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INTRODUCCION
En un entorno empresarial altamente competitivo, las empresas del sector retail en el
departamento de San Salvador enfrentan el desafio de tomar decisiones estratégicas y operativas
que no solo respondan a las exigencias del mercado, sino que también contribuyan a optimizar su
rentabilidad. En los ultimos afos, la transformacion digital ha experimentado una aceleracion
significativa en todos los sectores de El Salvador, impulsada en gran parte por la pandemia y otros
factores naturales. En este contexto, el uso de herramientas tecnologicas, se ha vuelto fundamental

para convertir grandes volimenes de datos generados por la digitalizacién en informacion valiosa.

A pesar de los avances en la adopcion de herramientas inteligencia de negocios en distintos
sectores, las empresas del sector retail en San Salvador ain presentan limitaciones en su capacidad
para aprovechar estas tecnologias. Por lo que esta investigacion pretende demostrar la importancia
del desarrollo de un modelo de inteligencia de negocios que le permita a las empresas del sector
retail mejorar la toma de decisiones estratégicas y operativas a través de informacion
fundamentada en datos, facilitando la identificacion de patrones, tendencias y areas de mejoras

que impacten directamente los margenes de rentabilidad.

En el primer capitulo, se aborda el planteamiento del problema sobre la tematica de la
importancia de un modelo de inteligencia de negocios, debido a la cantidad de datos que las
empresas generan diariamente, describiendo antecedentes desde un contexto general hasta lo mas
especifico; luego planteando la problematica de las empresas del sector retail que generan grandes
volimenes de datos pero no se aprovecha de la mejor manera la informacion, surgiendo las
preguntas de investigacion que son la guia de nuestra investigacion ya que le dan paso al objetivo

general y objetivos especificos. Justificando la importancia y relevancia de la investigacion de un
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modelo de inteligencia de negocios para optimizar la toma de decisiones que impactan la

rentabilidad de las empresas del sector retail en el departamento de San Salvador.

El segundo capitulo, detalla toda la teoria sobre la cual se fundamenta el modelo de
inteligencia de negocios para el sector retail, se describen los conceptos basicos, los componentes
esenciales que integran el modelo, las metodologias técnicas y analiticas mas adecuadas para el
correcto desarrollo de un modelo de inteligencia de negocios que ayude a automatizar la
informacidn que las empresas generan en su operatividad diaria, ayudando a tomar decisiones

fundamentadas en datos.

En el tercer capitulo, se desarrolla el disefio metodologico de la investigacion, donde se
abordan aspectos claves como el enfoque, el tipo de estudio, la poblacidon y muestra seleccionadas,
asi como las técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion utilizados para obtener las
opiniones de la muestra seleccionada y la forma en que se procesara la informacion. Ademas, se

describe cémo se trataran las variables del estudio.

En el cuarto capitulo se presentan y analizan los resultados obtenidos mediante el
instrumento de recoleccion de informacion, interpretando cada pregunta del cuestionario dirigido
a la muestra seleccionada. Ademas, se evalta el cumplimiento de los objetivos de la investigacion
y se propone el desarrollo de un modelo de inteligencia de negocios para el sector retail, con el fin

de optimizar la toma de decisiones que impacten la rentabilidad de las empresas.

Ademas, se presentan las conclusiones y recomendaciones basadas en los resultados
obtenidos, destacando los aspectos mas relevantes del estudio. Se proponen también sugerencias

para futuras investigaciones relacionadas con el tema.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1 Situacion problematica y delimitacion.

La cuarta revolucion industrial esta cambiando radicalmente a la sociedad, en la que el uso
de herramientas tecnologicas esta ocasionando que se generen grandes cantidades de datos. Las
proyecciones actuales indican que en cada segundo se producen enormes cantidades de
informacidn, en el afio 2020 se estimaba que existia una cantidad de informacion de 47 zettabyte.
Las estimaciones para el afio 2035 crecen a 2,142 zettabyte, de esta situacidn surge la necesidad
de utilizar herramientas de andlisis de datos que ayuden a procesar eficientemente toda la

informacidn que se genera. (Moreno, 2019)

En EI Salvador, con la pandemia la transformacién digital se ha acelerado cambiando la
manera de hacer negocios, obligando a las empresas a experimentar nuevas herramientas
tecnoldgicas que les permita innovar sus procesos operativos para no quedar rezagados en el
desarrollo econdmico. Por lo tanto, la generacion de datos en las compafiias cada vez es mayor,
por lo que las herramientas de inteligencia de negocios son fundamentales para transformar la

informacidn en conocimiento y que ayude a la optimizacion en el proceso de la toma de decisiones.

Existen dos principales desafios en la toma de decisiones basadas en datos en el sector
retail, el primero es la dificultad para gestionar de manera eficiente los grandes volumenes de
informacion generados, especialmente en un contexto de transformacién digital acelerada. El

segundo desafio radica en la rapidez con la que los datos pueden ser analizados.

La falta de herramientas adecuadas para procesar y analizar datos en tiempo real limita a
directores, gerentes o responsables de areas a tomar decisiones informadas y estratégicas basadas

en datos precisos, Esta limitacion podria afectar negativamente la competitividad y la rentabilidad
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de las empresas, dificultando su capacidad para responder de manera agil y eficiente a las

demandas del mercado y los cambios en su entorno operativo.

En este contexto, surge la necesidad de implementar modelos de inteligencia de negocios
(BI) que automaticen los procesos de extraer, transformar y cargar (ETL) datos de una manera mas
eficiente, con el objetivo que los directores, gerentes o encargados del area dediquen menos tiempo
en el procesamiento de la informacion y se centren en tomar decisiones basadas en datos reales de
la empresa, en lugar de depender de suposiciones o enfoques empiricos para resolver problemas.
Ademas, el uso de estos modelos facilitaria la identificacion y aprovechamiento de nuevas

oportunidades en el mercado.

Los modelos de BI son importantes porque buscan dar una ventaja a los tomadores de
decisiones basadas en tres pilares: informacion a tiempo, confiable y de facil comprension, para
disminuir el riesgo gque estas sean tomadas erroneamente. La aplicacion de dichos modelos aporta
informacidn para optimizar procesos para agilizar e integrar cada area de la compafiia en un todo
para poder establecer acciones y estrategias oportunas para resolver problematicas y que ayuden a

mantener un nivel de competitividad estable ante el dinamismo de los mercados.

Segun un estudio realizado por Aberdeen Group (2013), las organizaciones que toman
decisiones basadas en datos experimentan hasta un 27% de aumento en los ingresos frente a un
7% de las empresas que no lo hacen. Por lo tanto, la implementacion de herramientas de Bl ayuda

al desarrollo econdmico y al buen funcionamiento de las compafiias.

Como consecuencia de lo mencionado anteriormente se propone un modelo de inteligencia
de negocios disefiado para optimizar la toma de decisiones que influyen directamente en la

rentabilidad de las empresas del sector retail en el Departamento de San Salvador.

14



1.2 Preguntas de investigacion.

1)

2)

3)

4)

¢Cual es el impacto que tiene la implementacion de un modelo de inteligencia de negocios
en la toma de decisiones financieras y su influencia en la rentabilidad de las empresas del

sector retail en el Departamento de San Salvador?

¢Como afecta la implementacion de herramientas de inteligencia de negocios a la

rentabilidad operativa de las empresas del sector retail en EI Salvador?

¢Cudles son los componentes esenciales de un modelo de inteligencia de negocios que
permita optimizar la toma de decisiones estratégicas y operativas en las empresas del sector

retail en San Salvador?

¢ Cuales son las metodologias técnicas y analiticas mas adecuadas para construir un modelo

de inteligencia que optimice la toma de decisiones en las empresas del sector retail?
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1.3 Objetivos de investigacion.
1.3.1 Objetivo general.

Desarrollar un modelo de inteligencia de negocios para optimizar la toma de decisiones
que impactan la rentabilidad del negocio en las empresas del sector retail en el departamento de

San Salvador.

1.3.2 Objetivos especificos.
1) Identificar los componentes esenciales de un modelo de inteligencia de negocios que
permita optimizar la toma de decisiones estratégicas y operativas en las empresas del sector

retail en San Salvador.

2) Analizar las metodologias técnicas y analiticas mas adecuadas para construir un modelo de

inteligencia que optimice la toma de decisiones en las empresas del sector retail.

3) Analizar cdmo afecta la implementacién de herramientas de inteligencia de negocios a la

rentabilidad operativa de las empresas del sector retail en EI Salvador.
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1.4 Justificacion.

En EI Salvador la pandemia obligo a las empresas a acelerar su proceso de transformacion
digital cambiando la manera de hacer negocios, ocasionando que se generaran grandes voliumenes
de datos por lo que se vuelve un reto operativo el poder analizar y consolidar toda la informacion
que se tiene disponible. De igual forma, descifrar la manera de obtener beneficio de todos los datos
puede hacer que las organizaciones tomen mejores decisiones, lo que podria verse reflejado en la
rentabilidad de las compaiiias. Por esta razon, esta investigacion va dirigida a proponer un modelo
de inteligencia de negocios que permita resumir y analizar datos mediante representaciones

gréaficas que faciliten la comprension a directores, gerentes o encargados del area.

La complejidad proveniente del desarrollo de los mercados en los que se desenvuelven las
empresas y de los avances de las tecnologias de informacion, exigen a las compafias a una mejor
gestion de los datos fundamental para la toma de decisiones. Todavia mas, el como manejar la
informacidn es importante para afrontar los retos presentes y anticiparse al futuro, transformando
la informacién en conocimiento para la generacion de soluciones utiles y oportunas para
determinantes problematicas de las diferentes areas de las compafiias, disminuyendo el riesgo de

tomar decisiones erroneamente e impactar las rentabilidades.

Sin embargo, desarrollar un modelo de inteligencia de negocios permitird a las empresas
del sector retail realizar analisis mas precisos sobre los rubros que impactan la rentabilidad y los
margenes de ganancias, para poder reducir riesgos y mejorar la toma de decisiones financieras de
la compafiia. Este modelo ayudara a identificar los requisitos técnicos y de infraestructura
necesarios, para transformar grandes volimenes de datos y que se conviertan en informacion (til
para poder comprender de mejor manera todos los datos que se generan diariamente, mejorando

la capacidad para tomar decisiones informadas y estratégicas.
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1.5 Limites y alcances.
1.5.1 Limites.
La escasez de estudios relacionados con la experiencia de la utilizacién de herramientas de

Inteligencia de Negocios por empresas salvadorefias como soporte para tomar decisiones.

La escasa implementacion de herramientas de inteligencia de negocios en las empresas
salvadorefias dificulta la apreciacion de los beneficios que estas ofrecen y de los impactos que

ocasionarian en las rentabilidades de las compafias de EI Salvador.

La escasa disposicion de las empresas del sector retail para proporcionar retroalimentacion

0 compartir su perspectiva sobre el tema de investigacion.

1.5.2 Alcances.
Con la presente investigacion se pretende demostrarles a las empresas del sector retail la
importancia de utilizar herramientas de inteligencia de negocios y del impacto que tendrian en las

rentabilidades.

Proporcionar alternativas de herramientas de inteligencia de negocios que las empresas
salvadorefias puedan considerar, en funcion de sus caracteristicas especificas y sus capacidades

financieras.

Desarrollar un modelo de inteligencia de negocios que ayude a las empresas del sector
retail a tomar decisiones mas informadas y precisas, fundamentadas en el analisis en tiempo real

de sus datos operativos y financieros generados diariamente.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO
2.1 Historia de la inteligencia de negocios.

La informacion generada en las empresas ha crecido de forma acelerada en los ultimos
afios, debido al constante ambiente competitivo y al dinamismo del mercado, por lo que los
gerentes o encargados de las empresas han buscado la manera de anticiparse a situaciones adversas
que les podria perjudicar el buen funcionamiento de las entidades y ha propiciado que se requieran
herramientas eficientes para extraer y transformar datos que sirvan como soporte para tomar
decisiones. La tecnologia es fundamental para atender estas necesidades a través del desarrollo de
diversas aplicaciones que ayuden a comprender de la mejor manera toda la informacion que la

empresa genera.

Debido al incremento de datos en las empresas, nace un concepto que engloba a todo un
conjunto de herramientas para poder extraer y transformar datos de una manera eficiente y atil
para el andlisis, llamado Inteligencia de Negocios (Bl), que no solo incluye a las diferentes
herramientas que se han desarrollado, sino que también incluye una variedad de contextos y
metodologias para lograr que los datos que se generan a diario se conviertan en informacion

confiable y que genere conocimiento en las compafiias (Roldan et al., 2012).

El término de la Inteligencia de Negocios ha tenido constantes cambios a lo largo del
tiempo, ya que se carecia de herramientas computacionales y tecnologicas para procesar
informacidn, sin ninguna base sobre la cual tomar una decision fundamentada, por lo que es

importante resumir el desarrollo que ha tenido el Bl a través de los afios:

Los primeros indicios que existen en los registros, es afinales del siglo XVI, cuando la
Reina Elizabeth I, le solicito al filésofo Francis Bacon que realizara un sistema dinamico con toda

lainformacidn que tenian a su disposicidn, con el objetivo de tener el control de todos los territorios
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conquistados por los ingleses, por lo que se le puede atribuir a Bacon el principal actor de sentar
las bases para la creacion de herramientas de informacion para tomar decisiones (Noriega, et al.,

2016).

Década de los 30: Aparece uno de los avances tecnologicos mas importante en la historia,
que es la computadora digital, creada en Estados Unidos con fines militares, que tenia la capacidad
de realizar operaciones aritméticas de manera rapida para calcular la trayectoria de los misiles
utilizados durante la guerra. Este avance ayudo a que se tomaran decisiones basadas en datos

proporcionadas por la maquina (Noriega, et al., 2016).

Década de los 40: La empresa IBM (International Business Machines) originaria de
Estados Unidos, crea su primera computadora llamada Mark 1, con avances tecnoldgicos capaces
de descifrar codigos de informacion, solo utilizando operaciones bésicas de las matemaéticas; al
mismo tiempo “el matematico Von Neumann sugiere el almacenamiento de programas como
transistores de datos” (Noriega, et al., 2016, p. 301), con el objetivo principal de almacenar dicha

informacion que se genera.

Década de los afios 50: Se publica un articulo en la revista de IBM Journal en 1958 por
Hans Peter Luhn, que es un investigador tecnoldgico de IBM, encargado de las ciencias de la
informacion y es la primera persona “que utilizé el término ‘Business Intelligence System’ para
referirse a un sistema automatico que acepta informacién en su formato original, disemina los
datos adecuada y rapidamente a los lugares correctos” (Luhn, como se cité en Noriega, et al., 2016,
p. 302). Dichos sistemas nacen con la idea de captar toda la informacion que se genera en las
empresas y que esta sea utilizada para fines especificos, pero los avances tecnoldgicos eran muy

limitados, por lo que no era posible recopilarla eficientemente.
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Década de los 60: Surgen los sistemas de procesamiento de transacciones (transaction
processing systems, TPS), que ayudaron a mecanizar actividades diarias, reduciendo tiempos para
el registro de la informacion que se genera en las empresas de manera recurrente (Roldan et al.,
2012). Por lo que se puede denominar como la era del Pre-Bl, porgue con estos sistemas ya no
solo se busca procesar informacion, sino que también que sean de utilidad para los gerentes o

encargados de las compafiias para la solucion de problemas.

En la década de los 70: Surgen los sistemas de ayuda a la decision (decision support
systems, DSS), basados especialmente para ser utilizados en ordenadores inteligentes, con la
capacidad de captar datos y modelarlos, encontrando tendencias y brindando la posibilidad de
analizar la informacion de manera analitica y cuantitativa (Power, 2007). En la misma época, se
desarrollan las primeras bases de datos y aplicaciones empresariales, generando mas informacion,

pero no fueron capaces de ofrecer facil acceso a los datos que se recopilaban (Ramirez, s.f.).

Por otra parte, en la década de los 80: Nacen los sistemas expertos (expert systems, ES),
que es un sistema de informacion igual que los DSS, pero con la peculiaridad que “capturan y
reproducen el conocimiento de un solucionador de problemas experto o un tomador de decisiones
y luego simulan el ‘pensamiento’ de ese experto” (Whitten & Bentley, 2008, p. 7), el cual son
eficientes para la interpretacion correcta de los datos. De igual manera en esta década aparecen los
sistemas de informacion ejecutiva (executive information systems, EIS), que es un sistema dirigido
especialmente para los ejecutivos o gerentes de alto nivel, que son los que planean el negocio y
evalUan el desempefio del mismo, facilitdndoles la interpretacion de la informacion y brindandoles
un mejor panorama de la situacion actual de la empresa, tanto interna como externa, para tomar

decisiones que influyan en el cumplimiento de los objetivos estratégicos planteados (Acufia, 2019).
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Al mismo tiempo, en la década de los 80: Surge un nuevo termino que integra a todos los
sistemas de informacién denominado Inteligencia de Negocios (Business Intelligence, Bl),
popularizado en 1989 por Howard Dresden, analista de Gartner Group, que es una compaiiia de
tecnologia; quien lo definidé de la siguiente manera: “conceptos y métodos para mejorar las
decisiones de negocio mediante el uso de sistemas de soporte basados en hechos” (Diaz & Caralt,

2010, p. 18).

