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RESUMEN

Las pequefias y medianas empresas crecen a pasos agigantados, generando empleo y generando
ingresos en beneficio para la poblacion. Inteligencia de negocios es una solucion que permite
obtener informacion organizada, concisa y oportuna; permitiendo generar en tiempo real
escenarios de ventas diarias y reportes que apoyen a la toma de decisiones de manera correcta y
efectiva en las operaciones de ventas (ZEVALLOS, 2019). La investigacion tiene como
objetivo, utilizar la inteligencia de negocios en las PYMES a fin de encontrar el camino para
tomar la decision mas acertada en los negocios. Se implement6 inteligencia de negocios en la
gestion estratégica de informacion comercial dentro del proceso de ventas de una PYME,
especificamente en la libreria Exito, la misma que tiene una gran cantidad de informacion que
es almacenada en una base de datos, donde se hace obvia la necesidad de dedicar mas tiempo a
analizar lo que ocurre y a hacer predicciones y planes al futuro; utilizando la herramienta Power
Bl se propone una solucién informatica. Power Bl facilita al usuario reportes estadisticos
mediante Dashboard, reportes que permiten hacer un analisis completo de la informacion y
tomar la decision acertada. Determinando que la implantacién de inteligencia de negocios en
las PYMES permite optimizar operaciones, adquirir clientes, aumentar ingresos y beneficios y
aventajar a la competencia.

Palabras Clave: Inteligencia de negocios, Power Bl, Toma de decisiones, Dashboard.



ABSTRACT

Small and medium-sized companies are growing by leaps and bounds, generating employment and
income for the benefit of the population. Business intelligence is a solution that allows obtaining
organized, concise and timely information, allowing to development of daily sales scenarios and
reports that support the decision-making correctly and effectively in sales operations
(ZEVALLOS, 2019). The research objective is to use business intelligence in SMEs to find the
way to make the correct business decision. Business intelligence implemented in the strategic
management of commercial information within the sales process of an SME, specifically in the
Exito bookstore, which has a large amount of data that is stored in a database, where it becomes
apparent the need to spend more time to analyze what 15 happening and to make predictions and
plans for the future. Using the Power BI tool, a computer solution proposed. Power Bl provides
the user with statistical reports through Dashboard, reports that allow a complete analysis of the
information and make the right decision. It determined that business intelligence implementation
in SMEs allows optimizing operations, acquiring customers, increasing revenues and profits, and

getting ahead of the competition.

Keywords: Business intelligence, Power BI, Decision making, Dashboard.
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c.c. 0602232324



INTRODUCCION

Actualmente, la informacidn es considerada un activo valioso para las empresas, siendo quizas
uno de los mas valiosos por su importancia en el proceso de toma de decisiones. Es asi que el
conocimiento de la empresa provee de una sélida base, sobre la cual las decisiones comerciales
tienen una mayor probabilidad de afectarla positivamente. La informatizacion de las empresas
promueve una mayor eficiencia en la gestion de la informacion, por lo cual este conocimiento
Ilega a ser oportuno y efectivo, por el tratamiento automatico de la informacion, y la posibilidad
de adaptarlo a la realidad especifica de cada empresa. (Granados, 2014)

Un servicio de Business Inteligencie (Inteligencia de Negocios o Bl) ofrece funcionalidades
para el seguimiento de ventas en tiempo real, asi como para la administracion y analisis de datos
histéricos, permitiendo identificar problemas del pasado y presente, para proyectarlos
estratégicamente en las decisiones comerciales o productivas futuras de una empresa. De esta
manera, los gerentes 0 administradores adquieren un mejor conocimiento del negocio, y lo
aplican para disminuir riesgos y gestionar adecuadamente los costos y gastos. Facilita un mejor
conocimiento de los clientes del negocio, con lo cual los productos y servicios pueden adaptarse
mejor a sus necesidades. Permite ademas proyectarse a una mejora continua de los procesos,
con sus posibilidades de deteccion de errores y puntos débiles. (Calvo, 2020)

La implementacién de BI responde a la necesidad de las empresas de ser competitivas y
efectivas en relacion a sus decisiones comerciales, dentro de un mercado dinamico en el que el
cliente y sus necesidades de adquisicién pueden ser analizadas y proyectadas en base al
procesamiento de la informacion, dentro de una adecuada infraestructura tecnologica. (Calvo,
2020)

La libreria Exito es una microempresa ubicada en la ciudad de Riobamba, la cual se dedica a la
comercializacién de Utiles escolares. En la actualidad cuenta con un software informatico que
registra los movimientos comerciales de forma masiva, pero no provee informacion Gtil para la
toma de decisiones, a pesar de poseer una cantidad importante de datos histdricos procesables.
La infraestructura informética del negocio se restringe al registro y consulta simple de
movimientos comerciales, lejos del conocimiento requerido para una efectiva toma de
decisiones.

Se pretende, por lo tanto, mejorar el conocimiento del negocio mediante la aplicacion de la
inteligencia de negocios a la gestion estratégica de informacion comercial, dentro del proceso
de toma de decisiones en ventas de la libreria Exito, se prevé que la implementacion de este
servicio apoye ademas a una dinamizacion del inventario mucho mas eficiente, disminuyendo
los niveles de inventario muerto de la empresa.

El capitulo I, describe el problemay la justificacion de la investigacion, seguido de los objetivos
general y especificos.

El capitulo I1, se puntualiza el marco tedrico relacionado al tema de investigacion.

El capitulo I11, detalla la metodologia aplicada en la investigacion.

El capitulo 1V, describe los resultados y discusién de la investigacion.

El capitulo V, indica las conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO I
1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.Problema
En la actualidad las empresas realizan actividades que generan grandes cantidades de datos,
los cuales se encuentran almacenados en bases de datos y son administrados a través de
sistemas transaccionales. Para lo cual la Libreria Exito sostiene que la informacion es muy
util e importante en estos tiempos, para lograr una ventaja competitiva en el mercado. Los
principales elementos que impiden el crecimiento de una pequefia y media empresa son los
errores en operaciones y gestion (organizacional, administrativa, financiera y comercial).
De manera que, no se conoce patrones de compra de sus clientes, o a su vez no saber si sus
clientes estan conformes con los productos o servicios de la empresa. Para lo cual se hace la
siguiente pregunta. ;Como aplicar la inteligencia de negocios a la gestion estratégica de
informacion comercial, dentro del proceso de toma de decisiones en ventas, para mejorar el
conocimiento del negocio?

