?

En este caso, todos consideran que un
nuevo reporte ayudara a la organizacion a
incrementar las ventas, asi como 6 de ellos
consideran que ayudaran a tomar
decisiones para mejorar la relacién con los
clientes y 7 de ellos considera que le
ayudara a atraer nuevos clientes. 5
encuestados consideraron que ayudara a
identificar nuevas necesidades mientras que
otro grupo también considera que va a

ayudar a mejorar la atencion al cliente.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Marco tedrico.
Antecedentes
Antecedentes Nacionales

Lopez y Guerrero (2018), en su articulo Modelo de inteligencia de negocios y analitica en la
nube para pymes del sector retail en Per( mencionaron que la corporacién Donna S-R.L. cuenta con
un sistema de ventas transnacional en cada una de sus sucursales y genera reportes nicamente con
datos del local limitando de esta manera el nimero de reportes debido a que no cuenta con
informacion integrada entre las tiendas. Para poder contar con reportes integrados necesita generar
reporte de manera individual por cada tienda para luego consolidarlos en uno sélo, este proceso puede
tardar hasta dos dias. Como consecuencia, los gerentes de las tiendas tienen como Unica opcion tomar
decisiones de acuerdo a su experiencia y con informacion incompleta lo que puede generar una toma
de decisiones poco acertadas.

Como solucién presentd un modelo de Business Intelligence y Analitica de Datos con
Power Bl como una de las herramientas. Luego de la implementacion de este modelo, se logré
reducir diferentes riesgos y costos. Asimismo, con el modelo presentado se podra integrar la
informacidn, asi como analizar los datos de manera mas precisa el cual permitird tomar mejores

decisiones.

Vite, Paredes, Quiroga y Gonzales (2022), mencionaron en su articulo Dashboard for the
improvement of school management in educational institutions el problema que tienen las
instituciones educativas de contar con indicadores definidos que les permita realizar un seguimiento
al avance en los compromisos de gestion escolar que tienen establecidos en el Plan Anual de

Trabajo retardando de esta manera la fluidez de los datos, asi como el incremento de los costos y

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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ocupar mucho tiempo para la toma de decisiones. El objetivo de su estudio es la implementacion de
de un sistema de inteligencia de negocios basado en dashboard que permita optimizar la gestion
escolar de los directivos en las instituciones educativas de educacion secundaria en el Distrito de
Vice-Sechura.

Entre sus conclusiones destaca que el uso de un dashboard permite el andlisis de los indicadores
permitiendo de esta manera realizar un mejor monitoreo de los avances de sus actividades de

gestion escolar, asi como también facilitar la toma de decisiones.

Elias, Rojas y Segura (2019), en su trabajo de tesis Implementacién de los dashboard para mejorar
la productividad de la obra: Rehabilitacion de la proteccion del perimetro del terreno de la
Universidad Nacional de Piura colindante con la margen izquierda del Rio Piura, mencionaron
que la empresa de una de las obras no cuentan con un sistema adecuados de métricas lo cual tiene
como consecuencia retrasos de entrega en la obra, asi como tampoco tiene control de los costos en
tiempo real y como va el avance de la obra lo cual no les permite tomar acciones inmediatas de
manera adecuada. Como objetivo de su trabajo de tesis tenian determinar si la implementacion de
los dashboard influye de manera positiva en la productividad de mano de obra en el proyecto
“Rehabilitacion de la proteccion del perimetro del Terreno de la Universidad Nacional de Piura
colindante con la margen izquierda del Rio Piura”

Entre sus conclusiones menciona que la implementacion del dashboard ayuda a mejorar la
productividad de la obra, asi como mejorar la asignacion de recursos y ayudo que se pueda hacer
seguimiento de los costos de produccidn durante la ejecucion de la obra asi como la toma
decisiones para tomar las acciones adecuadas lo cual ayudd a disminuir en 10% en el costo total de

la obra.
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Calle (2019), en su tesis Dashboard Digital para el monitoreo de indicadores y metas de los
proyectos de Consultores San Martin E.I.R.L. tuvo como objetivo plantear el uso especifico del
Dashboard Digital como herramienta para obtener resultados mediante el monitorieo que ayude a
tomar decisiones estratégicas.

Asimismo, menciona en una de sus conclusiones que mediante el desarrollo de un Dashboard
Digital las mejoras del monitoreo de indicadores y metas de los proyectos son palpables, porque los
proyectos son entregados a tiempo, los trabajadores realizan las actividades de acuerdo al
cronograma. También mediante el Dashboard Digital, se ha podido evaluar el impacto que esta
fomenta sobre el monitoreo de indicadores y metas de la empresa de Consultores San Martin, asi
como también las mejoras que permiten su uso permitiendo de esta manera tomar decisiones

adecuadas.

Antecedentes Internacionales

Reyes-Dixon y Nufiez-Maturel (2018), en su articulo La inteligencia de negocio como apoyo a la
toma de decisiones en el &mbito académico tuvieron como objetivo descubrir como mejorar la toma
de decisiones en el proceso de formacion mediante un sistema basado en tecnologias de Business
Intelligence teniendo como uno de sus componentes los cuadros de mando integral (dashboard, en
inglés).

Entre sus conclusiones, se indicaron que el sistema propuesto basado en tecnologias de business
intelligence, garantiza que se puede mejorar la obtencion de informacion y conocimientos necesarios

para optimizar la toma de decisiones de los docentes universitarios.

Espinoza, Izurieta, Fuentes, Cogancha y Morales (2021), en el articulo de investigacion Un
dashboard con Power Bl de la economia sudamericana en tiempos de COVID-19 tuvieron como

objetivo principal la creacion de un dashboard mediante la herramienta Power Bl con el fin tener un
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analisis més detallado sobre las variables economicas afectadas por el COVID-10. Asimismo,
mencionan que los dashboard facilita la toma de decisiones.

Entre sus conclusiones destaca el hecho que un dashboard creado con la herramienta Power Bl ha
generado la realizacion de un estudio integral de las variables econdémicas en Sudamérica en un

menor tiempo sin dejar de lado la rigurosidad para obtener un analisis detallado.

Aguirre, Puma y Sanchez (2020), en su articulo ATC: Business Analytics for Monitoring
Financial Indicators of Credit Products in Peruvian Banking, plantearon como objetivo la
automatizacion del proceso de monitoreo de indicadores financieros de un banco mediante la
implementacién de un modelo de andlisis de negocio que utiliza herramientas de inteligencia de
negocio y analitica basado en la elaboracion de cuatro componentes: Manejo de Dashboard, Manejo
de datos y visualizacién de informacion. Entre las conclusiones se indica que el modelo propuesto

permite a los analistas financieros y a la alta direccion tomar decisiones oportunas.

Cuevas y Ramirez(2018), en su articulo Implementacion de un Dashboard para el apoyo en la toma
de decisiones en el sector privado en Distribucion de Maquinaria y Materia Prima para productos
de Planificacion tuvieron como objetivo la implementacion de un dashboard en un sistema
transaccional para la visualizacion de reportes y brindar apoyo a la toma de decisiones del area de
ventas. Para realizar la implementacion del dashboard se uso la herramienta de Power BI.

Entre sus conclusiones se menciona que con la herramienta Power Bl la elaboracion del dashboard

se logré aumentar el analisis de los datos, asi como también el apoyo para la toma de deciciones.

Dziezay Sikora(2022), en el articulo The use of managerial dashboards in manufacturing

companies destacaron un rol importante de un dashboard gerencial el cual es la facilita la gestion de
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los procesos de manufactora facilitando la toma de decisiones para tomar las acciones necesarias
asimismo proporcionan un adecuado andlisis de datos que apoyan a las empresas en la realizacion
de cambios, implementar nuevas soluciones que contribuyen a solucionar los problemas que

enfrentan.

Victor y Farooq (2021), en su articulo Dashboard visualisation for healthcare performance
management: balanced scorecard metrics indican que la utilidad del dashboard increment6
significativamente la capacidad de los encargados de toma de decisiones en el analisis de datos de

entornos complejos.

Bases tedricas

ERP

Meyer-Delius (2021), en un articulo definié al ERP como un software que permite a las empresas
controlar todos los flujos de informacidn que se genera en cada &mbito de la organizacién. Sus siglas
representan Enterprise Resources Planning o sistema de planificacidn de recursos empresariales en
espafiol. Asimismo, tiene como objetivo integrar las areas donde antes se tenian un sistema
especializado por cada area, pero con el ERP se puede integrar en un s6lo sistema y base de datos.