Dicho concepto reemplaza todas las denominaciones anteriores como los TPS, DSS, ES 'y
EIS, porque une todas las caracteristicas de los sistemas de informacion, dandole nacimiento a la
Inteligencia de Negocios como un concepto integrador de todas las herramientas surgidas

anteriormente.

Ademas, en la década de los 90: Aparece por primera vez el negocio y el comercio
electronico, pero con la caracteristica esencial que ya funcionan por medio de internet, brindan
mas eficacia y rapidez para procesar informacion. En esta misma época nacen las operaciones
empresariales habilitadas en la Web, beneficiando a todos los usuarios involucrados, ya que les

resulta mas facil tener acceso a todos los datos que se almacenan en la web (Noriega, et al., 2016).

De igual manera aparecio el Business Intelligence 1.0 (Inteligencia de Negocios 1.0), se le
Ilamo de esta manera debido a la gran variedad de herramientas que empezaron a surgir en el
mercado, en el que los proveedores aprovecharon para distribuir sus aplicaciones a costos altos,
por lo que dificulto que muchas empresas no las adquirieran; sin embargo, eran capaces de dar
acceso a toda informacién almacenada, para que sea utilizada para resolver problemas o descubrir

nuevas oportunidades de negocios.

En resumidas cuentas, en la década de los afios 2000: En esta época las herramientas de

Bl se empiezan a consolidar, debido a los beneficios que brindan, si se utilizan de manera eficiente
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en las distintas areas de las empresas, han evolucionado drasticamente debido a los avances
tecnoldgicos acelerados que se tienen en la actualidad. Por lo que ayudan a los proveedores de Bl
a que desarrollen herramientas mas sofisticadas, para que sean de utilidad para los ejecutivos,
gerentes o personas encargadas de las compafias, brindandoles acceso a informacién de calidad,
que son fundamentales para tomar de decisiones, facilitandoles la comprension y andlisis de todos

los datos.

La gran cantidad de herramientas de Bl que existen actualmente, ha implicado que la
informacidn sea democratica, debido a que existen proveedores que ofrecen herramientas a precios
accesibles e incluso brindan herramientas de Open Source (fuente abierta), que son usados por
empresas que no cuentan con los recursos necesarios, pero que contienen la mayoria de las
funcionalidades, proporcionandoles resultados eficientes, para ser utilizados para tomar

decisiones.

En Latinoamérica el uso del Bl ha crecido exponencialmente, debido a la consolidacion de
la globalizacion del mercado, que ha permitido que empresas multinacionales inviertan con mas
frecuencia en paises de la regidn; muchas de estas ya tienen experiencia utilizando herramientas
de BI, por lo que la competencia se siente obligado a utilizarlas, porque visualizan los beneficios
que estas tienen y también porque el mercado es exigente, y sin la utilizacién de tecnologia no

podrian competir (Teamcore, 2021).

De igual manera, en la region Centroamérica, la inteligencia de negocios ha crecido en
los ultimos afios, el acontecimiento natural del Covid-19, obligo a las grandes, medianas y
pequefias empresas a innovar, para seguir en el mercado ante tan dificil situacion, por lo que las

empresas que aun no habian utilizado herramientas de Bl, fueron casi que obligadas a utilizarlas,
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por lo que empezaron a automatizarse, generando grandes cantidades de datos, ya que casi todo se

realizaba electronicamente (News Center Microsoft Latinoamérica, 2022).

En El Salvador la transformacion digital ha tomado auge debido a la pandemia de Covid-
19, ya que las circunstancias los ha obligado a automatizarse, ya que para muchas empresas es un
término completamente desconocido, debido a que es uno de los paises que menos avances
tecnoldgicos tiene. La gran empresa y el sistema bancario son los sectores que mas avances tienen

y que en cierta medida utilizan Bl para tomar decisiones.

Segun datos publicados por (Gonzélez et al., 2012), menciona que son pocas las empresas
que conocen de BI, y que solamente 1 de cada 4 encuestados comprenden del término, es decir el
estudio establece que el 77% de las empresas salvadorefias desconocen de Bl y por ende es de poca
utilizacion.

Por otra parte, en la investigacion desarrollada por (Alberto et al., 2019), mencionan que
la falta de formacion empresarial es uno de los principales problemas por el cual se desconozca de
BIl, porque resaltan que el 58% de los encuestados desconocen del término y que son poco

capacitados.

Segun (Argueta & Maldonado, 2016), determinan en su investigacién, que el 93% de los
encuestados, les gustaria implementar en las empresas salvadorefias un sistema para tomar mejores
decisiones, mediante el uso de aplicaciones Bl, capacitando al personal, para crear una cultura de

la administracion de datos y que sean utilizados eficazmente para obtener mejores resultados.

2.2 Teorias y conceptos basicos.
Estados financieros: son informes que presentan la situacion financiera y los resultados

de las operaciones que ha realizado la empresa en un periodo determinado. Su propdsito
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fundamental es proporcionar informacion sobre la situacion economica, el rendimiento financiero
y los resultados que se estan obteniendo a través del tiempo, proporcionando una base sélida para
la toma de decisiones para directores, gerentes o las personas encargadas de direccionar a la

empresa.

Herramientas de analisis financiero: son métodos y técnicas utilizadas para evaluar la
situacion financiera de una empresa y el rendimiento que se estd obteniendo. Ayuda a los analistas
financieros, inversores, gerentes y otros interesados a obtener una comprension profunda sobre
estado actual o historico de los estados financieros de la empresa. Son herramientas claves para el
manejo gerencial de toda organizacion, porque muestra toda la informacion contable, econémica
y financiera de una manera consolidada o resumida importante para tomar decisiones (Nava &

Marbelis, 2009).

Analisis DU PONT: es un método utilizado para examinar detenidamente los estados
financieros de las empresas, el cual son de utilidad para evaluar las condiciones financieras en las
que se encuentran (Garcia, 2014). Los estados financieros segin las Normas de Informacion
Financiera (NIF) son: Estados de Situacion Financiera, Estado de Resultados, Estado de Flujo de
Efectivo y Estado de cambios en el Patrimonio, el cual se analizan y se desglosan cada uno a través
de las diferentes razones financieras que existen, entre ellas estan, las razones de liquidez, de
endeudamiento, de cobertura, etc., y que deben de elegirse de acuerdo al giro del negocio, para
facilitar la comprension de estos. Normalmente se analizan a través de dos métodos que son:

método de analisis internos y externos.

Inteligencia de negocios: Para la empresa desarrolladora de productos de visualizacion de

datos interactivos Tableau (2023), lo define como lo que “combina analisis de negocios, mineria,
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visualizacion, herramientas e infraestructura de datos, ademas de practicas recomendadas para

ayudar a las empresas a tomar decisiones basadas en los datos” (parr. 1).

Para Castro (2013), la Inteligencia de Negocios “es una disciplina que integra informaciéon
proveniente de diversas fuentes u origenes facilitando su almacenamiento, abordaje, seleccion, y
el tratamiento de datos” (p. 88). Es decir que la Bl es un conjunto de aplicaciones que tienen como
objetivo principal almacenar los datos que se generan a diario en una empresa, sin importar de
donde provengan, los integra y transforma la informacion de una manera que pueda ser entendible
para todas las partes interesadas. Esto permitira que los datos puedan ser analizados de una manera
critica y al mismo tiempo servirdn como respaldo de las decisiones que se tomen en las empresas,

para brindar soluciones o nuevas oportunidades de negocios.

Modelo de simulacion: son utilizados para aprender sobre una situacion determinada,
representan la realidad de una manera simple y entendible, normalmente poseen una serie de
variables que son analizadas minuciosamente con el objetivo principal de entender como se
comporta cada una, para determinar ventajas y desventajas que tendrian con la combinacion de
dos 0 mas variables. En dichos modelos se realizan una serie de proyecciones en las que se evalta
cada factor que pueda afectar de manera directa los resultados, el cual son de apoyo por las

empresas para tomar decisiones (Gutiérrez, 2008).

Simulacién Monte Carlo: “es basicamente un muestreo experimental cuyo proposito es
estimar las distribuciones de las variables de salida que depende de variables probabilisticas de
entrada” (Azofeifa, 2004, p. 99), Es decir, es una técnica estadistica que se utiliza para evaluar los
posibles resultados que se pueden obtener de un evento incierto, en el que se generan una serie de

probabilidades aleatorios para estimar los diferentes resultados que se pueden obtener.
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Se toma en cuenta un término bastante utilizado en las estimaciones, que es la ley de los
grandes numeros, que sefiala que, si un suceso se realiza repetidas veces, terminara creando una

constante y como resultado brinda la posibilidad que este ocurra (Lopez, 2008).

Indicadores Claves de Desempefio o Key Performance Indicators (KPIs): Son
herramientas utilizadas para realizar un analisis rapido del desempefio de un negocio, el cual se
hace referencia a una serie de indicadores que permiten evaluar los objetivos de una organizacion
y por ende facilita la toma de decisiones. Normalmente se utilizan para poder sintetizar
informacidn eficazmente, siendo aplicables en cualquier area del negocio, pero se emplean mas en

el sector productivo.

Es de suma importancia destacar que una empresa no deberia contar con un exceso de
KPIs, ya que ocasionara que se tenga demasiada informaciéon y que algunos indicadores se
contradigan. Se recomienda que se tengan entre 25 a 30 indicadores, ya que permitird mantener un

enfoque claro y as evitar la saturacion de informacion (Alvarez, 2013).

Operative Expenses o gastos operativos (OPEX): son los gastos en los que incurren las
empresas para llevar a cabo sus operaciones principales (tales como alquileres, salarios, transporte,
etc.), y son reconocidos como gastos de ventas, de administracion, de mantenimiento, de
produccidn, etc., el cual son importantes porque de estos dependen que las operaciones de las
empresas funcionen de la mejor manera posible. Deben de presupuestarse eficientemente para que

no impacten negativamente las finanzas de la empresa (Martinez, 2022).

Data Warehouse o almacén de datos: es un almacenamiento de datos generado por todos
los procesos que se implementan en las empresas, el cual estan estructurados de una manera
organizada, para que toda la informacidn que se encuentre en este repositorio pueda ser analizada

desde una perspectiva global o segun requerimientos. El objetivo es consolidar la informacion en
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un solo lugar para facilitar el proceso de Extraer, Transformar y Cargar (ETL) datos y servir como
fuente para las herramientas de Bl. Debe poseer al menos las siguientes propiedades: debe de ser

estable, coherente, fiable y con informacion histérica (Diaz & Caralt, 2010).

Extraction, Transformation and Load o Extraccion, Transformaciony Carga (ETL):
Es el proceso para obtener datos de diferentes fuentes de almacenamiento, ya sea internas como
externas, con el fin de transformar la informacidn en conocimiento, dicho proceso se divide en tres
pasos los cuales son: el primero es el proceso de extraccion que comprende todo el procesamiento
para conectarse a las diferentes fuentes generadoras de datos en las empresas para obtenerlos de
una manera segura y confiable. El segundo paso es transformar los datos, se consolidan todos los
datos obtenidos para poder realizarles todos los cambios necesarios a la informacion que hemos
extraido y el tercer paso es cargar dichos datos en los sistemas de almacenamiento que posean las
empresas de una manera organizada, para que puedan visualizarse en los diferentes sistemas de
consultas de informacion, basados especialmente para la comprension de estos de una manera

sencillay eficaz (Flérez, 2012).

2.3 Marco juridico.

A pesar que la Inteligencia de Negocios es un término que se maneja desde hace muchos
afios, especialmente por la gran empresa, que son las que producen grandes volumenes de
informacidn, hasta la fecha no existe un marco normativo que regule la inteligencia de negocios,
debido a que cada empresa posee sus propias caracteristicas y cada uno decide como utilizarlas de

acuerdo a sus necesidades.

Otra de las razones por la cual no se tiene un marco normativo que los rija, es debido, a
que cada dia surgen mas herramientas de inteligencia de negocios y no todas las empresas manejan

las mismas, debido a que ofrecen diferentes funcionalidades. Algunas entidades optan por utilizar
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herramientas de open source, que les brindan buenos resultados; y otras optan por adquirirlas a
precios accesibles o de precios bastante altos pero que obtienen mejores virtudes, por lo cual cada
empresa adquiere la herramienta de Bl que mejor se adapte a sus caracteristicas de negocios y a

las necesidades que requieran.

2.3.1 Normas ITIL (Biblioteca de Infraestructura de Tecnologias de Informacidn).

No obstante, el hablar de inteligencia de negocios, nos referimos al grupo de tecnologias
y herramientas que sirven para recopilar informacién, estudiar e interpretar datos sobre un negocio
de manera rapida y sencilla; por lo que al Bl le podemos asociar la Biblioteca de Infraestructura
de Tecnologias de Informacion (Information Technology Infraestructure Library) o mejor
conocidas como normas ITIL por sus siglas en inglés, creadas a finales de 1980, que es un marco
para mejorar las practicas destinadas a gestionar los servicios de tecnologias de informacion (TI),
integradas con el negocio, el cual es un estdndar utilizado mundialmente para el buen

funcionamiento de las TI (L6pez, 2017).

Por ello, las ITIL fueron aceptadas, cuando se reconocié que las organizaciones dependen
cada vez mas de informacion para alcanzar sus propios objetivos. Por lo que surge la necesidad de
obtener excelentes servicios informaticos y de alta calidad para que ayuden a alcanzar los objetivos
planteados y que satisfagan las expectativas de cada tomador de decisiones. El cual aplica para
grandes, medianas o pequefias, publicas o privadas, es decir para todas aquellas organizaciones

que utilice las Tl (L6pez, 2017).

Las normas ITIL se basan en procesos, enfocados para mejorar la gestién interna; por lo
que “cualquiera puede usarlo, es aceptado en todo el mundo como guia para administrar servicios
de TI, aplicable a todos sectores de la organizacion sin importar el tamafiote las mismas, aplicable

en su totalidad o parcialmente” (Ramirez & Donoso, 2006, p. 15).
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Dichos procesos ofrecen un marco comun para todas las actividades que se realizan en las
empresas, por ende, involucra a todos los departamentos que forman parte de la estructura de las

entidades; de manera que las normas ITIL ofrecen dos enfoques principales que son:

Soporte del Servicio (Service Support) se centra en las tareas diarias de funcionamiento y
soporte de los servicios de TI; mientras que la Entrega del Servicio (Service Delivery) se
centra en la planificacion y mejora a largo plazo de los mismos (Ramirez & Donoso, 2006,

p. 38).

Es decir, las T1 se centra en que las empresas tengan un acceso adecuado a la informacion,
ya gue los involucra como principales actores para el suministro de todos los datos procesados en
las diferentes herramientas tecnoldgicas que decidan implementar para mejorar internamente o
externamente y al mismo tiempo les ayude a entregar un servicio de calidad para todas las partes

involucradas.

2.3.2 Metodologia COBIT (Objetivos de Control para la Informacion y Tecnologia
Relacionada).

En todo caso, como se mencion0 anteriormente, no existe un marco normativo legal para
la implementacion de la BI, pero si existen normas o metodologias que son aceptados por la gran
mayoria de empresas, porque les ayuda a tener un mejor control de las herramientas tecnologicas
que deciden implementar, ya que es un proceso que requiere de mucho compromiso desde las
personas encargadas de las empresas, hasta las personas que las implementan, ya sea como

herramientas de visualizacion de datos o que sean tomadas en cuenta para tomar decisiones.

La inteligencia de negocios por ser un conjunto de herramientas que ayudan al buen
funcionamiento de las empresas, se le asocia una de las metodologias aceptadas por las entidades,

Ilamada Objetivos de Control para la Informacién y Tecnologia Relacionada (Control Objetives
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for Information and Related Technologies) o mejor conocidas como COBIT por sus siglas en

ingles.

El cual es un marco dirigido para la alta gerencia y a los que utilizan TI, el cual consta de
un conjunto de herramientas de soporte, que ayudan a los encargados a tener un mejor control de
estas y asi reducirle el riesgo al negocio, ya que la metodologia ofrece tener un mejor control de
la organizacion, dandole seguimiento a los planes y objetivos planteados, con el fin de asegurarse

que las tareas que cada departamento realiza, las implementen de la mejor manera (L6pez, 2017).

Consecuentemente, el objetivo principal del COBIT, es que facilita el desarrollo de las
politicas que cada empresa tiene sobre las T, el cual brindan un control de cada una estas para que
sean aplicadas eficientemente, para cumplir los objetivos propuestos con el uso de las TI; el cual
“consta de cuatro dominios: planeacion y organizacion, adquisicion e implementacion, entrega y
soporte y monitoreo” (Diaz & Enriquez, 2006, p. 69). Basicamente los cuatro dominios con los
que cuenta COBIT, se dividen en 34 procesos, con el fin de proporcionarle a los usuarios un mejor

control de las TI, ayudando a proteger toda la informacion que producen las empresas.

Sin embargo, se tiene que tener en cuenta que la informacidn se convierte en el activo mas
importante de toda organizacion resulta conveniente entender que hoy en dia la inversion en Tl,
no se trata solamente de brindar soluciones temporales, sino que deben de centrarse principalmente
en implementar cambios y transformaciones importantes en las empresas. Como lo afirma

Montafio (2010):

Estamos viviendo la era de la informacion, los tiempos en que esta se convierte en el
principal recurso para las organizaciones, por ello estas deben entender y convencerse de
que las tecnologias de la informacion forman una parte integral de ellas y no una mera

funcién técnica; deben concientizarse de su importancia y aceptar formalmente la
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responsabilidad de los niveles gerenciales sobre la gestion de los sistemas de informacion

(p. 186).

