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RESUMEN 

 

Las pequeñas y medianas empresas crecen a pasos agigantados, generando empleo y generando 

ingresos en beneficio para la población. Inteligencia de negocios es una solución que permite 

obtener información 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 investigación tiene como 

objetivo, utilizar la inteligencia de negocios en las PYMES a fin de encontrar el camino para 

tomar la decisión más acertada en los negocios. Se implementó inteligencia de negocios en la 

gestión estratégica de información comercial dentro del proceso de ventas de una PYME, 

específicamente en la librería Éxito, la misma que tiene una gran cantidad de información que 

es almacenada en una base de datos, donde se hace obvia la necesidad de dedicar más tiempo a 

analizar lo que ocurre y a hacer predicciones y planes al futuro; utilizando la herramienta Power 

BI se propone una solución informática. Power BI facilita al usuario reportes estadísticos 

mediante Dashboard, reportes que permiten hacer un análisis completo de la información y 

tomar la decisión acertada. Determinando que la implantación 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 BI, Toma de decisiones, Dashboard. 
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INTRODUCCIÓN 

 

Actualmente, la información es considerada un activo valioso para las empresas, siendo quizás 

uno de los más valiosos por su importancia en el proceso de toma de decisiones. Es así que el 

conocimiento de la empresa provee de una sólida base, sobre la cual las decisiones comerciales 

tienen una mayor probabilidad de afectarla positivamente. La informatización de las empresas 

promueve una mayor eficiencia en la gestión de la información, por lo cual este conocimiento 

llega a ser oportuno y efectivo, por el tratamiento automático de la información, y la posibilidad 

de adaptarlo a la realidad específica de cada empresa. (Granados, 2014) 

Un servicio de Business Inteligencie (Inteligencia de Negocios o BI) ofrece funcionalidades 

para el seguimiento de ventas en tiempo real, así como para la administración y análisis de datos 

históricos, 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 o 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 además proyectarse a una mejora continua de los procesos, 

con sus posibilidades de detección de errores y puntos débiles. (Calvo, 2020) 

La implementación de BI responde a la necesidad de las empresas de ser competitivas y 

efectivas en relación a sus decisiones comerciales, dentro de un mercado dinámico en el que el 

cliente y sus necesidades de adquisición pueden ser analizadas y proyectadas en base al 

procesamiento de la información, dentro de una adecuada infraestructura tecnológica. (Calvo, 

2020) 

La librería Éxito es una microempresa ubicada en la ciudad de Riobamba, la cual se dedica a la 

comercialización de útiles escolares. En la actualidad cuenta con un software informático que 

registra los movimientos comerciales de forma masiva, pero no provee información útil para la 

toma de decisiones, a pesar de poseer una cantidad importante de datos históricos procesables. 

La infraestructura informática 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 aplicación de la 

inteligencia de negocios a la gestión estratégica de información comercial, dentro del proceso 

de toma de decisiones en ventas de la librería Éxito, se prevé que la implementación de este 

servicio apoye además a una dinamización del inventario mucho más eficiente, disminuyendo 

los niveles de inventario muerto de la empresa. 

El capítulo I, describe el problema y la justificación de la investigación, seguido de los objetivos 

general y específicos. 

El capítulo II, se puntualiza el marco teórico relacionado al tema de investigación. 

El capítulo III, detalla la metodología aplicada en la investigación. 

El capítulo IV, describe los resultados y discusión de la investigación. 

El capítulo V, indica las conclusiones y recomendaciones.  
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CAPÍTULO 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 Librería Éxito sostiene que la información es muy 

útil e importante en estos tiempos, para lograr una ventaja competitiva en el mercado. Los 

principales elementos que impiden el crecimiento de una pequeña y media empresa son los 

errores en operaciones y gestión (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 están conformes con los productos o servicios de la empresa. Para lo cual se hace la 

siguiente pregunta. ¿Cómo aplicar la inteligencia de negocios a la gestión estratégica de 

información comercial, dentro del proceso de toma de decisiones en ventas, para mejorar el 

conocimiento del negocio?  