Esto a su vez, ayuda a las empresas en sus tareas de administracién y toma de decisiones,

automatizando todos sus procesos.
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Productividad

Sevilla (2016), indic6 que la productividad es una medida econdmica el cual calcula la cantidad de
bienes y servicios se han producido por cada factor que se ha utilizado durante un periodo
determinado.

Asimismo, Romero, Rico y Bardn (2012) indicaron que la productividad puede provenir desde el
desarrollo de un prototipo de un sistema ERP. Como parte de su metodologia se integraron médulos
funcionales, y se realizaron las pruebas de sistema para verificar la funcionalidad que cumple un
ERP, con esto permitieron incrementar la productividad de las MYPE del sector de panaderia y

bizcocheria.

Toma de decisiones

Rodriguez (2015), en su articulo Gestion de la informacion y del conocimiento para la toma de
decisiones organizacionales define a la toma de decisiones como un proceso informacional en el que
a partir de los objetivos y estrategia de una organizacion los individuos o grupos identifican la
decisién mas adecuada para solucionar un problema de la manera efectiva un problema, oportunidad
0 riesgo institucional.

Dashboard

Cartagena (2022), mencioné que un dashboard es una herramienta de control que permite de forma
sencilla, mostrar los indicadores mas relevantes y parametrizados a demanda, tanto de un proyecto

como de la empresa.
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Definicion de términos bésicos.
Eficiencia:
Segun Mokate (2001), eficiencia se entiende como el grado en que se cumplen los objetivos al menor

costo posible.

Sobrecarga laboral:

Segun Patlan Pérez (2013), en su articulo “Efecto del burnout y la sobrecarga en la calidad de vida
en el trabajo”, sobrecarga significa exceso de carga de trabajo que debe efectuarse en un determinado

tiempo.

Interfaz:

Segun Palacios y Rodriguez (2016), la interfaz de usuario es un medio de comunicacién entre una
persona y un aplicativo informatico.

Heuristica:

Segln Lépez-Jiménez y Vergara (2017), la heuristica tiene diferentes definiciones, una de ellas la
describe como un método de indagacion que se basa en la experiencia con el objetivo de comprender
problemas especificos.

RCE:

Segun Soto (2014), es un término que se usa para describir un registro sanitario longitudinal de estado

de salud y cuidados de salud de los pacientes.
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Analitica de Datos

Segun Jose Aguilar, Kristell Aguilar, Marxjhony Jeres y Carlos Jimenez(2017), La analitica de datos
es una ciencia que permite el anélisis de datos con el fin de descubrir conocimiento Util para ayudar
mejorar la toma de decisiones.

Asimismo, se han desarrollado estrategias y metodologias para mejorar el uso de la analitica de datos.

Para la cantidad de datos que existe, esta puede ser util.

Beneficios de la analitica de datos

La analitica de datos ofrece muchos beneficios entre los cuales se encuentran los siguientes:

- Ayuda a reducir costos: Mediante el anélisis de datos, se pueden identificar que elementos
innecesarios aumenta los costos de la empresa con el fin de eliminarlos y poder reducir los
COStos.

- Aumenta la fidelizacion de clientes: Ayuda a identificar que otras necesidades necesita el
cliente con el fin de mejorar la oferta que se les ofrecen.

- Aumenta la competitividad: Al obtener un mejor analisis, se toman mejores decisiones
mejorando diferentes aspectos, como la calidad, precio, etc. compitiendo mejor con las otras

empresas.
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Business Intelligence

Business Intelligence ayuda a las organizaciones a extraer los datos que necesita la organizacion para
luego procesar ayudando a analizar de manera que se pueda tomar mejores decisiones.

El Business Intelligence (BI), en castellano Inteligencia Empresarial o Inteligencia de Negocios, es
el conjunto de procesos requeridos para ofrecer una solucion informética que nos permita analizar
como estd funcionando nuestra empresa. Este conocimiento harda que optimicemos dicho

funcionamiento mediante la toma de decisiones pertinentes. (Macarron, 2022).

Caracteristicas basicas:

- Accesibilidad a la informacion: Deben garantizar el acceso de los usuarios a los datos.

- Apoyo en la toma de decisiones: Los usuarios deben tener acceso a herramientas que les permita
a los usuarios seleccionar sélo los datos que se necesitan.

- Orientacién al usuario final: Se requiere independencia entre los conocimientos técnicos de los

usuarios y su capacidad para utilizar estas herramientas.
Dashboard
El Dashboard es una herramienta de visualizacion de datos, el cual reflejan mediante una
representacion grafica, métricas o KPI el cual ayuda a identificar de una manera mas agil la sitacion

de la empresa y con ello poder tomar las decisiones en el menor tiempo posible. Esto puede

desarrollarse en cualquier tipo de empresa y en cualquier area.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique



5 UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO

DE LOYOLA 47

Segun Ortiz, define al Dashboard como:
“Herramienta de gestion de la informacion que monitoriza, analiza y muestra de manera visual los
KPI, métricas y datos fundamentales para hacer un seguimiento del estado de una empresa, un

departamento o un proceso especifico” (Ortiz, 2020, s. p.).

Para realizar buenos dashboards, es necesario tener en cuenta lo siguiente:
- Las necesidades del usuario final

- Conocer el negocio

- Que sea fécil de entender y de usar

- Conocer el disefio de la base de datos

- No sobrecargar de gréaficos

Marco Contextual

La empresa actualmente cuenta con un ERP el cual ha sido desarrollado en Visual Basic 2010). La
base de datos que usan actualmente es Oracle XE version 11g y el sistema operativo que manejan es
Windows 7 en adelante y cuentan con un servidor local.

El reporte de ventas cuenta con la siguiente interface

oZ Inicio  Ventanas

=4 LEA22HS2ALEDD

Meni Comparar Meses ]

Filtro de Datos

Desde 2019 =+ Hastz 2022 =

Moneds [FEN  [SOLES o Tipeat [ |
Vendedor | | swTipoat [ .
Cliente _I Marca ’— _I
Producto ,_ _I Modelo ,_ _I
Clase Prod. % Bienes y Servicios { Bienes " Servicios

Promedic

Figura 9 ERP de la empresa

Fuente: ERP de la empresa
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Como se puede apreciar, en la parte inferior se muestra los campos “Mes”, “Promedio” y los afos de
acuerdo a lo seleccionado en la parte superior mostrando los valores por cada mes y por cada afio.
Sin embargo, no muestran graficas las cuales les permita identificar mejor en qué fecha bajan o suben

las ventas lo cual hace que los usuarios tomen mas tiempo en analizar la situacion. Debido a temas

de confidencialidad, no se visualiza los valores de los campos que se visualizan en el reporte.

Por ello se plantea un modelo de dashboard el cual facilite las tareas con el fin de que la empresa

pueda cumplir sus objetivos.

Para la elaboracion del dashboard se cred el siguiente modelo de datos.

