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RESUMEN

El presente trabajo tiene como finalidad una propuesta de una herramienta de inteligencia de
negocios para el crecimiento de la empresa Agricommerce Cia. Ltda., a través de la

aplicacion de Power Bl como soporte para la toma de decisiones.

Se logr6 determinar que, para la muestra evaluada, el uso del Business Intelligence logro
disminuir los errores de gestion en un 50%, ademas de disminuir los costos en 9% y los

tiempos en 6%

Por otra parte, se determino que el uso de Business Intelligence llego a tener un impacto de
3 sobre 4 proyectos que cuentan con esta herramienta de inteligencia de negocios si bien el
impacto de estos proyectos no son los mismo, se logré concluir que la implementacion de

un BI tiene efectos positivos.

Posteriormente se hizo un analisis con la informacion con la que contaba la empresa, lo que
nos permitié detectar que no tiene una herramienta de inteligencia de negocios para la
obtencidn de datos relevantes por lo que fue necesaria la extraccion de datos relevantes.

Finalmente se llego6 a la conclusion que la propuesta de una herramienta de inteligencia de
negocios reduce los tiempos, errores y costos para mejorar la toma de decisiones en la

empresa aplicada.

Palabras claves: Inteligencia de negocios, toma de decisiones, Power BI, Tiempo



ABSTRACT

The purpose of this work is to propose a business intelligence tool for the growth of the
company Agricommerce Cia. Ltda. Through the application of Power Bl as a support for
decision-making. It was determined that, for the sample evaluated, the use of Business
Intelligence was able to reduce management errors by 50%, in addition to reducing costs by
9% and time by 6%. On the other hand, it was determined that using Business Intelligence
impacted 3 out of 4 projects with this business intelligence tool. Although the impact of these
projects 15 different, it 15 possible to conclude that the implementation of Bl has positive
effects.

Subsequently, an analysis was made with the company's information, which allowed us to
detect that it does not have a business intelligence tool to obtain relevant data, so it was
necessary 1o extract relevant data.

Finally, it was concluded that the proposal of a business intelligence tool reduces time, errors,

and costs to improve decision-making in the applied company.

Keywords: Business Intelligence, decision making, Power BI, Time

Abstract translation reviewed by

Firmado digitalmente
BLANCA pcrmghﬂ.!ﬂ:ls.l
MARCISA FUERTES LOPEZ

Fecha: 2023.10006
FUERTES LOPEZ "ocha: 202310,

Dr. Narcisa Fuertes, PhD.
CC: 1002091161
Professor at Competencias Linguisticas UNACH



CAPITULO |
1. INTRODUCCION

Las empresas hoy en dia buscan ser mas eficientes y tener una mayor participacion en la
industria. Para lograrlo, las empresas necesitan una superacion constante, lo que les instruye
a hacerlo y canalizar sus recursos financieros en diversos campos. Para eso, la empresa
necesita un conjunto integrado de herramientas tecnoldgicas que pueden proporcionar
soluciones inteligentes con base en la linea de negocio de la empresa. Las herramientas
técnicas como el software de aplicacion es uno de los campos en los que maés se utiliza la
inteligencia de negocio, no solo en el ambito financiero, sino también como medio auxiliar
para agilizar la informacion de una forma més objetiva. Visualice, analice, comprenda y

monitoree informacidn en tiempo real de manera simple y altamente efectiva.

Por lo tanto, a partir de lo anterior, varios autores han discutido como la inteligencia de
negocios puede posibilitar la toma de decisiones de una forma mas eficaz y eficiente.
Actualmente, la empresa presenta varios retrocesos especificamente relacionados con la
toma de decisiones efectivas para mejorar las ventas. Este problema ha evolucionado debido

a la limitada informacion que puede proporcionar el sistema de transacciones.

La aplicacion del sistema de inteligencia de negocios en el departamento de ventas de la
empresa Agricommerce Cia.Ltda., es de suma importancia debido a que por el momento no
cuentan con ningun tipo de herramienta que les permita realizar analisis de la informacion
almacenada para una correcta toma de decisiones. A través de la elaboracién de los
indicadores de ventas de la empresa, por lo anterior es necesario implementar el sistema
propuesto basado en la Gltima y méas efectiva tecnologia la cual brindara un proceso mas

facil, amigable, rapido y seguro en beneficio de la empresa.

16



1.1 PROBLEMA

Agricommerce Cia. Ltda., comienza sus actividades en el afio 2019 partiendo desde la
captacion y comercializacion de productos agricolas teniendo sus centros de acopio en
Tungurahua, Cotopaxi, Chimborazo, Pichincha y Los Rios. Siendo una empresa que trabaja

a nivel nacional y regional con sus productos.

La empresa Agricommerce Cia. Ltda., es una empresa dedicada a la produccion,
comercializacion, importacion y exportacion de productos de consumo masivo, como: maiz,
soya, pasta de soya, arroz, lenteja, garbanzo y especie. Es una empresa comprometida con el
bienestar de cada uno de sus clientes, desde el mas pequefio hasta el mas grande,

asegurandoles productos de calidad. (Agricomerce cia.ltda, s.f.)

El mayor problema es que carece de una herramienta de Business Intelligence, es asi como
entre ellos una excesiva inversion de tiempo, para la elaboracién y obtencion de reportes de
informacion historicos para la toma de decisiones, siendo la informacion ingresada de forma
manual, no es precisa y los anélisis realizados no son exactos y la informacion estéa de forma

impresa y en archivos de Excel.

Si bien la empresa tiene una capacidad instalada tecnolégicamente en cuanto al
procesamiento de los productos, este no cuenta con licencias y software de caracteres
administrativos y contables lo que no permite que se pueda tomar decisiones asertivas y

oportunas.

La empresa en la actualidad toma las decisiones en base a modelos administrativos que
carecen de la integracion de Dashboard por lo que afecta en su comercializacion, importacion
y exportacion, es asi como en el afio 2020 la empresa Agricommerce Cia. Ltda., tiene como
ingreso un valor de 1556515.01 de ddlares, y en el afio 2021 con un valor de 2283993.76 de

ddlares, por tanto, se evidencia un aumento del 0.32 %.

17



1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Cdémo el Business Intelligence contribuye para la toma de decisiones con Power Bl en la

empresa Agricommerce Cia. Ltda.?
1.3 JUSTIFICACION

La justificacion del tema Business Intelligence para la toma de decisiones con Power Bl se
basé en la necesidad que tiene la empresa Agricommerce Cia. Ltda., la cual lleva tres afios
en el mercado brindando sus mejores productos al consumidor, su crecimiento y aceptacion
se hizo a base de su buena calidad de producto. Ya que maneja un buen stock en productos
de acuerdo con las necesidades de los clientes que le visitan diariamente, también cuenta con
un archivo en Excel de sus clientes y proveedores con una informacion de mas de 1 afios
segmentada por meses por lo que se vio la necesidad de implementar dicha herramienta y es
asi como estos datos sirven para la elaboracion de un Dashboard para que la empresa tomara

decisiones oportunas.

La inteligencia de negocios trata de apoyar la gestion con recursos que lo permitan,
reconocer las mejores tacticas alineadas con los objetivos y la perspectiva comercial. La
herramienta Power Bl solo serd un factor que fomenta la gestion y el desarrollo de los
procesos de tal manera que ellos mismos muestren a lo largo del ejercicio que es un

instrumento para mejorar la toma de decisiones cuyo, efecto se vera reflejado positivamente.

Con la propuesta se espera reducir los tiempos de entrega de informes a maximo dos dias
habiles (16 horas habiles) después de concluirse el mes inmediatamente anterior y asegurar
que la calidad de la informacion contenida en éstos sea claray cumpla con los requerimientos
de la Gerencia, ya que actualmente son tres miembros del area donde cada uno genera su
informe desde Excel, pueden tomar cada uno hasta dos semanas su elaboracion (96 horas
habiles) y los datos solicitados generalmente en la verificacion no concuerdan o difieren de
lo esperado. (PARRA CAMPOS , RINCON RODRIGUEZ , & ROMERO SOLANO, 2019)
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1.4 OBJETIVOS

141

1.4.2

General

Determinar como incide el sistema de Business Intelligence en la toma de

decisiones con Power Bl en la empresa Agricommerce Cia. Ltda.

Especificos

Analizar cudl es la incidencia de la falta de herramientas de Business Intelligence
en la toma de decisiones en la empresa Agricommerce Cita Ltda.

Identificar de qué manera incide los postulados cientificos en referencia a los
Business Intelligence y la toma de decisiones.

Proponer un sistema de Business Intelligence que integre un Dashboard de analisis

de clientes mediante Power Bl en la empresa Agricommerce Cita. Ltda.
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CAPITULO I

2. Resefia Histérica

Agricommerce Cia. Ltda. Es una empresa en Ecuador, con sede principal en Riobamba.
Opera en Comercio al por Menor sector. La empresa fue fundada en 10 de septiembre de
2019. Actualmente emplea a 7 (2021) personas, sus principales actividades son el comercio
al por menor sus actividades secundarias son el cultivo de Trigo, cultivo de maiz, cultivo de
otros cereales, su captacion de clientes son comerciantes al por mayor de linea general de
comestibles, comerciantes al por mayor de granos y judias. Su ultima fecha de Actualizacion
de la Compaiiia fue el 08 de febrero de 2022. (EMIS).