1.2.Justificación de la Investigación  

La implementación de un servicio de BI en la Librería Éxito mejorará sustancialmente la 

gestión estratégica de su información, y permitirá al nivel gerencial estratégico del negocio: 

iniciar un proceso de mejora continua en el área comercial, satisfacer eficientemente las 

demandas futuras de sus clientes, reducir riesgos e incrementar sus utilidades. Su 

implementación aprovechará la infraestructura tecnológica existente, así como los datos 

históricos de sus bases de datos, para convertirlos en información útil de valor estratégico. 

La Inteligencia de Negocios según (Farrés, 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 transformación de datos en información útil y concreta para 

su correcto uso, permitiendo tener un mejor punto de vista de las opciones de los clientes, 

identificar áreas de mejora y mejorar la productividad de sus productos (Farrés, s.f.). Sus 

beneficiarios directos serán los administradores de la Librería Éxito, mientras que los 

indirectos serán otras PYMES que, en base a los resultados de este estudio, apliquen el 

proceso metodológico planteado para incorporar BI a su infraestructura tecnológica y de 

gestión del negocio. 

 

1.3.Viabilidad de la Investigación 

Existe el interés, por parte de los administradores de la Librería Éxito, 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), así como 

para la aplicación de instrumentos de investigación que permitan obtener información para 

el análisis técnico correspondiente. 
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1.4.Consecuencias de la Investigación 

El escaso conocimiento del negocio genera una inadecuada toma de decisiones que se 

plasman directamente en las finanzas de la empresa. La inadecuada gestión de los costos y 

gastos, así como la escasa adaptación del negocio al cliente y sus necesidades, generan 

pérdidas económicas que, a largo plazo, pueden reflejarse en su posicionamiento comercial 

en el mercado. 
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1.5. Objetivos: General y Específicos 

1.5.1. Objetivo General 

Aplicar inteligencia de negocios a la gestión estratégica de información comercial, 

dentro del proceso de toma de decisiones en ventas de PYMES. 

 

1.5.2. Objetivos Específicos 

 Seleccionar una herramienta de Inteligencia de Negocios adecuada al contexto de 

estudio, mediante el análisis de los procesos de gestión de información comercial y toma 

de decisiones del área de ventas de la Librería Éxito, para la delimitación técnico-

informática de la propuesta. 

 Diseñar reportes y cuadros de mando de Inteligencia de Negocios, mediante el análisis 

de la gestión estratégica del negocio, para su evaluación a nivel gerencial. 

 Implementar el servicio de Inteligencia de Negocios en la Librería Éxito, mediante la 

informatización de la solución de negocios, para la ejecución de pruebas de 

funcionamiento y la evaluación de los resultados obtenidos. 
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CAPITULO II 

2. MARCO TEÓRICO  

2.1. Business Intelligence  

La Inteligencia de Negocios sirve para apoyar y permitir que las empresas tomen decisiones 

inteligentes a partir de información táctica. Actúa como un sistema de apoyo a la toma de 

decisiones basado en datos que se usa indistintamente con los sistemas de información para 

ejecutivos, libros de información 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 están tal y como se obtienen de los diversos orígenes, sino que han sufrido una serie de 

procesos de transformación y limpieza, tienen una mayor calidad; están elaborados y 

dispuestos para responder a las preguntas de negocio que realizan los usuarios de una forma 

eficaz, rápida y certera, evitando que haya más de una versión de la verdad (Ramos, 2011). 

 

2.1.1. Historia 

Según (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: tenía una comprensión de los problemas políticos, 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 él" (Heinze, 2020). 

Furnese finalmente usó este conocimiento avanzado con fines engañosos y se hizo famoso 

como un financiero corrupto. Sin embargo, la idea de recopilar información sobre las 

condiciones comerciales era una semilla que crecería (Heinze, 2020). 
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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 

Extracción 

Es el proceso a través del cual se logran alcanzar u obtener los datos que se encuentran 

en la fuente (ZEVALLOS, 2019). Según (Sordo, Hubspot, 2021), es muy común que los 

datos provengan de diferentes fuentes y formatos como archivos de XML, JSON, CSV 

y hojas de cálculo, aplicaciones SaaS, sistemas CRM, API, sitios web, etc. 