PROVEEDOR

F " ID_PROVEEDOR
NOMBRE
DIRECCION
TELEFOND
CORREO
FECHA_CREACION
USUARID_CREACION
FECHA_WODIFICACION
USUARIDO_MODIFICACION

&= PROVEEDOR_PK (ID_PROVEEDOR)

& PROVEEDOR_PK (Ib_PROVEEDGR)

i

CLIENTE

P " ID_CLIENTE
NOMERE
APELLIDO
FEC_NAC
TELEFONO
CORREO
CATEGORIA
SEGMENTO
FECHA_CREACION
USUARIO_CREACION
FECHA_WMODIFICACION
USUARIO_MODIFICACION

Ge CLIENTE_PK (ID_CLIENTE)

% CLIENTE_PK (ID_CLIENTE)

PRODUCTO

F " ID_PRODUCTO
* NOMBRE

TIFO_ARTICULD
SUB_ARTICULO
MARCA
LINEA_MODELOD
MODELD
CLASE_FRODUCTO
FECHA_CREACION
USUARID_CREACION
FECHA_MODIFICACION
USUARUID_MODIFICACION

F " ID_PROVEEDOR
FRECIO

A

FACTURA

P " ID_FACTURA
LUGAR
FECHA_VENTA
MONTO_TOTAL
USUARIO_CREACION
FECHA_MODIFICACION
USUARIO_MODIFICACION

& — — — — {JF p_PRODUCTO

F ID_CLIENTE

F  ID_COLABORADOR

COLABORADOR

- - >

G= FACTURA_PK (ID_FACTURA)

F " ID_COLABORADOR
NOMBRE
APELLIDO
AREA
LUGAR
CORRED
TELEFOND
FECHA_CREACION
USUARID_CREACION
FECHA_MODIFICACION

&= PRODUCTO_PK (ID_PRODUCTO)

£ PRODUCTO_PROVEEDOR_FK (ID_PROVEEDOR)

4 PRODUCTO_PK (ID_PRODUCTO)

3 FACTURA_CLIENTE_FK(ID_CLIENTE)
&\Q‘ FACTURA_COLABORADOR_FIK (ID_COLABORADOR)
&\Q‘ FACTURA_FRODUCTO_FK(ID_PRODUCTO}

&= COLABORADOR_PIK (ID_COLABORADOR)

& COLABORADOR_PK (ID_COLABORADOR)

& FACTURA_PK (ID_FAGTURA)

Figura 10 Modelado de datos de la empresa

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla de Andlisis de Requerimientos

Anélisis de Requerimientos

El dashboard esta hecho a la medida el cual cumpla con los siguientes requerimientos.
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Tabla 4 Lista de requerimientos

Entidades de

Numero Requerimiento del negocio Alto Nivel Métricas
Q1 ¢Cual es el importe de venta por afio? Factura Monto Total por afio
Q2 ¢ Cual es el importe total de ventas por Factura Monto total por mes
mes?

Q3 ¢Cuales son los cinco clientes que generan  Cliente, Factura Monto Total por

mas ventas? cliente
Q4 ¢Cuanto es el importe de ventas por lugar? Factura Monto Total por
lugar
Q5 ¢Cuanto es el importe de ventas por marca Factura, Monto Total por
de producto? Producto marca de producto
Q6 ¢Cuanto es el importe de ventas por linea Factura, Monto Total por
de producto? Producto linea de producto
Q7 ¢ Cudles son los 10 productos mas Factura Monto Total por
vendidos? producto
Q8 ¢ Cudl es el colaborador mas influyente? Factura, Monto Total por
Colaborador colaborador
Q9 ¢ Cudl es la marca que mas influye en las Factura, Monto Total por
ventas? Producto marca de producto
Q10 ¢Cual es la cantidad de productos Factura Monto total por
vendidos por marca y por linea de Marca y linea de
producto? producto

Fuente: Elaboracion propia
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Descripcion de cada requerimiento:

Q1: ¢Cudl es el importe de venta por afio?
En este requerimiento se calculara el importe de ventas por los afios que se tienen registrados o que
el usuario seleccione. La métrica que se va usara es “Monto Total por afio” y la entidad de alto nivel

que se usard es “Factura”.

Q2: ¢ Cuél es el importe total de ventas por mes?
En este requerimiento se calculara el importe total de ventas por mes respecto a los afios que se estén
seleccionando con el fin de analizar las ventas en ese mes. La métrica a usar es “Monto Total por

mes” y la entidad es “Factura”.

Q3: ¢ Cudles son los cinco clientes que generan méas ventas?
En este requerimiento se obtiene la relacién de los cinco clientes que generan mas ventas. La métrica

a usar es “Monto Total por cliente” y las entidades a usar son “Clientes” y “Factura”.

Q4: ¢ Cuanto es el importe de ventas por lugar?
En este requerimiento se calcula el importe de ventas por cada distrito a donde llegaran los pedidos
realizados por el cliente. La métrica a usar sera “Monto Total por lugar” y la entidad a usar sera

“Factura”.
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Q5: ¢ Cuénto es el importe de ventas por marca de producto?
En este requerimiento se calcula el importe de ventas por cada marca de productos vendidos. La
métrica a utilizar es el “Monto Total por marca de producto” y las entidades a usar son “Factura” y

“Producto”.

Q6: ¢ Cuénto es el importe de ventas por linea de producto?
En este requerimiento se calcula el importe de ventas por linea de productos, por ejemplo: clinicas,
hogares, oficinas de trabajo, etc. La métrica a usarse sera “Monto Total por linea de producto” y las

entidades seran “Factura” y “Producto”.

Q7: ¢Cuadles son los 10 productos mas vendidos?
En este requerimiento se va a identificar cuéles son los 10 productos méas vendidos de la empresa.

Para ello se usara la métrica “Cantidad vendida por producto”. La entidad a usar serd “Factura”.

Q8: ¢ Cuél es el colaborador més influyente?
En este requerimiento se identificara cual es el colaborador que mas influye en las ventas. La métrica
a usarse serd “Monto Total por colaborador” y las entidades que se usaran son “Factura” y

“Colaborador”. Esto ayudara a la toma de decisiones con el fin de retenerlo

Q9: ¢ Cual es la marca producto que mas influye en las ventas?
En este requerimiento se identificara la marca de producto que mas influye en las ventas. Para ello se
usara la métrica “Monto Total por marca de producto” y las entidades a usar serdn “Factura” y

“Producto”.
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Q10: ¢Cuél es la cantidad de ventas por marca y por linea de producto?
En este requerimiento se va a calcular el importe por marca y por linea de producto. Se usaréan la

métrica “Monto total por Marca e Industria”. La entidad a usar sera “Factura”.
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Herramientas de Inteligencia de negocio

Las herramientas de inteligencia de negocios son tecnologias que permiten la extraccion,
transformacion, carga de datos y visualizacion de reportes para la toma de decisiones. En la figura 8
se muestra el cuadrante magico de gartner, en €l se muestran cuatro tipos de proveedores de
tecnologia:

a) Lideres: Son proveedores que se desempefian de acuerdo a la demanda del mercado y estan bien
posicionados para el futuro.

b) Visionarios: Conocen la direccion del mercado y cuentan con una vision para cambiar sus reglas,
sin embargo, la capacidad de ejecucion con la que cuentan son limitadas.

¢) Jugadores de nicho: Se desempefian bien en un determinado segmento, pero no llegan a innovar
por encima de la media ni logran superar a los demas.

d) Retadores o aspirantes: Logran un gran desempefio o incluso dominar un gran segmento, pero no

tienen una comprension clara hacia donde se dirige el mercado
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] Microsoft

@ Salesforce (Tableau)

Google 9
Domo @ @ Uk
MicroSrategy @ TIBCO Software ® @ ThoughiSpot
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Amazon Web Services @ @ . Sisense
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Alibaba Cloud
Pyramid Analytics @ @M @ sus
Zoho @ @ Yelowfin
Incorta @
@ Tellivs

Figura 11 Cuadrante Méagico de Gartner

Fuente: Gartner (2023)

En la figura 8 se puede apreciar a los siguientes productos que estan en el cuadrante de “Lideres”

los cuales son “Microsoft”(Power BI), “Salesforce”(Tableau) y Qlik.
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A continuacion, se muestra un cuadro el cual se muestra las comparaciones de las tres herramientas: Power Bl, Tableau y Qliksense.

Tabla 5 Cuadro comparativo de herramientas

Power BI

Tableau

Qlik

Ventajas | -  Bajo Precio. $10 por usuario
(Fuente:
https://powerbi.microsoft.com/e
n-us/pricing/)

- Alineada con las plataformas
Microsoft 365, Teams y Azure
Synapse.

(Fuente:
https://www.gartner.com)

- Microsoft tiene una vision clara
para una utilizacién cruzada de

Power BI, Power Apps y Power

- Proporciona una experiencia de andlisis
visual 6ptima mejorando la colaboracién
multipersona 6ptima
Fuente:
https://www.gartner.com/doc/reprints?id=1-
2CF2LJQ8&ct=230130&st=sb

- 100GB en almacenamiento en la nube
Fuente:
https://help.tableau.com/current/online/en-

us/to_site_capacity.htm

- Tiene el nivel més alto de asociacion para los tres
principales proveedores de servicios en la nube
(AWS, Microsoft y Google).