1.2 Justificacion de la Investigacion

La implementacion de un servicio de Bl en la Libreria Exito mejorara sustancialmente la
gestion estratégica de su informacion, y permitira al nivel gerencial estratégico del negocio:
iniciar un proceso de mejora continua en el area comercial, satisfacer eficientemente las
demandas futuras de sus clientes, reducir riesgos e incrementar sus utilidades. Su
implementacion aprovechara la infraestructura tecnoldgica existente, asi como los datos
histdricos de sus bases de datos, para convertirlos en informacion atil de valor estratégico.
La Inteligencia de Negocios segun (Farreés, s.f.), tiene un papel fundamental en la toma de
decisiones de cualquier empresa, quien conlleva conjunto de herramientas, procesos e
infraestructuras que ayudan a la transformacion de datos en informacion util y concreta para
su correcto uso, permitiendo tener un mejor punto de vista de las opciones de los clientes,
identificar areas de mejora y mejorar la productividad de sus productos (Farrés, s.f.). Sus
beneficiarios directos seran los administradores de la Libreria Exito, mientras que los
indirectos seran otras PYMES que, en base a los resultados de este estudio, apliquen el
proceso metodoldgico planteado para incorporar Bl a su infraestructura tecnolégica y de
gestion del negocio.

1.3.Viabilidad de la Investigacion
Existe el interés, por parte de los administradores de la Libreria Exito, sobre los resultados
previstos del proyecto. Por tanto, han manifestado su apoyo para el desarrollo del mismo,
autorizando el acceso a la infraestructura de red interna (hardware y software), asi como
para la aplicacion de instrumentos de investigacion que permitan obtener informacion para
el analisis técnico correspondiente.
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1.4.Consecuencias de la Investigacién

El escaso conocimiento del negocio genera una inadecuada toma de decisiones que se
plasman directamente en las finanzas de la empresa. La inadecuada gestion de los costos y
gastos, asi como la escasa adaptacion del negocio al cliente y sus necesidades, generan
pérdidas econdmicas que, a largo plazo, pueden reflejarse en su posicionamiento comercial
en el mercado.

17



1.5. Objetivos: General y Especificos
1.5.1. Objetivo General

Aplicar inteligencia de negocios a la gestion estratégica de informacion comercial,
dentro del proceso de toma de decisiones en ventas de PYMES.

1.5.2. Objetivos Especificos

Seleccionar una herramienta de Inteligencia de Negocios adecuada al contexto de
estudio, mediante el analisis de los procesos de gestion de informacién comercial y toma
de decisiones del area de ventas de la Libreria Exito, para la delimitacion técnico-
informatica de la propuesta.

Disefiar reportes y cuadros de mando de Inteligencia de Negocios, mediante el analisis
de la gestion estratégica del negocio, para su evaluacion a nivel gerencial.

Implementar el servicio de Inteligencia de Negocios en la Libreria Exito, mediante la
informatizacién de la solucion de negocios, para la ejecucion de pruebas de
funcionamiento y la evaluacién de los resultados obtenidos.

18



CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1. Business Intelligence

La Inteligencia de Negocios sirve para apoyar y permitir que las empresas tomen decisiones
inteligentes a partir de informacion tactica. Actiia como un sistema de apoyo a la toma de
decisiones basado en datos que se usa indistintamente con los sistemas de informacion para
ejecutivos, libros de informacion y herramientas de consulta e informes (Lugo, 2020).

Un sistema de BI, es aquel que permite centralizar los datos de la empresa, procedentes de
diversas aplicaciones, bases de datos y archivos (esto incluye archivos de texto, libros de
Excel, o cualquier otro archivo que contenga datos relevantes para el negocio). Estos datos
no estan tal y como se obtienen de los diversos origenes, sino que han sufrido una serie de
procesos de transformacion y limpieza, tienen una mayor calidad; estdn elaborados y
dispuestos para responder a las preguntas de negocio que realizan los usuarios de una forma
eficaz, rapida y certera, evitando que haya mas de una version de la verdad (Ramos, 2011).

2.1.1. Historia

Segun (Heinze, 2020), El trabajo de Richard Miller Devens de 1865, Cyclopaedia of
Commercial and Business Anecdotes contiene el primer uso conocido del término "
inteligencia de negocios". Lo usa para describir la forma en que un banquero, Sir Henry
Furnese, tuvo éxito: tenia una comprension de los problemas politicos, las inestabilidades
y el mercado antes que sus competidores.

“A lo largo de Holanda, Flandes, Francia y Alemania, mantuvo un tren completo y perfecto
de inteligencia comercial”, escribe Devens sobre Furnese. "La noticia ... fue recibida
primero por ¢1" (Heinze, 2020).

Furnese finalmente uso este conocimiento avanzado con fines engafosos y se hizo famoso
como un financiero corrupto. Sin embargo, la idea de recopilar informacion sobre las
condiciones comerciales era una semilla que creceria (Heinze, 2020).
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Componentes de Business Intelligence
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Figura 1: Componentes de Business Intelligence
Obtenido: http://introduccionbi.blogspot.com/2014/11/esquema-de-los-componentes-de-la.html

2.1.2. Proceso de Business Intelligence

Extraccion

Es el proceso a través del cual se logran alcanzar u obtener los datos que se encuentran
en la fuente (ZEVALLOQOS, 2019). Segun (Sordo, Hubspot, 2021), es muy comun que los
datos provengan de diferentes fuentes y formatos como archivos de XML, JSON, CSV
y hojas de célculo, aplicaciones SaaS, sistemas CRM, API, sitios web, etc.

Segun (Sordo, Hubspot, 2021), durante la extraccion de los datos de la fuente original,
el proceso de ETL (Extraccion, transformacion y Carga) realiza un andlisis y limpieza
de todos datos, lo que ayuda a diferenciarlos. Donde el volumen de datos extraidos va a
depender de las necesidades de cada compafiia (Sordo, Hubspot, 2021).

Transformacion

En esta etapa del proceso ETL se realiza la transformacion de los datos. Segun (Sordo,
Hubspot, 2021),se lleva a cabo a través de un conjunto de reglas que proporcionan el
orden y la claridad con los que los datos van a ser integrados en la base de datos y que
varian segun los criterios de cada compafiia (Sordo, Hubspot, 2021).

Por medio de una validacién, la eliminacion de duplicados, codificacién y filtrado en el
formato deseado, esta transformacién de datos permite conocer datos que tienen alguin
tipo de deficiencia para ver si se omiten o se hacen a un lado para un analisis mas
profundo (Sordo, Hubspot, 2021).