Según (Sordo, Hubspot, 2021), durante la extracción de los datos de la fuente original, 

el proceso de ETL (Extracción, transformación y Carga) realiza un análisis y limpieza 

de todos datos, lo que ayuda a diferenciarlos. Donde el volumen de datos extraídos va a 

depender de las necesidades de cada compañía (Sordo, Hubspot, 2021). 

 

Transformación  

En esta etapa del proceso ETL se realiza la transformación de los datos. Según (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 

varían según los criterios de cada compañía (Sordo, Hubspot, 2021). 

Por medio de una validación, la eliminación de duplicados, codificación y filtrado en el 

formato deseado, esta transformación de datos permite conocer datos que tienen algún 

tipo de deficiencia para ver si se omiten o se hacen a un lado para un análisis más 

profundo (Sordo, Hubspot, 2021). 

 

Carga  

http://introduccionbi.blogspot.com/2014/11/esquema-de-los-componentes-de-la.html
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En este proceso según (Zevallos, 2019), se almacenan los datos obtenidos en la fase de 

transformación, este proceso también puede incluir la tarea de mantener índices y 

restricciones de integridad. Existen básicamente tres tipos de carga: 

 Carga Inicial: el almacén de datos se encuentra vacío por ser la primera vez que 

se cargan los datos con sus respectivas tablas. 

 Carga Incremental: carga de datos a medida que van ocurriendo cambios en los 

mismos y dentro de los tiempos de carga planificado. 

 Refrescamiento Total: Carga los datos de todas las tablas según la actualización 

de los datos (Zevallos, 2019). 

 
Figura 2: Proceso ETL 

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

 

2.2.Etapas de un proyecto BI 

Identificación de las necesidades y definición de los objetivos 

Es la fase clave en el proyecto. Si no se analizan bien las necesidades y carencias del 

negocio, será difícil ponerles solución. Una vez bien definidas, se establecen los objetivos 

específicos a alcanzar (Basauli, s.f.). 

 

Definición del modelo de datos 

El modelo de datos es una representación 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 dimensión para obtener un modelo de datos homogéneo 

(Basauli, s.f.). 

 

Implantación 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 (extracción, transformación y carga 

de datos) y se selecciona el software que se trabajará (por ejemplo, Power BI). En esta fase 

es de vital importancia una validación óptima de los datos por parte de la empresa, esos 

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

 

Presentación 

Se elaboran y presentan los informes y cuadros de mandos de visualización, a partir de los 

cuales los usuarios accederán a la información. En esta fase es importante un buen diseño; 

visual, claro, esquemático, intuitivo y con el que sea fácil interpretar la información. La 

información expuesta debe ser entendible para los usuarios involucrados en el proyecto y 

posterior toma de decisiones (Basauli, s.f.). 

 

Arranque, formación y soporte 

Por último, hay que formar a los usuarios en el manejo del sistema, y proporcionar un soporte 

técnico durante la familiarización con éste, así como en la interpretación de los resultados 

obtenidos. Un proyecto de Business Intelligence exitoso será aquel en el que los encargados 

de tomar decisiones en una empresa, puedan hacer un seguimiento óptimo y continuado de 

los indicadores de ésta (Basauli, s.f.). 

 

2.3. Herramientas de business Intelligence  

 

Tabla I: Herramientas de Business Intelligence 

HERRAMIENTA CARACTERÍSTICAS 

POWER BI 

 El registro es gratuito. 

 Rápido y fácil acceso a los datos con exposición de métricas 

claves. 

 Los paneles de datos pueden ser revisados en tiempo real. 

 Power BI es capaz de responder preguntas con una 

visualización interactiva con gráficos e informes. 

 Es totalmente personalizable para las necesidades de la 

empresa y equipo de trabajo. 