Fuente: https://www.gartner.com/doc/reprints?id=1-

2CF2LJQ8&Ct=230130&st=sb

Periodo de prueba por 30 dias

Fuente: https://www.qlik.com/es-es/trial/qlik-sense-

business

Responsive es bien desarrollada para la visualizacion

de acuerdo a las resoluciones de pantalla o espacio.
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Automate para impulsar el valor |- Cuenta con una gran comunidad de usuarios Fuente: https://help.glik.com/en-
empresarial. en constante crecimiento convirtiéndose en US/sense/February2023/Subsystems/Hub/Content/Se
(Fuente: un sélido centro de autoaprendizaje. nse_Hub/Visualizations/create-viz-best-practices.htm
https://www.gartner.com) Fuente:

- Tiene un periodo de prueba https://www.gartner.com/doc/reprints?id=1-

gratis de tres meses 2CF2LJQ8&ct=230130&st=sh
(Fuente:

https://powerbi.microsoft.com)

Desventa | - Fécil integracion con fuentesde | -  Periodo de prueba de 14 dias lo cual es - Laversion gratuita no permite usar todas sus

jas datos Microsoft, pero a veces inferior a sus principales competidores. funcionalidades.
engorroso con otras fuentes. Fuentes: - Es mas costosa que Power BI, $30 por usuario.
(Fuente: https://help.tableau.com/current/prep/es- Fuente: https://www.qlik.com/es-es/pricing)
https://www.gartner.com/doc/re es/license_activation.htm - Estén teniendo mayor atencién en la integracion de
prints?id=1- - Es menos econémico que otras datos que en lo analitico lo cual reduce la capacidad
2CF2LJQ8&ct=230130&st=sb) herramientas, $70 por usuario. de mejora en las funcionalidades analiticas.

- Capacidad limitada 10GB de (Fuente: https://buy.tableau.com/en-us/) Fuente: https://www.gartner.com/doc/reprints?id=1-

almacenamiento en la nube 2CF2LJQ8&ct=230130&st=sb

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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(Fuente:
https://powerbi.microsoft.com/e

n-us/pricing/)

- Microsoft Azure es la Unica
plataforma en la nube donde
puede ejecutar Power BI.
(Fuente:
https://www.gartner.com/doc/re
prints?id=1-

2CF2LJQ8&ct=230130&st=sh)

Debido a que la direccién de los productos
de Salesforce es optar por soluciones
basadas en la nube antes de considerar
locales o que sean sélo en las nubes puede
afectar a los clientes que no piensan migrar
a la nube en el corto plazo

Fuente:
https://www.gartner.com/doc/reprints?id=1
-2CF2LJQ8&ct=230130&st=sb

La puntualidad de algunas funciones de
soporte es un problema que sigue
persistiendo lo cual algunos clientes tienen
gue comprar algunas funciones adicionales
para un soporte adecuado.

Fuente:
https://www.gartner.com/doc/reprints?id=1

-2CF2LJQ8&ct=230130&st=sh

Fuente: Elaboracién Propia
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Luego del andlisis del cuadro comparativo de las tres herramientas, el aspecto que mas se
tiene en cuenta es el precio y también el espacio debido a que no se necesita mucho. Power Bl
es la herramienta elegida debido a que es la que cumple con las caracteristicas porque es el
més econdmico por usuario, 10$ y con un periodo gratis de tres meses comparado con el
precio de Qlik que es 30$ con un periodo de prueba de treinta dias y también con el precio de

Tableau que cuesta 70$ por usuario y con un periodo gratuito de sélo catorce dias.

Elaboraciéon del Dashboard

A continuacion, se tiene el modelo del Dashboard a implementar

Esta pestafia cuenta con las siguientes secciones

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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En esta seccidn se puede filtrar por afio, mes, lugar y linea de producto

SE-ﬁ Reporte de ventas de la empresa
e

Total de Ventas por Afie

574 mill.
’ 5/ 3.5 mill

Total Ventas por Marca
®Eerkey ®Cadi ®Dustimport ® JyAmportPery ®Misha ® Vultek
1.0 mill.

7427
Cantidad de Clientas

‘j Limpiar

0.0 mill N

2019

Distrito

I N REIE
agantocasia. [ e

Top 10 Productos mas vendidos
Producta

Total Ventas por Linea

1406 mil

Total de Ventas

Hospitales y Clinic
Ceniros Fecreally
Hateles y Festaur

Om 1.000 m:

Instituciones Edue

2000mil 3000 mil

Figura 12 Filtro de busqueda

Fuente: Elaboracién Propia

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Asimismo, se tiene el boton limpiar para limpiar los filtros

Selecclone un Afio — Luger
== Reporte de ventas de la empresa EHH
i s
Total de Ventas por Afie Top 5 Clientes Distrito
574 mill

S 3.5 mil
51962612614 5 pe

. 5/ 2.5 mill
Total de Ventas 5/ 2 mill S1EmilL 519 rmill

18811 -
Cantidad de Ventas

Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea Top 10 Productos mis vendidos
Producta Tatal de Ventas

®carksy
1.0 mill.

i ®Dustimport ® lyAmportPery ®Misha ® Vultek

7427 Empresas e indust..

Hespitales y Clinic..

Cantidad de Clientas

Centros Recreativ...

Hateles y Restaur

Instiluciones Educ..

‘j Limpiar

0.0 mill
2010

2019 2020

2022 Om 1.000 m: 2000 mil - 2.000 il Tatal S/3025.91684

Figura 13 Boton Limpiar

Fuente: Elaboracién Propia

1. Se tiene filtrado con los siguientes valores

Selecclone un Ao Linea de Producto

i Mes Lugar
SEﬁ Reporte de ventas de la empresa - 20 -H instituciones Educativas v
i e

Total de Ventas por Afio Top 5 Clientes Distrito
570,101 mill
5/ 0,10 mi
5710115482
Tatal de Vientas
5/ 0.05 mill.

202
Cantidad de Ventas

Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea Top 10 Productos mas vendidos

- . Producta Total de Vent: A
®Cerkey ®Vuksk Produ atad de Vertas

100 mil
.

2 A — _ e

50 mil
.

0 mil u

2020 5 1 - :
sHel 0mi S0 mi 00 mi Total 510115482

Figura 14 Resultados del filtro

Fuente: Elaboracion Propia

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Y al hacer clic en Limpiar

Linea de Producto
SE‘ﬁ Reporte de ventas de la empresa Todss Instituciones Educativas s

e

Total de Ventas por Afio Distrito

570101 mill

5/ 010 mill.

5710115482

Total de Ventas
5/ 005 mil
5/ 0.00 mill.

o -
202 ’ - .
(Cantidad de Ventas

Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea Top 10 Productos mas vendidos

®Eerkey ®Vulek Total de Ventas .

100 mil

50 mil

‘j Limpiar .

0 mil

S/ 101,15482

Figura 15 Clic en el boton “Limpiar”

Fuente: Elaboracion Propia

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Linea de Products

Tadas

Total de Ventas por Afie Top 5 Clientes Distrito
S/ A mill. 5/ 3.5 mill
S 3 mill.
51962612614 525 mill
5/ 2 mill.
51 mill.
</ 0 mil S
2022
18811 [ T b3 Ta T 202 Eami
Cantidad de Ventas
Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea Top 10 Productos mis vendidos
®Berkey ®Cadi ®Dustimport & JyAmportPery S fraducta Tatal da etz

Empresas e indust... 95 mil
7427 ?
Cantidad de Clientes Hospitales y Claic..
Cenlras Recreatly..
Hoteles y Festaur
‘D Limpiar Instituciones Edue..
0.0 mil . N .
2019 2020 2021 2022 Om 1.000 mi 2,000 mil 2.000 pril

Figura 16 Resultados del boton “Limpiar”

Fuente: Elaboracion Propia

Total de Ventas

Linea de Products

Tadas

Total de Ventas por Afie Top § Clientes Distrito
5/ 4 mill.
S 3 mill.
5/ 2 mill. seantocumier.. [ 1600 )

ABAL GAR
51 mill.