Carga
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En este proceso segun (Zevallos, 2019), se almacenan los datos obtenidos en la fase de
transformacion, este proceso también puede incluir la tarea de mantener indices y
restricciones de integridad. Existen basicamente tres tipos de carga:
e Carga Inicial: el almacén de datos se encuentra vacio por ser la primera vez que
se cargan los datos con sus respectivas tablas.
e Carga Incremental: carga de datos a medida que van ocurriendo cambios en los
mismos y dentro de los tiempos de carga planificado.
e Refrescamiento Total: Carga los datos de todas las tablas segun la actualizacion
de los datos (Zevallos, 2019).

Extract Transform

®)

)\ @ ~2 Warehouse

Carga en el Data Warehouse,
Obtencién de los datos Validacion y limpieza de almacén de datos que
de las distintas fuentes los datos, que se albergara la informacién
o sistemas de una convierten en informacion unificada, depurada y
compaiiia estructurada consolidada, lista para su
explotacion

ETL: Extract, Transform, Load

(Extraer, Transformar y Cargar) algoritmia &0

Figura 2: Proceso ETL

Fuente: https://algoritmia8.com/wp-content/uploads/2020/04/ETL-Finalisimo-768x432.jpg

2.2.Etapas de un proyecto Bl

Identificacidn de las necesidades y definicion de los objetivos

Es la fase clave en el proyecto. Si no se analizan bien las necesidades y carencias del
negocio, serd dificil ponerles solucion. Una vez bien definidas, se establecen los objetivos
especificos a alcanzar (Basauli, s.f.).

Definicion del modelo de datos

El modelo de datos es una representacion conceptual de las métricas y dimensiones que
quiere analizar la empresa. En esta fase es importante establecer un consenso en el equipo
sobre qué significa cada métrica y dimension para obtener un modelo de datos homogéneo
(Basauli, s.t.).

Implantacion de la infraestructura

En este punto se empieza a “construir la casa” a partir de los “planos” que se ha dibujado
anteriormente (Basauli, s.f.). Se crea un proyecto ETL (extraccion, transformacién y carga
de datos) y se selecciona el software que se trabajara (por ejemplo, Power Bl). En esta fase
es de vital importancia una validacion optima de los datos por parte de la empresa, esos
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datos van a ser los que se reflejaran en los informes, y es importante que sean correctos antes
de visualizarlos e interactuar con ellos (Basauli, s.f.).

Presentacion

Se elaboran y presentan los informes y cuadros de mandos de visualizacion, a partir de los
cuales los usuarios accederan a la informacion. En esta fase es importante un buen disefio;
visual, claro, esquematico, intuitivo y con el que sea facil interpretar la informacién. La
informacion expuesta debe ser entendible para los usuarios involucrados en el proyecto y
posterior toma de decisiones (Basauli, s.f.).

Arranque, formacion y soporte

Por ultimo, hay que formar a los usuarios en el manejo del sistema, y proporcionar un soporte
técnico durante la familiarizacién con éste, asi como en la interpretacion de los resultados
obtenidos. Un proyecto de Business Intelligence exitoso serd aquel en el que los encargados
de tomar decisiones en una empresa, puedan hacer un seguimiento 6ptimo y continuado de
los indicadores de ésta (Basauli, s.f.).

2.3. Herramientas de business Intelligence

Tabla I: Herramientas de Business Intelligence

HERRAMIENTA CARACTERISTICAS

e El registro es gratuito.
e Raépido y facil acceso a los datos con exposicion de métricas
claves.
e Los paneles de datos pueden ser revisados en tiempo real.
e Power Bl es capaz de responder preguntas con una
POWER BI visualizacion interactiva con graficos e informes.
e Es totalmente personalizable para las necesidades de la
empresa y equipo de trabajo.
e Capacidad de tomar decisiones basadas en los datos desde
cualquier sitio del mundo, disponible para aplicaciones
Windows, i0S y Android (xms.cl, s.f.).
e Andlisis y visualizacion de informacion en cuestion de
minutos, no en horas.
e Informacion multidimensional sobre su negocio.
TABLEAU e Visibilidad geogréfica gracias a la creacion de mapas
analiticos con un solo click.
e Motor de datos columnar para acelerar las fuentes de datos
lentas.
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MICROSTRATEGY

ORACLE Bl

QLIK

SAP
(BUSINESSOBJECTS
BUSSINESS
INTELLIGENCE)

Presentaciones para reuniones internas y externas.
Colaboracion y uso compartido mediante Web y aplicaciones
moviles.

Visualizaciones interactivas integradas en las aplicaciones.
Se integra en la infraestructura de TI existente,
implementacion rapida y sencilla, poco mantenimiento y bajo
costo total de la solucién (tableau, s.f.).

Anadlisis avanzado y predictivo

Informes en tiempo real

Inteligencia de Negocio

Facil de usar y mantener

Alto rendimiento

Soluciones de Big data (ES, 2018)

Dashboard interactivo.

Informes empresariales.

Creacion de informes de autoservicio

Integracion de Microsoft Office

Deteccion y alertas proactivas.

Inteligencia procesable.

Visualizacion avanzada (PowerData, 2018).

Analisis flexible y agil

Exploracion sin restricciones

Gobernanza de datos (IGN, 2016).

Informes y analisis

Aplicaciones de visualizacion de datos y analiticas
Integracion con Office

Road map del producto (SAP, s.f.)

2.4. DashBoard

Fuente: El autor

Es una herramienta que recoge de la forma mas visual posible toda la informacién, datos
fundamentales y tendencias del negocio. Proporciona en una vista general el estado y
desarrollo de los indicadores clave de desempefio o KPI’s. La clave de la herramienta es
poder tener un control continuo y actualizado de la situacion (CulturaSEO, 2020).

Para desarrollar un DashBoard se debe tener en cuenta una serie de puntos:

e El desarrollo grafico debe ser sencillo y preciso.
e Justificar su desarrollo y sefialar que se recoge y para qué.
e Determinar el nimero de indicadores que se quiere afadir
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e Sefialar las acciones tomadas que estan detras de las informaciones que compone el
DashBoard (CulturaSEO, 2020).

Existen diferentes tipos de DashBoard que se caracterizan por su maltiple funcionalidad como

se le muestra en la Tabla 2.

Tabla Il: Tipos de DashBoard

Tipo de DashBoard

Caracteristicas

Estratégico

Operacional

Analitico

Tactico

Es una herramienta de informes.

Alinea los objetivos estratégicos de una empresa.