2.1 Naturaleza del negocio

Agricommerce Cia. Ltda., es una empresa dedicada a la produccion, comercializacion,
importacion y exportacion de productos de consumo masivo, como: maiz, soya, pasta de

soya, arroz, lenteja, garbanzo y especias. (AGRICOMMERCE)
2.1.2 Mision

Nutrimos a las familias ecuatorianas a través del aprovisionamiento de productos de
calidad que se ajustan a los estdndares mas selectivos de nuestros consumidores.
(AGRICOMMERCE)

2.1.3 Vision

En el 2023, seremos una empresa lider en la distribucion de productos de primera
necesidad, con presencia en cada una de las provincias del Ecuador, satisfaciendo

eficientemente las exigencias de cada uno de nuestros clientes. (AGRICOMMERCE)
2.1.4 Principios de la empresa

» Cultura de calidad: Seleccionar a los mejores proveedores a nivel mundial para
garantizar la oferta de alimentos de calidad.
» Compromiso en el servicio: Destacamos por ofertar un servicio eficiente como la

entrega a tiempo y precio justo.

Responsabilidad social: Integrar a la empresa de manera permanente y conjunta con las
actividades de la sociedad. (AGRICOMMERCE)
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2.1.5 Valores de la empresa

v" Compromiso: Estamos comprometidos con el bienestar de cada uno de nuestros
clientes, desde el mas pequefio hasta el mas grande, asegurandoles productos de
calidad.

v" Integridad: Desarrollar nuestras operaciones con integridad y respeto hacia cada uno
de nuestros colaboradores, proveedores, clientes y con el entorno dentro del cual nos
desenvolvemos.

v’ Trabajo en equipo: Formar un equipo de trabajo que mantenga como objetivo comdn
la satisfaccion maxima de cada uno de los stakeholders.

v" Honestidad: Actuar siempre con rectitud y veracidad, desempefiarse bien cumpliendo
cada una de las normativas que rigen nuestro proceder. (AGRICOMMERCE)

2.1.6 Cobertura geografica

Pichincha
« Quito
Manabi
« Manta
« Portoviejo

: | + Ambato i
Los Rios . B s
« Babahoyo o) ° a .
. Quevedo | Chimborazo

« Riobamba

(SIEYEE WO S— Azuay

« Guayaquil

» Cuenca

llustracion 1. Cobertura Geografica
Fuente: Agricommerce Cia. Ltda.
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2.2 Estado del arte

2.2.1 Antecedentes

Marlene Elisa Carhuaricra Inocente y Jenny Isabel Gonzales Caporal (2017) autores de la
tesis de grado denominado “IMPLEMENTACION DE BUSINESS INTELLIGENCE
PARA MEJORAR LA EFICIENCIA DE LA TOMA DE DECISIONES EN LA GESTION
DE PROYECTOS” en la que sefialan que se desarrolld una propuesta acerca de la
implementacion de Microsoft Power Bl en una empresa familiar que brinda servicios en
Telecomunicaciones, Electromecanica e Infraestructura para Tl, mejorando la eficiencia
para la toma de decisiones en gestion de proyectos de servicios en telecomunicaciones. La
empresa trabaja de forma manual, y esto implica el mayor tiempo en sus procesos, pérdidas
para la empresay no poseer una decision claray concisa. Para ello se investigd los beneficios
que tiene Power BI, de tal manera generé una mayor percepcion de control sobre las
operaciones de la empresa. Como resultado se mejor6 el tiempo para que la gerencia de
proyectos tome decisiones asertivas. ( Carhuaricra Inocente & Gonzales Caporal, 2017)

Gonzales Segovia Erick Roger (2016) autor de la tesis de grado denominado
“IMPLEMENTACION DE BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR EL FLUJO
DE INFORMACION Y LA TOMA DE DECISIONES EN LA ENCUESTA NACIONAL
DE HOGARES ENAHO — INE”, sefiala que los jefes del proyecto de la Encuesta ENAHO
en el INEI, tiene la necesidad mejorar el flujo de informacion que recopilan de parte de los
encuestadores que van obteniendo datos en gran proporcién y dar reporte de calidad de la
informacion. Asi mismo buscan generar indicadores respecto a los datos de tal manera
mejoran la toma decisiones. Para ello el autor utiliz6 la metodologia de Ralph Kimball y
herramientas como la Suite de Pentaho. Pentaho Data Integracion, Pentaho Schema
Workbench, Saiku Analitycs, Pentaho Dashboard Editor CDE y Pentaho Bi Server para
saber como Business Intelligence impacta en la agilizacion de respuestas y dar una mejora
en la toma de decisiones en el analisis de la informacion de la Encuesta Nacional de Hogares
del INEI — ENAHO con el fin de que Bl no retrase las tareas diarias y automatice la

extraccion de la informacion. (Gonzales Segovia , 2016)

José Antonio Villanueva Roméan (2015) autor de la tesis de grado de Master en Direccion
Estratégica en Tecnologias de la Informacién denominada “SOLUCION DE BUSINESS
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INTELLIGENCE UTILIZANDO TECNOLOGIA SAAS. CASO: AREA DE
PROYECTOS EN EMPRESA BANCARIA — PERU”, sefiala que actualmente las entidades
financieras no manejan una herramienta de inteligencia de negocios que les permita mejorar
la gestion de proyectos en la nube, por ello el autor presenta un proyecto de aplicacion a
nivel de prototipo que busca una solucion en Bl en el area de proyectos de una entidad
bancaria con el objetivo de reducir las comisiones por servicio, tiempos de atencion,
incremento de la cobertura de la red, medios y canales electrénicos, para la mejora e
innovacion de los productos y servicios financieros, ofrecidos para el cliente. Aplicando el

uso de tecnologia SaaS (Villanueva Roman, 2015)

Juliana Mariangela Paucar Rupay y Edson Vargas Guimaray (2015) autores de la tesis de
grado denominada “PROPUESTA DE MEJORA DE LA GESTION DE INVENTARIOS
EN UNA EMPRESA DE SECTOR RETAIL” en la que sefialan que la empresa dedicada al
rubro de retal estudiada se encarga de la comercializacion y venta al detalle de productos de
primera necesidad y tiene como problematica los stocks en sus inventarios de tal forma los
autores desarrollaron una propuesta basada en la mejora de la gestion de inventario en una
empresa. Para ello utilizaron conceptos basicos de pronosticos y de la gestion de inventarios.
Con la finalidad de aplicar la técnica de priorizacion ABC, con la finalidad de definir los
procesos que van a dar soporte a la gestion de inventarios. De tal forma determinan los costos
asociados que se incurririan al desarrollar el proyecto y su analisis de costo beneficio (Paucar

Rupay & Vargas Guimaray, 2015)
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2.3 Marco teorico
2.3.1 Business Intelligence

Podemos definir la Inteligencia de negocio o Bl (Business Intelligence) como el conjunto de
estrategias enfocadas a la administracion y creacion de conocimiento sobre el medio, a través
del anlisis de los datos existentes en una organizacion o empresa. El término inteligencia
de negocio se refiere al uso de datos en una empresa para facilitar la toma de decisiones.
Abarca tanto la comprensién del funcionamiento actual de la empresa, como la anticipacion
de acontecimientos futuros, con el objetivo de ofrecer conocimientos para respaldar las
decisiones empresariales. Estamos asi ante el proceso de extraccién del conocimiento o
KDD. Las herramientas de inteligencia de negocios se basan en la utilizacion de un sistema
de informacion de inteligencia que se forma con distintos datos extraidos de los datos de
produccion, con informacion relacionada con la empresa o sus ambitos y con datos
econdmicos. Mediante las herramientas y técnicas ELT (extraer, cargar y transformar), o
actualmente ETL (extraer, transformar y cargar) se extraen los datos de distintas fuentes, se
depuran y preparan (homogeneizacion de los datos) para luego cargarlos en un almacén de
datos. La vida o el periodo de éxito de un software de inteligencia de negocios se penderan
Unicamente del éxito de su uso en beneficio de la empresa. Si esta empresa es capaz de
incrementar su nivel financiero, administrativo y sus decisiones mejoran la actuacion de la
empresa, el software de inteligencia de negocios seguird presente mucho tiempo, en caso
contrario sera sustituido por otro que aporte mejores y mas precisos resultados. (Vidales,
2015)

Conocimiento

. [~ | BusinessIntelligence

Informacion

J \

= Business Operation

llustracion 2. Niveles de orden de la inteligencia de negocios
Fuente: (Bernabéu, 2010)
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Asimismo, las herramientas de inteligencia analitica posibilitan el modelado de las
representaciones basadas en consultas para crear un cuadro de mando integral que sirve de
base para la presentacion de informes.

El conjunto de herramientas y metodologias para la inteligencia de negocios tiene en comun
las siguientes caracteristicas:

« Accesibilidad a la informacion. Los datos son la fuente principal de este concepto. Lo
primero que debe garantizar este tipo de herramientas y técnicas serd el acceso de los
usuarios a los datos con independencia de su procedencia.

« Apoyo en la toma de decisiones. Se busca ir mas all4 en la presentacion de la informacién,
de manera que los usuarios tengan acceso a herramientas de anlisis que les permitan
seleccionar y manipular solo aquellos datos que les interesen.