ABANTO CAS
S/ 0 mill - — R

18811 o 50,000 100,000 —
Total Ventas ] 1 TanTe o 3433 i .
Cantidad de Ventas

Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea Top 10 Productos mis vendidos
®Berkey ®Cadi ®Dustimport & JyAmportPery Misha @ Vultek fraducta Tatal da etz

» empresas e indust. | N :-- -
Cantidad de Clientes \ g Hospitates y Cusic.. || T N ' -
0.5 il - centros Recreativ... || N '+ -
e

Hateles y Restaur

T427

instituciones Ecue.. [

2022 Om 1.000 mi

4 Limpiar

0.0 mill
2019 2020

3.000 mil Total 5/3.029.916.86

Figura 17 Total Ventas

Fuente: Elaboracion Propia

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Esta parte muestra el total de ventas de los 4 Gltimos afios, sin embargo, varia al seleccionar

el afo en la seccion “Total de Ventas por afio”

- Cantidad de Ventas

! | Reporte de ventas de la empresa
e

Total de Ventas por Afio Distrito
57 4 mill. =E
5 5 mill.
P Ate ®
S/ 3 mill. ° e
S/ 9.626.126.14 L £l Agusting @
Total de Ventas 2 mill i ima
BueBld BB "
@ 51 mill. e
5/ 0 mill Micaf:
18811 AR — Y
(Cantidad de Ventas =
k Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea Top 10 Productos mis vendidos
®Earkey ®Cadi ®Dustimport ®JyAmportPery ®Misha ® Vultsk Ermbicte
Cantidad de Clientes Hospitates y Cusic.. || T N ' -
0.5 mill. \

ceniros fecreativ... | NS -
Hoteles y Restaur [ I - -
instituciones Edue.. [N 521~

Om 1.000 m: 2000mil 3000 mil

‘j Limpiar

Figura 18 Cantidad de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia

Esta muestra la cantidad de ventas por los cuatro afios (2019,2020, 2021 y 2022). Sin
embargo, varia al seleccionar en el grafico de columnas que se encuentra en la seccion

“Ventas por afio”.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Total de Ventas por Afio

5/ 4 mill.

5/ 9.626,126.14

5/ 3.5 milL.
. SIZ.5 mill
Total de Ventas 572 mill. S 1EmiL 519 mil
@ o . .
5 0 mill.
2019 2020 2021 2022
18811 -
Afio
Cantidad de Ventas

Total Ventas por Marca

®Eerkey ®Cadi ®Duetimport ®JyAmportPeru @ Misha @ Vultek

10mill.
..\‘\...
Cantidad de Clientes .
a5 mill \

3 Limpiar T -

0.0 mill.
2019

Total Ventas por Linea

Empresas e indust... _ 2095 mil
Hospitates y Cunic... || N NN - -
Centros Recreativ... _ 140
Hotetes y Festaur... [ I =~
instituciones Educ.. [ 521 ~

o

z
=
=
z
N
2
2
=
H

Figura 19 Cantidad de Clientes

Fuente: Elaboracién Propia

Top 10 Productos mas vendidos
Preducts Total de Ventas

Total S/3027.914.84

Esta pestafia muestra la cantidad de clientes que compraron durante los afios 2019,

2020, 2021 y 2022. Sin embargo, el valor varia al seleccionar un afio en el grafico de

columnas agrupadas

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Linea de Producto

Total de Ventas por Afio Distrite

S/ 4 mill.
! 5/ 35 mil
- : Ate®
e 5025 mill
5/ 2 mill. S1Bmill S/ 19 mil @
g .
o . .
i f
2010 1 2022

S/ 0 mill
18811 . [ Ire—— O ot o
Cantidad de Ventas

Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea Top 10 Productos més vendidos

1.0 mill.
™~ empresas e noust.. | - -
7427 #
Cantidd de Clientes AN = ey [
0.5 mill, —_— centras Recreativ... || T '+

"‘*—-—\;‘\;f___—-———'__._.—( oteles y Restaur.. [ -+ -
(j Limpiar —— — istiueicnes Evve.. [ 21 -

o mill

2018 2020 2021 2022 0

Praducts Total de Ventas

®3erkay @ Cadi @ Dustimport #JyAmponPery ®Misha ® \utek

51302951684

3
=
=}

3
r
=]
=
s
2
&
E

Figura 20 Total de Ventas por afio

Fuente: Elaboracion Propia

En esta seccidn se muestra la cantidad de ventas por cada afio

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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- Top 5 Clientes

r Linea de Producto
SE‘ﬁ Reporte de ventas de la empresa Tadas

e s

Total de Ventas por Afio Top 5 Clientes
5/ 4 mill.

535 mil
5/ 3 mil.
S19.626,126.14 /25 miL swerpers. || G-
Total de Ventas 52 mill SOBmilL 519 mil asanero cumie.. [ 1500
ABAL GARCIA B... 15098
- -
@ ABANTO CASTA.. - 14681 "
5/ 0 mill. o . TN .
2019 20, 2021 2022 0 50,000 100,000
18811 - - S . i S
_ ] . N oo S e i iy Gl Mo,
Cantidad de Ventas

Total Ventas por Marca

Distrito

Total Ventas por Linea Top 10 Productos mas vendidos
®Eerkey ®Cadi ®Dustimport ®JyAmportPery @ Mishs @ Vultek freducta Total de Ventaz

10mil vocor [, -~
727 empresas eincust.. | =+~
Cantidad de Clientes — Hospitates y Cunic... || N NN - -
asmil S - .
955 mil

Centros Recreativ..

Hotetes y festaur... |
Instituciones Educ.. - 521 mil

o

3 Limpiar

1,000 mé 2,000 mil 3,000 mil Tatal S/3029.916.86

3

Figura 21 Top 5 clientes

Fuente: Elaboracién Propia

En esta seccidn se muestra la cantidad de clientes por clase de productos, existen dos

clases “Persona” y “Empresa”.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique



UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO
DE LOYOLA 68

- Ventas por lugar

SEﬁ Reporte de ventas de la empresa
i s

Total de Ventas por Afio
5 4 mill.

5/ 3 mill.

535 mill ik
1
S/ 962612614 S/Z.5 mill El Aguist C—)
Tomiceverss  [RENRY SlgmiL S 19miL @, Lima
<bld Libire
: 51 mill. 7 sicif
5/ 0 mi R
5 0 mill
2019 2020 2021 2022
18811 ) &
Afic & ! I R
Cantidad de Ventas
Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea Top 10 Productos mds vendidos
®Zerksy ®Cadi ®Dustimport #JyAmportPery @ Misha ® Vultek Prmbiicte Total de Ventas

empresas e indust... || - -
Hospitates y Cunic... || NN < -
centros fecreatts... | N EEEEEN '+ -

Hoteles y Restaur - 55 m

) Limpiar [ — — nstituciones Edue.. [ =2 =

0.0 mill
2012

7427

Cantidad de Clientes ™
05 mill. \

2020 2021 2022 om 1.000 mi 2.000mil 2000 mil

Figura 22 Total de Ventas por lugar

Fuente: Elaboracién Propia

En esta seccidn se muestra las ventas por cada zona donde se ha vendido mostrandose
una burbuja en cada zona, mientras mayor es el volumen de ventas mayor es el
tamariio de la burbuja.

Al colocar el cursor sobre la burbuja se muestra los detalles, en este caso distrito,

ciudad y departamento.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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! Eﬁ Reporte de ventas de la empresa

Total de Yentas por Afio

S/l /3.5 mil
S 3 mill. —
S 2 mill. S1BmiL 519 mill

@ o . .
S/ 0 mill.

2019
18811 X
e Total Ventas
Cantidad de Ventas

Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea

®Gerkey ®Cadi @ Dustimport @ JyAmportPeru @ Misha @ Vutek

10mil
Canficad de Clientes /
0.5 mill \ —

——
. -

\;—___t___

Ernpresas e indust
Hospilales y Clinic..
Centros Recreatly..

Haoteles y Festaur

‘jLimp'ﬂr —— e
0.0 mill.
2019

Instituziones Educ.

Figura 23 Descripcion del lugar

Fuente: Elaboracion Propia

- Total de ventas por Marca de producto

2020 2021 2022 Omi 1.000 m: 2,000 mil 3.000 mil

69

Distrito

LUGAR San Miguel, Lima, Lima
1648554.22

Teop 10 Productes mas vendidos
Products Total de Ventas

Total /302991688

En esta seccion se muestra las ventas por las marcas de los productos por afo.