 Capacidad de tomar decisiones basadas en los datos desde 

cualquier sitio del mundo, disponible para aplicaciones 

Windows, iOS y Android (xms.cl, s.f.). 

TABLEAU 

 Análisis y visualización de información en cuestión de 

minutos, no en horas. 

 Información multidimensional sobre su negocio. 

 Visibilidad geográfica gracias a la creación de mapas 

analíticos con un solo click. 

 Motor de datos columnar para acelerar las fuentes de datos 

lentas. 
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 Presentaciones para reuniones internas y externas. 

 Colaboración y uso compartido mediante Web y aplicaciones 

móviles. 

 Visualizaciones interactivas integradas en las aplicaciones. 

 Se integra en la infraestructura de TI existente, 

implementación rápida y sencilla, poco mantenimiento y bajo 

costo total de la solución (tableau, s.f.). 

MICROSTRATEGY 

 Análisis avanzado y predictivo 

 Informes en tiempo real 

 Inteligencia de Negocio 

 Fácil de usar y mantener 

 Alto rendimiento 

 Soluciones de Big data (ES, 2018) 

ORACLE BI 

 Dashboard interactivo.  

 Informes empresariales.  

 Creación de informes de autoservicio 

 Integración de Microsoft Office 

 Detección y alertas proactivas.  

 Inteligencia procesable. 

 Visualización avanzada (PowerData, 2018). 

QLIK 

 Análisis flexible y ágil 

 Exploración sin restricciones 

 Gobernanza de datos (IGN, 2016). 

SAP 

(BUSINESSOBJECTS 

BUSSINESS 

INTELLIGENCE) 

 Informes y análisis 

 Aplicaciones de visualización de datos y analíticas 

 Integración con Office 

 Road map del producto (SAP, s.f.) 

Fuente: El autor 

 

2.4. DashBoard 

Es una herramienta que recoge de la forma más visual posible toda la información, datos 

fundamentales y tendencias del negocio. Proporciona en una vista general el estado y 

desarrollo de los indicadores clave de desempeño o KPI´s. La clave de la herramienta es 

poder tener un control continuo y actualizado de la situación (CulturaSEO, 2020). 

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

 

 El desarrollo gráfico debe ser sencillo y preciso. 

 Justificar su desarrollo y señalar que se recoge y para qué. 

 Determinar el número de indicadores que se quiere añadir 
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 Señalar las acciones tomadas que están detrás de las informaciones que compone el 

DashBoard (CulturaSEO, 2020). 

 

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

se le muestra en la Tabla 2. 

Tabla II: Tipos de DashBoard 

Tipo de DashBoard Características 

Estratégico 

 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). 

Operacional 

 Realiza operaciones que tienen un horizonte temporal corto. 

 Son administrados por niveles de gestión junior. 

 Se utiliza para supervisar y analizar las actividades de una 

empresa en un área comercial determinada. 

 Ayuda a los departamentos a mantenerse proactivos y 

adelantarse a los problemas (TuDashBoard, 2019). 

Analítico 

 Se radica en el uso de datos históricos.  

 Se puede identificar tendencias y compararlas con múltiples 

variables. 

 Es de gran utilidad con información categorizada masiva y 

amplia (TuDashBoard, 2019). 

Táctico 

 El nivel de detalle cae entre un DashBoard estratégico y un 

DashBoard operativo (TuDashBoard, 2019). 

 Permite varios filtros y segmentación. 

 Ayuda a mejorar el desempeño en distintas áreas comparándolas 

con resultados anteriores (Palate, 2021). 

Fuente: Elaboración propia 

 

2.5.Toma de decisiones  

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 

organización, así 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 organización se 

circunscribe a todo un colectivo de personas que están apoyando el mismo proyecto 

(ZEVALLOS, 2019). 

2.5.1. Etapas en el proceso de la toma de decisiones  

Fase de Inteligencia 

Consiste en identificar y definir el problema para el que se pretende tomar una decisión. 