Realizan seguimientos de las métricas de rendimiento frente a
objetivos de toda empresa (TuDashBoard, 2019).

Realiza operaciones que tienen un horizonte temporal corto.
Son administrados por niveles de gestion junior.

Se utiliza para supervisar y analizar las actividades de una
empresa en un area comercial determinada.

Ayuda a los departamentos a mantenerse proactivos vy
adelantarse a los problemas (TuDashBoard, 2019).

Se radica en el uso de datos historicos.

Se puede identificar tendencias y compararlas con mdultiples
variables.

Es de gran utilidad con informacion categorizada masiva y
amplia (TuDashBoard, 2019).

El nivel de detalle cae entre un DashBoard estratégico y un
DashBoard operativo (TuDashBoard, 2019).

Permite varios filtros y segmentacion.

Ayuda a mejorar el desempefio en distintas areas comparandolas
con resultados anteriores (Palate, 2021).

2.5.Toma de decisiones

Fuente: Elaboracion propia

Las decisiones pueden tomarse en un contexto de certidumbre, incertidumbre o riesgo.
Tomar buenas decisiones es algo que todo gerente se esfuerza por lograr, ya que la calidad
de las decisiones administrativas influye poderosamente en el éxito o fracaso de una
organizacion, asi como las personas toman decisiones a cada instante, siendo algunas de
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ellas de importancia gravitante en la vida. La toma de decisiones en una organizacién se
circunscribe a todo un colectivo de personas que estan apoyando el mismo proyecto
(ZEVALLQS, 2019).
2.5.1. Etapasen el proceso de la toma de decisiones
Fase de Inteligencia
Consiste en identificar y definir el problema para el que se pretende tomar una decision.
En primer lugar, se realiza un analisis completo interno y externo para buscar el origen
fundamental de este problema. Tener en cuenta que este analisis depende de la forma en
que el decisor percibe el problema, es decir, selecciona, recibe, organiza e interpreta la
informacion; es necesario recopilar todos los datos disponibles acerca del problema para
optimizar la utilidad de la informacion (ZEVALLQOS, 2019).

Fase de Disefio

Se identifican y enumeran todas las alternativas, estrategias o vias de accién posibles.
Hacer un analisis exhaustivo del problema, siendo recomendable la opinién de varias
personas con distintos puntos de vista, con el fin de que no queden alternativas sin
identificar (ZEVALLOQOS, 2019).

Fase de Selecciéon

Consiste en la eleccion de una alternativa. Donde, se evaltan todas las lineas de accién
teniendo en cuenta la concordancia de los objetivos de la empresa y los recursos.
Ademas, la alternativa elegida debe ser factible y contribuir a la resolucion del problema.
Por supuesto, esta eleccion se realiza en funcion de la cantidad y calidad de informacion
disponible a tal efecto (ZEVALLQS, 2019).

Fase de Implantacién
Se desarrollan las acciones que conlleva la alternativa elegida para solucionar el
problema (ZEVALLOS, 2019).

Fase de Revision

Sirve para comprobar si la decision adoptada es la méas adecuada y si se alcanzan los
resultados deseados. Se realiza un control evaluando las acciones pasadas y si algo no
es correcto, se reinicia el proceso (ZEVALLOS, 2019).

2.5.2. Proceso de la toma de decisiones
e Identificacion de Pruebas: Un problema es un desvio respecto a una norma, cuya
causa se desconoce y que interesa conocer.
e Identificacion de Criterios de Decision.
e Asignacién de Ponderaciones a los Criterios.
e Desarrollo de Alternativas.
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Analisis de Alternativas.

Seleccion de una Alternativa.

Implementacion de la Alternativa.

Evaluacion de la Eficacia (ZEVALLOS, 2019).
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CAPITULO 111
3. METODOLOGIA

Aplicar inteligencia de negocios a la gestion estratégica de informacion comercial, dentro
del proceso de toma de decisiones en ventas de PYMES.
3.1.1dentificacion de variables

3.1.1. Variable Independiente
Inteligencia de negocios.

3.1.2. Variable Dependiente
Toma de decisiones en el area de ventas de la Libreria Exito.

3.2. Disefio de la investigacion

No experimental: La investigacion se enfocd en procesos de observacion y analisis técnico-
documental de informacion, a fin de implementar una solucion tecnoldgica en el contexto
de estudio; no existié una manipulacién de las variables de investigacion, debido a que se
restringio a la observacion de los hechos.

Transversal: La recopilacion de informacion se efectué en un periodo de 30 dias,
constituyéndose en un proceso Unico.

Descriptiva: El estudio se centr6 en la descripcion y analisis de los procesos de gestion de
informacion comercial del area de ventas, para la determinacion de parametros de disefio y
configuracién de la herramienta Power BIl. Por lo tanto, no se buscé ni formulo la
explicacion de hechos o fendmenos en el &mbito de investigacion.

3.3.Tipo de estudio

De campo: Los instrumentos de investigacion se aplicaron in situ, es decir, en las
instalaciones de la Libreria Exito, donde se genera y gestiona la informacion comercial del
negocio.

Aplicado: Debido a que, para la ejecucion técnica de los objetivos, se requirié aplicar las
funcionalidades como comparar datos, identificar productos y optimizar operaciones de la
Inteligencia de negocios para la manipulacion de datos.

Bibliografico: El desarrollo del marco teorico de la investigacion se basara la revision de

articulo cientificos y libros. Asi también, se prevé la necesidad de ejecutar procesos de
analisis bibliografico para complementar los conocimientos adquiridos.
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3.4.0peracionalizacion de las variables
Tabla I11. Matriz de Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Dimension Indicador
Independiente: Lainteligenciade negocioses e Comportamiento del e Numero de reportes
Inteligencia de uyn conjunto de técnicas y cliente. de ventas.
Negocios herramientas enfocadas al ~® Comparacion de e Dashboard.

almacenamiento, datos.
produccién  de  datos ¢ Rastrearel
rendimiento

historicos que faciliten la o
e Optimizar

operaciones.

toma de decisiones a nivel

gerencial. L
e Predecir el éxito.
Dependiente: La toma de decisiones es e Planeacién e Productos mas vendidos.
Proceso de toma de fundamental para mejorar la e Gestion empresarial e Clientes frecuentes
decisiones en el &rea  productividad de una e Ventas Realizadas
de wventas de la empresa, definiendo el rumbo
Libreria Exito de la misma y determinar las

acciones necesarias  para
cumplir los objetivos.