Por lo que la implementacion de normas como las ITIL o las metodologias COBIT, son
fundamentales debido a que brindan procesos para la implementacion y control de la T1, y son
aceptadas por casi todas las empresas, sin importar el tamafio, debido a que son de féacil
comprension y son dirigidas especialmente para los gobiernos corporativos, que son los que
deciden si implementar o no las TI. Existen mas normas o metodologias, pero los procesos son
mas complejos y estan orientadas para que sean implementadas por las grandes empresas, es decir

para un sector reducido y no estandarizados.

2.4 Contextualizacion.
2.4.1 Generacién de informacion en las organizaciones.

La informacion es el activo méas importante que puede llegar a tener una empresa, debido
a los beneficios que estas pueden brindar, ya sea para resolver problematicas o para encontrar
nuevas oportunidades en los negocios; entonces surge la pregunta como obtener la informacion
para gque sea Util para tomar decisiones, ya que estas los pueden impulsar a ser mas competitivos

en el mercado.

La mejor manera de generar informacion, es a través de la gestion del conocimiento en las
organizaciones, que es la capacidad que tienen los seres humanos para poder identificar, observar
y sobre todo analizar lo que estd sucediendo en un lugar y espacio determinado. Por lo que es
importante recalcar que el ser humano es el elemento mas importante en toda compafiia, porque

sin este elemento las empresas no funcionarian e incluso ni existieran.

La mejor manera de gestionar el conocimiento es a través de cinco acciones que deberian

de tener todas las organizaciones, las cuales son: “entender necesidades y oportunidades del
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conocimiento; construir conocimientos relevantes para el negocio; organizar y distribuir el
conocimiento de la organizacion; crear condiciones para la aplicacion del conocimiento de la
empresa y explotar el conocimiento” (Nagles, 2007, p. 78). Teniendo en cuenta que el
conocimiento ayudara a comprender de la mejor manera el funcionamiento del negocio, trayendo
consigo nuevas oportunidades y comprender mejor los problemas que se generan en las

operaciones diarias.

Segun (Davila, 2006) existen dos tipos de conocimientos en las organizaciones los cuales
son: el conocimiento tacito, que es el conocimiento propio que poseen las personas o el talento
humano que estas tienen, y es fundamental para que estas se desarrollen; y el conocimiento
explicito, que es el que se genera dentro de las empresas y es el que se debe de gestionar de la
mejor manera posible, ya que corresponde a lo que sucede en las operaciones diarias, siendo
fundamental para que se genere informacion veridica y eficaz de todos los procesos que se

implementan dentro de las empresas.

En muchas empresas la informacion que se genera no es comprensible para la mayoria de
las personas, debido a que cada departamento genera la informacion segun sus necesidades y no
integradamente, por lo que la mejor manera para estandarizar la informacion es a través de la
creacion de procesos, porque en estas se plasman una secuencia de acciones que se deben de llevar

a cabo para lograr un fin determinado.

2.4.2 Procedimientos de la informacion estandarizados en las organizaciones.
Por los motivos antes mencionados es necesario la implementacion de procesos para que
la informacion que generan las compariias sea comprensible, administrada correctamente y para

que tenga efecto en los resultados del negocio. Davila (2006), plantea un proceso para que las
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empresas lo implementen para la correcta administracion de la informaciéon (ver figura 1), el cual

se divide en cuatro etapas que se describen a continuacion:

Figura 1. El Proceso de la informacion en la organizacion.
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Fuente: Tomado de (Davila, 2006).

1. Etapa de extraccion: esta etapa corresponde a todos aquellos programas o sistemas
transaccionales que se encargan de recolectar, almacenar y generar informacion de las
operaciones diarias de las empresas. En general son todos aquellos programas
utilizados por cada departamento que forman parte de las compafiias para digitar
informacion diaria, por ejemplo, programas de facturacion, comerciales y
administrativos como de contabilizacion, nominas, inventarios y todas aquellas
utilizadas para la solucién de problemas en especificos y que brindan informes o
controles importantes para solucion de estos (Davila, 2006).

2. Etapa de consolidacién: esta etapa corresponde a la seleccion de la informacién
generada por los sistemas transaccionales, a través del proceso de extraer, transformar

y cargar datos (ETL), para asegurarse que dicha informacién sea depurada
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coherentemente e integrada correctamente, para que sea cargada y almacenada en la
fuente o bodega de datos.

3. Etapa de explotacién: es cuando los datos ya estan cargados a una base de datos listo
para ser utilizados por los usuarios, que son quienes explotaran y aprovecharan de la
mejor manera la data.

4. Etapa de visualizacion: En esta etapa el principal objetivo es mejorar la informacién
que se ha obtenido de la fase de explotacion, utilizando programas mas sofisticados
para visualizar la data de una manera mas dindmica e interactiva, marcando tendencias
de los resultados del negocio a través del tiempo. En este punto es fundamental que la
empresa tenga definido una serie de indicadores financieros para facilitar el

entendimiento de la informacioén.

Estos cuatro procesos se deberian de implementar en todas las empresas o al menos
tomarlos en cuenta para que la informacion que se genera a diario sea administrada de la mejor
manera posible e integrados correctamente, para que reflejen con veracidad lo que esta pasando en

las compafiias y sean Utiles para que se tomen buenas decisiones.

2.4.3 Procesos de toma de decisiones en las organizaciones.

Es necesario también, establecer un proceso para tomar decisiones, ya que no basta
solamente en generar conocimiento en las compafiias, para luego transformar la informacién en
datos y que este sea el fin ultimo, sino que también sea de utilidad para los tomadores de decisiones,
que especialmente son los directores o gerentes encargados de las empresas, el cual manejan la
idea que tomar decisiones es mas que todo un talento que se ha adquirido por la experiencia o

como algo innato con lo que ha nacido la persona.
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Tener esta perspectiva de que las decisiones solamente pueden tomarlas la alta gerencia
con mucha experiencia 0 como algo innato propio de ellos, en la actualidad se puede decir que es
totalmente falso, debido a que todo es cambiante y no todo se comporta de la misma manera que
en el pasado, por lo que la informacion transformada en datos juega un papel muy importante en
las decisiones ya que marcan tendencias o nos reflejan informacion que no podemos visualizar a

simple vista.

Teniendo en cuenta que la toma de decisiones estd presente en todas las partes
administrativas de las empresas, por lo que (Turban & Aronson como se citdé en Roldan et al.,
2012) establecen un proceso que consta de cuatro fases (ver figura 2), las cuales se explican a

continuacion:

Figura 1. El proceso de toma de decisiones y los sistemas de inteligencia de negocio.
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Fuente: Tomado de (Turban & Aronson como se cito en Roldan et al., 2012).
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1. Fase de razonamiento (inteligencia): En esta fase se definen los problemas u
oportunidades sobre las cuales se tomaran las decisiones, en el que las compafiias deben
de realizar un examen de su propia realidad con toda la informacion que han obtenido
de las diferentes herramientas que tienen a su disposicion, ya sea del entorno externo o
interno, verificando que la informacion este consolidada correctamente y que sea de
alta calidad, para realizar un andlisis cuantitativo o cualitativo.

2. Fase de disefio: En esta fase la principal funcidn es construir un modelo que sea de
utilidad para la empresa con toda la informacién que se tiene a disposicion, que
represente toda la realidad o situacién en la que se encuentra; se deben de crear
diferentes suposiciones en las que se encuentren diferentes alternativas. Es importante
definir las variables que se van a tomar en cuenta ya que de estas depende que las
suposiciones que se planteen sean las mas veridicas posibles.

3. Fase de eleccion: Esta fase es una de las mas determinantes ya que se debe de
seleccionar una de las suposiciones planteadas, en la que se haya analizado de manera
rigurosa cada variable que impactan al modelo; es importante comparar cada una de las
suposiciones para definir las ventajas y desventajas que son propias de cada
planteamiento y tener la certeza de elegir la mejor solucion posible o la implementacion
de nuevas oportunidades de negocios. A estas alturas toman relevancia las experiencias
que cada tomador de decisiones ha experimentado, teniendo la precaucion que no
influyan en decisiones que no tienen nada que ver con los datos reflejados en cada
alternativa analizada.

4. Fase de implementacion: En esta fase se implementa el modelo seleccionado por los
tomadores de decisiones, teniendo en cuenta que da lugar a que se obtenga el éxito o

en su defecto el fracaso. Es la fase mas complicada porque es de implementar lo que se
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dejo plasmado en papel, se debe de tener la precaucion que cada fase establecida se

cumpla de la mejor manera posible para obtener el éxito.

Estas cuatro fases para tomar decisiones ayuda a que las empresas implementen las mejores
soluciones a cada problema o a las nuevas oportunidades de negocios, teniendo en cuando que
para obtener el éxito en la propuesta seleccionada, se debe de tener un plan de seguimiento,
estableciendo tiempos de revision de cada area involucrada, para determinar el cumplimiento de
los objetivos planteados, caso contrario se debe de volver a implementar el mismo procedimiento,
pero con la peculiaridad que ya sera sobre un proyecto especifico y se tendran nueva informacion

que sera de utilidad para darle un nuevo rumbo al proyecto o en su defecto proceder a cancelarlo.

2.4.5 Inteligencia de negocios.

El desarrollo acelerado que han tenido las tecnologias de informacidn esta permitiendo que
las empresas tengan la posibilidad de poder innovar en los diferentes procesos que utilizan para su
propio funcionamiento y que ocasiona que se generen grandes cantidades de datos, que no se estan
aprovechando de manera eficiente para generar informacion esencial para creer conocimiento mas

amplio acerca de las actividades a las que se dedica la empresa y poder mejorarlos.

Por lo que los datos son parte esencial en las empresas, debido a que son valores discretos
que describen parcialmente los hechos reales, sobre eventos o sucesos ocurridos y que han sido
procesados para tener antecedentes historicos, que por si solos no nos dicen nada. Por lo que la
mejor manera de integrar los datos es a través de la utilizacion de herramientas de Bl que sirven
esencialmente para transformar las grandes cantidades de datos en informacion y posteriormente

crear conocimiento que ayude a tomar mejores decisiones.

Sin embargo, encontrar las herramientas correctas de inteligencia de negocios para cada

propdsito de las empresas es complicado, ya que no todas tienen las mismas funciones, es bastante
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habitual encontrar diferentes carencias en cada una, debido a que unas proporcionan muchos
informes y de diferentes maneras para consultar la informacion, pero que carecen de profundidad

para poder realizar un andlisis correcto y viceversa.

Segln Medina (2012), muestra un esquema (ver figura 3) en el establece que las empresas
dependen de dos fases fundamentales para crear una ventaja competitiva. La primera fase son los
sistemas operacionales que son todos aquellos datos que se obtienen de las diferentes fuentes
operacionales diarias y la segunda fase es la inteligencia de negocios que se divide en sistemas
tacticos y de estrategia, implementado por los gerentes, jefes y la alta gerencia. Es donde toman
importancia las diferentes herramientas de Bl, porque son los que proporcionan los medios

necesarios para integrar, profundizar y analizar la informacion generada, de una manera analitica.

Figura 3. Fases fundamentales para crear ventaja competitiva.
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Segun (Fernandez et al., 2008) establece que el término de la inteligencia de negocios es

muy amplio, debido a que engloba muchas herramientas que focalizan los datos como la fuente

para obtener mejores oportunidades para la empresa, por lo que plantea tres caracteristicas

comunes, que se explican a continuacion.

1.

2.

Proveer informacion de control del proceso de negocio, es decir la empresa genera
grandes cantidades de datos desde la parte operativa, por lo que debe de tener un control
de como resguardarlo durante la ejecucién de los procesos, debido a que hay
informacidn transaccional que solo se utiliza a corto plazo para resolver inconvenientes
diarios pero no recurrentes y la informacion que se traslada a los sistemas
transaccionales, que se encarga de almacenar y resguardar toda la informacion desde
las herramientas para que pueda ser analizada en conjunto y poder obtener
conocimiento de la situacion actual de la empresa.

Ayudar en el proceso de toma de decisiones, agrupa Yy transforma los datos
almacenados en las herramientas que se tienen disponibles para guardar la informacion
y que se convertird en un insumo fundamental para tomar decisiones en las empresas.
Disponer de informacién orientada a la semantica del usuario de negocio, la
informacidn que se genere debe poder interpretarse por todos los involucrados en la

empresa.

Con estas tres caracteristicas comunes, podemos definir el Business Intelligence como un

sistema que nos proporcionara la informacion necesaria para controlar y mejorar los procesos

empresariales, facilitando que la informacion sea comprensible para todas las personas

involucradas y que ayude a tomar decisiones basadas en datos.
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2.4.6 Importancia de la inteligencia de negocios en el contexto empresarial.

Antes de implementar inteligencia de negocios en una empresa, es importante evaluar la
posicion actual de la compafiia, realizando un analisis interno y externo para determinar la
viabilidad del proyecto. Es recomendable considerar los costos asociados y evaluar la posibilidad
de que la iniciativa se mantenga autosostenible a lo largo del tiempo, con el objetivo de generar

valor y evitar que se convierta en un costo sin beneficios positivos a futuro.

Para (Llaguno, 2008), considera que el punto de partida para poder evaluar si es necesario
la implementacion de la inteligencia de negocios, es entender que es una herramienta para la
solucion de problemas y comprender que el uso de esta tecnologia por si sola no solucionara
problemas. Por lo que es importante recalcar que la inteligencia de negocios nos ayudara a reunir
informacidn a través del uso de la tecnologia y con gente capacitada para manipular la informacion

correctamente, para que juntos muestren buenos resultados y creen ventaja competitiva.

La inteligencia de negocios es una estrategia que deben de considerar las empresas para el
crecimiento constante a través del tiempo, el propdsito principal es comprender y predecir las
necesidades actuales y futuras que tendran, generandoles conocimiento para tomar decisiones
oportunas. Brinda la posibilidad de conocer a la competencia detalladamente, para saber cuales
son las ventajas y desventajas del negocio; ayuda a comprender a los clientes, conociendo sus
gustos y comportamientos, genera informacion importante para los socios para tomar decisiones

desde lo estratégico, operativas y administrativas (Cajamarca, 2020).

A lo mencionado anteriormente, es necesario recalcar que actualmente las empresas estan
siendo juzgadas por la capacidad que tienen en atender a sus proveedores o clientes y cudl es la
capacidad que tienen en compartir informacion tanto a sus empleados, socios o directivos.

Teniendo en cuenta que entre mas amplia y disponible se encuentre la informacién cada vez se
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vuelve mas valiosa, asi como lo afirma (Llaguno, 2008) que considera que influye en tres &mbitos

para las empresas:

El primer ambito, es la informacion que se comparte de manera interna, facilitando a
mejorar procesos Yy ayuda continua sobre las operaciones del dia a dia en las empresas; segundo la
informacidn que se comparta con proveedores o clientes, aportando un valor agregado a los
servicios prestados; el tercero y el mas importante que tipo de informacion se le comparte a los
socios o directores para que tomen buenas decisiones basadas en datos, teniendo en cuenta que la

calidad y manipulacién de la informacion es muy importante.

Para “el profesor de Administracion de Negocios en la Universidad de Pittsburg, John
Prescott, solo el 1% de las compafiias que tienen una herramienta de inteligencia de negocios tienen
la capacidad de investigacion y andlisis para sacar provecho de la misma” (Llaguno, 2008, p. 70);
el cual se afirma que las empresas tienen la capacidad para obtener acceso a la informacion, pero
que no todas tienen la capacidad de poder obtener un beneficio sobre todos los datos que se
obtienen, debido a que se carece de conocimiento de como saber manipular informacion

debidamente.

Para el contexto empresarial, es importante mencionar que la implementacion de la
inteligencia de negocios debera de ser fomentada y analizada por quienes dirigen la empresa,
realizando las respectivas revisiones del negocio, crear informes sobre la situacion actual de las
diferentes areas y analizar como se pueden integrar correctamente, para formar una cultura
organizacional sobre como impactara las diferentes areas al implementar la inteligencia de

Negocios.
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2.4.7 Beneficios de la inteligencia de negocios.

Las herramientas de inteligencia de negocios pueden ofrecer a las empresas ventajas
potenciales, como el acceso a informacion relevante que podria facilitar una respuesta agil y
oportuna ante situaciones imprevistas, segin (Lozada, 2018) menciona cinco beneficios que toda

empresa puede obtener si utilizan dichas herramientas, los cuales son:

1. Incremento de la eficiencia: se tiene acceso a todos los datos que se generan en las
empresas, por lo que se pueden consultar de manera facil y accesible, para generar
informacion sobre un caso especifico.

2. Respuestas rapidas a situaciones de negocios: brinda informacién oportuna y veridica
sobre situaciones complejas o impredecibles, ayudando a reaccionar de manera rapida
ante las adversidades u oportunidades. Si se estructuran los datos de una manera
ordenada y estandarizada, se tendra la ventaja que la consulta sea sencilla y
comprensible para los usuarios.

3. Control de las areas funcionales de la empresa: ayuda a tener un mejor control por areas
de trabajo, para poder monitorear toda la empresa de manera efectiva, teniendo en
cuenta que cada dato es importante y se debe de aprovechar de la mejor manera posible
para conocer tendencias, patrones y que ayude a planificar y analizar distintos
escenarios.

4. Mejora tu servicio al cliente: al contar con todos los datos que se generan todos los dias
en las empresas, ayuda a comprender de la mejor manera a los clientes, conociendo sus
comportamientos, para que se les ofrezca mejores servicios y de calidad.