« Orientacion al usuario final. Se busca independencia entre los conocimientos técnicos de

los usuarios y su capacidad para utilizar estas herramientas. ( Pérez Marques, 2015)

La interrelacién entre todas estas herramientas se presenta en el esquema siguiente:

Fuantes Heramienias
_ R niemas e ConguTas &
- e informes

Base de Datos
Transaccional ~

Y
HRTATELRS
. - h, A Ejf
— - L o El3

Almacén Indertar ¥
At de Datos Operadores :

Hemamignfas
OLAP
., >

.:' HETATENIRS o
Fuentes Mimeris de
Extemas Dafos

llustracion 3. Esquema de la inteligencia de negocios
Fuente: (Pérez, 2015)
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2.3.2 Caracteristicas del Business Intelligence

Con el paso del tiempo, el mercado ha sido testigo de la aparicién de multiples soluciones
de Business Intelligence.

En algunos casos, se hace un especial énfasis en la arquitectura empleada, mientras que, en
otros, es la interfaz la que ha sido objeto de mayor dedicacion, pensada probablemente para
usuarios sin ningun tipo de conocimiento técnico.

La cuestion es: ¢como distinguir aquellas soluciones que realmente aportaran las
funcionalidades y versatilidad necesarias para brindar el maximo servicio posible a tu
negocio?

Resumiremos las caracteristicas esenciales de una buena solucion de Business Intelligence.
(Toledo , 2019)

Arquitectura abierta

Amplitud de bases de datos soportadas

Suministro de datos en tiempo real

Compatibilidad con las estructuras de almacenamiento de datos (Data-Warehouse)
y Data-Mart

Capacidades de autoservicio

e Facil importacién de datos desde otras aplicaciones

e Version movil

2.3.3 Beneficios de un sistema de inteligencia de negocio

La implantacion de estos sistemas de informacién proporciona diversos beneficios, entre los
gue podemos destacar:

* Crear un circulo virtuoso de la informacion (los datos se transforman en informacion que
genera un conocimiento que permite tomar mejores decisiones que se traducen en mejores
resultados y que generan nuevos datos).

 Permitir una vision Unica, conformada, historica, persistente y de calidad de toda la
informacion.

* Crear, manejar y mantener métricas, indicadores claves de rendimiento (KPI, Key
Perfomance Indicador) e indicadores claves de metas (KGI, Key Goal Indicator)
fundamentales para la empresa.

« Aportar informacion actualizada tanto a nivel agregado como en detalle.

* Reducir el diferencial de orientacion de negocio entre el departamento TI y la

organizacion.
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* Mejorar comprension y documentacion de los sistemas de informacion en el contexto de
una organizacion.

* Mejorar de la competitividad de la organizacion como resultado de ser capaces de:

a) Diferenciar lo relevante sobre lo superfluo.

b) Acceder mas rapido a informacion.

c) Tener mayor agilidad en la toma de las decisiones. (Curto Diaz, 2011)

2.3.4 Desventajas del Business Intelligence

Ya vimos cuales son los beneficios de implementar la Inteligencia de Negocios en una
empresa. Sin embargo, debemos saber que existen algunas desventajas del Business

Intelligence. Veamos cudles son las principales:

Realizar una inversion. No solamente hablamos de una inversion en términos
econdmicos, sino también de tiempo y capacitacion. Pasar de los sistemas tradicionales de
recoger e interpretar datos hacia una nueva forma de comunicarse con las distintas areas de
una empresa implica, por supuesto, una transformacion que debe darse paulatinamente.

Resistencia al cambio. Una variable relacionada inmediatamente con la anterior. Si los
usuarios no comprenden cuéles son los beneficios de este nuevo sistema, probablemente
tengan una resistencia al cambio. Del mismo modo, puede que no todos tengan los
conocimientos necesarios para adaptarse a esta transformacién, por lo que la formacion es
fundamental para generar esa transicion.

Ausencia de personal disponible. Uno de los pardmetros mas importantes, especialmente
si buscas instruirte en este rubro. Las empresas necesitan cada vez mas a los profesionales
que se dedican a la Inteligencia de Negocios, pero existen pocas personas capacitadas para
ejercer esta actividad.

Infravaloracién de lo no-cuantificable. Al trabajar con datos duros, puede que se pierda la
parte “humana” que concierne a la empresa, la cual es igual de importante que la objetiva.
Es decir, al trabajar constantemente con informacion cuantitativa, es comun que todas las
decisiones pierdan ese toque cualitativo o subjetivo que, en ocasiones, puede significar una

enorme ganancia para las organizaciones. (Cipolla , 2020)

27



o Total Anwal

Aproee par 1

[incluye cx
implementacion)

Facilidad y flesdbilidad de
cansulta £ Maldples

=APBO $1.000.00 $122,500 furcionalidades ¢ Marca
de larga trayectoria
Oracle Bl Suite $290.00 $36,500 segurilad avanzads |
Robusta infraestructura Tl
Microsoft $105.24 $13629 Diserfto de experiencia de
Power Bl u=uario/ Partabilidad
Pertaho B S::-H'-'-_'are Libre ."_FI_!rCi!:nEE
0 30 praciicas y priaritarias

llustracion 4. Precios promedio y principales caracteristicas de las licencias de las
soluciones Bl mas conocidas en el mercado
Fuente: Adaptado de Gonzales, R. (2012).

2.4 Dashboard

Es una herramienta de gestion de la informacion que monitoriza, analiza y muestra de
manera visual los indicadores clave de desempefio (KPI), métricas y datos
fundamentales para hacer un seguimiento del estado de una empresa, un departamento, una
camparfia o un proceso especifico.

Podemos pensar en el Dashboard como una especie de "resumen” que recopila datos de
diferentes fuentes en un solo sitio y los presenta de manera digerible para que lo mas
importante salte a la vista. (Ortiz , 2022)

Algunas caracteristicas que debe tener son:
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llustracion 5. Caracteristicas del Dashboard
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sDebe estar
orientado a las
acciones del
equipo de
trabajo.

Fuente: (Pérez & Moreno, 2016)

2.4.1 Tipos de Dashboard

Existen 3 tipos, los cuales tienen un proposito especifico. Estos son:

e Operacional.

e Estratégico/Ejecutivo.

e Analitico.

En tiempo real

La
informacion
debe 1r
actualizandose
constantement
e, de acuerdo
con las nuevas
tecnologias.

plasma la comparacion de los tipos de Dashboard de acuerdo con varios criterios.
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Operativo Tactico Estratégico
Propdsito Operaciones de Mide el progreso.  Ejecutar estrategia.
monitorizacion.
Usuarios Supervisores, Admimstradores, Ejecutivos,
especialistas. analistas. administrativos,
personal.
Estratégico Operacional. Departamental. Empresas.
Informacion Detallada. Detallado, Detallado, resumen.
resumen.
Actualizaciones Diaria. Diario/semanal. Mensual/cuatrimestral.
Enfasis Monitoreo. Andlisis. Administrativo.

llustracion 6. Tipos de Dashboard
Fuente: (Martinez, 2017)

e Dashboard Operativos: se enfocan mas en el monitoreo que el analisis y administracion,
ademas, permiten dar seguimiento a los procesos de una organizacion de forma diaria.

e Dashboard Tacticos: dan seguimiento a los procesos y proyectos departamentales que
son de interés a un grupo limitado de personas. Ayuda a mejorar el desempefio en distintas
areas comparandolas con resultados anteriores.

e Dashboard Estratégicos: proveen indicadores de desempefio clave (KPI), con la finalidad
de alcanzar los objetivos estratégicos de la organizacion. (Martinez , 2017)

Elementos generales de un Dashboard

¢ Reporte o pantalla

e Periodo del indicador

e Apertura

e Frecuencia de actualizacion

¢ Referencia

e Parametro de alarma

e Graficos
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2.5 Power Bl

Es un software gratuito que es proporcionado por Microsoft, Power BI realiza la
transformacion de datos en objetos visuales, esto permite que se centren en lo méas importante
para la toma de decisiones. Segun Microsoft Power Bl es un conjunto de aplicaciones de
andlisis de negocios que permite analizar datos y compartir informacién. Los paneles de
Power Bl ofrecen a los usuarios una vista de 360 grados con sus métricas mas importantes
en un mismo lugar. La informacion se actualiza en tiempo real y esta disponible en todos sus
dispositivos. (Bl, 2018)

Power Bl service

Hundreds of data sources

. @ ad COMMECT

T
Power Bl Desktop _IJ
o Power Bl gateways . I'D_D

ACLESS = -

YOUR ORGANIZATION'S DATA

llustracion 7. Modelo conceptual de Power Bl
Autor: (Mamani Yonatan 2018)

Considerada como un servicio o0 herramienta de Business Intelligence creado por Microsoft,
que permite unir varias fuentes de datos, analizarlos y presentarlos a través de informes y
paneles dindmicos. (Power Bl, 2020)

Power BI, no solo ayuda a verificar que paso en el pasado o lo que esta sucediendo en el
presente, sino también estima lo que sucederéa en el futuro utilizando Series Temporales con
algoritmos de Suavizado Exponencial. (Bermeo & Campoverde, 2020)

Las caracteristicas de Power Bl se plasman en la figura 8.
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) e[nterfaz entendible para los usuarios finales.

) sPermite crear informes propios.

) #(Creacion de paneles intuitivos.

) sVisualizacion en tiempo real.

) sPersonalizable a las necesidades de la empresa.

) Disponible para Windows, Android y 108.

llustracién 8. Caracteristicas de Power Bl
Fuente: (Power Bl, 2020)

2.5.1 Ventajas de utilizar Power Bl

Unifica los procesos analiticos.
e Es una herramienta visual e intuitiva.
e Se integra con otras plataformas.

e Seguridad y privacidad.

e Maés control y mas rentabilidad. (Power BI, 2020)
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llustracion 9. Ejemplo de Dashboard
Fuente: (Inteligencia de Negocios, 2020)
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2.6 Toma de Decisiones

La toma de decisiones es fundamental en cualquier actividad humana. En este sentido, todos
somos tomadores de decisiones. Sin embargo, tomar una decision acertada empieza con un
proceso de razonamiento constante y focalizado, que puede incluir varias disciplinas como
la filosofia del conocimiento, la ciencia y la l6gica, y por, sobre todo, la creatividad.