Fuente: Elaboracion propia

3.5.Procesamiento y analisis

Para la determinacion de los procesos de gestion de informacion comercial y toma de
decisiones en el area de ventas de la Libreria Exito. EI procedimiento a ser desarrollado para
el cumplimiento de los objetivos de investigacion es el siguiente:

3.5.1. Planificacion de actividades para implementacion de Inteligencia de negocios.
La Tabla 4, presenta el cronograma de actividades planificadas segun cada fase del
procedimiento a ser desarrollado.

Tabla IV: Actividades Planificadas

Actividad Tiempo
Andlisis de la PYME 6 dias
Andlisis del area de Ventas 4 dias
Andlisis de la base de datos 5 dias
Extraccion, trasformacion y carga. 5 dias
Disefio de Reportes 4 dias
Creacion de Dashboard 2 dias
Generacion de Reportes en Power Bl 5 dias
Total 31 dias

Fuente: Elaboracién Propia
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Descripcion de la percepcion del conocimiento actual del negocio por parte del
administrador del negocio, determinando los requerimientos de la PYME.

Tabla V. Requerimientos

CODIGO REQUERIMIENTO DESCRIPCION
PCA Productos més vendidos Analiza los productos que
mas salen a la venta.
PCB Productos menos vendidos Analiza los productos que
menos salen a la venta.
PCC Meses con mayor y menor Analiza los meses en que mas
venta y menos ventas produce la

PYME.

Fuente: Elaboracién propia

3.5.2. Seleccion de la herramienta de Bl
Desarrollo de un cuadro comparativo de herramientas aplicables.

Tabla VI. Cuadro comparativo de herramientas Bl

Herramienta

Caracteristicas

TEBLEAU

Oracle Bl

Se utiliza para el descubrimiento y visualizacion de datos.
Puede analizar y compartir datos facilmente sin que Tl tenga que
intervenir.

Soporta varias fuentes de datos (MS Excel, Oracle, MS SQL
Google ANalytics y SalesForce).

Es gratuito para uso personal (Haije, mopinion, 2019).

Es un portafolio empresarial de tecnologia y aplicaciones para
la BI.

Posee capacidades como tableros, inteligencia proactiva, alertas,
ad hoc.

Sirve para analizar grandes volumenes de datos (Haije,
mopinion, 2019).
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SAP(Business
Intelligence)

MicroStrategy

QlikSense

Systum

Power Bl

Ofrece analiticas predictivas Bl en tiempo real.

Ofrece reportes y analisis, visualizacion de datos y aplicaciones
analiticas, integracion de oficina y analiticas de moviles.

Es un software robusto orientado para todos los roles, ofreciendo
miles de funciones de una plataforma (Haije, mopinion, 2019).

Ofrece un dashboarding poderoso y de alta velocidad.

Posee una analitica de datos que ayuda a monitorear tendencias,
mejorar la productividad, etc.

Los usuarios se pueden conectar a una o varias fuentes (Haije,
mopinion, 2019).

Se puede utilizar desde cualquier dispositivo en cualquier
momento.

La interfaz esta optimizada para las pantallas tactiles.

Posee la funcion Storytelling.

Los usuarios afiaden sus experiencia a los datos y al usar
capturas de pantalla y resaltar que es mucho mas facil la toma
de decisiones (Haije, mopinion, 2019).

Ayuda a optimizar procesos a través de multiples canales B2B y
B2C para que puedan incrementar su productividad.

Incluye una gran cantidad de funciones de ventas

Posee CRM incorporado, gestion de inventario.

Ofrece un amplio rango de opciones de integracion (Haije,
mopinion, 2019).

Es una suite de herramientas de analiticas basado en la web, que
sobresale en la visualizacion de datos.

Permite a los usuarios identificar tendencias en tiempo real.
Tiene conectores nuevos que permiten mejorar el juego en
campanas.

Esté basado en web, Microsoft Power BI.

Se puede acceder desde cualquier parte.

Permite a los usuarios integrar sus apps Yy dar reportes y tableros
en tiempo real (Haije, mopinion, 2019).

Fuente: Elaboracién propia
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3.5.3. Anadlisis técnico

En la actualidad para implementar Inteligencia de Negocios, existen varios programas que
ayudan a las PYMES a mejorar la toma de decisiones con la manipulacion de los datos.

Se selecciond la herramienta Power BI, porque permite transformar grandes cantidades de
datos en mapas y graficos conocidos como DashBoard, proporcionando la informacién en
tiempo real, facil de utilizar y manejar los datos para una mejor toma de decisiones en la
empresa.

3.5.4. Disefio de reportes y cuadros de mando de Bl

Para el disefio del cuadro de mando de Bl se analizé toda la informacion de ventas, para asi
determinar cudles son los productos mas vendidos y a su vez también analizar cuales son los
productos que menos ventas tiene la libreria Exito.

Se disefi6 un reporte estratégico y facil de analizar demostrando los datos una manera facil
y entendible para el usuario, facilitando de esta manera la toma de decisiones en la empresa.
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Figura 3. Disefios de Reportes
Fuente: https://es.cosmoconsult.com/fileadmin/user upload/Que-es-un-panel-control-power-bi.jpg

3.5.5. Evaluacion del disefio por parte del gerente del negocio, mediante una ficha de
valoracion

Tabla VII. Ficha de evaluacién del disefio

Marque con una X segun corresponda

Si

NO

El disefio cumple con las perspectivas de la empresa.

Muestra informacion relevante para la toma de decisiones

Sefiala los productos de mayor demanda

Sefiala los productos menos vendidos

La busqueda de datos a traves del programa es fécil.

Es adecuado al grado del usuario

Incluye actividades interactivas y creativas.

Fuente: Elaboracion Propia
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3.6.Implementacion del servicio de Bl
3.6.1. Arquitectura Técnica

Fuente -
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Figura 4. Arquitectura Técnica
Fuente: Elaboracion Propia

e Fuente: Esel origen de la informacion que va a ser utilizada de la libreria Exito,
en el cual se encuentro el proceso de Ventas.

e Consolidacion y analisis:

Realiza todo el proceso ETL (extraccion,

transformacion y carga) para los datos que estan en el proceso de las diferentes
dimensiones de la bodega de datos.

e Repostes y alertas para el usuario: Selecciona y analiza la informacion de los
datos generando su respectivo informe mediante la herramienta de BI.

3.6.2. Proceso: Para el proceso se ha determinado realizar Business Intelligence en el
proceso de Ventas. A continuacion, en la Figura 5 se observa el proceso de ventas.
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Figura 5. Proceso de Ventas
Fuente: Elaboracion propia
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3.7.Andlisis de la base de datos referente al médulo de ventas
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Figura 6. Base de datos modulo ventas
Fuente: Elaboracién Propia
3.8. Disefio e implementacién del proceso ETL

Se utiliza la herramienta Power B, para la extraccion y carga de datos como se muestra en
la Figura 7.