5. Presenta informacién por medio de tableros de indicadores: son importantes para la alta

gerencia debido a que ellos se encargan de analizar la situacion real de la empresa y
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son los que toman las decisiones, por lo que tener datos relevantes y consolidados en
tableros de informacion o conocidos como dashboard es fundamental, porque solo

muestran datos concretos, evitandoles revisar grandes cantidades de datos.

Los beneficios mencionados anteriormente se resumen, en beneficios tangibles, porque nos
ayuda a reducir costos y tiempo en los procesos de ejecucion; beneficios intangibles, el solo tener
la informacion disponible para todos los usuarios ayuda a crear una cultura organizacional
mejorando la posicion con la competencia y por Gltimo beneficios estratégicos ayudandonos a

tomar mejores estrategias de negocios y direccionando a la empresa por el camino correcto.

Por lo que, tener herramientas adecuadas de Bl de acuerdo a las necesidades de cada
empresa son fundamentales para lograr el crecimiento del negocio y ser competitivos en el
mercado, a traves del correcto conocimiento de los clientes, eficiencia en los procesos, toma de

decisiones fundamentadas en datos veridicos y oportunos, entre otros.

2.4.8 Arquitectura de un sistema de inteligencia de negocio (Bl).

La arquitectura que se le quiera dar a un sistema de inteligencia de negocios dependera del
alcance y orientacion que ha decidido la empresa implementar, el cual se pueden identificar cuatro
componentes basicos (ver figura 4): el almacenamiento de datos (data warehouse y data marts), la
analitica empresarial (business analytics), los sistemas de gestion del rendimiento corporativo de
negocio y las interfaces de usuario (Turban, et al., como se cit6 en Roldan et al., 2012). El cual se

explican a continuacion:
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Figura 4. Arquitectura de un sistema de inteligencia de negocio.
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Fuente: Tomado de (Roldéan et al., 2012).

1. Almacenamiento de datos (data warehouse y data marts): es el repositorio donde se
almacenan todos los datos generados por las empresas, capaces de almacenar grandes

volumenes de informacion.

Segun (Roldan et al., 2012), todo data warehouse posee cuatro caracteristicas basicas para
almacenar los datos que son: 1. deben ser integros, todos los datos que se vayan a cargar deben ser
consistentes sin importar la fuente de donde se obtengan; 2. organizacion tematica, deben ser
organizados de acuerdo a los formatos requeridos; 3. franja temporal, deben de contener
informacion historica, para realizar analisis entre periodos distintos y se puedan obtener tendencias

y 4. no volatibilidad, es decir la informacion generada debe ser entendible para los usuarios finales.

El data warehouse no se alimenta de una sola fuente de datos, si no que esta integrada por
almacenamientos mas pequefios llamados Data Mart (DM), que son subconjuntos de datos

obtenidos de los diferentes departamentos que forman la empresa.
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2. Analitica empresarial (business analytics): para Guitart y Caralt (2014) “la analitica
empresarial es un conjunto de herramientas software disefiadas para crear informes,
realizar consultas y analizar datos como consultas, mineria de datos, mineria de textos

y web, y herramientas matematicas y estadisticas avanzadas” (p. 86).

Es decir, es el proceso para recopilar y procesar todos los datos generados por las empresas
para presentar el desempefio histérico basado en datos. Para (Galiana, 2023), establece que existen
cuatro tipos de analitica empresarial para poder analizar correctamente los datos, el cual se

explican a continuacion:

a) Analitica descriptiva, la funcion principal es analizar los datos del pasado, para
compararlos con el presente; b) Analitica diagndstica, es un anélisis de tipo avanzado que
implementa el Machine Learning; ¢). Analitica predictiva, su caracteristica esencial es pronosticar
a través de las probabilidades los posibles resultados de las empresas y d) Analisis Prescriptivo,
utiliza probabilidades y predice el posible futuro, le indica a la empresa lo que debe de hacer para

mitigar el riesgo o para la implementacion de nuevas oportunidades.

3. Los sistemas de gestion del rendimiento corporativo o de negocio: son metodologias
que utilizan las empresas, para medir el rendimiento empresarial, monitorear los
procesos Yy darle seguimiento al cumplimiento de los objetivos que pretenden alcanzar.

(Canteli, 2021).

Entre las metodologias mas utilizadas tenemos los cuadros de mando integral (balanced
scorecard), son modelos que convierten las estrategias en objetivos fundamentales para las
empresas y se miden a través de indicadores que determinan el desempefio que tienen y evaltan el
alcance, para estructurarlos de acuerdo a las capacidades de las compafiias (Fernandez, 2001), y

los six sigma que “es una filosofia que busca obtener mejores resultados (productos, servicios),
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por medio de procesos robustos que permitan reducir los defectos y los errores” (Arias et al., 2008,

p. 265).

4. Interfaces de usuarios: el objetivo principal de este componente es la visualizacion de
datos, que permite analizarlos e interpretarlos de diferentes maneras, identificando

patrones y relaciones entre cada dato.

Se utilizan herramientas que son capaces de mostrarnos graficos, interfaces visuales,
estructuraciones de datos, animaciones, videos y todos los hechos relevantes para entender con
facilidad todos los datos que generan las empresas. Entre las herramientas mas utilizadas tenemos
los cuadros de mando o dashboards que “permiten la elaboracién de informes interactivos para

analizar y mostrar toda la informacion clave y sensible para la empresa” (Toledo, 2021, p. 14).

Muestran la informacion de una manera estructurada y organizada que son faciles de
comprender y de analizar a través de tablas, graficos, mapas, etc., para conocer lo que esta pasando
en la compafia internamente y externamente. Entre las herramientas mas utilizadas tenemos,

Microsoft Excel, Microsoft Power B, Tableau, Qlik Sense, entre otros.

2.4.9 Componentes de la inteligencia de negocios.

Comprender los componentes de la inteligencia de negocios es fundamental para toda
organizacion que estd buscando la forma de saber utilizar de manera correcta la informacién que
se genera de manera interna, para que sea mas facil tomar las decisiones basadas en datos, el cual

se explican a continuacion (ver figura 5):
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Figura 5. Componentes de business intelligence.
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Fuente: Tomado de (Navarro, 2013).

2.4.9.1 Fuentes de informacion.

Basicamente son las distintas fuentes de informacion que se tienen a disposicion para poder
alimentar el data warehouse, los cuales pueden ser fuentes internas y externas. En las fuentes
internas estan: los Sistemas de Puntos de Ventas (POS), proporcionan datos detallados de todas
las transacciones realizadas, los productos vendidos, volumenes de ventas, etc.; los Sistemas de
Planificacion de Recursos Empresariales (ERP), fundamentales para integrar y mostrar la
informacidn financiera, contable y operativa de la empresa; los Sistemas de Gestion de la Relacion
con el Cliente (CRM), son fundamentales para crear estrategias de marketing y servicio al cliente,

entre muchas mas fuentes de informacion que tienen las empresas.

En las fuentes externas estan: los datos del mercado, informacion fundamental sobre las
tendencias de mercado, competidores, precios, que se pueden obtener de estudios sobre sectores
de comercios, etc.; las redes sociales y opiniones en linea, facil de obtener para capturar datos
sobre precios y preferencias de los clientes; los datos de los proveedores o socios, se pueden
obtener si se forman alianzas estratégicas para operar en el mercado, entre muchas mas fuentes de

datos que se pueden mencionar.
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Pero surge la pregunta ;Como cargamos la informacion a la data warehouse?, uno de los
factores que contribuyen a la complejidad de cargar la informacion es la cantidad de fuentes que
existen y cada una posee sus defectos y virtudes, por lo que se requiere tener distintas habilidades
y ciertos conocimientos sobre sintaxis de SQL, para Microsoft (2024), lo define como “un lenguaje

de computacion para trabajar con conjuntos de datos y las relaciones entre ellos” (parr. 4).

Los conocimientos basicos de SQL nos ayudaran a trabajar con las diferentes fuentes de
informacion, para poder estructurarla de acuerdo como se haya planteado que se cargara la
informacion a la data warehouse. Se necesitara analizar la informacion a la que disponemos y que

sea la que necesitamos para alimentar los modelos que se hayan planteado con anterioridad.

Es de tener en cuenta que la calidad de datos que se encuentren en el data warehouse es
fundamental, asi como lo afirma Garcia, et al. (2016) “el uso de datos de baja calidad implica un
proceso de mineria de datos con pobres resultados, se hace necesaria la aplicacion de técnicas de
preprocesamiento” (p. 18). Asumir que los datos cargados son de buena calidad sin antes ver
revisado la informacién es un error que puede influir en los resultados que se quieren obtener con

el modelo de inteligencia de negocios.

Por lo que se debe de definir cuales son las métricas necesarias que deben de contener los
datos ya estructurados. De ser necesario definir un programa o proceso formal a seguir para
garantizar la calidad; la capacitacion constante de la manipulacién de datos al personal encargado
de los datos es parte fundamental y lo mas importante definir que tecnologia se implementara para

garantizar que los datos sean veridicos y confiables.
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2.4.9.2 Proceso de extraccion, transformacién y carga (ETL).

Es el componente mas critico en la inteligencia de negocios, porque es el proceso que
permite la integracion de todas las fuentes de informacion que se tienen tanto internas como
externas. Se considera que el proceso de ETL es la parte medular de un proyecto de inteligencia
de negocios, porque consume entre un 60% y el 80% de tiempo de todo el proceso, de aqui depende
que la calidad de informacion sea confiable y Gtil ya que es lo que alimenta la data warehouse

(Navarro, 2013).

Todo proceso de ETL se integra de al menos 5 sub procesos que se deben de seguir antes

de cargar la informacion al almacenamiento de datos:

1. Laextraccion: en este sub proceso el objetivo principal es extraer la informacién de las
diferentes fuentes de datos internas y externas, se debe de garantizar que el proceso sea
eficiente y no se manipule la informacion que se esté obteniendo.

2. Limpieza de los datos: se debe de tener claro que informacion es la que necesitamos
cargar, teniendo en cuenta que no todas las fuentes poseen el mismo formato, por lo
que se debe de tener un formato estandar y luego revisar que ningin dato este
duplicado, que complete los valores vacios, etc.

3. Transformacion: recupera los datos limpios y se preparan para cargarlos al
almacenamiento de datos. El objetivo principal es asegurar que los datos sean
confiables, precisos, consistentes y estén en un formato estandar.

4. Integracion: se basa en la verificacion de todos los datos cargados a la data warehouse
y que sean precisos de acuerdo a las definiciones que cada area ha establecido para que

puedan utilizarse en las operaciones diarias.
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5. Mantenimiento y actualizacion: este proceso nos permite cargar nueva informacion en
el futuro a la data warehouse y dar mantenimiento a los datos que ya se encuentran en

el almacenamiento de datos.

Es de tener en cuenta que este proceso se facilita con herramientas tecnologicas que ofrece
el mercado que se deben de elegir de acuerdo a las posibilidades de la empresa, entre las méas
comunes estan: Microsoft SQL Server Integration Services (SSIS), Pentaho Data Integration

(Kettle), Oracle Data Integrator (ODI), entre otras.

2.4.9.3 Data warehouse o0 almacén de datos.

En términos muy generales el data warehouse es un almacén de datos, que permite
almacenar grandes cantidades de datos de las diferentes fuentes de informacion que posean las
empresas, con el objetivo de que los datos que se encuentren en este almacén sean coherentes,

integros y fiables para las diferentes areas que utilizan los datos.

Desde la perspectiva de Navarro (2013), considera que todo data warehouse en las
empresas deben poseer al menos las siguientes caracteristicas: a) orientado a un area, debe de estar
orientado a ayudar a las areas a resolver problemas; b) integrado, debe poseer formatos comunes
y entendibles para todos; c) indexado en el tiempo, la informacion que contenga debe ser histérica
y con parametros de tiempos bien establecidos y d) no volétil, es decir una vez cargado los datos
no se modifican ni se eliminan, para asegurar la estabilidad y principalmente la consistencia de los

datos.
A continuacion, se muestra como es la arquitectura de un data warehouse (ver figura 6):
Como se ha mencionado anteriormente un data warehouse es un almacén de datos, porque

ayuda a integrar toda la informacion que se poseen en las fuentes internas y externas de la empresas

o1



0 conocidas como los sistemas operacionales; la siguiente fase, los extrae, los limpia e integra los
datos para luego poder ser cargados a la data warehouse y por Gltimo se dividen en partes llamados

data marts segun el area que los requiera.
Figura 6. Arquitectura de un data warehouse.
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Fuente: Tomado de (Villareal, como se cit6 en Silva, et al., 2019).

La claridad de crear un data warehouse puede generar inquietudes en las empresas, debido
a que son de alto costos y requerir en la mayoria de los casos plazos de tiempos largos que toda
empresa no esta dispuesta a aceptar, por ese motivo es que nacen los data marts porque son mas
flexibles y que pueden crearse por areas de la empresa, teniendo en cuenta que solo poseeran la
informacion de un solo departamento y son utilizados por la misma area. Los data marts dan la
ventaja de descubrir datos que solo el departamento produce y de esta manera evaluar si es factible

utilizarlos para mejorar los procesos actuales.

2.4.9.3.1 Modelo de datos de una base de datos.
La arquitectura de la inteligencia nos muestra cuatro etapas que se deben de seguir para
que se tenga éxito en la implementacion del proyecto, en la Ultima etapa se mencionan las

interfaces de usuarios o las aplicaciones que deben utilizarse para la visualizacion de todos los
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datos almacenados en el repositorio de datos, en el mercado existen muchas metodologias para el

desarrollo de esta etapa, pero la mas utilizada es el modelaje dimensional.

International Business Machines Corporation (2021), establece que “los esquemas de bases
de datos que se modelan segun los principios de modelado dimensional funcionan bien con las
aplicaciones que deben leer grandes cantidades de datos rapidamente” (parr. 2), siendo eficientes
para tener un acceso rapido y facil a todos los datos que se encuentran en el data warehouse,

permitiendo realizar todo tipo de consulta l6gica.

2.4.9.3.2 Modelo de datos en estrella.

El Disefiar un buen modelo de datos es sin duda el punto méas importante en el proceso de
implementacién de un modelo de Inteligencia de negocios, contar con un buen modelo de datos
aumenta la manera de entender los datos, mejorar el rendimiento del informe, simplificar calculos
y facilita la configuracion de las visualizaciones que se implementen. Un mal modelo de datos
puede causar puede causar errores en las medidas y por consiguiente errores en los datos

presentados. (Jurado, 2022)

La Granularidad es el nivel méximo de detalle de informacion que se almacena en una tabla
de datos, para determinar el nivel de granularidad que va a contener una tabla es un punto critico
al momento de disefiar el modelo de datos y este debe definirse en base a las preguntas de negocio

que buscamos responder. (Jurado, 2022)

Ejemplo de granularidad: para este ejemplo simularemos una tabla de hechos de ventas con
una granularidad a nivel de cliente, producto y dia (ver tabla 1). El siguiente paso es reducir la

cardinalidad a nivel de cliente y producto (ver tabla 2).
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Tabla 1. Tabla de hechos de ventas con granulidad.

Id Cliente  Id Producto Fecha de venta Cantidad Precio unitario . Venta sin
$) impuestos (3)
1 4 1/2/2023 2 2.00 04.00
3 5 2/2/2023 3 3.40 10.20
5 4 21212023 2 5.00 10.00
6 6 2/2/2023 5 6.10 30.50
1 4 3/2/2023 4 2.00 08.00
2 5 3/2/2023 7 3.40 23.80
Fuente: Elaboracion propia a partir de (Jurado, 2022).

Tabla 2. Reduccién de la cardinalidad a nivel de cliente y producto

Id Cliente Id Producto Cantidad Precio unitario . Ventasin
$) impuestos (3)
1 4 6 2.00 12.00
3 5 3 3.40 10.20
5 4 2 5.00 10.00
6 6 5 6.10 30.50
2 5 7 3.40 23.80

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Jurado, 2022).

Se puede observar que la tabla se ha reducido, por lo que impactara en el tamafio de nuestro
modelo, sin embargo, perdemos la capacidad de realizar analisis de fechas por este motivo es que
debemos determinar la granularidad de la tabla en base a las preguntas de negocio que buscamos
responder, en este ejemplo si una pregunta negocio es ;,como se han comportado las ventas durante
los meses de un afio?, no podriamos utilizar el nivel de granularidad de la segunda tabla del

ejemplo.

Jurado (2022) menciona que las relaciones en un modelo de estrella son la base del
funcionamiento ya que estas definen el funcionamiento logico del modelo. En Power Bl tienen un
papel de gran importancia, ya que siempre las tendremos en cuenta en el momento de realizar

cualquier operacion, ya se a nivel de medidas o a nivel de realizacion de alguna grafica.
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Los diferentes tipos de relaciones que existen se determinan en base a su cardinalidad y

son los siguientes:

Cardinalidad 1 a 1: Esta se da cuando las dos columnas de Id que se estan relacionando
estdn compuestas por datos unicos. En los modelos de estrella debemos evitar este tipo de
relaciones lo ideal es transformar dos tablas en una tabla. Por lo que presentamos un ejemplo,
tenemos dos tablas de dimensiones Dim Clientes (ver tabla 3) y Dim Direccion (ver tabla 4) como
podemos observar en ambas tablas la columna Id Cliente es un valor Unico que al generar una

relacion genera una relacion de 1 a 1.