SE-ﬁ Reporte de ventas de la empresa
e

Total de Ventas por Afio Top 5 Clientes

S/ 4 mill.

aceros 2
5/ 3 mill
5/ 2 mill ner [ vese0

AL GARCIA B. 15098

it -

sgantocasta. [ 140
5/ 0 mill I .

o 000 100,000
Total Ventas

Total Ventas por Marca ( Total Ventas por Linea

®erkey ® Cadi @ Dustimport @ JyAmportPery @ Mis

1o oo |, - -
: —

. / Hespiates y Cuie.. || NN -~
T N entros e o
0.5 mill = centros Recreativ.. [ I < -

votetes y Restaur_. [ N +>: -
instiuciones Ecue.. [ 521~

‘jLimp'ﬂr — —

.
1
=
3
2
3

2000mil 2,000 mil

Distrito

Top 10 Productos més vendidos
Products

Filtra d

Sistema de purificackin con limapars LV

Total EECETT

Figura 24 Total de Ventas por marca del producto

Fuente: Elaboracion Propia

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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- Total de Ventas por Linea de producto

En esta seccidn se muestra las ventas por cada linea de producto

Reporte de ventas de la empresa

Linea de Producto

70

Total de Ventas por Afio Top 5 Clientes

S/ 4 mill

5/ 3.5 milL

aceras
573 mill

S/2.5 mill

5/ 2 mill s1EmiL S0 mill .
- AB
S/1 mill

ABAN

5/ 0 mill
2019 2021 2022
18811
Afio
Cantidad d= Ventas

Total Ventas por Marca &I’nlal Ventas por Linea
= @ Vultek

@3erkey @ Cadi #Dustimport ® JyAmportPeru @ Mish

Cantidad de Clientas NS / Hospitates y Cuoic.. | N '+-- -
05 il ————— contros recrest [N 1<

\‘&_ﬂ_—'—'—, totetes y Restaur.. [ I += ~
%) Limpiar T——— —— istituciones Ecve. [l 52~

0.0 mill.
2019

2020 2021 2022 Omi 1.000 m 2000mil 3,000 mil

Distrito

Tep 10 Productos més vendidos
Products

Figura 25 Total de Ventas por Linea de producto

Fuente: Elaboracién Propia

- Productos Top 10

En esta seccidn se muestra los 10 productos mas vendidos

Linea de Producto

S/3029.91686

Total de Ventas por Afio

S/ 4 mill

S/ 3 mill.
5/ 2 mill.
S/ 1 mill
S/ 0 mill.
18811
Cantidad de Ventas
Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea

®3erkey @ Cadi @ Dustimport #JyAmportPer @ Misha @ Vulek

Cantidad de Clientes \ . / Hespates v Cuoic... | N -~ -
0.5 mill. — centros fecreartv.. || N - -
—_— Hoteles y Restaur.. [ =~
) Limpiar T —— institueiones Ecve.. [ 521~

0.0 mill.
2019

7427

2020 2021 2022 omi 1000md  Z0Dmil 000 mil

Figura 26 Productos Top 10

Fuente: Elaboracion Propia

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique

- o PR TRRT
Top 10 Productos mas vendidos
Products
0

51302591686
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Andlisis de elementos

Esta pestafia consiste en los siguientes graficos el cual se aplica un analisis mas detallado:

- Elementos influyentes

En este caso muestra los elementos influyentes. Por ejemplo, en este caso las ventas
estan clasificadas en: Alta, Media y Baja. En el cuadro que se ve a continuacion muestra
el elemento influyente cuando una venta tiene una clasificacion alta, en este caso la
probabilidad de que que las ventas del colaborador “Sebastian Sanchez” sean altas es
1.08 veces mayor al promedio de los demas colaboradores. Asimismo, identificar a este
colaborador fue gracias andlisis de la propia herramienta porque permitié identificar al
colaborador mas influyente en las ventas de categoria alta, esto permite tomar
decisiones como por ejemplo retenerlo, asi como también que el colaborador comparta

sus buenas practicas con el fin de capacitar al resto y por ende incrementar las ventas.

Elementos influyentes clave Segmentos principales s =

Qué influye en Clasificacion Factura para ser  apa ?

Cuando...
&« De media, s mas probable que Clasificacion Factura sea Alta cuande
Mombre Colaberader es Gaston Garcla que de lo contraric.

MNombre Colaborador es
Gaston Garcia

c 50% Frgggedio lelementos seleccionados excluidosk &0.8%
GAR e Lz Maling. Lim: =
LUGAR es La Moling, Lima, 148 = I
Lima R 0%

[J mostrar solo los valores que son influyentes

Figura 27 Elementos Influyentes(Colaborador)

Fuente: Elaboracion Propia

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Asimismo, el segundo elemento influyente que se observa en la figura N°24, la analitica
de datos permite identificar el nombre del colaborador el cual influye respecto a las
ventas de categoria alta, en este caso la venta del colaborador Gaston Garcia es 1.19
mayor al promedio de ventas de los deméas colaboradores. Esto permitira tomar

decisiones como realizar camparias de fidelizacion al colaborador con el fin de poder

retenerlos.
Elementos influyentes clave Segmentos principales & 4
Qué influye en Clasificacion Factura para ser  ais PR
Cuando... .2 probabilidad de que

Clasifcacion Factura sea < De media, es mas probable que Clasificacion Factura sea Alta cusndo

Alta se incrementa por LUGAR es La Moling, Lima, Lima que de lo contraric.

Nombre Colaborador es

Gaston Garcia

LUGAR es La Molina, Lima,
Lima

1.19x

Hilasificacion fa...

[C] Mostrar solo los valores que son influyentes

Figura 28 Elementos Influyentes(Lugar)

Fuente: Elaboracién Propia

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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- Esquema jerérquico

En esta seccidn se analiza cuantos productos vendidos hay por producto y marca.

' Reporte de ventas de la empresa  |EH EIES

IF = |
Elementos influyentes clave  Segmentos principales e GA

Qg influye en Clasificacion Factura para ser Al

labaradar es

1.19x D= media, es mas

~ e Clasi = 2 sea Al
B LUGAR &5 La Molina, Lima na que aria.
I | wear es L Moling, Lima, |
Lima = ; )
- From nentos sefeccionados excluidost A0LY %
MARCA es Cadi 1.15x .

D bosirar solo los valares que son influyentes

L —_— -
£ Linea producto 2 Marca 2 Produclo
1 adi
Hogar Cadi Alcaline Max Pro UV ..
1580 G15 a1
I I I -
Recuento de Clasific... Empresas e industrias Wultek Dispensadar de Agua ..

Figura 29 Esquema jerarquico

Fuente: Elaboracion Propia

En este caso se analiza cuantos productos fueron vendidos por linea y luego por marca. En la

siguiente imagen se visualiza cuantos productos fueron vendidos por linea.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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& Linea producto 2 Marca

Recuento de Clasific....

Figura 30 Esquema jerarquico por linea

Fuente: Elaboracion Propia

Luego se selecciona una de las lineas (en este caso la linea “Hogar) y se muestra cuantos
productos de una determinada marca asociada a la linea seleccionada han sido vendidos
permitiendo un andlisis mas detallado. En la figura N°31, se permite visualizar con mayor
facilidad la marca mas vendida por cada linea de producto, en este caso la linea de productos
“Hogar” es la mas vendida y dentro de aquella linea de productos, la marca de producto méas
vendida es Cadi y la menos vendida es Berkey. Esto permite tomar decisiones importantes
como decidir no vender la marca menos vendida porque puede representar mas un costo que
ganancias. Asimismo, también otras decisiones como por ejemplo tener convenios con la

marca mas vendida con el fin de obtener comprarlos a un menos costo y mejorar la utilidad.

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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- LINEA_MODELD ) MARCA
Hogar
I
Hogar Wultek
|| 4619 193
I ] I
Recuento de Clasific.... Empresas e industrias Berkey
1680 3950 1454
I |
Hospitales y Clin C
ez a4
L —_

Figura 31 Esquema jerarquico por lineay marca

Fuente: Elaboracién Propia

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique
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Configuracion enviar automéaticamente por correo

Para tener esta funcionalidad es necesario tener el Power Bl Pro, el cual se puede
obtener gratuitamente por 60 dias, de ahi se debe pagar por cada usuario.

Se va a la opcion “Publicar”.