En primer lugar, se realiza un análisis completo interno y externo para buscar el origen 

fundamental de este problema. Tener en cuenta que este análisis depende de la forma en 

que el decisor percibe el problema, es decir, selecciona, recibe, organiza e interpreta la 

información; es necesario recopilar todos los datos disponibles acerca del problema para 

optimizar la utilidad de la información (ZEVALLOS, 2019). 

 

Fase de Diseño 

Se identifican y enumeran todas las alternativas, estrategias o vías de acción posibles. 

Hacer un análisis exhaustivo del problema, siendo recomendable la opinión de varias 

personas con distintos puntos de vista, con el fin de que no queden alternativas sin 

identificar (ZEVALLOS, 2019). 

 

Fase de Selección  

Consiste en la elección de una alternativa. Donde, se evalúan todas las líneas de acción 

teniendo en cuenta la concordancia de los objetivos de la empresa y los recursos. 

Además, la alternativa elegida debe ser factible y contribuir a la resolución del problema. 

Por supuesto, esta elección se realiza en función de la cantidad y calidad de información 

disponible a tal efecto (ZEVALLOS, 2019). 

 

Fase de Implantación  

Se desarrollan las acciones que conlleva la alternativa elegida para solucionar el 

problema (ZEVALLOS, 2019). 

 

Fase de Revisión 

Sirve para comprobar si la decisión adoptada es la más 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 

 Identificación de Pruebas: Un problema es un desvío respecto a una norma, cuya 

causa se desconoce y que interesa conocer.  

 Identificación de Criterios de Decisión.  

 Asignación de Ponderaciones a los Criterios.  

 Desarrollo de Alternativas.  
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 Análisis de Alternativas.  

 Selección de una Alternativa.  

 Implementación de la Alternativa.  

 Evaluación de la Eficacia (ZEVALLOS, 2019). 
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CAPITULO III 

3. METODOLOGÍA 

Aplicar inteligencia de negocios a la gestión estratégica de información comercial, dentro 

del proceso de toma de decisiones en ventas de PYMES. 

3.1.Identificación de variables 

 

3.1.1. Variable Independiente 

Inteligencia de negocios. 

 

3.1.2. Variable Dependiente 

Toma de decisiones en el área de ventas de la Librería Éxito. 

 

3.2. Diseño de la investigación  

 

No experimental: La investigación se enfocó en procesos de observación y análisis técnico-

documental de información, a fin de implementar una solución tecnológica en el contexto 

de estudio; no existió una manipulación de las variables de investigación, debido a que se 

restringió a la observación de los hechos. 

 

Transversal: La recopilación de información se efectuó en un periodo de 30 días, 

constituyéndose en un proceso único. 

 

Descriptiva: El estudio se centró en la descripción y análisis de los procesos de gestión de 

información comercial del área de ventas, para la determinación de parámetros de diseño y 

configuración de la herramienta Power BI. Por lo tanto, no se buscó ni formulo la 

explicación de hechos o fenómenos en el ámbito de investigación. 

 

3.3.Tipo de estudio 

De campo: Los instrumentos de investigación se aplicaron in situ, es decir, en las 

instalaciones de la Librería Éxito, donde se genera y gestiona la información comercial del 

negocio. 

 

Aplicado: Debido a que, para la ejecución técnica de los objetivos, se requirió aplicar las 

funcionalidades como comparar datos, identificar productos y optimizar operaciones de la 

Inteligencia de negocios para la manipulación de datos. 

 

Bibliográfico: El desarrollo del marco teórico de la investigación se basará la revisión de 

artículo científicos y libros. Así también, se prevé la necesidad de ejecutar procesos de 

análisis bibliográfico para complementar los conocimientos adquiridos. 
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3.4.Operacionalización de las variables 

Tabla III. Matriz de Operacionalización de variables 

Variable Definición Dimensión Indicador 

Independiente: 

Inteligencia de 

Negocios 

La inteligencia de negocios es 

un conjunto de técnicas y 

herramientas enfocadas al 

almacenamiento, 

producción de datos 

históricos que faciliten la 

toma de decisiones a nivel 

gerencial. 

 

 Comportamiento del 

cliente. 

 Comparación de 

datos. 