Tabla 3. Tabla de dimensién Dim Clientes.

Id Cliente  Nombre Apellido DUI
1 Juan Pérez 00000000-1
2 Oscar Ruiz 00000000-2
3 Adonay Juérez 00000000-3
4 Francisco Pérez 00000000-4
5 Daniel Hernandez 00000000-5

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Jurado, 2022).

Tabla 4. Tabla de dimensién Dim Direccién.

Id Cliente Pais Departamento Municipio
1 El Salvador San Salvador  San Salvador
2 El Salvador San Salvador  San Salvador
3 El Salvador San Salvador  San Salvador
4 El Salvador San Salvador  San Salvador
5 Estados Unidos Los Angeles No Aplica

Fuente: Elaboracidon propia a partir de (Jurado, 2022).

Este tipo de relaciones no es eficiente para andlisis de datos ya que esta baso en el modelo
transaccional del sistema que captura la informacion. Lo que debemos realizar durante el proceso
de ETL es unir estas dos tablas en una sola para mejorar el rendimiento de nuestro reporte (ver
tabla 5).
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Tabla 5. Tabla de dimensién Dim Direccién.

Id
Cliente
1 Juan Pérez 00000000-1 El Salvador San Salvador San Salvador

2 Oscar Ruiz 00000000-2 El Salvador  San Salvador  San Salvador

3 Adonay Juérez 00000000-3 El Salvador San Salvador San Salvador

4 Francisco Pérez 00000000-4 El Salvador  San Salvador  San Salvador
Estados

5 Daniel  Hernandez 00000000-5 ) Los Angeles No Aplica
Unidos

Nombre  Apellido DUI Pais Departamento ~ Municipio

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Jurado, 2022).

Cardinalidad uno a varios: este es el tipo de relaciones mas habituales que se utilizan en un
modelo de datos analitico donde la tabla de dimensidn tendra la relacion de 1 y la tabla de hechos
tendra relacion de varios, esto significa que un cliente en la tabla de ventas puede tener varias
ventas registradas en la tabla de hechos, este es el tipo de relacion por excelencia para un modelo

de estrella (ver tabla 6).

Tabla 6. Tabla de cardinalidad uno a varios.

Id ] Id Unida- Precio
Cliente Nombre  Apellido DUI Cliente Fecha des Uniitario Total

1 Juan Pérez 00000000-1,—» 1 1/1/2023 2 5 10

2 Oscar Ruiz 00000000-2 3 2/1/2023 3 5 15

3 Adonay Juérez 00000000-3 4 3/1/2023 5 5 25

4 Luis Pérez 00000000-4 1 4/1/2023 1 5 5

5 Daniel ~ Hernadndez 00000000-5 5 5/1/2023 4 5 20
1 6/1/2023 7 5 35

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Jurado, 2022).

Cardinalidad varios a varios: este tipo de relaciones se da cuando ninguna tabla contiene
una columna de ID Unico, es decir tenemos valores duplicados en la columna este caso se podria

dar si queremos relacionar dos tablas de hechos directamente, lo cual no es recomendable en un
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modelo de analitica de datos por tal motivo debemos evitarlos y siempre utilizar el tipo de

relaciones de uno a varios.
El modelo estrella 0 modelo dimensional se compone de dos tipos de tablas que son:

Tablas de hechos: es un modelo dimensional que almacenan el acto, es decir las
transacciones que ocurren se registra el acto de lo que ocurre, ha ocurrido o se espera que suceda,
algunos ejemplos son: la venta de un producto, la compra de un producto, una transaccion bancaria
0 un clic en nuestra pagina web (Jurado, 2022). Deben de contener valores numéricos asociables

y calculables al echo que se esta representando.

Tabla de Dimensiones: son las que almacenan informacion descriptiva y por medio de la
cual aplicamos filtros a nuestra tabla de hechos, estas tablas proporcionan informacion sobre
(quién?, ;qué?, scuando?, ,como?,;ddnde? o ¢por qué? ha ocurrido el hecho (Jurado, 2022). Estas
tablas son lo contrario a las tablas de hechos, en estas almacenamos informacion descriptiva del
negocio. Una buena practica es definir una tabla de dimensiones para cada uno de los elementos
que participan en nuestro modelo de datos, es decir una dimension para las fechas, una dimension

para los clientes, una dimension para los productos, etc.

Evitar celdas vacias cuando definimos una dimensidn, es importante que no existan celdas
vacias, ya que estas podrian generar confusion en el usuario final, en el caso de que nuestro modelo
contenga celdas vacias una solucion es sustituirla por un texto que especifique es la celda esta sin

datos como ejemplo, sin nombre, sin color, sin marca, etc. (Jurado, 2022).

Las tablas de dimensiones no deben contener registros duplicados, deben contar con una
columna de llave primaria, que se utiliza para relacionar la tabla de dimension con la tabla de

hechos, el problema que se suele presentar es que generalmente esta columna no es de tipo
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numérico e incremental de uno en uno, si no que suelen estar compuestas por una combinacion de
texto y numeros, y estos no son 6ptimos ni eficientes para las relaciones. Por este motivo durante
el proceso de ETL se sustituirdn estas claves naturales por unas subrogadas de tipo entero e

incrementales de uno en uno.

2.4.9.4 Herramientas de visualizacion.

Las herramientas de visualizacion de datos son esenciales en la inteligencia de negocios,
porgue son capaces de ir a recoger informacion de un data warehouse o data marts y transformarlos
en representaciones visuales comprensivas para la mayor parte de las personas. Estas herramientas
tienen la virtud de mostrar la identificacion de patrones a través del tiempo, tendencias y relaciones

de datos, el cual son cruciales para los tomadores de decisiones.

En el mercado son muchas las herramientas que se suelen ofrecer, sin embargo, dependera
de cada una de las empresas definir cuél es la que se adapta mejor a sus capacidades financieras y
el alcance que se le quiera dar. De igual manera dependera de la cantidad de datos que esta genere

a través del tiempo.

En el mercado existen una gran cantidad de herramientas de inteligencias de negocios, cada
una con sus propias virtudes y caracteristicas, sin embargo, dependera de cada una de las empresas
definir cudl es la que se adapta mejor a sus capacidades financieras y el alcance que se le quiera

dar. De igual manera dependera de la cantidad de datos que esta genere a través del tiempo.

Entre las principales herramientas destacan Microsoft Power BI, Tableau y Qlik. Sin
embargo, Microsoft Power Bl se posiciona como el lider indiscutible en este campo (ver figura 7),
y esto se debe a que cada vez se enfocan mas a las necesidades de los tomadores de decisiones

(Manis, 2024).

58



Mientras que las herramientas de Tableau y Qlik tienen altos costos en sus herramientas de
desarrollo de dashboard, Microsoft pone a disposicion Power Bi desktop de forma gratuita y sin
limitaciones en su uso, ademas al ser lider del mercado cuenta con una amplia comunidad de
desarrolladores e informacidn sobre su uso; otra ventaja de Power Bl es su integracion con el
ecosistema de Microsoft. Se integra sin problemas con otras herramientas populares de Microsoft,
como Excel, Azure, Power Point, Teams, lo que facilita la creacion de flujos de trabajo integrados

y la colaboracidn entre diferentes equipos (Manis, 2024).

Figura 7. Cuadrante magico para plataformas de analisis e inteligencia de negocios.

Fuente: Tomado de (Manis, 2024).
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Por las razones anteriores, el modelo de Inteligencia de Negocios para optimizar la toma
de decisiones que impactan la rentabilidad del negocio en las empresas del sector retail en el
Departamento de San Salvador, se utilizara la herramienta de explotacion de datos Microsoft

Power B, debido al gran alcance que se obtiene con dicha herramienta.

2.4.9.4.1 Microsoft Power BI.

Es una herramienta de Inteligencia de negocios, la cual fue creada por Microsoft en el afio
2015 con el fin de ayudar a analistas y directivos a generar informes y dashboard a partir de datos
obtenidos de diversas fuentes ya sea estructurados o no estructurados, para presentar la
informacién en forma de historia, para la facil comprension para los tomadores de decisiones

(Bisbé, 2022). Power Bl se conforma de los siguientes componentes:

Power Bl Desktop: es una aplicacion de escritorio gratuita disponible para el sistema
operativo Windows, la finalidad de esta es realizar un proceso de ETL que incluye méas de 500
conectores cargados, entre los cuales podemos encontrar conexiones a: archivos texto, archivos de
Excel, Access, MySQL, PostgreSQL, SAP y muchos mas, y como herramienta de trasformacién

de datos cuenta con PowerQuery.

En Power BI Desktop se realiza todo el proceso de creacion de los informes desde la
creacion de medidas y célculos con el lenguaje DAX como la seleccién y disefio de las
visualizaciones, asi como también permite realizar todos los analisis sobre los datos que el usuario
desee realizar. También brinda la posibilidad de realizar analisis exhaustivos sobre los datos. Los
usuarios pueden aplicar filtros, segmentacion de los datos, crear jerarquias y realizar calculos

interactivos para explorar los datos en profundidad.

Power BI Service: es una aplicacion alojada en la nube con un tipo de licencia SAAS

(Software As A Service o software como un servicio), aca se publican y administran los reportes
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construidos con Power Bl Desktop para que los usuarios de nuestra organizacion puedan acceder

a ellos (Bisbé, 2022)

Power Bl mobile: Es una aplicacion para dispositivos mdviles Android e 10S que facilita
el acceso a Power Bi service permitiendo tener una mejor experiencia de visualizacion de los
reportes desde el teléfono. Teniendo acceso desde cualquier parte en la que se encuentre el usuario,

es importante mencionar que solo es para visualizacion y no se pueden realizar modificaciones.

2.4.10 Ciclo de vida de la inteligencia de negocios.

En la actualidad se habla acerca de las ventajas que se tienen si se implementa la
inteligencia de negocios en las empresas, sin embargo, no es un proceso que se debe de manejar
apresuradamente, debido a que se deben de considerar algunos factores antes de implementarlos,
porgue no todas las empresas estan capacitadas para llevarlo a cabo, por lo que debemos de conocer
el ciclo de vida (ver figura 8) que tendra, el cual consta de cuatro etapas, para considerar si es

viable o no.

La primera etapa es el andlisis, es fundamental conocer como funciona el negocio, tanto a
nivel interno como externo, debemos de comprender cudles son nuestras virtudes y nuestras
debilidades, saber identificar cuales son las areas que mas necesitan de un apoyo adicional para
llevar a cabo las actividades de la mejor manera, se debe de definir si el negocio ya se encuentra
en el nivel de la madurez y de la cantidad de datos que se generan, para establecer si pueden ser

analizados a través de un sistema de Bl.
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Figura 8. Ciclo de vida de la inteligencia de negocios.
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Fuente: Tomado de (Trevifio, 2010).

Esta etapa es fundamental, porque se deben de hacer y responder muchas preguntas, para
establecer la viabilidad de un sistema de Bl, se debe de establecer la capacidad financiera que

tienen para poder soportar los gastos en los que incurriran.

La segunda etapa es la idea, las cuales son fundamentales para analizar la realidad de las
empresas desde perspectivas diferentes, para comprender las ventajas y desventajas que se tendra
al implementar la inteligencia de negocios, todas las personas que integran las compafiias deben
de dar su punto de vista para comprender mejor y establecer estrategias que ayuden a mejorar los

procesos.

Deben de existir ideas operacionales, que son las mas fundamentales porque son las que
provienen de las personas que estan en la operacion diaria y las ideas estratégicas que dependeran
de la alta gerencia porque son los que analizan los resultados que estan obteniendo y los que

definiran si la empresa cuenta con la suficiente capacidad para llevar a cabo un nuevo proyecto.
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Se debe de tener la capacidad de cuestionar cada pregunta exhaustivamente para que no queden

vacios en el analisis y que repercutan en el futuro.

La tercera etapa es la accion, en esta fase se debe de tomar la decision de implementar o
no la inteligencia de negocios en la empresa, debido a que se han realizado los respectivos analisis
en todas las areas y se han respondido todas las preguntas que han surgido. Se debe de tener la
certeza que la decision que se tome debe estar bien fundamentada para que se tenga éxito en el
futuro. No se deben de tomar decisiones por el método de ensayo y error, porque los planes no
resultaran satisfactorios, debido a que no se tendra el apoyo suficiente para que impacten en los

resultados del negocio.

En la cuarta y Gltima etapa es la medicion, a estas instancias la inteligencia de negocios ya
estd funcionando en las empresas, recolectando toda la informacion que se genere, se debe de tener
la capacidad de medir los resultados que se estan obteniendo, estableciendo tiempos o periodos de
revision de todo el proyecto con el fin de saber si estd funcionando segun lo establecido por las

empresas.

2.4.11 Factores e implementacion de la inteligencia de negocios en las empresas.

El mercado en los Ultimos afios ha tenido cambios muy radicales debido a sucesos
naturales, que ha obligado a que las empresas se reinventen para poder seguir compitiendo y una
de las soluciones ha sido la implementacion de tecnologias para poder identificar nuevas
oportunidades. Muchas de estas empresas han adquirido plataformas de inteligencias de negocios
capaces de crear informes y visualizaciones de datos estructurados, pero no han logrado sacarle el
provecho que estas brindan, debido a que muchas de estas son infrautilizadas y al final terminan
siendo una inversién deficiente, porque no logran comprender el porqué de la utilizacién de estas

herramientas.
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A continuacion, se explica algunos de los errores mas comunes que cometen las empresas
cuando deciden implementar la inteligencia de negocios, porque no solo se trata de planificar e

implementarlo, sino que es mas complejo de lo que se piensa.

Uno de los errores mas comunes es que no se tiene una estrategia clara para implementarlo,
es decir las empresas a menudo deciden lanzar nuevos proyectos, pero con una minima
planificacién, sin hacer un andlisis exhaustivo de todas la ventajas y desventajas que se tendran,
no fundamentan sus estrategias de manera clara, tienen muchas dificultades para establecer
objetivos a alcanzar. No establecen procesos de seguimiento para garantizar la eficiencia de las
herramientas, por ende, se tienen muchos vacios que se van corrigiendo en el camino sin previa

planificacion.

La Falta de aceptacion de las partes interesadas, uno de los problemas principales a los que
se enfrentan las empresas es que no todos los lideres de cada area estan de acuerdo con la
implementacién de las herramientas de Bl, debido a que consideran que son gastos innecesarios y

gue no tendran mejores resultados.

De hecho, el manejo del concepto erroneo de las herramientas de BI, la mayoria de las
empresas consideran que la inteligencia de negocios solo se utiliza para generar informes sobre la
situacién actual de la empresa o solo para crear presentaciones. Por lo que no se aprovecha de la
mejor manera todas las virtudes que estas brindan, proporcionando informacién clara para tomar

de decisiones bien fundamentadas y basadas en datos actuales.

En definitiva, se comete el error de tener personas poco capacitas para la manipulacion de
las herramientas de Bl, las empresas cometen el error de tener personas que desconocen como
manipular las herramientas, no se toman el tiempo de capacitar con anterioridad a las personas que

van a designar para el nuevo proyecto. Ya que no solo se trata de crear informes que por si solos
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no dicen nada, deben de tener la capacidad de poder analizar cada dato generado para crear

estrategias que impacten los resultados o para identificar nuevas oportunidades de negocios.

Teniendo en cuenta algunos de los errores que cometen las empresas, segun (Garcia, 2010)
hay tres ejes que se deben de considerar para implementar la inteligencia de negocios en las

compaiiias con el fin de obtener éxito, las cuales se explican a continuacion:

1. ¢Qué espera la entidad del sistema de BI, para qué se quiere?, es decir, solo se quiere
para presentar la informacion de una manera atractiva y que sea facil de entender o se
quiere para obtener elementos de respaldo para tomar las decisiones, con herramientas
que tengan la capacidad de estructurar los datos y que se pueda analizar desde diferentes
puntos de vista.

2. ¢Queé funcionalidades se quiere de la herramienta a implementar, que se necesita?, es
decir, estamos buscando herramientas para mejorar nuestra gestion empresarial, que
ayude a todos los departamentos de las empresas a tener acceso a la informacién y de
alta calidad, que nos ayude a planificar, a definir objetivos, a mejorar procesos, a
analizar la actualidad de la empresa y que tenga impacto en los resultados.

3. ¢Como se va a gestionar el proyecto, cbmo se va a poner en marcha?, se debe de
analizar exhaustivamente cada variable que afectara el nuevo proyecto, para que al
momento de ponerlo en marcha se tenga éxito y no se cometan errores como los antes

mencionados.

2.4.12 Aplicacion de la inteligencia de negocios en los niveles organizacionales.
Teniendo en cuenta que la inteligencia de negocios no es tan facil de implementarlo debido
a que se debe de planificar muy bien para que el proyecto tenga éxito, sin embargo, aplicarlo en

las empresas ayudaria a que los datos se integren correctamente y se obtenga informacion valiosa
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para tomar decisiones desde los diferentes niveles organizacionales, los cuales son tres: nivel

operacional, tactico y estratégico (Novoa et al., 2019).

Nivel operacional: es la parte fundamental de la empresa, debido a que es donde se realiza
toda la operatividad de la compafiia, es el area que mas atencion debe de tener, porque la
inteligencia de negocios mejora los procesos y se tiene un mejor control de las operaciones diarias,
ayudando a ser mas eficientes y capaces de mejorar la productividad para impactar positivamente

los resultados del negocio.