GhZhbE O R PR 4B BE a

Obtener Libro de Centro de  SQL  Especificar Dataverse  Origenes Transformar Actualizar |~ Nuevo objeto Cuadro de Més objetos Nueva Medida Publicar
datosv  Excel datosv Server datos recientesv datos v visual texto visuales v medida rapida

nssriar Cilculos Confidencialidad | Compartir
Mes Segmento Cliente Lugar Lines de Producto

Total de Ventas por Afio Total de Ventas por Segmento Distrito
5/ 300 mill

S/ 266 mit

S/743586,035.12 5/ 200 mill.
Total de Ventas

fersena _ o et

5/ 100 mill

s/om
S/ omi 5/ 200 m /800 m
23959 . ¢ Mk =
Cantidad de Ventas s
Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea Top 10 Productes més vendidos
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Figura 32 Boton “Publicar”

Fuente: Elaboracion Propia
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Publicar en Power Bl

o

son|id A

clave Segmentos principales Seleccionar un destino

Cuando s Clasificscion Factura mds probable quesea

Se encontraron 3 segmentos y se clasificaron por % Clasi Mi drea de trabajo
Segmento 1 Segmet

348

1231 115

 PRODUCTOMAR 7 Ling
. Seleccionar
Recuenia de Ciasific. Caci Hogar
— —
Berkm,

Figura 33 Seleccion de publicacion

Fuente: Elaboracién Propia

Se redirige a la version web de Power Bl y se selecciona dashboard que se quiere visualizar.

Seleccion de un conjunto de datos para crear un informe X
Todas Mis conjuntos de datos Esta drea de trabajo
0O Nombre Aprobacion Propietario Area de trabajo Actualizado
| E factura _ DAVID ENRIQUE ...  Mi drea de trabajo 10/11/22, 18:55:28
E Avance _ DAVID ENRIQUE ...  Mi &rea de trabajo 17/10/22, 22:07:46
E avanve2 _ DAVID ENRIQUE ...  Mi drea de trabajo 19/10/22, 14:55:40

Crear informe de forma automatica \ ~

Figura 34 Seleccion del Dashboard

Fuente: Elaboracion Propia
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Cree un informe interactivo, o una tabla, para Conceda a los usuarios acceso al conjunto de datos

descubrir y compartir informacion empresarial. Mas y establezca los permisos para trabajar con él. Mas

informacién informacién

+ Crear un informe ~ Compartir conjunto de datos

Exploracion de informes relacionados

] b A\ Consulte otros informes y cuadros de mando que ya utilizan este conjunto de

dlin | 2% | datos..

O Nombre Tipo Aprobacion

m factura Informe _

Figura 35 Dashboard cargado

Fuente: Elaboracion Propia

Se visualiza el dashboard en la pagina web y al lado izquierdo se visualizan las pestafias.

[ Archive ~ — Exportar ~ & Compartir K Chatearen Teams & Obtener informacion 8 Crear suscripcion & Editar -+ 9 U~ o~ c [
€ 555  Reporte de ventas
Seleccione filtro de bisqueda PO +  5/556,75 milt . 17 mil . 14 mil - -
Total de Ventas por Afio Total de Ventas por Segmento Distrito

Todas
Mes
Toda o
57100 il Empresa =
LUGAR Surco, Lima, Lima
Segmento Cliente . -
egmenia tien S/ 0mil Total Ventas 320493186,88 i
Todas mill 57100 57200 t
- - AL
Lugar Total Ventas por Marca Total Ventas por Linea Top 10 Productos més vendidos
Todas ®Berkey #Cadi ® Duetimport * lyAmportPeru ® Misha #Vultek P e o Vet
80 mill weger [ Alcaling Max Pro LV Flemo 5/14025.92006
. Alcafine Max Pro 5/1340872038
Linea de Producto somiL " Babedero Empatrable POF 300 5/13.362567.88
L ~ sospirates y Crinicas | RN Dispensador Automético para el agua 51965007344
Tadas ) ) Dispensador de Agua Mabs MYCFOSPFS 20 livros S/ 18.753.956.02
40 mill . - Centros Recreativos | Dispensador de Agus Oster OSPWDS22B 5/ 2004308436
e —— | Cispenser Filbianc 51845095882
20 mill Fiftra dis agua Sterwins 5/1396292032
) Limpiar — Instinucicnes Educativas [ Purificador de agua 16 Litros da & etapas 51345774014
0 mill. Sistema de purificacion con Kmapara UV 5/18445.929.80
2019 2020 2001 Total S/ 168584.873.22

Figura 36 Visualizacién del Dashboard

Fuente: Elaboracién Propia
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Se hace clic en la opcion “Suscribirse”

D Archiva ~ I Exportar ¥ =g Compartir Iﬁ Chatear en Teams Q Obtener informacion B Crear suscripcién f Editar --- e I:I ~ [~ [&]
g =4
Seleccione filtro de bissqueda - ripay Reporte de ventzs 5155675 mill. 17 mil 1 mil
Total de Ventas por Afio Total de Ventas por Segmento istri
Afio
Todas v
Mes
Toda
/100 il
Segmento Clizntz
0mill
Todas 5 500
il
Lugar Total Ventas por Marca Top 10 Productos més vendidos
Todas #Berkey #Cadi ® Dustimport * lyAmportPeru ® Misha #Vultek P o da entas
0 mill. rogar | ‘Alcaline Max Pro UV Plomo 5/14005.920.06
Alcaline Max Pro 5/13408720.88
Lines de Producto somil Bebedaro Empotratie POF 200 5/ 1836256788
o Hosprates y crinicas | N Dispensador Automético para el aguz 5/ 1065007344
Todz Dispensador de Agua Mabs MXCFOSPFS 20litros 5/ 1875395692
40 mill. emros Recreativo: | Ditpensador d Agus Omer OSPWDS228 5/ 2004808496
ossles y resuaurames [ Dispenser Filblanc 5/12450958,32
20 mill = — Filtro de agua Sterwins 5/ 1396292032
) Limpiar ————— insttucionss Educativas [l Purificader de aguz 16 Litres de 8 etapas 5/ 1345774014
O mill Sistera de puriicacin con lémapara UV 5/18445829.80
2019 2021 Toual S/ 168584.073,22

Figura 37 Suscripcién

Fuente: Elaboracion Propia

Se agrega una nueva suscripcion por cada una de las pestafias

D Archivo ~ 1= Exportar ™ 4 Compartir @3 Chz

Suscribirse a los correos electrénicos

, :
EF e FACTURA

=l Reporte Mensual : Cerrar

I I I No hay ninguna suscripcién establecida.

1\‘\{_, = Administrar todas las suscripciones

+Agregar nueva suscripcion

Cancelar

Figura 38 Agregar suscripcion

Fuente: Elaboracion Propia
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Se coloca los usuarios a quienes les llegara de manera automatica el informe

Suscribirse a los correos electronicos X
TESIS

+ Agregar nueva suscripcién

™ | Reporte > Ejecutar ahora o Activar W
Suscribirse
‘@ DAVID ENRIQUE GRANADOS OSTOLAZA Escriba las direcciones de correo e

B ncuir mis cambios ©

Frecuencia

Figura 39 Seleccion de usuarios

Fuente: Elaboracion Propia

Se selecciona una pestafia para cada suscripcion

Suscribirse a los correos electronicos X
TESIS

+ Agregar nueva suscripcion

~ Elementos Influyentes [> Ejecutar ahora (@D Activar W

~ Reporte > Ejecutar ahora n Activar W

Figura 40 Seleccion de nuevos usuarios

Fuente: Elaboracion Propia
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Se configura la fecha y la hora

u Incluir mis cambios @

Frecuencia

Diaria

Hora programada

1 v || 30 ~ | p.m. ¥~ || (UTC-05:00) Bogota, Lima, Quito v

Los correos electrénicos se enviaran a diario a las 07:30 PM SA Pacific Standard Time a
partir del 6/6,/2023.

Mas opciones
Figura 41 Configuracion de fecha y hora

Fuente: Elaboracién Propia

Una vez obtenido, cada uno de los usuarios recibira el informe en la fecha y hora que se ha
indicado. En la imagen que se visualiza a continuacion se ve que se el usuario que se ha
configurado ha recibido los correos por cada pestafia del informe a la hora especificada o

cercana a la hora.
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e

Inicio Vista

- 0 e ot oot B

> Favoritos () Prioritarios  Otros = Filtrar
~ Carpetas Microsoft Power Bl 2
&7 Subscription for factura (Analit.. 22:07
£ Bandejade.. 37 Power Bl Analitica Go to report > You'r...
27 Borradores P Microsoft Power Bl 2

Subscription for factura (Pregu... 2201

> Bementos envi... Power Bl Preguntas y Respuestas Go to...