. Identificador del .
Conexion a la servidor en Power Seleccionar la
base de datos Bi base de datos

&

Determinacion : Seleccion de la

del modelo tablas del modulo
dimensional. de ventas

Figura 7. Proceso ETL
Fuente: Elaboracion Propia
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3.9.Visualizacion del M6dulo de ventas en Power Bl
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Figura 8. Mdédulo de ventas en Power Bl
Fuente: Elaboracion Propia

3.10. Implementacion de Power Bl
La libreria Exito tiene un servidor que aloja todo tipo de aplicaciones requeridas, la
implementacion se realizd bajo la arquitectura cliente - servidor. El proceso de
implementacion se muestra en la Figura 9.

Descripcion de

Pu_bllcglr —> laaplicaciona —> Color de Fondo
Aplicacion i
Publicar
|
\
Pagina dg inicio Permisos de Finalizacion
de la aplicacion acceso

Figura 9. Proceso de implementacion de Power Bl
Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO IV

4. RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. Resultados segun cada requerimiento
4.1.1. Productos mas vendidos

¢ Volveral informe

PRODUCTOS MAS VENDIDOS

1 mil (4,93%)

3 mil (8,72%)

. . 4 mil (14,28%)
3 mil (8,72%) nombre
® Carpeta de hoja transparente
@ Colores Norma

Colores Pelikan

3 mil (10,46%) D ra me Cuaderno universitario de 100 hojas Nor...
2 mil (8,02%)
@ Cuaderno universitario de 60 hojas Norma
Esfero Big Fino
Hojas Perforadas
3 mil (8 0355) ® Lapiz Mongol
2 mil (8,00%)

@ plastilina Norma
4 mil (15,2%)
@ Temperas carioca
3 mil (11,12%)

3 mil (10,46%)

Figura 10. Productos mas vendidos
Fuente: Elaboracion Propia

En la Figura 10, se observa los 10 productos mas vendidos, en primer lugar, se tiene al
cuaderno universitario de 100 hojas Norma alcanzando un valor de $5233,20 desde el
afo 2017 hasta el 2021, determinando también que los productos restantes han generado
ganancias similares, obteniendo ingresos importantes a la empresa.

4.1.2. Productos menos vendidos

< Volver al informe PRODUCTOS MENOS VENDIDOS

308 (5,81%)

856 (12,5%)

nombre
@ cuademno peq de 30 hojas

569 (8,21%) 847 (12 @ Cuaderno universitario de 50 hojas
@ Acuarela Faber Castell
@ Cuaderno peg de 50 hojas
@ Cuaderno peq de 60 hajas
847 (945 @®rincel Plano 8
cuademno peg de 40 hajas
821 (11,99%) ®Esfera Allwrite

@ Resaltador Pelikan

con (o oas: Borrador Pelikan Grande
680 (9,93%)

758 (11,07%)

720 (10,51%)

Figura 11. Productos menos Vendidos
Fuente: Elaboracion Propia
Como se puede observar en la Figura 11, se detalla los productos menos vendidos, los

cuales generan menos ingresos desde el afio 2017 hasta el 2021.
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4.1.3. Meses con mayor y menor venta

Libreria Exito

[ Mesesconmayorymenorventa ] e s

Agosto
Octubre
Septiembre
Enero
Junio
Noviembre
Diciembre

20
I
Febrera 3 T
April 1263525
. . . Total 402.619.76

Mes

idusuario

“ I:C e

Figura 12. Meses con mayor y menor venta
Fuente: Elaboracién Propia

La Figura 12, indica las ventas generadas por cada mes detallando que los meses con
mayor venta desde el afio 2017 hasta el 2021 son agosto, septiembre y octubre.
Identificar los meses que mas ventas generan, ayuda a la empresa a crear estrategias de
ventas como descuentos, promociones, etc., con el propdésito de elevar sus ventas en
estos meses.

4.1.4. Total de ganancias

0al

< Walver al informe

=
Mes t'ctzl

ﬂg Agosto 84.816,22
Octubre 78.120,16
Septiembre 65.120,86
Enero 28.741,584
Junio 22.483,70
MNoviembre 23.097,09
Diciembre 19.689,26
Mayo 19.603.,50
Julio 18.705,60
Marzo 14.749,58
Febrero 13.856,70
Abril 12.635,25
Total 402.619,76

Figura 13. Reporte de Ganancias por mes
Fuente: Elaboracion Propia

La figura 13, muestra las ganancias de ventas por mes, determinando los meses que
mayores ganancias producen son agosto, septiembre y octubre desde el afio 2017 al 2021
y los meses que menores ganancias produce son febrero, marzo y abril, por lo tanto, la
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=]

empresa debera enfocarse en estrategia de marketing en los meses que menos ventas
genera con el propoésito de incrementar ventas.

4.15. DashBoard

C @ (1 https://app.powerbi.com/groups/me/reports/73ac21a2-c173-42e0-baB9-02b552cadfa3/ReportSection ) = -
Power Bl Mi érea de trabajo Tesis valido | Datos actualizados el 16/2/22 ~+

Pé4ginas < | [ Archivo ~ = Exportar ~ |# Compartir K ChatearenTeams § Obtenerinformacién [ Suscribirse ¢ Editar -+~ O~ O~ ‘ O L Y
Libreria Exito «

Productos
[ Productos menos Vendidos | <
-
Meses oo nombre =
: sdermo pea de g

Clientes

99%) @Es
®Resaltador Pelikan

@ Borrador Pelikan ..

Productos Ascendentes Productos Descendentes

cantidad
|

precia
||

Figura 14. Dashboard de la empresa
Fuente: Elaboracion Propia

En la Figura 14, se observa el DashBoard que se implemento para conllevar los reportes
expuestos de la PYME, quien permitira al gerente de la empresa entender y analizar los
datos expuestos para realizar una correcta toma de decisiones y realizar estrategias de
marketing para mejorar la productividad de la empresa.
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CAPITULO V

5. Conclusiones

Analizando las diferentes herramientas de Inteligencias de negocios y realizando una
comparativa, se determind que la herramienta Power Bl analiza los datos de una
manera eficaz, permitiendo que las PYMES tomen mejores decisiones y puedan
avanzar de una manera mas productiva en el campo competitivo.