Nivel tactico: este nivel es importante porque es donde se visualizan y se crean los
diferentes procesos para poder implementarlos de una manera correcta, es el area que monitorea
que los planes operativos se realizan segun lo planeado, ayuda a que los gerentes y encargados
tomen las mejores decisiones a corto, mediano o largo plazo para poder cumplir con los objetivos

planteados.

Nivel estratégico: la responsabilidad de este nivel es tomar decisiones bien fundamentas
para garantizar que la empresa pueda ser sostenible a través del tiempo, es donde se analiza el buen
funcionamiento de la compafiia. tomando mayor importancia las herramientas de inteligencia de
negocios porque son capaces de almacenar, reestructurar y visualizar informacion concreta,
marcando tendencias, importante para que la alta gerencia tome las mejores decisiones basadas en

datos, para poder impactar los resultados positivamente.

2.4.13 Impacto de la inteligencia de negocios en la toma de decisiones.

Debido a lo cambiante que se ha vuelto el mercado en los Gltimos afios, las empresas se
encuentran con problemas muy frecuentes y dificil de resolver; cada vez necesitan tomar
decisiones mas rapidas y complejas, considerando la diversidad de variables que impactaran al

negocio de manera negativa o positiva, por lo que la inteligencia de negocios se vuelve
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fundamental para tomar decisiones mas certeras a través del analisis de todos los datos del pasado

y almacenados por las compariias para prepararse ante las adversidades del futuro.

Para Bernal (2007) “la calidad de las decisiones depende la capacidad de las
organizaciones para permanecer en el mercado y competir” (p. 104), por lo que se vuelve necesario
aprender a tomar buenas decisiones porque de estas dependera el éxito o el fracaso del negocio, se
debe de planificar y tener estrategias para poder sobrevivir a los cambios radicales que tiene el

mercado.

Para Chiavenato (2009) “la toma de decisiones surge siempre como reaccion a un
problema. El problema se presenta cuando existe una diferencia, una brecha entre el estado actual
de las cosas y el estado deseable” (p. 226), es decir las decisiones son cambiantes, surgen de
acuerdo a las necesidades de las empresas, no son términos que se deben de establecer como

estaticos, si no que cambian de acuerdo a los objetivos y metas que se desean alcanzar.

Por lo que tomar decisiones, no se basa simplemente tomar un curso de accion y dejar que
sucedan los hechos, sino que es el proceso de elegir e identificar entre varias variables que afectan
el negocio y definir posibles soluciones, a través de la interpretacion del entorno en el que se

encuentran para resolver problematicas o identificar nuevas oportunidades de negocios.

“En términos clasicos, el control (toma de decisiones) es el proceso que consiste en supervisar
las actividades que se realizan en un organizacion o compafiia para garantizar que se realice segun lo
planeado y corregir cualquier desviacion significativa” (Koontz & Weihrich como se cit6 en Chavez,

2017, p. 41).

Segun Chiavenato (2009), la toma de decisiones en las empresas ocurre en dos etapas que son:
la primera es saber identificar el problema y tener informacion suficiente sobre el entorno en la que se
encuentra la organizacion para definir las variables que estan afectando el desempefio correcto de las
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operaciones y segundo es la solucion de los problemas, es decir implementar cursos de accion, para

tener diferentes opciones para resolverlo y elegir la mas indicada, y que se apegue a la realidad de la

compaiiia para erradicar la causa del problema a través de estrategias que concentren la atencién de

todos los involucrados.

Si bien es cierto que toda decision se toma para resolver probleméticas o para implementar

nuevas oportunidades, como podemos saber que el curso de accidén a tomar es la correcta, segin

(Solano, 2003) establece cinco factores que son de ayuda para evaluar la importancia de la decision:

1-

Tamano del compromiso, esta relacionado con el factor cuantitativo, se debe de tener claro
cuanto sera la suma de dinero que utilizaremos y del personal a utilizar para implementar
el curso de accion y definir si el impacto que se tendra sera a corto, mediano o largo plazo.
Flexibilidad de los planes, saber identificar la magnitud de la problematica u oportunidad,
teniendo en cuenta que hay situaciones que se pueden revertir facilmente, pero otros que
seran mas complejos y pueden durar largos lapsos de tiempos.

Certeza de los objetivos y las politicas, tener en cuenta que si existen politicas que la
empresa tiene para resolver problemas serd mas facil implementar el curso de accion, pero
si la compafiia es muy cambiante las acciones a seguir seran mas complejas porque se
deben de adaptar de acuerdo a la situacion actual y real en el momento que se tome la
decision.

Cuantificacion de las variables, cada variable a evaluar debe de tener sus propios gastos y
costos en que se incurriran para que sea mas facil tomar la decision y se debe de tener en
cuenta la magnitud de la problematica.

Impacto humano, establecer personal a utilizar, los departamentos que seran afectados y
saber si no tendran impacto en las operaciones diarias, si la decision a tomar es grande

debido a la problematica se debe de tomar cuidadosamente, para gque se tenga éxito.
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Por lo tanto, las herramientas de inteligencia de negocios deben tener mucha importancia en
las empresas. Segun, (Gonzélez et al., 2022) “afirma que las herramientas de BI “permite mejorar las
estrategias del negocio y las operaciones, y contribuyen para aprovechar la creacion de sistemas
de integracidn de datos, que colecten, procesen y generen informacion de alto valor para el proceso

de toma de decisiones” (p. 54).

Para (Gonzélez et al., 2012) en su investigacion afirma que “uno de los mayores beneficios
que genera la inteligencia de negocios es la reduccion del tiempo utilizado para tomar decisiones
fundamentadas en informacion valiosa” (p. 17). En la que establece que en un 86% de los
encuestados afirman que les ayuda a reducir el tiempo y les brinda la oportunidad que sus

decisiones sean mas certeras.

Segun Argueta y Maldonado (2016), determinan los factores méas influyentes en la toma
de decisiones, los cuales son “el analisis de informacion histérica y simulacion predictiva de datos
es el destacado con un 59% de eleccion, seguido de la experiencia con un 21% y la informacién
privilegiada con el 16%” (p. 50). Por ende, no solo basta la experiencia para tomar decisiones, Si
no que el andlisis de la informacién generada por las empresas es mas importante, ya que marcan

tendencias fundamentales para ser mas certeros en las decisiones.

2.4.14 Metodologias de la inteligencia de negocios.

Existen diversas metodologias que suelen utilizarse para el desarrollo de la inteligencia de
negocios, porgue son técnicas y procedimientos que deben de seguirse para analizar los datos que
generan las empresas y proporcionar estructuradamente informacion atil para la toma de

decisiones, sin embargo, se debe de elegir la que mejor se adapte a las necesidades de las empresas.
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Entre las metodologias mas utilizadas estan: Metodologia Ralph Kimball, Metodologia Bill
Inmon, Metodologia Hefestos, Metodologia Agil, entre otras; con la caracteristica comdn que

todas indican el procedimiento que se debe de seguir para construir un Data Warehouse.

2.4.14.1 Metodologia Ralph Kimball.

Para Forero y Sanchez (2021), esta metodologia “facilita la creacion de un DWH ya que
de acuerdo a las misiones de las diferentes areas de la organizacion permite el disefio y la
construccién de los datamarts especificos, que daran forma al futuro modelo general del Sistema”
(p. 9). Es decir que esta metodologia se centra que la forma mas sencilla y flexible para crear un
Data warehouse es a través de pequefios procesos de las diferentes areas involucradas llamadas

Data marts.
Los principios claves de la metodologia de Ralph Kimball son:

a) Modelo dimensional: se centra en tablas de hechos, donde se plasma toda la
informacién que se quiere analizar, como venta, ingresos, gastos, etc.; y tablas de
dimensiones que es el contexto de la tabla de hechos como el producto, clientes, etc.

b) Disefio centrado en el usuario: enfatiza que el almacén de datos debe de crearse desde
la perspectiva de los usuarios finales, comprendiendo sus necesidades y como utilizan
la informacion para tomar las decisiones.

c) lterativo e incremental: se debe de manejar el proyecto en fases pequefias y manejables
de informacion, para que crezca el data warehouse.

d) Consistencia y conformidad: como se maneja en pequefias partes ayuda que las
dimensiones de las tablas se manejen en las mismas dimensiones, asegurando la

consistencia de la informacion.
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e) Practicas comunes: todas las areas saben que informacion deben de cargar a la data

warehouse, ya que se maneja en partes pequefias.

Por los principios basicos en el que se basa la metodologia de Ralph Kimball es que es una
de las utilizadas porque un proyecto de inteligencia de negocios se debe de empezar a manejar
desde la partes operativas y administrativas, que son los que manejan la mayor parte informacion
en las empresas, ayudando a crear data marts sencillos y manejables y luego poder integrarlos a la

data warehouse.

2.4.14.2 Metodologia Bill Inmon.

Esta metodologia es mas agresiva, ya que su enfoque es la construccién de un data
warehouse Corporativo, es decir, se basa en que la empresa debe de tener encargados de trabajar
toda la informacidn que se genera y ser los encargados de alimentar el almacén de datos. El sentido
de la construccion es trabajar el DW desde el principio e ir bajando a areas mas especificas, que

es todo lo contrario a Metodologia Ralph Kimball que comienza por data marts y crea el DW.
Los principios claves de la metodologia Bill Inmon son:

a) Un data warehouse corporativo: se centra en que solo exista una sola informacion
centralizada.

b) Integrado: ya que son personas especificas las que manejan la informacion, entenderan
como integrar las diferentes fuentes de informacién que se manejan.

c) Variable en el tiempo: los datos se cargaran de acuerdo a las necesidades, creando un
historial de informacion.

d) No volatil: una vez cargados los datos no se eliminan ni se modifican, asegurando que

sean integros y consistentes a través del tiempo.
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Se han mencionado dos de las metodologias mas utilizadas en las empresas, cada una tiene
sus defectos y virtudes, sin embargo, dependera del enfoque que se le quiera dar al modelo de
inteligencia de negocios a implementar. Para las empresas del sector retail en especifico se
recomienda que se utilice la metodologia Ralph Kimball porque ayuda a todas las areas desde lo
operativo hasta la alta gerencia, ayudando a crear conocimiento de como analizar las ventas, los

gastos, costos, etc.

2.4.15 Impacto de la inteligencia de negocios en la rentabilidad.

Realizar una evaluacion del impacto que puede tener la inteligencia de negocios en la
rentabilidad es crucial para poder entender las virtudes que muestran las herramientas y técnicas
que decidan utilizarse, teniendo en cuenta que dependera de como sea el enfoque que cada empresa

quiera darle, pero todo proyecto debe enfocarse en que contribuya al rendimiento financiero.

Las herramientas de inteligencia de negocios cada uno tienes sus defectos y virtudes, es
importante establecer una serie de Indicadores Clave de Rendimiento (KPIs) especificos sobre la
industria en la que se desempefia la empresa, con el objetivo de medir los beneficios obtenidos a

través del tiempo o en un periodo determinado.

Teniendo en cuenta que los KPIs son métricas utilizadas mayormente para evaluar el
rendimiento y salud financiero, entre las mas utilizadas por las empresas son las razones
financieras que cumplen a la perfeccion el objetivo de los KPIs, ya que proporcionan informacién

muy valiosa sobre la situacién financiera y la operatividad de estas, entre las cuales estan:

1- Razones de liquidez: en este rubro se encuentran el capital de trabajo, razén corriente,
prueba acida, entre otras.
2- Razones de estabilidad — endeudamiento: razon entre deuda y patrimonio, razén de

endeudamiento, razon de financiamiento, entre otras.
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3- Razones de actividad o ciclo: rotacion de cuentas por cobrar y por pagar, rotacion de
inventarios, ciclo de operacion, entre otras.
4- Razones de rentabilidad: margen de ganancia bruto, margen de ganancia neta, entre

otras.

Existe una gran cantidad de razones financieras que son Utiles para evaluar el rendimiento
de las empresas, pero se recomienda que no se manejen tantas debido a que puede llegarse a
confundir la informacion y no lograr el fin para el cual se estén empleando, como méaximo se
recomienda 20 razones financieras, también dependera de la operacion y de cuan grande sea la

empresa.

Una de las herramientas muy valiosa para evaluar el impacto de la rentabilidad en las
empresas, es la simulacion de Montecarlo, debido a la capacidad de manejar las incertidumbres y
la variabilidad en los datos. Teniendo en cuenta que el modelo de inteligencia de negocios se basa
en el impacto en la rentabilidad de las empresas, es decir especificamente en el Estado de
Resultados de la compafia por lo que la simulacion de Montecarlo ayudaria a medir las
fluctuaciones de cada rubro del estado de resultados, por ejemplo, simular los diferentes escenarios

de ventas, costos, gastos, etc.

Para implementar la simulacion de Montecarlo a un modelo de inteligencia de negocios se

deben de seguir los siguientes pasos:

Paso 1: Definir variables y suposiciones: en el estado de resultado se deben de definir las
variables que afectan en mayor medida la rentabilidad como ventas, costos y gastos que son mas
representativos, asignar la probabilidad a las variables basandose en datos historicos y supuestos

que sean razonables.
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Paso 2: Construir el modelo: introducir los datos a la herramienta para realizar la

simulacion, entre las mas conocidas estan Oracle Crystal Ball o @Risk.

Paso 3: Realizar simulaciones: ejecutar mdltiples simulaciones para generar una

distribucion sobre las variables seleccionadas y como afectan los resultados.

Paso 4: Analisis e interpretacion: interpretar las simulaciones realizadas para identificar las

mejores estrategias. Se recomienda utilizar graficos y visualizaciones faciles de comprender.

En un modelo de inteligencia de negocios es importante definir las variables que afectan la
rentabilidad del negocio y sobre estas tomar un plan de accion para identificar si son necesarias
para el funcionamiento de la empresa. En esta parte es esencial que se utilicen herramientas
visualizaciones como Power BI, Tableau, Oracle entre otras, para poder realizar un analisis mas

exhaustivo sobre la integracion de cada rubro y mostrarlas en dashboard faciles de entender.
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CAPITULO I11: DISENO METODOLOGICO
3.1 Enfoque de la investigacion.

El enfoque de la investigacion es cuantitativo, debido a que dicho estudio se basa en
aspectos puramente numéricos, para medir, cuantificar, obtener informacion y datos estadisticos
sobre las variables de la investigacion (Alan & Cortez, 2018). EI modelo de inteligencia de
negocios es puramente numérico y estadistico, a través del analisis de los estados financieros y de
las variables que impactan la rentabilidad del negocio para poder evaluar el impacto que estas
tienen y que sean de utilidad para la gerencia, direccion o personas encargadas de tomar las

decisiones en las empresas.

3.2 Disefio de la investigacion.

El disefio de la investigacion es de tipo hipotético-deductivo debido a que la investigacion
estd orientada a la busqueda de las relaciones de causa y efecto entre las variables de estudio
independientes y dependientes. Es decir, se partird del andlisis de los estados financieros de una
de las empresas lideres en el sector retail del Departamento de San Salvador, luego se realizaran
simulaciones a través del método de Simulacion de Monte Carlo para identificar las variables que
mas afectan la rentabilidad de la empresa, para luego analizarlo en el modelo de inteligencia de

negocios en Microsoft Power BI.

De igual manera, este disefio permitira recopilar datos importantes para evaluar el impacto
de las variables de investigacion en el modelo de inteligencia de negocios. A partir de esta
informacidn, se obtendran resultados confiables y fundamentados sobre el efecto que tendria la
implementacién de un modelo de inteligencia de negocios en la rentabilidad de las empresas y en

la mejora de su toma de decisiones.
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3.3 Tipo de estudio.

El tratamiento de las variables en la investigacion es de tipo experimental, debido a que en
este contexto se manipulan una o mas variables, en el que el investigador tiene el control de la
variable independiente con el fin de analizar la causa o efecto que produce una determinada

situacién o suceso en particular de las variables dependientes (Cabezas et al., 2018).

La investigacion de tipo experimental nos permitird analizar cada una de las variables que
afectan dicho modelo de inteligencia de negocios (variable independiente), el cual se manipularan
ciertos factores para obtener informacion relevante de como el modelo puede impactar la toma de
decisiones y las rentabilidades de las empresas (variables dependientes), obteniendo resultados
cuantificables y medibles sobre los sucesos que ocurren al momento de manipular las variables de

investigacion, analizando los resultados que se obtengan .

3.4 Disefio de recoleccion.

El disefio de la recoleccion de datos es de tipo transversal debido a que los datos se
recopilaran en una sola ocasién, por lo que nos permitira obtener informacion de un grupo de
empresas en un momento especifico en el tiempo, sin seguir observando u obteniendo informacion

de las empresas a lo largo del tiempo (Hernandez et al., 2010).

El disefio ayuda a indagar sobre relaciones, caracteristicas, parametros o tendencias en un
solo instante, proporcionando una vision detallada del tema en estudio. Al aplicar este enfoque,
podremos captar una fotografia instantanea de la realidad que se esta investigando y al centrarnos
en un solo momento temporal, evitamos la influencia de variables externas que podrian

distorsionar los resultados, asegurando asi la validez y fiabilidad de los hallazgos.
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3.5 Poblaciéon y muestra.
3.5.1 Poblacion.