Un gerente debe tomar muchas decisiones todos los dias. Algunas de ellas son decisiones de
rutina mientras que otras tienen una repercusion drastica en las operaciones de la empresa
donde trabaja. Algunas de estas decisiones podrian involucrar la ganancia o pérdida de
grandes sumas de dinero o el cumplimiento o incumplimiento de la mision y las metas de la
empresa. En este mundo cada vez mas complejo, la dificultad de las tareas de los decisores
aumenta dia a dia. (Amaya , 2010)

2.6.1 Caracteristicas del decisor se clasifican en:

Pensador

Cowboy (repentino e intransigente)
Maquiavélico (el fin justifica los medios)
Historiador (como lo hicieron otros)
Cauteloso (inclusivo nervioso)

?

llustracion 10.Caracteristicas de la toma de decisiones
Fuente: El autor

Ante estos desafios, las organizaciones tienen la obligacion de ser lo suficientemente
flexibles para transformar toda la estructura de negocios, y asi responder a cambios
estratégicos y retos del mercado. En tal sentido, para alcanzar una posicion de ventajas

competitiva, se necesita examinar de manera critica el entorno, con el objetivo de identificar
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oportunidades externas y crear capacidades internas; se ha pasado de ser organizaciones
estaticas para insertarse en un mundo dindmico, con altas exigencias que demandan una

vision sistémica e integral. (Gonzales , Salazar , Ortiz , & Verdugo , 2018)
2.6.2 Tipos de decisiones

De acuerdo con la magnitud y/o complejidad de lo que hay que resolver, las empresas
pueden adoptar distintos tipos de soluciones que van desde las conocidas y bien definidas
hasta las poco comunes y ambiguas, las cuales sirven como punto de partida para clasificar
las decisiones.

1. Decisiones de rutina
2. Decisiones de adaptacion
3. Decisiones innovadoras

El proceso de toma de decisiones

Un proceso de toma de decisiones consistente esta formado por un conjunto de fases que las
empresas deben seguir para incrementar la probabilidad de que sus elecciones sean Idgicas
y Optimas. Este proceso puede tomar mas de una vertiente, pero usualmente se realiza en
siete pasos:

a) Diagnosticar y definir el problema

b) Establecer metas

c) Buscar soluciones alternativas

d) Comparar y evaluar las soluciones alternativas

e) Elegir entre soluciones alternativas

f) Implementar la solucidn seleccionada

g) Dar seguimiento y controlar los resultados

Los individuos competentes y experimentados en la toma de decisiones tratan de minimizar
estos sesgos. La experiencia les permite adquirir con rapidez una idea exacta de lo que esta
ocurriendo en la situacién, reconocer formas tipicas y efectivas de reaccionar ante los
problemas e interpretar patrones y anomalias como sefiales de advertencia. Los
administradores exitosos no se conforman con el primer pensamiento (definicion del

problema o solucidn) que les salta a la mente. (Franklin Fincowsky, 2011)
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llustracion 11.Circuito de la toma de decisiones
Fuente: Moody 1983

2.6.3 Estrategias para la toma de decisiones

La toma de decisiones es un proceso que requiere pensar detenidamente y analizar las
posibles alternativas o caminos a seguir. A través de diferentes herramientas y estrategias, es
posible ordenar la multiplicidad de dudas para tomar una decision objetiva.

La clave para llegar a la decision correcta es pensar y analizar, de forma previa, las diferentes
maneras de resolver la situacién hasta que la decision resulte conveniente o satisfactoria para
los involucrados o, al menos, sin tantas dudas como en un principio. (de Azkue, 2023)

e ldentificar el problema
e Recopilar informacién importante
e Obtener una conclusion

Actualmente, las necesidades de las empresas son definidas por el ambiente global en que
estas existen, constituyendo un entorno muy competitivo que exige una continua toma de
decisiones importantes y con minimas posibilidades de errores si no se quiere situar en riesgo
la viabilidad de una organizacién u empresa.

Esta creciente competitividad en que se enfrentan los mercados hoy ha provocado que se
origine un ambiente dindmico en donde la optimizacién de recursos ya sean tanto materiales
como inmateriales sea una alternativa para otorgarle valor agregado o “plus” y supremacia

a quienes lo utilicen de manera eficaz y eficiente. (Villanueva Flores , 2015)
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CAPITULO I
3. METODOLOGIA
3.1 Tipo de Investigacion
3.1.1 Investigacion descriptiva

La investigacion descriptiva segin (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista
Lucio, 2014) comprende la descripcion, anélisis e interpretacion de la naturaleza actual y la
composicion o procesos de los fendmenos. Con esta se trabajara sobre la realidad en la toma

de decisiones en la empresa Agricommerce Cia. Ltda.
3.1.2 Investigacion de campo

Segln (Santa & Martins , 2010), la investigacion de campo consiste en la recoleccién de
datos directamente de la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar las
variables. Estudiando los fendmenos sociales en su ambiente natural. El investigador no
manipula variables debido a que esto hace perder el ambiente. Los datos se obtendran de la
empresa Agricommerce Cia. Ltda., de la ciudad de Riobamba, a través de su gerente
propietario y estara relacionada con la toma de decisiones que la empresa desarrolla para
alcanzar sus objetivos y metas.

3.2 Disefio de Investigacion

3.2.1 Investigacidn no experimental

Desde la apreciacion de (Bernal Torres, 2006) la investigacion no experimental es aquella
que no permite la manipulacién de las variables, por lo que los hechos deben ser
manifestados dentro de su contexto real. En este sentido la investigacion acerca de la toma
de decisiones debera ser analizada de acuerdo con los compromisos y obligaciones que han
sido asumidos por la empresa para lograr un equilibrio en cuanto a la toma de decisiones.
3.3 Técnicas de recoleccion de Datos

3.3.1 Técnicas

Por lo que las técnicas de recoleccion de datos comprenden procedimientos y actividades
que le permiten al investigador obtener informacidn necesaria para dar respuesta a su

pregunta de investigacion. (Hernandez Mendoza, 2020)
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e Entrevista: El uso de la entrevista en la investigacion aportara a la obtencién de
informacidn relevante sobre la toma de decisiones que los altos directivos de la

empresa Agricommerce Cia. Ltda., poseen.

3.4 Instrumentos

Todo instrumento utilizado en la recoleccion de datos en una investigacion cientifica debe
ser confiable, objetivo y que tenga validez, si alguno de estos elementos no se cumple el
instrumento no serd Gtil y los resultados obtenidos no serén legitimos. (Herndndez Mendoza,
2020)

Los instrumentos que se consideraran para la presente investigacion son:

e Cuestionario de la entrevista.

3.5 Poblacion de estudio y tamafio de muestra

3.5.1 Poblacion

Es el conjunto total de individuos, objetos 0 medidas que poseen algunas caracteristicas
comunes observables en un lugar y en un momento determinado (Wigodski Prado, 2010)

La poblacién implicada en el estudio estd compuesta por:

Tablal. Tamafio de la poblacion

Personal Unidad de observacion N°
Interno Personal administrativo y 3
directivo que laboran en la
empresa Agricommerce Cia. Ltda.

Fuente: Agricommerce cita. Ltda.
Elaborado por: David Medina B.

3.5.2 Muestra

En la empresa Agricommerce Cia. Ltda., se trabajara con los directivos, en base a una
entrevista, no se requiere del calculo muestral debido a que la poblacidn presenta un nimero

reducido de funcionarios por lo que se trabajara con el universo.
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3.6 Hipotesis

La hipotesis es una prediccion anticipada acerca de las respuestas que pueden alcanzar las

variables de estudio. Al respecto (lzcara Palacios, 2014) indica que la hipétesis es una

explicacion tentativa de un fendmeno investigado, formulada a manera de proposiciones.
Hi: El Business Intelligence incide en la toma de decisiones con Power Bl en la
empresa Agricommerce Cia. Ltda.

Ho: El Business Intelligence no incide en la toma de decisiones con Power Bl en la
empresa Agricommerce Cia. Ltda.