 Rastrear el 

rendimiento 

 Optimizar 

operaciones. 

 Predecir el éxito. 

 

 Numero de reportes 

de ventas. 

 Dashboard. 

 

Dependiente: 

Proceso de toma de 

decisiones en el área 

de ventas de la 

Librería Éxito 

La toma de decisiones es 

fundamental para mejorar la 

productividad de una 

empresa, definiendo el rumbo 

de la misma y determinar las 

acciones necesarias para 

cumplir los objetivos. 

 Planeación 

 Gestión empresarial 

 Productos más vendidos. 

 Clientes frecuentes  

 Ventas Realizadas 

Fuente: Elaboración propia 

 

3.5.Procesamiento y análisis 

Para la determinación de los procesos de gestión de información comercial y toma de 

decisiones en el área de ventas de la Librería Éxito. El procedimiento a ser desarrollado para 

el cumplimiento de los objetivos de investigación es el siguiente: 

 

3.5.1. Planificación de actividades para implementación de Inteligencia de negocios. 

La Tabla 4, presenta el cronograma de actividades planificadas según cada fase del 

procedimiento a ser desarrollado. 

Tabla IV: Actividades Planificadas 

Actividad Tiempo 

Análisis de la PYME 6 días 

Análisis del área de Ventas 4 días 

Análisis de la base de datos 5 días 

Extracción, trasformación y carga. 5 días 

Diseño de Reportes 4 días 

Creación de Dashboard 2 días 

Generación de Reportes en Power BI 5 días 

Total 31 días  

Fuente: Elaboración Propia 
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Descripción de la percepción del conocimiento actual del negocio por parte del 

administrador del negocio, determinando los requerimientos de la PYME. 

 

Tabla V. Requerimientos 

CÓDIGO REQUERIMIENTO DESCRIPCIÓN 

PCA Productos más vendidos Analiza los productos que 

más salen a la venta. 

PCB Productos menos vendidos Analiza los productos que 

menos salen a la venta. 

PCC Meses con mayor y menor 

venta 

Analiza los meses en que más 

y menos ventas produce la 

PYME. 

Fuente: Elaboración propia 

 

3.5.2. Selección de la herramienta de BI 

Desarrollo de un cuadro comparativo de herramientas aplicables. 

Tabla VI. Cuadro comparativo de herramientas BI 

Herramienta Características 

TEBLEAU  Se utiliza para el descubrimiento y visualización de datos. 

 Puede analizar y compartir datos fácilmente sin que TI 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). 

Oracle BI  Es un portafolio empresarial de tecnología y aplicaciones para 

la BI. 

 Posee capacidades como tableros, inteligencia proactiva, alertas, 

ad hoc. 

 Sirve para analizar grandes volúmenes de datos (Haije, 

mopinion, 2019). 
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SAP(Business 

Intelligence) 

 Ofrece analíticas predictivas BI en tiempo real. 

 Ofrece reportes y análisis, visualización de datos y aplicaciones 

analíticas, integración de oficina y analíticas de móviles. 

 Es un software robusto orientado para todos los roles, ofreciendo 

miles de funciones de una plataforma (Haije, mopinion, 2019). 

MicroStrategy  Ofrece un dashboarding poderoso y de alta velocidad. 

 Posee una analítica de datos que ayuda a monitorear tendencias, 

mejorar la productividad, etc. 

 Los usuarios se pueden conectar a una o varias fuentes (Haije, 

mopinion, 2019). 

QlikSense  Se puede utilizar desde cualquier dispositivo en cualquier 

momento. 

 La interfaz esta optimizada para las pantallas táctiles. 

 Posee la función Storytelling. 

 Los usuarios añaden sus experiencia a los datos y al usar 

capturas de pantalla y resaltar que es mucho más fácil la toma 

de decisiones (Haije, mopinion, 2019). 

Systum  Ayuda a optimizar procesos a través de múltiples canales B2B y 

B2C para que puedan incrementar su productividad. 

 Incluye una gran cantidad de funciones de ventas 

 Posee CRM incorporado, gestión de inventario. 