La elaboracion de reportes con sus respectivos cuadros estadisticos, permitié analizar
y brindar Optimos resultados, visualizando los productos que mas vende, los
productos que menos vende, los meses que mas y menos ventas produce, total de
ventas generadas y sus clientes potenciales, gracias a los reportes optimizaran tiempo
y generaran una mejor toma de decisiones.

Con la implementacion de Inteligencia de Negocios en la libreria Exito, se analiz6
de una manera mas concreta los datos, permitiendo realizar reportes y graficos
estadisticos, de esta manera la libreria Exito estaria en la capacidad de obtener la
informacion en todo momento, analizando el area de ventas y la rentabilidad de los
productos segln sea la necesidad de la libreria en su momento.

38



6. Recomendaciones

Para una buena eleccion de la herramienta de Inteligencia de negocios es necesario
conocer las necesidades y caracteristicas de la PYME, permitiendo escoger la
correcta herramienta para una mejor implementacion de Business Intelligence.

Para una buena elaboracién del cuadro de mando o reportes es muy necesario
analizar los campos para poderlos asemejar y determinar su funcionamiento de una
manera muy Util.

Se recomienda estar en constante actualizacion con las Herramientas de Business
Intelligence, pues estas evolucionan parcialmente y permiten mejoras en la empresa
que se la implemente.
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8. ANEXOS

Anexo 1. Extraccion de datos de SQL Server a Power Bl

Base de datos SQL Server

Servidor (1)
LAPTOP-MOQD3178

Base de datos (opcional)

Librera Exito

Modo Conectividad de datos (1)
* Importar
O DirectQuery

I Opciones avanzadas

Aceptar

Figura 15.Conoxion a Power Bl con la base de datos
Fuente: Elaboracion Propia

Anexo 2. Seleccién de las tablas en Power Bl

Archivo Inicio Insertar Navegador
% [ » persona B
ga S:tt::ir L\kE:: Opeiones de presentacién ~ D’, Vista previa descargada el lunes, 14 de febrero de 2022 Henc
Porapapeles . LAPTOP-MOQD3178 [2] idpersona tipo_persona nombre tipo_documento num_documé | - Compartc “
L 1/ Comprador Carlos Talla Cedula 06047895
b P beiaBie 2 Comprador David Guileapi Cedula ososass? ™ & visualizaciones » <«
“ Libreria Exito 2 [3] 3 Comprador Myrizn Yupuy Cedula 17845608 =] Compilar visual o
= O articulo 4| Comprador Lorena Chunata Cedula 06093654 = [—? E
] OB categoria 5 Comprador Monica Narvaez Cedula 06079866 3 - 2
OB detalle_ingreso 6| Comprador Anita Montero Cedula 17895466 1 7@ bl I
O detalle venta 7 Comprador Fernando Morales Cedula 06879964
8 Compradr Luis Cubi Cedula 06458963 aale &2
O & ingeso 9 Comprador Isabel Parra Cedula 06085145 L= H
¥ I persona 10| Comprador Angelica Suarez Cedula DEDBSE51
O/ rol 11 Comprador Anita Pilamunga Cedula 06048619 @ % =
¥ M usuario 12| Comprader Angel Perez Cedula 0424564 & B =
% vents 13| Comprador Marco Auquilla Cedula 06BE5151 =8 ] L &
14| Comprador Isabel Morales Cedula 12566248
15 Comprador Manuel Flores Cedula 06548827 b7
16 Comprador Elizabeth Inca Cedula 09615124 o
17 Comprador Ruth Allauca Cedula 15486214
18 Comprador Josselyn Leon Cedula 06058821 Agregar campos de datos a..
19 Comprador Lucia Maji Cedula 06031382 Obtener detalles
20| Comprador Luis Sanaguano Cedula 06058514 e (B
21| Comprador iateo Mejia Cedula 06023652
22| Comprador Carla Mantenegro Cedula 06888511 ?i"'tarzf"” fossics
< >
Agregue los campos de ob...
rognot [ o =
Pagina 1de 1

Figura 16. Seleccion de tablas en Power Bl
Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 3. Datos cargados en Power BI

ristian German Peralta ¥

Herramientas de tablas

E & B O

Nueva Medids Nueva Nueva
medida rapida columna tabla

Archivo Inicio Ayuda

L e —

Estructura Calendarios Calculos i

ool X v Campos »
@ idarticulo | ~ | idcategoria |~ | codigo |~ nombre ~ | precio_venta |~ | stock |~ descripcion ~ | estado |~

101 1 co20 cuademo de 20 hojas a cuadros 015 2000 Cuadernode 20 hojas a cuadros True ~
ag 102 1 co30 cwademo peq de 20 hojas 015 2000 Cuaderno de 20 hojas 2 lineas True > B articulo

103 1 cesL cuademo peq de 30 hojas 02 2000 Cuaderno de 30 hojas True »E e g

104 1 cde cuademo peq de 40 hojas 035 2000 Cuadernode 40 hojes True

105 1 cese Cuaderno peq de 50 hojas Q45 2000 Cuadernode 50 hojas True » Elpa=mm

106 1 ceso Cuaderno peq de 60 hojas 50 2000 Cuaderna de 60 hojas True 2 BB venta

107 1 ceEe Cuaderno peq de 80 hojas 065 2000 Cuadernode 80 hojes True

108 1 CP100 Cuaderno peq de 100 hojas 08 3000 Cuadernode 100 hojes True

109 2 ceso Cuaderno peq espiral de 50 2000 Cuaderno espiral de 50 hojas True

110 2 Cuaderno peq espiral de 50 hojss 2000 Cuaderno espiral de 60 hojas True

111 H Cuatierno peq espiral de 80 hojss 1 3000 Cuaderno espirla de 80 hojas True

112 H Cuatierno peq espiral de 100 hojes L2 5000 Cusdemoespiral de 100 hojss True

113 H Cuatierno peq espiral lineas de 50 hojas 075 5000 Cusdernoespiral de liness oe 50 hojas True

114 H Cuatierno peq espiral lineas de 60 hojas 05 4000 Cuaderno espirsl de lineas Ge 60 hojss True

115 H Cuatierno peq espiral lineas de 80 hojas 1 5000 Cuaderno espirsl de linzss Ge 80 hojss True

116 H Cuaterno espiral lineas 6e 100 hojss 115 5000 Cusderno espiral de lineas ce 100 hojss True

117 3 Cuatierno universitario Ge 60 hojas Norma 12 8000 Cusdemno Universitario de 60 hojss Norma True

118 3 CANBD  Cuaderno universitario de BO hojas Norma 13 10000 Cusdemno Universitario de 80 hojss Norma True

119 3 CAN10D  Cuaderno universitario ge 100 hojes Norma 5 10000 Cuadernouniversitario Ge 100 hojes Norma True

120 3 Cas0 Cuaderno universitario Ge 60 hojas 1 10000 Cuzderno universitario de 60 hajas True

121 3 Cas0 Cuaderno universitario Ge B0 hojas L1 10000 Cuzdarno universitario de B0 hojas True

122 3 CAIO0  Cuaderno unive 1 12 10000 Cusdarno universitario de 100 hojas True

123 4 EBF Esfero Big Fino 035 8000 Esferobicfino True v

Tabla: articulo (102 filas)

Figura 17. Informacion de la Libreria en Power BI.