3.7 Variable Independiente y Dependiente

3.7.1 Variable Independiente: Business Intelligence
En la actualidad, el progreso y la evolucion hacen que las sociedades estén en un constante
cambio. Los nuevos modelos econdmicos generadores de riquezas obligan a las empresas a
realizar un esfuerzo de mejora continua, acercandose todo lo posible al usuario y
consumidor. Surge, por tanto, la necesidad imperiosa de dotar a las diferentes organizaciones
de una mente superior capaz de dar respuestas concretas y practicas, para conseguir
optimizar al mé&ximo toda la actividad empresarial. (Lopez Benitez , 2018)

3.7.2 Variable Dependiente: Toma de decisiones
La toma de decisiones es fundamental en cualquier actividad humana. En este sentido, todos
somos tomadores de decisiones. Sin embargo, tomar una decision acertada empieza con un
proceso de razonamiento constante y focalizado, que puede incluir varias diciplinas como la
filosofia del conocimiento, la ciencia y la légica, y por, sobre todo, la creatividad. (Amaya ,
2010)
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CAPITULO IV

4. RESULTADOS
4.1 Analisis de las Encuestas
Pregunta 1.

El sistema de cobranza de la empresa Agricommerce Cia. Ltda., es
Tabla 2. Sistema de cobranzas

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Diario 0 0%

Semanal 0 0%
Mensual 3 100%
TOTAL 3 100%

Fuente: Excel
Autor: David Medina

llustracion 12. El sistema de cobranza de la empresa Agricommerce Cia. Ltda., es

m Diario mSemanal m Mensual

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina B

Andlisis
El 100% de los encuestados afirma que el sistema de cobranzas en la empresa Agricommerce

Cia. Ltda.es se da mensualmente.
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Pregunta 2.
La atencidn al cliente es en base a la satisfaccion en adquirir dichos productos

Tabla 3. Satisfaccion adquirida

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Satisfactorio 2 67%
Poco
satisfactorio ' 3%
Bueno 0 0%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 13. Base a la satisfaccion

PREGUNTA 2

M Satisfactorio W Poco satisfactorio Bueno mRegular mMalo

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Anélisis
El 67% de encuestados indica que la atencion al cliente que es en base a la satisfaccion en
adquirir dichos productos es satisfactoria, mientras que el 33% indica que es poco

satisfactorio.
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Pregunta 3.
La planificacion de las ventas se lo realiza en base APO

Tabla 4. Planificacion de ventas

Alternativas Frecuencia

Porcentaje
2 venta 0 0%
5 ventas 0 0%
Mas de 5 3 100%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 14. Planificacion de ventas

H2venta M5ventas mMasde5

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Andlisis

El 100% de los encuestados indica que méas de 5 venta se realiza en base APO
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Pregunta 4.
Cual es el horario de preferencia de los clientes para las visitas de sus colaboradores

Tabla5. Horarios de preferencia

Alternativas Frecuencia Porcentaje
En la mafana 2 67%
Medio dia 1 33%
Tarde 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 15. Preferencia de los clientes

M Enlamafiana W Medio dia Tarde

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina
Anélisis
Del 100% de trabajadores encuestados el 67% indica que en la mafiana es el horario de
preferencia de los clientes para la visita de sus colaboradores, mientras que el 33% asegura

ser al medio dia.
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Pregunta 5.
Cuantas veces a la semana el colaborar visita a sus clientes

Tabla 6. Colaborar visitas

Alternativas Frecuencia Porcentaje
1 vez a la semana 1 33%
2 veces ala
2 67%
semana
3vecesala
0 0%
semana
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 16. Visita a sus clientes

M 1vezalasemana M 2 veces a la semana 3 veces a la semana

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Anélisis
El 100% de los encuestados el 33% afirman que 1 vez a la semana el colaborador realizas
su visita a sus clientes, mientras que el 67% asegura que su visita se realiza 2 veces a la

semana.
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Pregunta 6.
En qué periodo su produccion alcanza los niveles mas altos

Tabla 7. Produccion alcanzada

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Enero 0 0%
Febrero 0 0%
Marzo 0 0%
Abril 0 0%
Mayo 0 0%
Junio 0 0%

Agosto 3 100%
Septiembre 0 0%
Octubre 0 0%
Noviembre 0 0%
Diciembre 0 0%

TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 17.Produccién alcanzada

HEnero W Febrero Marzo H Abril
B Mayo M Junio B Agosto H Septiembre

Octubre M Noviembre M Diciembre

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina
Anélisis

Del total de los encuestados, el 100% asegura que en agosto su periodo de produccién

alcanza los niveles mas altos.
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Pregunta 7.
Existen errores de prevision de demanda para el aprovisionamiento de los insumos

Tabla 8. Provision demanda

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%

No 3 100%

TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 18. Prevision de demanda

mSi ® No

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Andlisis
Del total de los encuestados, el 100% afirman que no existen errores de prevision de

demandas para el aprovisionamiento de los insumos.
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Pregunta 8.
Establece usted horario que permita la entrega de los productos, asi como también la atencion
a proveedores

Tabla9. Entrega de producto

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Inicio de semana 0 0%
Fin de semana 0 0%

Quincenal 3 100%
Mensual 0 0%

TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 19.Entrega de productos

M Inicio de semana M Fin de semana M Quincenal B Mensual

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Analisis
El total de trabajadores encuestados el 100% asegura que quincenalmente se establecen
horarios que permitan la entrega de cada uno de los productos, asi como también de la

atencion a proveedores.
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Pregunta 9.

En qué tiempo se da respuesta al requerimiento de los colaboradores en cuanto a planes
operacionales de comercializacion y produccion

Tabla 10. Requerimiento de colaboradores

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Inmediata 3 100%
Poco inmediata 0 0%
semanal 0 0%
Mensual 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 20.Requerimiento de colaboradores

M Inmediata W Poco inmediata Isemanal W Mensual

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Andlisis
El 100% de encuestados afirma que el tiempo de respuesta es inmediata al requerimiento de

los colaboradores en cuanto a planes operacionales de comercializacion y produccion.
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Pregunta 10.
Cuantos nameros de programas de optimizacion conoce en la actualidad

Tabla 11. Programas de optimizacion

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Dela? 3 100%
De3a4 0 0%
Dedas 0 0%
Ninguno 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 21.Programas de optimizacién

HMDela2 m®mDe3a4 mDe4a5 © Ninguno

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Andlisis

El 100% de los encuestados aseguran que conocen de 1 a 2 programas de optimizacion



Pregunta 11.
Como mide el numero de reducciones de errores que comete la empresa

Tabla 12. Reduccion de errores

Alternativas Frecuencia Porcentaje

0
0
100
100

Error absoluto
Error relativo
Error porcentual
TOTAL

w w o o

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

lustracion 22.Numero de errores

0%

100%

M Error absoluto W Error relativo Error porcentual

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina
Anélisis

El 100% de los encuestados afirman que el error porcentual es el que mide el nimero de

reducciones que comete la empresa
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Pregunta 12.
Dentro de la empresa como mide el nivel de gestion de datos para evitar errores

Tabla 13. Nivel de gestion

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Precision 0 0%

Coherencia 3 100%
Oportunidad 0 0%

TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

[lustracion 23. Nivel de gestion

Precision W Coherencia ® Oportunidad

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Anélisis
El 100% de encuestados afirma que el nivel de gestion de datos se mide con coherencia para

evitar errores dentro de la empresa.
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Pregunta 13.

Agricommerce Cia. Ltda., cuenta con una base de datos estructurada y actualizada

Tabla 14. Base de datos

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 1 33%

No 2 67%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 24.Datos estructurados

mSi mNo

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Andlisis

El 33% de los encuestados afirman que la empresa si cuenta con una base de datos

estructurada y actualizada, mientras que el 67% asegura que no cuentan con dicha base.
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Pregunta 14.
Cuales es la rentabilidad anual que tiene en la empresa Agricommerce Cia. Ltda.

Tabla 15. Rentabilidad anual

Alternativas Frecuencia Porcentaje

l1a5% 3 100%
5.1a10% 0 0%
Quincenal 0 0%
Mensual 0 0%

TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 25. Rentabilidad anual

HM1la5% M5.1a10% mQuincenal M Mensual

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Anélisis
El 100% de los encuestados afirman que la rentabilidad anual que tiene la empresa

Agricommerce Cia. Ltda. es del 1 al 5%.
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Pregunta 15.
Anualmente cuantos nuevos clientes y proveedores registran la empresa la empresa
Agricommerce Cia. Ltda.

Tabla 16. Nuevos clientes

Clientes
Alternativas Frecuencia Porcentaje
1a20 0 0%
20a50 3 100%
Mas de 50 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

llustracion 26. Nuevos clientes

CLIENTES

H1a20 m20a50 Mas de 50

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Anélisis
El 100% de encuestados asegura que la empresa Agricommerce. Cia. Ltda. registra

anualmente mas de 50 nuevos clientes.
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Alternativas

la3

3ab
Mas de 5
TOTAL

Tabla 17. Proveedores

Frecuencia

0
0
3
3

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

Porcentaje

0%
0%
100%
100%

llustracion 27. Nuevos proveedores

Andlisis

PROVEEDORES

0%

\ 100% ’

Hla3 H3a5 Mas de 5

Fuente: Encuestas aplicadas
Autor: David Medina

El 100% de encuestados asegura que la empresa Agricommerce. Cia. Ltda. registra

anualmente mas de 5 nuevos proveedores.
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4.1 Discusion de Resultados.

De acuerdo con el resultado del Business Intelligence para la toma de decisiones con Power
Bl en la empresa Agricommerce Cia. Ltda., EI 100% de encuestados afirma que el tiempo
de respuesta es inmediata al requerimiento de los colaboradores en cuanto a planes
operacionales de comercializacion y produccion, puesto que a traves de las encuestas se pudo
constatar que la empresa da requerimiento a las necesidades en cuanto a las ventas realizadas
por sus colaboradores, para llegar a una buena toma de decisiones.

Por otro lado, en cuanto a las discusiones de los resultados echas en cuanto a que si la
empresa cuenta con una base de datos. El 33% de los encuestados afirman que la empresa si
cuenta con una base de datos estructurada y actualizada, mientras que el 67% asegura que
no cuentan con dicha base, que le permitiria elaborar informes correctos para una buena toma
decisiones en la empresa Agricommerce Cia. Ltda.

Por otra parte (Pérez, 2022) dice, que el “Power Bl es una solucién de inteligencia de
negocio destinada al tratamiento de los datos, permite recopilar, visualizar y analizar toda la
informacidn por medio de informes personalizados e interactivos sobre las distintas areas de
la organizacion desde diferentes fuentes de informacion”.