 Ofrece un amplio rango de opciones de integración (Haije, 

mopinion, 2019). 

Power BI  Es una suite de herramientas de analíticas basado en la web, que 

sobresale en la visualización de datos. 

 Permite a los usuarios identificar tendencias en tiempo real.  

 Tiene conectores nuevos que permiten mejorar el juego en 

campañas. 

 Está basado en web, Microsoft Power BI. 

 Se puede acceder desde cualquier parte. 

 Permite a los usuarios integrar sus apps y dar reportes y tableros 

en tiempo real (Haije, mopinion, 2019). 

Fuente: Elaboración propia 
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3.5.3. Análisis 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 manipulación de los datos. 

Se seleccionó la herramienta Power BI, porque permite transformar grandes cantidades de 

datos en mapas y gráficos conocidos como DashBoard, proporcionando la información en 

tiempo real, fácil de utilizar y manejar los datos para una mejor toma de decisiones en la 

empresa. 

 

3.5.4. Diseño de reportes y cuadros de mando de BI 

Para el diseño del cuadro de mando de BI se analizó toda la información de ventas, para así 

determinar cuáles son los productos más vendidos y a su vez también analizar cuáles son los 

productos que menos ventas tiene la librería Éxito.  

Se diseñó un reporte estratégico y fácil de analizar demostrando los datos una manera fácil 

y entendible para el usuario, facilitando de esta manera la toma de decisiones en la empresa. 

 

 
Figura 3. Diseños de Reportes 

Fuente: https://es.cosmoconsult.com/fileadmin/user_upload/Que-es-un-panel-control-power-bi.jpg 

3.5.5. Evaluación del diseño por parte del gerente del negocio, mediante una ficha de 

valoración 

Tabla VII. Ficha de evaluación del diseño 

Marque con una X según corresponda  SI NO 

El diseño cumple con las perspectivas de la empresa.   

Muestra información relevante para la toma de decisiones   

Señala los productos de mayor demanda   

Señala los productos menos vendidos   

La búsqueda de datos a través del programa es fácil.   

Es adecuado al grado del usuario   

Incluye actividades interactivas y creativas.   

Fuente: Elaboración Propia 

https://es.cosmoconsult.com/fileadmin/user_upload/Que-es-un-panel-control-power-bi.jpg
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3.6.Implementación del servicio de BI 

3.6.1. Arquitectura Técnica 

 
Fuente 

 
 

Consolidación y análisis 

 
Reportes y alertas para el 

usuario. 

Figura 4. Arquitectura Técnica 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 Fuente:  Es el origen de la información que va a ser utilizada de la librería Éxito, 

en el cual se encuentro el proceso de Ventas. 

 Consolidación y análisis:  Realiza todo el proceso ETL (extracción, 

transformación y carga) para los datos que están en el proceso de las diferentes 

dimensiones de la bodega de datos. 

 Repostes y alertas para el usuario: Selecciona y analiza la información 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 continuación, en la Figura 5 se observa el proceso de ventas. 

 
Figura 5. Proceso de Ventas 

Fuente: Elaboración propia 
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3.7.Análisis de la base de datos referente al módulo de ventas 

 
Figura 6. Base de datos modulo ventas 

Fuente: Elaboración Propia 

3.8. Diseño e implementación del proceso ETL 

Se utiliza la herramienta Power BI, para la extracción y carga de datos como se muestra en 

la Figura 7. 

 

Figura 7. Proceso ETL 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Conexion a la 
base de datos

Identificador del 
servidor en Power 

Bi 

Seleccionar la 
base de datos

Seleccion de la 
tablas del modulo 

de ventas

Determinacion
del modelo 

dimensional.
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3.9.Visualización del Módulo de ventas en Power BI 

 
Figura 8. Módulo de ventas en Power BI 

Fuente: Elaboración Propia 

3.10. Implementación de Power BI 

La librería Éxito tiene un servidor que aloja todo tipo de aplicaciones requeridas, la 

implementación se realizó bajo la arquitectura cliente - servidor. El proceso de 

implementación se muestra en la Figura 9. 