W] Elementos efim. Microsoft Power Bl
Subscription for factura (Repor... 2200

£3 Correo no dese... Power Bl Reporte Go to report > You're...

Seleccionar un elemento para leerlo

Figura 42 Envio de correo

Fuente: Elaboracion Propia

En el correo se muestra un boton que dice “Go To Report” el cual al hacer clic lleva a la

version web de la herramienta para visualizar el dashboard.

5% Traducir mensaje a: Espafiol | No traducir nunca de: Inglés

() Pprioritarios  Otros = Filtrar
mn Microsoft Power BI 2 Microsoft Power Bl <no-reply-powerbi@microsoft.com> @ «a & ~
u Subscription for factura (Analit... 22:07
. Para: DAVID ENRIQUE GRANADOS QSTOLAZA Vie 11/11/2022 22:00
Power Bl Analitica Go to report > You'r...
. =) -
—
ln °
mm Microsoft Power B 2 ) -
B Subscription for factura (Pregu...  22:01 = ‘
Power Bl Preguntas y Respuestas Go to...
s Microsoft Power BI
O Microsoft Power Bl 2
Subscription for factura (Repor... 22:00 Re Orte
Power Bl Reporte Go to report > You're... p
TR
Fu Go to report >

Figura 43 Visualizacion dashboard en el correo

Fuente: Elaboracion Propia
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Metodologia
Formulacion de la Hipotesis.

Hipdtesis general:

H1: Existe un efecto entre la aplicacion de un dashboard en Power Bl con el analisis de datos
y toma de decisiones en el area de ventas de la empresa de fabricacion de equipos de
tratamiento de agua.

Ho: No existe un efecto entre la aplicacion de un dashboard en Power Bl con el andlisis de
datos y toma de decisiones en el &rea de ventas de la empresa de fabricacién de equipos de

tratamiento de agua.

Hipotesis especificas:

H1: La aplicacion del dashboard en Power Bl tiene un efecto en la calidad de la informaién

del area de ventas de la empresa de fabricacion de equipos de tratamiento de agua.

H1: Existe relacion significativa entre el dashboard de ventas en Power Bl y lay la
sobrecarga laboral del &rea de ventas de la empresa de fabricacion de equipos de tratamiento

de agua.

H1: Existe una relacion entre el dashboard de ventas en Power Bl y los costos del area de

ventas de la empresa de fabricacion de equipos de tratamiento de agua

H1: Existe una relacion entre la aplicacion del dashboard de ventas en Power Bl y la

productividad del personal del area de ventas de la empresa de fabricacion de equipos de

tratamiento de agua
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Identificacion de Variables
Variable independiente: Dashboard elaborado en Power Bl
Variable dependiente: Mejora del analisis de datos y toma de decisiones
Operacionalizacion de Variables
Variable Definicion Dimensiones Indicadores Técnicas /
Herramientas
Dashboard en Meyer- 1.1. Usabilidad 1. 1.1 Facilidad de Entrevista /
Power Bl Delius(2021) 1.2. Calidad del realizacion de Cuestionario
(Independiente) define al ERP Sistema actividades (si / no)
como un 1.3.Costos 1.1.2 Facilidad de
software que aprendizaje(si/no)
permite a las 1. 2.1 Satisfaccién del
empresas nivel de
controlar todos servicio(SLA)(%)
los flujos de 1.3.1 (Costo real/Costo
informacién que Programado)*100%
se generaen
cada ambito de
la organizacion.
2. Andlisis de Singh, Guptay 2.1. Eficiencia 2.1.1 (Tiempo real / Analisis
Reporte de Juneja (2018) Tiempo programado) documental /
Ventas define *100% Registro de
(Dependiente)  productividad datos
como la 2.2.Eficacia 2.2.1 (Trabajo
eficiencia del real)/(Trabajo
uso de los Programado) * 100%
insumos en el
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proceso
productivo y
mide cuantos
bienes se
obtienen con un
determinado
conjunto de
factores

productivos.

Poblacion.

La poblacién esta conformada por el personal del area de ventas de la empresa de fabricacion
de equipos de tratamiento de agua.

Segln Lépez (2019), la poblacion es el total de personas que pueden presentar el rasgo que se

quiere estudiar.

Muestra.

La muestra esta conformada por el personal del area de ventas de la empresa de fabricacién de
equipos de tratamiento de agua.

Segun Ldpez (2019), la muestra es un subconjunto de datos pertenecientes a una poblacion de
datos y debe estar constituido por un numero de observaciones que representen de manera

adecuada el total de datos.
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Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos
Técnica: Entrevista
Para la variable independiente Dashboard elaborado en Power Bl, se empleard la técnica de la
entrevista. Segun Troncoso-Pantoja y Amaya-Placencia(2016), la entrevista es una de las
herramientas mas utilizadas en la investigacion cualitativa, permite obtener datos mediante la

interaccion oral del sujeto con el investigador.

Técnica: Analisis Documental

Para la variable dependiente Productividad, se empleara la técnica de Analisis Documental.
Segln Dulzaides y Molina (2004), el analisis documental es una forma de investigacion técnica,
que busca representar los documentos de manera unificada. Consiste en el procesamiento

analitico incluyendo la descripcidn bibliografica y general de la fuente.

Instrumento: Cuestionario
Para la variable independiente ERP, se empleara el instrumento del cuestionario. Segun Sordo
(2021), el cuestionario consiste en la obtencion de datos directamente de los sujetos de estudio

con el objetivo de obtener opiniones de los mismos.

Instrumento: Registro de datos
Para la variable dependiente Productividad, se empleara el instrumento de Registro de Datos.
Segun Pérez y Merino (2021), es la accion a almacenar datos o dejar constancia de ello en algin

tipo de documento

Bach. Granados Ostolaza, David Enrique



UNIVERSIDAD
SAN IGNACIO
87

DE LOYOLA

Métodos y Procedimientos de analisis de datos.

Una vez realizadas las entrevistas, el analisis documental, los cuestionarios y los registros de
datos, se procederan a organizar los datos con el software Microsoft Excel, teniendo en cuenta
cada uno de los indicadores, asi como también la suma total de los datos que han sido

recolectados
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CONCLUSIONES

Se pudo determinar que la propuesta de la implementacion de un dashboard de ventas
en Power BI permite al personal de ventas facilitar el analisis y la toma de decisiones del
personal debido a la facilidad de manejo, asi como también la herramienta brinda informacion
maés detallada.

Asimismo, un dashboard de ventas desarrollado en Power Bl, ayuda a mejora la calidad de
informacién al mostrar graficos ayuda a que se puede tener una mejor vision de los datos
mostrados.

Por otra parte, también se puede concluir que el dashboard propuesto ayuda a disminuir la
sobrecarga laboral ya que al ser mas facil de usar sin necesidad de cambiar constantemente de
pantalla para comparar resultados ayudara poder realizar un analisis mas rapido y detallado de
tal manera que ayude a disminuir la sobrecarga laboral y con ello disminuir costos por horas

extras.
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RECOMENDACIONES

Para proponer un dashboard, es elemental recolectar la informacion necesaria sobre el negocio,
asi como también conocer las necesidades de los trabajadores del area. Asimismo, la
informacidn recolectada debe ser concreta, de esta manera se podra elaborar un dashboard con
la informacidn que necesita el personal del area de ventas. Adicionalmente, el disefio debe
contar con una buena accesibilidad, con una navegacion sencilla, que sea limpio y atractivo, de
esta manera la usabilidad mejorara teniendo asi un mejor analisis de las ventas.

Finalmente, teniendo en cuenta que se facilitara el analisis y toma de decisiones del personal
del &rea de ventas, se recomienda a los profesionales de todos los rubros poner en practica la
aplicaciéon de los dashboards en distintas areas, con el fin de comprobar si los resultados
obtenidos respecto al analisis de la informacién y toma de decisiones tienen un impacto

positivo.
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