De manera que, es importante que la empresa lleve a cabo el Business Intelligence para la
toma de decisiones, y que también adquiera la herramienta de Power Bl para asi poder tener
una mejor toma de decisiones en cuanto a visualizaciones y reportes que tiene la empresa
para poder presentar a los directivos, ya que con dicha herramienta de inteligencia de

negocios los datos son mas puros y precisos.
4.2 Comprobacion de la hipotesis
4.2.1 Hipotesis

Hi: El Business Intelligence incide en la toma de decisiones con Power Bl en la empresa

Agricommerce Cia. Ltda.

Ho: El Business Intelligence no incide en la toma de decisiones con Power Bl en la empresa

Agricommerce Cia. Ltda.

4.2.2 Calculo de Chi cuadrado

El estadistico chi cuadrado, que tiene distribucion de probabilidad del mismo nombre, sirve

para someter a prueba hipotesis referidas a distribuciones de frecuencias. En términos
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generales, esta prueba contrasta frecuencias observadas con las frecuencias esperadas de
acuerdo con la hipétesis nula. (Quevedo, 2011)

4.2.3 Tablacruzada

La tabla cruzada presenta interacciones entre 2 0 mas categorias y se puede identificar la
relatividad y el comportamiento entre las variables que son Business Intelligence para la
toma de decisiones con Power Bl, se ha tomado en consideracion la pregunta 9 y la 13.

Tabla 18. Chi-Cuadrado

No Poco Si
Inmediata Inmediata Semanal Mensual TOTAL
Agricommerce Cia. 2 0 0 1
Ltda., cuenta con una
base de datos 3
estructuraday
actualizada 2,5 0 0 0,5
En qué tiempo se da 3 0 0 0
respuesta al
requerimiento de los
colaboradores en
cuanto a planes
operacionales de
comercializacidn y
produccidn 2,5 0 0 0,5
TOTAL 5 0 0 1 6
Fuente: Encuesta Aplicada
Elaborado: David Medina

Formula

xZ:Z(fO'fe)z /fe

Donde

x%=Chi cuadrado

Y= Sumatoria

fo= Frecuencia observada

f = Frecuencia esperada
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Tabla 19. Frecuencias

2 2,5 -.05 0.25 0.1
3 2,5 0.5 0.25 0.1
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
1 0.5 0.5 0.25 0.5
0 0.5 -0.5 0.25 0.5
Total 1.2

Fuente: Encuesta Aplicada
Elaborado: David Medina

gl= (4-1) (2-1)
gl=@3) )
gl=3

X =95%

X, 2=12

Xo 2= 7.81

4.2.4 Verificacion de la hipotesis

1.2 < 7.81=Ho Serechaza lanula
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Se rechaza la hipétesis nula debido a que el valor de chi-cuadrado esperado (1.2) es menor
al chi-cuadro observado (7.81), lo cual cae en la zona de rechazo y a su vez se acepto la
hipétesis alternativa que hace referencia a que “ Business Intelligence incide en la toma

1 It 2
de decisiones con Power Bl en la empresa Agricommerce Cia. Ltda.

Probabilidades
Grados
l.:ﬁ 0, 0,99 0,975 095509 | 075 0 0,1 0,05 | 0,025 | 0,01 0,005
1 79 6.6 50 | 38 2.7 13 0.1 0.0 0,0 0,0 0.0 0.0
| 2 106 | 82 7.5 B4 46 28 08 02 0,1 0,1 0,0 0.0
L3 1128 | 113193 X783 763 | 41 | 12 | 08 | o4 T o2 X X
4 149 | 133 | 11,1 8, 78 54 19 1.1 0.7 0.5 0,3 0.2
5 18,7 151 | 128 | 111 92 66 2.7 16 11 08 06 04
6 18,5 168 | 144 1128 [ 106 | 78 35 22 16 12 09 0.7
[ $ 203 185 | 160 | 141 | 120 9.0 43 28 22 1,7 1.2 1.0
21220 1201 1175 155 [ 134 [102 | 51 | 35 | 27 | 22 | 16 | 13
9 236 | 217 1 190 | 169 147 | 114 59 42 3.3 2.7 21 17
10 252 1232|205 | 183 160 | 125 8.7 49 39 32 26 22
1 268 | 247 | 215 | 187 173 | 137 7.6 56 46 3.8 31 256
12 283 | 26 233 | 210 | 185 | 148 84 83 52 14 36 3.1
13 298 | 27.7 | 247 224 | 198 | 18,0 83 7.0 59 50 4.1 36
14 313 | 291 | 261 | 237 21,1 | 171 10,2 78 68 58 4.7 4.1
15 328 | 306 | 275 250 | 223 | 182 | 110 8,5 73 6.3 52 48
16 343 1320 | 288 | 283 | 235 184 119 9.3 8.0 69 58 5.1

17 357 | 334 | 302 | 278 | 248 205 | 128 10,1 8.7 76 64 57
18 372 | 348 | 315 | 289 | 280 | 21 B8 | 137 | 109 94 B2 70 63
19 386 | 352 | 329 | 301 | 272 | 227 148 1.7 101 39 8 68
20 400 | 376 | 342 | 314 | 284 238 | 155 124 | 109 9.6 83 74
21 414 | 389 | 355 | 327 [ 296 | 240 183 | 132 118 10,3 89 80
22 428 | 403 | 388 | 3309 308 | 280 | 172 140 | 123 110 95 86
23 442 | 418 | 381 | 352 | 320 | 27.1 18,1 148 | 131 11,7 10,2 93
24 456 | 430 | 394 | 3684 | 332 | 282 19,0 157 | 138 | 124 | 109 8.9
25 468 | 443 | 406 | 377 | 344 283 | 199 | 185 | 148 131 115 | 105
26 483 1 456 | 419 | 389 | 355 | 304 | 208 | 1 73 | 154 138 | 122 | 112
27 496 | 470 | 432 | 40,1 | 367 315 | 21,7 | 181 15,2 148 | 129 18
28 510 | 483 | 445 | 413 | 379 326 | 227 | 189 | 189 153 | 136 | 125
29 §23 | 496 | 457 | 425 | 351 | 337 238 | 198 | 177 180 | 143 | 131
30

537 1509 | 470 | 438 | 403 | 348 | 245 | 206 | 185 | 168 | 150 13.8

lustracién 28. Distribucién de chi-cuadrado
Fuente (Carolina, 2011)
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CAPITULO V

CONCLUSIONES

Analizando las diversas herramientas de Business Intelligence y realizando una
comparativa encontramos que la herramienta Power Bl analiza datos de forma eficaz,
permitiendo a la empresa Agricommerce Cia. Ltda., tomar mejores decisiones y ser
capaces de moverse de manera méas productiva en un entorno competitivo.
Elaboracion de informes con cuadros estadisticos relevantes que permitan el analisis
y asegura resultados optimos visualizando los productos que mas se venden,
productos que menos se venden, meses que mas 0 menos ventas se producen, total
de ventas realizadas y sus potenciales clientes, gracias a los informes optimizan el
tiempo y conducir una mejor toma de decisiones.

Con la aplicacion de Business Intelligence en la empresa Agricommerce Cia. Ltda.,
analizando los datos de una manera mas concreta, lo que permite crear informes y
gréficos estadisticos, asi la empresa Agricommerce Cia. Ltda., puede conseguir la
informacién en cualquier momento, analizar zonas de venta y rentabilidad de la

empresa.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que el personal de nivel estratégico de la empresa Agricommerce Cia.
Ltda., se actualice constantemente con informacion de un Dashboard

Se recomienda que analice las posibilidades de implementar un Business Intelligence
en otras areas para mejorar su gestion

Se recomienda utilizar herramientas completas como es Power Bl, ya que es muy

facil de analizar y hacer cuadros
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CAPITULO VI
6. Propuesta
a. Definicion del proyecto
La elaboracion de la propuesta de Business Intelligence surgié con el proposito de tener la
informacidn ordenada y resumida para la actualizacion en la toma de decisiones en el area
de ventas y en el area de produccién dentro de la empresa Agricommerce Cia. Ltda.
b. Alcance

e Implementacién de una propuesta de Business Intelligence
e Aplicacion de la herramienta Power Bl
e Mejorar la toma de decisiones

c. Identificacion de las tareas

La tabla 20, muestra las actividades que se planifico y el tiempo estimado para la realizacién

de cada tarea.

Tabla 20. Planificacion de actividades

Tareas Tiempo en dias
Anadlisis de la empresa 12
Anédlisis del area de ventas y produccién 8
Anédlisis de la fuente de datos 5
Extraccién transformacion y carga 3
Disefio de reporte 2
Elaboracion de reporte (Power BI) 1
Total 31

Fuente: David Medina B.