La poblacion seleccionada para el desarrollo de la investigacion son las empresas del sector
retail especificamente del departamento de San Salvador, el cual se solicitd informacion a la
Oficina Nacional de Estadisticas y Censos (ONEC) bajo la administracion del Banco Central de
reserva de EL Salvador (BCR), el cual se obtuvo una base de datos segun sus ultimos registros del
afio 2021 que consta de ciento once empresas, clasificadas en diferentes tamafios desde la
microempresa hasta la gran empresa, segun la informacién compartida por dicho ente de

administracion pablica (Ver anexo 1 — resolucién de informacion de ONEC).

Para determinar el tamafio de la muestra se aplicd la metodologia basada en el método de
muestreo aleatorio simple. Este enfoque ofrece la ventaja de que las unidades de andlisis o de
observacién son seleccionados al azar, garantizando que cada elemento de la poblacion tenga la
misma probabilidad de ser elegido. Este método nos permite conocer y controlar el error de

muestreo, para asegurarnos de la precision y confiabilidad de los resultados obtenidos.

3.5.2 Muestra.

La muestra definida para el trabajo de investigacion es probabilistica, ya que de la cantidad
de empresas obtenida todas tendran la misma posibilidad de ser elegidas, por lo que se utilizara la
férmula para calcular el tamafio de la muestra sobre una poblacidn que ya es conocida (poblacién
finita).

Para determinar el tamafio de la muestra se tomaran en cuenta el listado de empresas
proporcionado por la Oficina Nacional de Estadisticas y Censos (ONEC), el cual consta de ciento

once empresas clasificadas desde microempresas hasta la gran empresa del sector retail ubicadas

en el departamento de San Salvador, por lo que se utilizara la siguiente formula:
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Donde:

n: Tamafio de la muestra que se quiere estudiar.

Z: Intervalo de confianza o grado de confiabilidad.
N: Poblacion.

p: Probabilidad a favor.

qg: Probabilidad en contra.

E: Error estandar maximo.

Se ha considerado las condiciones maximas para este caso, que corresponden a las

variables de la siguiente manera:

v' Intervalo de confianza del 95% (Z = 1.96).

v Probabilidad a favor de 50%, para una poblacién de 111 empresas del Departamento de

San Salvador (p = 0.5; g = 0.5; N = 111).

v 5% de error (E = 0.05).
Sustituyendo en la formula dada, se tendria:

(1.96)2(0.50)(0.50)(111)

"= (0.05)2(111 — 1) + (1.96)2(0.50)(0.50)
_ 106.6044
~ 1.2354

n = 86.2914
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n = 86 empresas

La muestra de estudio obtenida mediante la formula anterior fueron de 86.29 elementos,
por lo tanto, la muestra es de 87 empresas del sector retail de la data obtenida por la ONEC. Por
lo que se procedié a utilizar un programa estadistico Ilamado IBM SPSS (Statistical Package for
the Social Sciences), el cual nos determino las 87 empresas seleccionadas como muestra del total

de la poblacién obtenida (ver anexo 2 — determinacion de la muestra en IBM SPSS).

3.5.2.1 Unidades de analisis.
De acuerdo (Hernandez et al., 2010), “La unidad de analisis indica quiénes van a ser
medidos, 0 sea, los participantes 0 casos a quienes en Ultima instancia vamos a aplicar el

instrumento de medicion” (p. 182).

Las unidades de analisis identificados para el estudio fueron los gerentes, jefes de areas
operativas, contadores o encargados del area financiera, asi como las personas responsables de la
toma de decisiones en las empresas del sector retail en el Departamento de San Salvador. Estas
unidades de analisis se seleccionaron utilizando el listado de empresas proporcionado por la
ONEC, asegurando una representacion adecuada de la poblacion total de las empresas de dicho

sector.

3.6 Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion.

Para la recolecciéon de la informacién se utilizara la técnica mediante encuestas, que
consiste en la “recoleccion sistematica de informacion a una muestra representativa de un colectivo
mas amplio, por medio de un cuestionario pre-elaborado que contiene preguntas estandarizadas
que intenta medir la distribucion de dicho colectivo a través de varias caracteristicas” (Alan &

Cortez, 2018, pag. 74).
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El instrumento de la recoleccion de la informacion sera el cuestionario que sera dirigido
para gerentes, jefes de areas operativas, contadores o encargados del area financiera, asi como las
personas responsables de la toma de decisiones en las empresas del sector retail para obtener
informacion cuantificable sobre un modelo de inteligencia de negocios en las empresas y como
influye en las decisiones. Nos permitira obtener opiniones directas sobre la realidad de las

empresas sobre la utilizacion de herramientas de inteligencias de negocios.

3.7 Operacionalizacion de variables.

A continuacién, se detallan las variables que seran objeto de estudio en el tema de
investigacion. Este proceso asegurara la confiabilidad y la validez de los resultados, minimizando
cualquier posible ambigledad y garantizando una medicidn coherente y precisa de las variables de

estudio en el modelo de Inteligencia de Negocios.

Tabla 7. Descripcion de variables del modelo de inteligencia de negocios.

Definicion

. Dimensiones items
operacional

Variable

Ventas netas. Representa el ingreso 1- Ingresos netos. 1- Monto total de ventas
total generado por la 2- Ventas por segmentos. netas.
venta de bienes y 3- Crecimiento de las 2- Monto de ventas por tipo

servicios de las ventas. de producto.

empresas en un 4- Rentabilidad de 3- Incremento porcentual de

periodo determinado. ventas. ventas respecto al periodo
anterior.

4- Porcentaje del margen
bruto sobre las ventas netas.
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Definicion

Variable ) Dimensiones Items
operacional
Costo de Es el costo total 1- Total de costos de 1- Monto total de los costos
ventas. incurrido  por la ventas. de ventas.
empresa para producir 2- Eficiencia de los 2-Total de las ventas netas.
0 adquirir los bienesy costos. 3- Proporcion del costo de
servicios vendidos. ventas sobre las ventas netas.
Gasto de Es el gasto asociado 1- Salariosy sueldos. 1- Monto total de salarios y
personal. con la remuneracion 2-Beneficios y sueldos.
de empleados, compensaciones. 2- Monto total de beneficios
incluyendo salarios, y compensaciones.
beneficios y otros al 3-Proporcion del gasto de
personal. personal sobre las ventas.
Gasto de Es el gasto incurrido 1- Alquiler (tiendas, 1- Monto total de alquileres.
alquileres. para el arrendamiento almacenes, oficinas). 2-Proporcion del gasto de
de espacios fisicos 2- Eficiencia del uso de alquiler.
(tiendas, almacenes, espacios.
oficinas).
Gasto de Es el gasto incurrido 1- Honorarios 1- Monto total de honorarios
honorarios y para servicios profesionales. profesionales, consultorias y
profesionales. profesionales 2- Consultorias 'y asesorias.
externos y honorarios asesorias. 2-Proporcion del gasto de
pagados a 3- Otros  servicios honorarios y profesionales

consultores, asesores,
etc.

profesionales.

sobre las ventas.

Gasto de Es el gasto de 1-Publicidad. 1- Monto total de publicidad,

marketing. actividades 2- Promociones. promociones y marketing
promocionales y 3- Marketing digital. digital.
publicitarias para 2-Proporcion del gasto de
atraer 'y  retener marketing sobre las ventas.
clientes.

Gasto de El gasto incurrido por 1-Transporte interno y 1- Monto total de transporte

transporte la empresa para el externo. operativo.

operativo. transporte de 2- Mantenimiento de 2-Proporcion del gasto de
productos tanto vehiculos. transporte operativo sobre

interno como externo.

3- Gasto de combustible.

las ventas.
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Definicién

Variable : Dimensiones items
operacional
Margen Representa el total de 1- Ventas netas. 1- Porcentaje de ventas netas
bruto. ventas netas despues 2- Costo de ventas. y costo de ventas ((ventas
de deducir el costo de netas - costo de ventas) /
ventas, reflejando la ventas netas).
rentabilidad
sobre las ventas antes
de deducir
operativos
financieros.
Margen Representa las ventas 1- Ventas netas. 1- Porcentaje de ventas
operativo. netas  que 2- Costo de ventas. netas, costo de ventas y

después de deducir el
costo de ventas y los
gastos operativos,

reflejando

rentabilidad operativa
antes de consideras
intereses financieros e

impuestos.

3- Gastos operativos.

gastos operativos ((ventas
netas - costo de ventas -
gastos operativos) / ventas
netas).

Margen neto.  Representa las ventas

netas que

después de deducir el
costo de ventas, todos
los gastos operativos,

financieros
impuestos

correspondientes,

reflejando

rentabilidad o perdida
de la empresa.

1- Ventas netas.

2- Costo de ventas.
3- Gastos operativos.
4- Gastos financieros.
5- Impuestos.

1- Porcentaje de ventas
netas, costo de ventas, gastos
operativos, financieros e
impuestos ((ventas netas -
costo de ventas - gastos
operativos - gastos
financieros - impuestos) /
ventas netas).

Fuente: Elaboracién propia.
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3.8 Estrategias de recoleccion, procesamiento y analisis de la informacion.
3.8.1 Estrategias de recoleccion de informacion.

La estrategia para la recoleccion de informacion sera el disefio de un cuestionario como
instrumento de recoleccion de opiniones de los gerentes, jefes 0 tomadores de decisiones de las
empresas que han sido seleccionadas previamente en la muestra, este elemento estara conformado
de preguntas cerradas relacionadas con datos generales y especificos de las distintas herramientas

de BI existentes en el mercado actual.

3.8.2 Procesamiento de recoleccion de informacion.

El procesamiento para la obtencion de la informacion sera a través de la herramienta de la
plataforma de Formularios de Google que ofrece Google Drive que permite el almacenamiento
directo de las respuestas recibidas en una hoja electronica, el cual ayuda a tabular informacion

directamente. El cual se siguieron los siguientes pasos:

a) Se solicito a las diferentes empresas seleccionadas en la muestra los correos
electronicos de las personas que estan al frente de las empresas.

b) Se remitio el vinculo del cuestionario disefiado de forma masiva a todas las empresas
seleccionadas para el llenado de dicho instrumento.

c) Se definié un periodo comprendido de 15 dias para que las personas encargadas,
gerentes, jefes, contadores, analistas financieros y parte administrativa en general de
las empresas puedan responder el cuestionario.

d) Cada una de las respuestas se almacenara de forma automatica.

e) Al concluir el plazo establecido de espera de la respuesta de cada empresa, se

descargara la base de datos obtenida para proceder al analisis de los datos.
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3.8.3 Analisis de la informacion.

Los datos obtenidos se analizaran tomando en consideracion los siguientes aspectos:

a)

b)

d)

Almacenadas las respuestas, se descargara la base de datos y se organizara de manera
que se facilite la identificacion de las variables que se tomaron en cuenta para la
realizacion de dicho cuestionario.

Una vez identificadas las variables, se procedera a realizar un analisis de cada pregunta
realizada, mediante graficos de pastel.

Identificadas las tendencias de cada pregunta, se realizaran valoraciones propias de
cada interrogante.

Finalmente se plantearan las conclusiones y recomendaciones alcanzadas durante la

investigacion.
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CAPITULO IV: ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
4.1 Anélisis de datos.

Los resultados obtenidos de los instrumentos descritos en el capitulo tres, fueron disefiados
para desarrollar una metodologia de caracter cuantitativo por medio de la herramienta de un
cuestionario de investigacion para dar respuesta a los objetivos de investigacion; se utilizd un
cuestionario de dieciocho preguntas de opcion multiple, permitiendo a los encuestados seleccionar

una o mas respuestas, segun lo indicado por las opciones disponibles en cada pregunta.

Ademas, el modelo de inteligencia de negocios fue desarrollado de acuerdo a las variables
de investigacion descritas en el capitulo tres, el cual se utilizé una técnica de estadistica avanzada
como lo es la regresion maltiple, para determinar la relacion entre las variables y el impacto de
estas en la rentabilidad, para luego introducirlas a la herramienta de Oracle Cristal Ball que nos
permitira realizar la Simulacién de Monte Carlo para modelar diferentes escenarios de rentabilidad
bajo condiciones de incertidumbre. Luego las variables seran trasladadas a Microsoft Power Bl

para analizar cada una a través de gréaficos interactivos y de facil comprension.

Es importante mencionar que las variables han sido seleccionadas segun los estados
financieros obtenidos en el Centro Nacional Registro de una empresa lider en el sector retail, el
cual no se mencionara el nombre por confidencialidad de la empresa, permitiéndonos construir un

modelo apegado a la realidad actual de las empresas del sector retail.

4.1.1 Resultados del analisis de datos: cuestionario de investigacion.

La informacién obtenida a través del cuestionario de investigacion realizado a través de
formularios de Google, fue realizado a 9 empresas del sector retail en el Departamento de San
Salvador, se compartié el cuestionario a 87 personas pertenecientes a las 9 empresas con el fin de

obtener informacion coherente a la muestra seleccionada; en el transcurso de la investigacion se
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traté de obtener una comunicacion a través de correos electronicos con las empresas seleccionas,
de las cuales hubieron setenta y ocho empresas de las que no se obtuvo una respuesta favorable

de participar en la investigacion. Por lo tanto, fue una limitante en la muestra seleccionada.

Pregunta N° 1. ;Sabe usted que es un modelo Inteligencia de Negocios o Business

Intelligence? (una respuesta por encuestado).

Tabla 8. Conocimiento de un modelo de inteligencia de negocios.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 51 59 %
No 27 31%
Desconozco 9 10 %
Totales 87 100 %

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 9. Conocimiento de un modelo de inteligencia de negocios.

|S
®mNo

@ Desconozco

Fuente: Elaboracion propia.

Segun los resultados de la tabla 8, el 59% de los encuestados afirmé conocer lo que es un

modelo de inteligencia de negocios, lo que indica una familiaridad aceptable con los modelos de
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BIl. Sin embargo, el 31% respondio que no estd familiarizado con el tema, y un 10% manifestd
desconocerlo por completo. Con estos Ultimos porcentajes es necesario proporcionar mas
informacion confiable sobre los modelos de inteligencia de negocios para mejorar su comprension

y entendimiento.

Pregunta N° 2. ;Ha implementado su empresa algiin modelo de inteligencia de negocios

(BI)? (Una respuesta por encuestado)

Tabla 9. Implementacion de un modelo de inteligencia de negocio por las empresas.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 23 26 %
No 54 62 %
Desconozco 10 12 %
Totales 87 100 %

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 10. Implementacion de un modelo de inteligencia de negocio por las empresas.

| S
mNo

@ Desconozco

Fuente: Elaboracion propia.
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Los resultados de la tabla 9 revelan que solo el 26% de los encuestados creen que sus
empresas han implementado un modelo de inteligencia de negocios, lo que indica una baja
adopcion de Bl en el sector retail. Ademas, el 62% de las empresas no han implementado un
modelo de BI, y un 12% de los encuestados desconoce si su empresa lo ha hecho, lo que sugiere
una alta deficiencia de comunicacion o comprension sobre estas herramientas en las

organizaciones.

Pregunta N° 3. ;La empresa para la que laboras actualmente invierte en herramientas de

inteligencia de negocios? (una respuesta por encuestado).

Tabla 10. Inversion en herramientas de inteligencia de negocios.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 35 40 %
No 38 44 %
Desconozco 14 16 %
Totales 87 100 %

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 11. Inversion en herramientas de inteligencia de negocios.

m S
mNo

@ Desconozco

Fuente: Elaboracion propia.
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El 40% de los encuestados cree que la empresa en la que trabajan invierte en herramientas
de inteligencia de negocios, lo que sugiere que una parte significativa del sector ha reconocido el
valor de las herramientas e iniciado su implementacion. Sin embargo, el 44% considera que su
empresa no invierte en Bl, y un 16% lo desconoce, lo que indica que en el sector retail aln persisten

barreras como la resistencia al cambio o la falta de recursos para adoptar estas herramientas.

Pregunta N° 4. ;Consideras que los datos que se generan diariamente por las actividades

de la empresa son importantes para analizar el negocio? (una respuesta por encuestado).

Tabla 11. Importancia de los datos para analizar el negocio.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
De acuerdo 86 99 %
En desacuerdo 1 1%
Totales 87 100 %

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 12. Importancia de los datos para analizar el negocio.

@ De acuerdo

B En desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia.
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El 99% de los encuestados estan de acuerdo en que los datos generados diariamente por las

actividades de la empresa son importantes para analizar el negocio. Esto indica que la gran mayoria

valora la importancia de los datos, lo que refuerza la idea de que las empresas del sector retail

podrian beneficiarse significativamente con la implementacion de herramientas de inteligencia de

negocios.

Pregunta N° 5. ;Qué tipos de herramientas de inteligencias de negocios que recopilan y

analizan datos conoces actualmente? (respuesta multiple).

Tabla 12. Tipos de herramientas de inteligencias de negocios.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Microsoft Power Bl 69 48 %
Tableau 8 6 %

Qlik Sense 1 1%
SAP Business Objects 28 20 %
Oracle 29 20 %
IBM Cognos Analytics 7 5%
Totales 142 100 %

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 13. Tipos de herramientas de inteligencias de negocios.

@ Microsoft Power BI

@ Tableau

B Qlik Sense

® SAP Busmess
Objects

® Oracle

® IBM Cognos
Analytics

Fuente: Elaboracion propia.
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Entre las respuestas obtenidas, Microsoft Power Bl se destaca como la herramienta méas

conocida, con un 48%, lo que podria atribuirse a su accesibilidad que brinda Microsoft y

popularidad que tiene en el mercado. Aunque SAP Business Objects y Oracle también tienen una

presencia significativa, ambas alcanzan un 20% cada una. Las herramientas como Tableau, Qlik

Sense e IBM Cognos Analytics son mucho menos conocidas entre los encuestados.