 
Figura 9. Proceso de implementación de Power BI 

Fuente: Elaboración Propia 

Publicar 
Aplicación

Descripción de 
la aplicacion a 

Publicar
Color de Fondo

Pagina de inicio 
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CAPITULO IV 

 

4. RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

4.1. Resultados según cada requerimiento 

4.1.1. Productos más vendidos 

  
Figura 10. Productos más vendidos 

Fuente: Elaboración Propia 

 

En la Figura 10, se observa los 10 productos más vendidos, en primer lugar, se tiene al 

cuaderno universitario de 100 hojas Norma alcanzando un valor de $5233,20 desde el 

año 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 

 
Figura 11. Productos menos Vendidos  

Fuente: Elaboración Propia 

Como se puede observar en la Figura 11, se detalla los productos menos vendidos, los 

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

 

 
Figura 12. Meses con mayor y menor venta 

Fuente: Elaboración Propia 

 

La Figura 12, indica las ventas generadas por cada mes detallando que los meses con 

mayor venta desde el año 2017 hasta el 2021 son agosto, septiembre y octubre. 

Identificar los meses que más ventas generan, ayuda a la empresa a crear estrategias de 

ventas como descuentos, promociones, etc., con el propósito de elevar sus ventas en 

estos meses. 

 

4.1.4. Total de ganancias  

 
Figura 13. Reporte de Ganancias por mes 

Fuente: Elaboración 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 año 2017 al 2021 

y los meses que menores ganancias produce son febrero, marzo y abril, por lo tanto, la 
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empresa deberá enfocarse en estrategia de marketing en los meses que menos ventas 

genera con el propósito de incrementar ventas. 

 

4.1.5. DashBoard 

 

 
Figura 14. Dashboard de la empresa 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

En la Figura 14, se observa el DashBoard que se implementó para conllevar los reportes 

expuestos de la PYME, quien permitirá 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 determinó que la herramienta Power BI analiza los datos de una 

manera eficaz, permitiendo que las PYMES tomen mejores decisiones y puedan 

avanzar de una manera más productiva en el campo competitivo. 

 La elaboración de reportes con sus respectivos cuadros estadísticos, permitió analizar 

y brindar óptimos resultados, visualizando los productos que más vende, los 

productos que menos vende, los meses que más 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 implementación de Inteligencia de Negocios en la librería Éxito, se analizó 

de una manera más concreta los datos, permitiendo realizar reportes y gráficos 

estadísticos, de esta manera la librería Éxito estaría en la capacidad de obtener la 

información en todo momento, analizando el área de ventas y la rentabilidad de los 

productos según sea la necesidad de la librería en su momento. 
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6. Recomendaciones 

 

 Para una buena elección de la herramienta de Inteligencia de negocios es necesario 

conocer las necesidades y características de la PYME, permitiendo escoger la 

correcta herramienta para una mejor implementación de Business Intelligence. 

 Para una buena elaboración del cuadro de mando o reportes es muy necesario 

analizar los campos para poderlos asemejar y determinar su funcionamiento de una 

manera muy útil. 

 Se recomienda estar en constante actualización 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. Extracción de datos de SQL Server a Power BI 

 

 
Figura 15.Conoxion a Power BI con la base de datos 

Fuente: Elaboración Propia 

 

    Anexo 2. Selección de las tablas en Power BI 

 

 
Figura 16. Selección de tablas en Power BI 

Fuente: Elaboración Propia 
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Anexo 3. Datos cargados en Power BI 

 

 
Figura 17. Información de la Librería en Power BI. 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Anexo 4. Diseño de las Visualizaciones. 
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Figura 18. Elaboración de la Visualización de producto más vendidos 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 
Figura 19. Elaboración de reporte de producto menos vendidos 

Fuente: Elaboración Propia 

 



45 

 

 
Figura 20. Elaboración de reporte de meses con mayor y menor venta 

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 21. Diseño de reporte de clientes potenciales 

Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 22. Diseño de DashBoard 

Fuente: Elaboración Propia 