6.1 Muestra del programa

Ejemplo de visualizacién del disefio en Power Bl
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ANEXOS

llustraciéon 30. Elaboracion de tablas dinamicas

Autor: David Medina

Autoguardado 0 ) ) v Yentas agricommerlgt v
Archivo Inico Insertar  Disposicion depégina  Fomulas  Datos  Revisar Vista  Ayuda 1 Comentarios 4 Compartr +
s ==H 7 Autosima ~ A

ﬁi Calibri S = = 59/ Eﬁhjustartem General N ﬁ @ @ @ E @ ZY /O

Pa ’ - Fomato  Darformato Estilos de | Insertar Eliminar Format RE”M' Ord B Hnal

gar MR 8ol e fic| EE2 B ! v B m e @ Foman Darfornato Elosce | errEiminar Fomato denary Buscary | Analzar

M v Av 22Z &% Honbraryena | B Go G4 condiconal ¥ comotabla¥ celdav | v v ¢ Borer* far+ seleccionarv | datos
Forizpapes Fuenie i Alingzcidn ] Nimero iy Estlos Celdas Edioén Andicts A
619 ' k v

A B C D E ; G H J [y

1 Fecha (Todas) M

2] CostoNeto VarigcionMes_CostoNeto %VeriacionMes_Costoleto

3 Etiquetas defila ~ Suma de Costo entradas (prom,)  Suma de Costo salidas (ot Suma de Costo neto (prom.)
4 Hene 51206487340 50.953.449,44 46110542395 - 4611054135

5 ®feb 44.438.477,64 60.726.753,97 - 16.287.276,33 16.287.276,33

b Emar 17.219.085,11 3972151834 - 12502833.3 125028533

T Habr 2055781583 39.557,682,54 - 13.999.866,91 18.999.866,31

B Emay BIBINS 56.480.12831 - 22.556.806,08 22.55.806,08

9 %jun 39.761.571,18 60.381,305,64 - 20.619.734,46 20.619.734 46 |
10 &jul 43.305.339,90 74.433.685,90 - 31.134.346,00 313434600 1051461154 54},99%* 1
11 #ago 3431638250 56.213.754,05 - 2189737155 2.897.37L35 - 9.36.9744 -19,67%* 0
12 %sep 54.476.606,57 86.235.395,98 - 3L758.789,41 3L758.78941 986141786 45,03%* 1
13| #oct 56123121 108.699.062,99 - 13.087.150.22 13087.1502 - 1B47L639.19 % 0
14| Enov 129.897.161,18 150.115.17,43 - 20.218.056,25 20.218.05,25 7.13080603 54,49%* 1
15| Bdic 21.781.257,83 17384383709 - 52,152.579,46 5215257946 IL9AIBA 157,95%* 1
167 Total general 1.257.365.205,%4 1.057.474.591,86 199,890.614,08 170.248.252 88
17
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llustraciéon 31. Elaboracion de tablas dinamicas

Autor: David Medina

llustracion 32. Transformacion de la data

Autoguardado
Archivo Inicio Inserar  Disposicion de pagina  Formulas  Datos Revisar Vista  Ayuda I Comentarios 3 Compartir v
e =) Autosuma v
A Calibri it A A B tisarterto General v ﬁ (% ﬁz( @ 2 év p @
Py EB" Formato  Darf : Estilosde | Insertar Eliminar Format e Ord B A \
0ar N .K S . . & . A = . =, 00 & N 0rmato Arformato- Lstios ae L&r ciminar rormato fdenary  buscary nalizar
v g = = | T == Elconery B o 83 condicional ¥ comotabla v celda | v v v Bomarfitrar seleccionar~ | datos
Portappeles Ty Figrie 71 Alinezcion 7] Nimero fy Estlos Celdas Eddidn Andliss A
619 . k v

m
18 |Fecha (Todas) r

]

20 EﬁquehsdeﬁaZSumi de Entradas [inv.) Suma de Salidas [inv.)  Suma de Neto (inv.) InventarioFinal Variacionlnventario  %Variacionlnventario

21 Hene 2757 27484l 2510376 - 2510376 ]
PRI 735 354654 -83302 BI0R2

23 Emar 1540m 215875 -61853 61.853

2| Babr 119620 221598 -101978 100978

25 Emay 161219 284462 -117183 117.183

2 Ejun 150764 298662 -107898 107.8%8

2 Ejul 200865 366832 -165967 165.967 58.069 53,82%* 1

2 Fago 168682 306253 -136571 136571 - 29.3% -17,71%* 0

2 Esep 249655 43333 -183578 183578 47.007 34,42%* 1 u
30| Boct 3 551759 -174247 17447 - 23 -5,08%* 0

3| Enov 520886 124319 -203493 203493 29246 16,7&%* 1

32| #dic 863676 1214888 -351174 LA 147.719 ?2,59%* 1

33_Tm|gm| 6070330 5247436 823132 - 823.004

u

Archiva Inicio  Ayuda  Herramientas de tablas  Herramientas de columnas
@ Nombre Fecha 3% Formato | 14/03/01 (dd/mm/p) ~| 2. Resumen No resumir - EN, ég Hﬂ
n 1 = Ordenarpor  Gruposde |/ Nueva
@, Tipo de datos | Fecha o 9 ] B pal “
coumnav | datosv o columna
Estructura Formato Propiedades Ordenar Grupos Aglaciones Cleulos ~
M X v Campos >
E tha - | Documento v | Desc.clase |~ | Desc.item |~ LINEA |~ | Desc bodega ~ | Entradas(inv) = Salidas(inw) |~ Neto(inw) = Costo entradas (prom.) |~ | Costo salidas (prom.) |~ Costoneto (wom.) = Costo unitario (prom.) |~
70120 CRV-00002013  Remision- Facturs | GM3TS MARCAC | PRINCIPAL 0 2 -2 0 3205958 2205958 1602975 A O Buscar
158 [0 cxvooomaan_| ek facturs | GM3TS MARCAC | PRINCIPAL o z 2 0 3205958 320,555 1602575
5/01/20 CRV-00002034  Remisién - Factura | GM375 MARCAC  PRINCIPAL [ 2 -2 [} 3205958 1602575 A R BD1
4/01/20 CRV-00002045  Remision - Factura GMATS PRINCIPAL o 2 2 o 3205958 1602575
o £ Costo entradas (..
301/20 CRV-00002059 on-Factura | GM3T5 PRINCIPAL 0 2 2 0 3205958 160,2979
R E Costoneto (prom)
3/01/20 CRV-00002085 i6n - Factura | GM375 C  PRINCIPAL 0 2 2 0 220,5958 1602979
701/20 CRV-00000284 Factura | GM375 PRINCIPAL 0 2 2 0 70,5958 160,2979 PSR A
7/01/20 CRV-00000208  Remision - Factura | GM37s PRINCIPAL [ 2 2 [ 320,5958 1602978 I Costo unitario (pr.
701/20 CRV-00000311  Remisidn - Factura GM3TS PRINCIPAL o 2 2 0 20,5958 160,279 Desc. bodega
7/01/20 CRV-00000315  Remisidn - Facturs GM37s PRINCIPAL o 2 -2 o 220,5958 1602578 Desc dase:
3/01/20 CRV-00000013  Remision - Faciura GM3TS PRINCIPAL o 2 2 0 -320,5958 1602978 -
3/01/20 CRV-00000022  Remisidn-Factura GM37s PRINCIPAL o 2 2 o 20,5958 -320,5958 1602578
Documento
3/01/20 CRV-000000S5  Remision - Factura GM3TS PRINCIPAL o 2 2 o 20,5958 -320,5958 1602975
- . B . . I Entradas (inv)
3/01/20 CRV-00000065  Remisién - Factura GM37S C  PRINGIPAL o 2 2 0 20,5958 -320,5958 7
3/01/20 CRV-00000070  Remision - Factura | GM375 MARCAC | PRINCIPAL o 2 2 o 320,5555 -320,5358 5 » B Feche
7/01/20 CRV-00001264  Remisidn - Factura  GM375 PRINCIPAL 4 2 -2 o 320,5958 -320,5558 1602578 LINEA
8/01/20 CRV-00001307  Remision - Factura GM375 € PRINCIPAL 0 2 2 0 320,5858 -320,5558 1602575 = Neto (inv)
401/20 CRV-00001309  Remision - Facturs | GM375 PRINCIPAL 0 2 -2 0 20,5958 220,958 1602578 ¥ Salidas (inv)
7/01/20 CRV-00001280  Remision -Factura | GM375 PRINCIPAL o z 2 ] 3205858 1602575
7/01/20 CRV-00001289  Remision - Factura | GM375 PRINCIPAL 0 2 2 0 2205958 160,297
7/01/20 CRV-00001291  Remision - Factura GM3TS PRINCIPAL 0 2 2 o 320,5858 1602979
T/01/20 CRV-00001294  Remisién - Factura GM375 PRINCIPAL 0 2 2 120,5958 370,5958 1602979
7/01/20 cRv-00000328 60 - Factura | GM375 PRINCIPAL 0 2 2 o 220,5958 1602979
701/20 CRV-00000350 Factura | GM375 PRINCIPAL 0 2 2 0 70,5958 160,278
7/01/20 CRV-00000353  Remisidn - Facturs GM37s PRINCIPAL o 2 -2 o 220,5958 1602978
7/01/20 CRV-00000383  Remisidn - Factura GM3TS PRINCIPAL o 2 2 0 1205958 20,5958 160,279
2/01/20 CRV-00002480  Remisidn - Facturs GM37s PRINCIPAL o 2 -2 o 3205958 220,5958 1602578
v
< >
TABLA: BD1 (86.245 filas) COLUMNA: Fecha (283 valores distintivas) ACTUALIZACION DISPONIBLE (CLIC PARA DESCARGARLA)

Autor: David Medina
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llustracion 33.Elaboracion de primer indicador