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo 4. Disefo de las Visualizaciones.
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Al E#E an

dro de Més objetos | Nueva Medida = Confidencialidad | Publicar

wto  visualesv | medida rdpida

artar Céiculos Confidencialidad Compartir
Visualizaciones » Campos »

| Compilar visual

N > B articulo

2 R E |]1r|] =0 ke o M B > B detalle ventz
FEMT-O@Ee® ="
A~aEHEFEGREERPE

40D RRE D -

Leyenda

Agregar campos de datos aqui

- BT
B O @

Agregar campos de datos aqui

Valores
cantidad o
Detalles
nombre oK

Infarmacién sobre herramientas

precic v X

Obtener detalles

Entre varios informes

Figura 18. Elaboracion de la Visualizacién de producto méas vendidos

Fuente: Elaboracion Propia

Visualizaciones » Campos

»

Compilar visual

o uscar
@ @ ‘» B

> BB articulo

E [H.H E I]]Eﬂ E mﬂ E @ @ L@:ﬁf > EE detalle_venta
EEMTOQEe® [T
AEEEREEERPE
EORREBOD -

Leyenda

nombre e
Valores

cantidad VX
Detalles

Agregar campos de datos agui
Infarmacion scbre herramientas
Agregar campos de dates aqui

Obtener detalles

Entre varios informes (@ )

Figura 19. Elaboracion de reporte de producto menos vendidos

Fuente: Elaboracion Propia
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Visualizaciones > Campos >

Compilar visual

| X Buscar
=2 T K
— > B articulo
= [ E E IR k= o4 M BR ;gdetalle_venta
B I —
ADEEEEERYVE
LR RRG D -

Eje

fecha_hora K
Mes x

Leyenda

Agregar campos de datos aqui
Valores

idusuario R4

Multiplas pequefios
Agregar campos de datos aqui
Informacion sobre herramientas

Figura 20. Elaboracién de reporte de meses con mayor y menor venta
Fuente: Elaboracion Propia
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lurnhru idventa direccion wefano  num documents email "
fingel Perez 10 Velozy Esparia  (BE5365111 DG4940406  angeperesSdTA@gmailcom
Angel Parez It VelozyEspania  (9G5565111 DG494GE406  angeperesSdTA@gmailcom
Angel Perez 32 VelozyEspania  (SBSSAS111 OG4%4G406  angeperesidTA@gmailcom
Angel Perez 15 VelozyEspania  (BE5365111 DG4946406  angeperesSdTE@gmailcom
Angel Parez b4 WelozyEspana  (BESSESTTH DO4940406  angeperesidTA@gmailcom
Angel Perez 65 WelozyEspana  (BESS6S111 DG4%4G406  angeperesSdTA@gmailcom
fingel Perez G0 VelozyEsparia  (E5365111 DG49400406  angeperesSdTA@gmailcom
Angel Parez 14 Velozy Esparia  (9BS565111 DG43466466  amgeperezfdTéiEgmailcom
Angel Perez 128 Velory Espania  (9BS545111 DG4%46G4E6  amgeperezfdTéE pmailcom
Angel Perez 155 Velozy Esparia  (BES565111 DG3460466  amgeperez’id78iEgmailcom
Angel Parez 156 Velozy Espania  (OBSSE51T1 DGS4004606  amgeperezfd7éiEpmailcom
Angel Parez 107 Velozy Espana  (BBS565111 DG3466466  amgeperezfd78Egmailcom
fingel Perez 108 Velozy Espania  (SBS565111 DG3460466  amgeperezdid7diEgmailcom
Angelica Suarez 59 Yaruquies (H56146146 DEDASESTTS  suarer anqeficai@gmail.com
Angelica Suarez 102 Yaruguies (RSGT4614G DADASESTTS suarer angefirai@gmail.com
Angelica Suarex 186 Yaruguies (R56146146 DGOASESTIS  suarer angelicaigmail.com
Angelica Suarez 182 Yaruguies (HEGT4614G DEDASESTTS  suarer angeficaigmail.com
Angelica Suarez 108 Yaruguies (HEG14614 DEDASEST1S  suarer angeficaigmail.com
Anita Mantero 55 losAlamos  D9E7S4RR42 1709546651 ani-monter 1476 gmail com
Anita Mantero 04 LogAlamos  (9E754E842 1TBSSMEEYY  ami-montercdd7Efgmailzom
itz Mantern 99 losAlamos  (RA7S4ER42 1TBOSMEEYY  ami-monterd7Bgmailoom

hnita Mantero

122 Lo Alamis

(RET54AR42 17R954661

Procuctos

Mesas

ani-monteroddTEigmail com

Figura 21. Disefio de reporte de clientes potenciales

Fuente: Elaboracion Propia
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mombre
4 1 mil [433%) ® Carpeta de hay

am

Colores Morma

Cedores Pelikan
Cuaderno univ...
Cuaderns univ...
Esfera Big Fino

® Hajas Perforadas

o)
Meses =l Al @ Lapiz Mongs
(1,2%) (15,2%)
3 mil (10,46%) @3 lactilina Narma
®Temgeras cario
Cliertes
Productos Ascendentes
40 mi
30 il
T
=
2 0mi I
H
3
10 i
omil
&
Productos Meses Clientes

nombre
@cusderne peg d .

@ Cuademo universi

@ fcuarela Faber

®Cuademo peq de ..

@ Cuadermno peq de ...
@Pincel Planc 8
®cusderne peg de .
¥ W Esfero Allarite

®Resaltador Pelikan

TI0{10.57%) 758 (11.07T%)

precia

Borrador Pelikan ...

Productos Descendentes

196
RAE]
135
168
L}

Idarticule
S

Figura 22. Disefio de DashBoard
Fuente: Elaboracién Propia
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