Archivo  Inidio  Insertar  Modelado  Ver  Ayuda
N Gh b DB LR BB @z B el
(a] ] I} 5} A
Pegar Obtener Excel Conjuntos de datosde SQL Especiicar Origenes | Transtormar Actualizar  Nuevo objeto Cuadro de Mas objetos  Nueva Medida | Publicar
dstos Power Bl Server datos recientes- | datosw visual  texto  visualesv | medida répida
Datos Consultas nsertar Calculos Campartic ~
7* 7 Filtros % 3 Visualizadones > Campos >
AcacouMERCE AGRICOMMERCE CIA. LTDA
: ) O Buscar EME £ Buscar
e |; ych
= | Filtros de esta pagina LM ~ BB Fecha Referencia
443 | 421 95,03% 3,81 369 s [ cee.
’ 0 » Agregar campos de datos BME - OB Fecho
-8 OB Tasa e Gl
Filtros de togas las paginas ~ BB TE.Clientes
Agregar campos de datos Valores O Codigo
Agregar campos de datos a. O FechadeR..
O Genero
Obtener detalles B e
Entre varios informes ~ B T8 Encuesta
Desactivar O— Oz iComo cal.
Mantener todos los filtros Oz sCtmo calt
[JE Cuén satisf...
Activar —@
[JE sCusn satisf._
Agregue los campos de ob. X gCusn satisf..
[ E Cusn satisf,
O iNos recom...
O voheriza
~ O Fecha de M.
O Fecha Encu.
vigat B O Género
PAGINA 1 DE 1 ACTUALIZACION DISPONIBLE (CLIC PARA DESCARGARLA)

Autor: David Medina

llustracion 34.Elaboracion del segundo indicador (composicién del inventario)

Archivo I Insertar  Modelado  Ver  Ayuda  Formato  Datosy detalles

Bi @ AR PR & @

i ]
Obtener Excel Conjuntosde datos de SQL Especificar Origenes | Transformar Actualizar  Nuevo objeto Cuadro de Ms objetos | Nueva Medida | Publicar

Pegar
<¥ Copiar formato |~ datas~ Power Bl Server datos recientes~ | datosw visual wxto visuslese  medida rapida
Portapapeles Dstos Consutas nsertar Caleules Compartic -~
o V Filtros 5 > Visualizacones > Campos >
- 4/ AGRICOMMERCE
= i . O Buscar L2 Buscar
&8 Clisntes Regisirados. Clisntes que Comprarén Tasa Clarre de Ventas Satistaccion Promadio |__Encuestas Realizadas | = W >ausTACon.
H Filtros de este objeto visual -
i @ Tasa de Cier.
443 421 95,03% 3.81 369 A T
e N ’ - . &5 (todos)
v - B2 v -E2 O Codigo
Satisfaccion Global por Mes Satistaccion Global por Mes Grado de instruccion
=}
o Géners @ -orsve @A es (tedos) el
1 [l Genero
“ Satistaccién_Gobal O  Nombee
” ] o ftedies]
a4 e ~ B, TB_Encuesta
3 Agregar campos de datos . O3 Comocalf..
- Leyenda
a Oz Comocali..
Fitros e esta pains v EeX . [IE iCusn sais,
CIE iCusn satist
v EeY
Agregar campos de datos . CIZ Cubn satisf...
A Colores de datos [IE Cusn satist
[ Mo recom..
Filtros de todas las piginas Hambre
[ pokeriaa
u- B
Agregar campos de datos ... ~ [JE Fechade N.
Mujer [ FechaEncu.
- ¥  Génem
- Grado de in
Voolver al valor predeter. D Z Satisfaccion
Pagina 1 + v [ T2 Ventas
PAGINA 1 DE1 ACTUALIZACION DISPOMIBLE (CLIC PARA DESCARGARLA)

Autor: David Medina
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lustracion 35.Elaboracion de indicador de almacenamiento de bodega

nato Datos y detalles

Archivo Ini Insertar Modelado Ver Ayuda Fol

A Cortar % I:\‘El DT‘ I} ﬁ [\?‘) T] I}J d}} #Ij @

C
2 cosia Obtener Excel Ci osde datosde SQL Especificar Origenes | Transformar Actualizar  Nuewo objeta Cuadro de Masobjetos  Nueva Medida | Publicar

<F Copiarformato | datas~ Power Bl Server datos  recientesw datos visual texto  visualesv medida rapida
Portapapeles Datos Consutas inserta Chlcules Compartir -~
H Compras Ventas Ajustes

] Saldo Inicial ¥ Filtros = > Visualizaciones > Campos >

®

$472.01 mi.. $218,84 mi..($487,84 m... ($3,13 mill) -
2.567.105  696.656 -2.440.718 89 .

Desc. bodega

e objel

Casto entra...

Saldo Final e toch P
$ ‘] 99 89 mi Suma_General_Unidad.. Casto salc..
' i s (todos) Costo unita,

Desc. bodega

823.132 i | (] e

— Desc. bodex WX
¥Sima_General Unidades Neta por 1 = ) Descitem
Suma_General_Unidades_Neto por Desc bodega

LINEA y Desc. item

i nent
Pl Documento

)X Entradas (in
Agregar campos de datos a.
A Fecha
Valores O unea
1 .
Sums_General_Unidade ~ X OE Neta finv)
Filtros de todas as paginas
_— . O E Salidas (inv)
Informacién sobre herramien.
Agregar ¢ de daty DR suma_Gene
Agregar campos de datas
¥ B SumaGene.
L Desc bodega 4 Obtener detalles
Entre varios informes
Desactivar O—
Mantener todos los fitros
Pagina 1 + Activar =g

ACTUALIZACION DISPONIBLE (CLIC PARA DESCARGARLA)

PAGINA 1DE 1

Autor: David Medina
llustracion 36.Frecuencia de Acumulaciones de Inventario

Archivo  Inicio  Insertar  Modelado  Ver  Ayuda
ff iz [2 W G
N3 Eh  bE R B B % =
Pegar Obtener Excel Conjuntos de datos de SQL Especificar Origenes | Transformar Actualizar  Nuewo objeto Cuadro de Mis objetos | Nueva Medida | Publicar
datos v Power BI Server  dalos  recieniesv datos« wvisual texto visuales v medida rapida
Portapapeles Datos Comsutas nsarta Cilculos Compartir ~

L] < Visualizaciones 3| ¢
i Mes Acumulado Acumilado Ventas Total Ventas Promedio_An s Num_Meses | q b E W o
- x B ik k2 3
&8 “ = b
- fabretc g OOH 2

marzs g

o @ E &=

mayo R Py E

junio =@

o

sgosta

septiembre

cetubre 1443891 Valores
nevembre 1820184
Agregar campos de datos 5.
e ST gregar campos de datos a
Total -2440718 -203.393.17
Obtener detalles
Entre varios informes
Desactivar O—
Mantener todos los filtros
Activar —4@
Agregue Ios campos de ob
Pagina 1 pigina2 |

ACTUALIZACION DISPONIE

PAGINA 2 DE 2

Autor: David Medina
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lustracion 37.Elaboracion del indicador del nivel de inventario

Archivo Insertar Modelado Ver Ayuda
Gh b bE L P LB @& .
Obtener Excel Conjuntos de datosde SQL Especificar Origenes | Transformar Actualizar  Nuevo objeto Cuadro de Mas objetos  Nueva Medida | Publicar
datos Power Bl Server datos recentesv | datos visial  tedo  vsualesw  medida rapida
Portapapeles Datos. Consultas insertar Caleulos Compartir ~
[ < ualizaciones » Campos »
Mes Acumulado Acumulado_Ventas Total Ventas Promedio_Anual Ventss Num Meses Inventario  a
i) enero 2510376 2440718 20339317 1234 < EMEMEMNM o easae
febrer 2427074 -2440718 -20339317 11,93
= Rheetp 24274 5 r 2 o B0 AR e
] marzo 2365221 193500 2440718 20339317 163 =2 - p .
il 226304 amus asioris s ns FHFEOOE =
mayo 432004 2440718 -203393, 1055 " o aAaEEE® Y
junio -564177 -2440718 -203393.17 1002
juko T4 asore 0317 BEERNWE Acumdado
agosto 905706 2440718 20339317 €0 E® T
septiembre 125044 2440718 20330317 D% Costo nen
octubre 1377799 443891 2440718 20339317 0to neto ..
Toual 823132 2440718 2440718 ETTECRIIN  ceptiembre = UZ Costo salid.
. - Acumulado_Unidades 1.552.046 /T Costounita..
Acumulado_Unidades. Inventario_Maximo y Inventario_Minimo por Mes. -
02444 Valores [ Desc bodega
dacies @lnwentario Masima @ lnventario_Mi 15014 67 .
75046 Agregar campos de datos 2 O Descdase
3 O Desc.item
:
2 mil : Obtener detalles O Freoes
E Entre varios informes [JZ Entradas (in...
E
H i
. Desactivar O— ol k=T
P . DR inventario_
¢ Mantener todos Ios filtros O invencario...
Mes_Texta . . . Actvar —@ O unea
i Neta {inv.)
Agregue los campos de ob..
Num_Mese.
Promedio._..
Promedio_..
Salidas (inv.)
x
Pagina1 Piginaz | o Suma Gene..
PAGINA 2 DE 2 ACTUALIZACION DISPOMIBLE (CLIC PARA DESCARGARLA)

Autor: David Medina

llustracion 38.Elaboracion de Dashboard concluido

Archivo I Insertar  Modelado  Ver  Ayuda

in @ H LR PR iz BE -

Pegar Obtener Excel Conjuntos de datos de SQL Especificsr Origenes | Transformar Actuaiizar  Nuevo objeto Cusdro de Mis objetos  Nueva Medida | Publicar
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