Pregunta N° 6. ;En qué areas especificas de la empresa ha observado la utilizacion de

herramientas de inteligencia de negocios? (respuesta multiple).

Tabla 13. Areas de la empresa que utilizan herramientas de inteligencia de negocios.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
La direccion 33 17 %
La administracion 49 26 %
El area operativa 22 12 %
Contabilidad 42 22 %
Finanzas 44 23%
Totales 190 100 %

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 14. Areas de la empresa que utilizan herramientas de inteligencia de negocios.

@ La direccion

®m La administracion

B El drea operativa
@ Contabilidad

@ Finanzas |

Fuente: Elaboracion propia.
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Los datos de la tabla 13 revelan que el area de la empresa que mas utiliza herramientas de

inteligencia de negocios es la administracion, con un 26%. Le siguen finanzas y contabilidad, con

un 23% Yy 22% respectivamente, areas que son cruciales para la empresa. El area operativa tiene

un uso relativamente bajo (12%), lo que sugiere que las herramientas de Bl se emplean

principalmente en areas mas estratégicas. Aunque el area de direccion muestra un uso moderado

(17%), este se enfoca principalmente en apoyar la toma de decisiones.

Pregunta N° 7. ;Qué tipo datos consideras que deben de recopilar las diferentes areas de

las empresas? (respuesta maltiple).

Tabla 14. Tipos de datos que deben de recopilar las areas de las empresas.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Datos de ventas 23 %
Datos de costos y gastos 30 %
Datos de clientes 22 %
Datos financieros 25 %
Totales 100 %

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 15. Tipos de datos que deben de recopilar las areas de las empresas.

B Datos de ventas

@ Datos de costos y
gastos

@ Datos de clientes

B Datos financieros

Fuente: Elaboracion propia.
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En la tabla 14, se observa que los encuestados consideran que la recopilacion de datos de
costos y gastos es la mas importante, con un 30%, lo que refleja su papel clave en la optimizacion
de la rentabilidad. Le siguen los datos financieros, con un 25%. Los datos de ventas y clientes
también son altamente valorados, con un 23% y 22% respectivamente. Esto demuestra que los

datos generados en las empresas son componentes esenciales para su sostenibilidad.

Pregunta N° 8. ;Consideras que al implementar un modelo de inteligencia de negocios
surgirian nuevas necesidades de informacidn que servirian para analizar de una mejor manera el

funcionamiento de la empresa? (una respuesta por encuestado).

Tabla 15. Nuevas necesidades de informacion al implementar un modelo de BI.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
De acuerdo 87 100 %
En desacuerdo 0 0%
Totales 87 100 %

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 16. Nuevas necesidades de informacion al implementar un modelo de BI.

@ De acuerdo
@ En desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia.
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La mayoria de los encuestados estan de acuerdo en que la implementacién de un modelo
de inteligencia de negocios crearia nuevas necesidades de informacion para mejorar el anélisis del
funcionamiento de la empresa, esto refleja una fuerte conviccion de que Bl no solo optimiza el uso

de la informacion existente, sino que también abre la puerta a nuevas oportunidades de analisis.

Pregunta N° 9. ;/Qué aspecto de la empresa consideras que ayudaria un modelo de

inteligencia de negocios? (respuesta maltiple).

Tabla 16. Aspectos de la empresa que ayudaria un modelo de inteligencia de negocios.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
La toma de decisiones 28 27 %
La rentabilidad 19 19 %
Las operaciones 7 7%
Todas las anteriores 48 47 %
Totales 102 100 %

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 17. Aspectos de la empresa que ayudaria un modelo de inteligencia de negocios.

B La toma de
decisiones

® La rentabilidad

@ Las operaciones

8 Todas las anteriores

Fuente: Elaboracion propia.

94



El 47% de las respuestas obtenidas por los encuestados consideran que un modelo de
inteligencia de negocios beneficiaria a las empresas tanto en la toma de decisiones, la rentabilidad
y las operaciones, indicando una percepcion generalizada de que Bl puede mejorar multiples
aspectos del negocio de manera integral. Mientras que el 27% consideran que Bl impacta
principalmente la toma de decisiones, el 19% piensan que mejora la rentabilidad, y solo el 7%

creen que afecta significativamente las operaciones.

Pregunta N° 10. ;Qué nivel organizacional de la empresa consideras que le seria mas util

la aplicacion de un modelo de inteligencia de negocios? (respuesta multiple).

Tabla 17. Niveles organizacionales que le seria atil un modelo de inteligencia de negocios.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Nivel operacional 43 34 %
Nivel tactico 16 13 %
Nivel estratégico 66 53 %
Totales 125 100 %

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 18. Niveles organizacionales que le seria Gtil un modelo de inteligencia de negocios.

@ Nivel operacional
B Nivel tactico

B8 Nivel estratégico

Fuente: Elaboracion propia.
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De acuerdo, con las respuestas obtenidas, el 53% de los encuestados consideran que un
modelo de inteligencia de negocios seria mas Util en el nivel estratégico de las empresas,
destacando a BI como una herramienta clave para apoyar la toma de decisiones en los niveles
directivos. EI 34% opina que Bl beneficiaria al nivel operativo mejorando la eficiencia y la gestion
de tareas diarias, mientras que solo el 13% cree que tendria un impacto significativo en el nivel

tactico.

Pregunta N° 11. ; En qué areas especificas consideras que mejoraria la implementacion de

un modelo de inteligencia de negocios? (respuesta multiple).

Tabla 18. Areas que mejorarian al implementar un modelo de inteligencia de negocios.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Planificacion presupuestaria 58 29 %
Gestion de riesgos 47 24 %
Anélisis de costos 50 25%
Proyecciones de ingresos 44 22 %
Totales 199 100 %

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 19. Areas que mejorarian al implementar un modelo de inteligencia de negocios.

@ Planificacion
presupuestaria

® Gestion de riesgos |

B Analists de costos

@ Proyecciones de
INgresos

Fuente: Elaboracion propia.
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El 29% de los encuestados consideran que la implementacion de un modelo de inteligencia
de negocios mejoraria significativamente la planificacion presupuestaria en las empresas, mientras
que el 25% destacan su impacto en el andlisis de costos. Un 24% sefiala que BI seria mas util para
la gestion de riesgos, y el 22% cree que influiria positivamente en las proyecciones de ingresos.
Estos resultados sugieren que los encuestados perciben beneficios en diversas areas de la empresa

al implementar un modelo de BI.

Pregunta N° 12. ;Qué beneficios tangibles consideras que ayudaria a mejorar a las

empresas al implementar un modelo de inteligencia de negocios? (respuesta multiple).

Tabla 19. Beneficios tangibles que mejorarian las empresas al implementar un modelo de BI.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Aumento en las ventas 21 17 %
Reduccidn de costos y gastos operativos 23 19 %
Toma de decisiones basadas en datos 29 24 %
Aumento en la rentabilidad 13 10 %
Todas las anteriores 37 30 %
Totales 123 100 %

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 20. Beneficios tangibles que mejorarian las empresas al implementar un modelo de BI.

B Aumento en las
ventas

@ Reduccidn de costos
y gastos operativos

@ Toma de decisiones
basadas en datos

B Aumento en la
rentabilidad

B Todas las anteriores

Fuente: Elaboracion propia.
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El 30% de los encuestados consideran que la implementacion de un modelo de inteligencia
de negocios generaria una combinacion de beneficios, como el aumento en las ventas, la reduccion
de costos, la toma de decisiones basadas en datos y un incremento en la rentabilidad, mejorando
asi multiples aspectos del negocio. Sin embargo, un 24% destaca especificamente la mejora en la
toma de decisiones, gracias al uso de datos solidos y analisis detallados de la informacion generada

por la empresa.

Pregunta N° 13. ;Qué indicadores financieros consideras que deben de utilizar las

empresas para evaluar la rentabilidad mas precisamente? (respuesta multiple).

Tabla 20. Indicadores financieros que deben utilizar las empresas para evaluar la rentabilidad.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Margen bruto 33 28 %
Margen neto 46 40 %
Margen EBITDA 37 32 %
Totales 116 100 %

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 21. Indicadores financieros que deben utilizar las empresas para evaluar la rentabilidad.

@ Margen bruto
@ Margen neto
@ Margen EBITDA

Fuente: Elaboracion propia.
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El 40% de los encuestados consideran que el margen neto es el indicador financiero mas

valorado para evaluar la rentabilidad, ya que refleja la rentabilidad final después de todos los costos

y gastos, y proporciona una vision clara de la eficiencia operativa y la capacidad de la empresa

para generar beneficios. EI margen EBITDA y el margen bruto, con un 32% y 28%

respectivamente, también son considerados indicadores importantes para una evaluacién precisa

de la rentabilidad, lo que demuestra que ambos juegan un papel relevante en la medicion del

desempefio financiero.

Pregunta N° 14. ; Cudles son los componentes esenciales que consideras que debe de tener

un modelo de inteligencia de negocios? (respuesta multiple).

Tabla 21. Componentes esenciales que debe de contener un modelo de BI.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa

Fuentes de informacion 26 23 %
Proceso de extraccion, 14 12 %
transformacion y carga (ETL)

Data warehouse o almacén de datos 14 13 %
Herramientas de visualizacion 10 9%

Todas las anteriores 48 43 %
Totales 112 100 %

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 22. Componentes esenciales que debe de contener un modelo de BI.
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Fuente: Elaboraciéon propia.

El 43% de los encuestados considera que un modelo de inteligencia de negocios debe
incluir todos los componentes esenciales: fuentes de informacién, procesos ETL, data warehouse
y herramientas de visualizacion, destacando la importancia de integrar estos elementos para lograr
un modelo efectivo. Entre estos, las fuentes de informacion sobresalen con un 23%, ya que son

vistas como la base fundamental sobre la cual se construye el modelo.

Pregunta N° 15. ;Qué caracteristicas deben de tener los componentes de un modelo de

inteligencia de negocios para poder optimizar la toma de decisiones? (respuesta maltiple).

Tabla 22. Caracteristicas que deben tener los componentes de un modelo de BI.

Respuestas Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Accesibilidad y facilidad de uso 19 19 %
Precision y confiabilidad de los datos 27 27 %
Capacidad de integracién con otros sistemas 7 7%
Todas las anteriores 48 47 %
Totales 101 100 %

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 23. Caracteristicas que deben tener los componentes de un modelo de BI.
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Fuente: Elaboracion propia.

El 47% de los encuestados considera que los componentes de un modelo de inteligencia de
negocios deben reunir todas las caracteristicas mencionadas: accesibilidad y facilidad de uso,
precision y confiabilidad de los datos, y capacidad de integracion con otros sistemas, para
optimizar la toma de decisiones. Al mismo tiempo, un 27% destaca la importancia de la precision
y confiabilidad de los datos, subrayando la necesidad de contar con informacion fiable como base

para tomar decisiones mas fundamentadas.

Pregunta N° 16. ;Que factores consideras que la empresa debe de considerar para el éxito

de un modelo de inteligencia de negocios? (respuesta multiple).

Tabla 23. Factores a considerar para el éxito de un modelo de BI.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Calidad de los datos 59 27 %
Capacitacién del personal 55 25 %
Infraestructura tecnoldgica 45 21 %
Apoyo de la alta direccion 26 12 %
Cultura organizacional orientada a datos 32 15%
Totales 217 100 %

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 24. Factores a considerar para el éxito de un modelo de BI.
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Fuente: Elaboracidon propia.

El 27% de las respuestas obtenidas consideran que la calidad de los datos es el factor méas
importante para el exito de un modelo de inteligencia de negocios, por lo que los datos precisos y
fiables son esenciales para la efectividad del modelo. Un 25% enfatiza la importancia de contar
con personal capacitado, mientras que el 21% resalta la necesidad de una infraestructura
tecnoldgica adecuada. Aunqgue el apoyo de la alta direccién y la cultura organizacional orientada
a datos tienen porcentajes menores, un 12% y un 15% respectivamente, ambos factores también

son reconocidos como importantes por los encuestados.

Pregunta N° 17. ;Cuéles son los desafios que consideras que se enfrentan las empresas al

implementar un modelo de inteligencia de negocios? (respuesta maltiple).
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Tabla 24. Desafios que enfrenta la empresa al implementar un modelo de BI.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Falta de personal capacitado 59 28 %
Resistencia al cambio 42 20 %
Problemas de integracién de datos 35 17 %
Costo elevado del proyecto 43 20 %
Falta de infraestructura adecuada 31 15 %
Totales 210 100 %

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 25. Desafios que enfrenta la empresa al implementar un modelo de Bl.

@ Falta de personal
capacitado

@ Resistencia al cambio

8 Problemas de
integracion de datos

@ Costo elevado del
proyecto

@ Falta de infraestructura
adecuada

Fuente: Elaboracion propia.

El 28% de los encuestados identifican la falta de personal capacitado como un desafio
crucial para la implementacion de un modelo de inteligencia de negocios, indicando la necesidad
de contar con personal competente para manejar y analizar adecuadamente la informacion. La
resistencia al cambio y el alto costo del proyecto, ambos con un 20%, también son considerados

desafios importantes. Asimismo, la falta de una infraestructura adecuada y los problemas de
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integracion de datos, aunque menos destacados, siguen siendo desafios relevantes que deben de

tenerse en cuenta.

Pregunta N° 18. ; Qué metodologias o técnicas consideras que son las mas adecuadas para

implementar un modelo de inteligencia de negocios? (respuesta maltiple).

Tabla 25. Metodologias adecuadas para implementar un modelo BI.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa

Proceso de extraccion, transformacién y 45 28 %
carga (ETL)

Modelado dimensional 18 11 %
Integracion de datos 44 27 %
Data warehouse o almacén de datos 26 16 %
Analisis predictivo 28 18 %
Totales 161 100 %

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 26. Metodologias adecuadas para implementar un modelo BI.
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Fuente: Elaboracion propia.

De las respuestas obtenidas, el proceso de ETL (28%) y la integracion de datos (27%) se
destacan como las metodologias mas importantes para implementar un modelo de BI, subrayando

la necesidad de manejar y consolidar datos de manera efectiva. Otras metodologias, como el data
104



warehouse, el analisis predictivo y el modelado dimensional, aunque mencionadas con menor
frecuencia, son consideradas valiosas para el almacenamiento y el analisis de datos historicos,

facilitando su consulta y uso, siendo importantes de igual manera para un modelo.

4.2 Cumplimiento de objetivos.
Los “objetivos de investigacion sefialan a lo que se aspira en la investigacion y deben

expresarse con claridad, pues son las guias del estudio” (Hernandez et al., 2010, p. 37).

En la investigacion se plante6 un objetivo general y tres objetivos especificos, los cuales
sirvieron de guia para el proceso investigativo. El proposito general de la investigacion es
desarrollar un modelo de inteligencia de negocios para optimizar la toma de decisiones que
impactan la rentabilidad del negocio en las empresas del sector retail en el departamento de San
Salvador, el cual este objetivo general se cumple en el capitulo 4 en donde se ha desarrollado un

modelo de inteligencia de negocios que puede ser aplicado por las empresas del sector.

Se utilizo la simulacién de Montecarlo sobre un estado de resultados de una empresa lider
en el sector para identificar las variables que mas influyen en la rentabilidad del negocio.
Posteriormente, las variables del estado de resultado fueron analizadas con Microsoft Power B,
permitiendo la creacidn de reportes interactivos y visualizaciones de datos, generando la facilidad
de que las variables que mas afectan la rentabilidad sean analizadas de manera interactiva y de

facil comprensién para los tomadores de decisiones.

Ademas, para cumplir con el objetivo general, se considerd la pregunta N° 2 del
cuestionario de investigacion, la cual indagé si las empresas han implementado un modelo de
inteligencia de negocios. Mas del 50% de los encuestados respondié que no utilizan ningdn tipo
de modelo, lo que resalta la necesidad de desarrollar un modelo de Bl para demostrar sus

beneficios. Asimismo, la pregunta N° 4, que también esta relacionada con el objetivo general, se

105



consulto sobre la importancia de los datos en el analisis del negocio. La mayoria de los encuestados
coincidio en que los datos juegan un papel crucial, lo cual subraya la importancia de contar con un

modelo de BI.

El primer objetivo especifico se aborda en el capitulo 2, donde se describen los
componentes esenciales de un modelo de inteligencia de negocios y con la pregunta N° 14 del
cuestionario de investigacion, el cual el 43% de las respuestas obtenidas consideran como
componentes clave las fuentes de informacion, los procesos ETL, el data warehouse y las

herramientas de visualizacion, todos ellos fundamentales para un modelo de BI.

El segundo objetivo especifico se aborda en el capitulo 2, donde se describen las
metodologias técnicas y analiticas mas adecuadas para construir un modelo de inteligencia de
negocios. Segun la pregunta N° 18 del cuestionario, que indaga sobre las técnicas mas apropiadas
para un modelo de Bl, el 30% de los encuestados identifico el proceso ETL como el mas adecuado

y la integracion de datos con un 27%.

El tercer objetivo especifico, igualmente crucial, se cumple en el capitulo 4 con el
desarrollo del modelo de inteligencia de negocios. Este modelo permite visualizar como mejorar
los analisis de rentabilidad y margenes de ganancia al implementar dicho modelo en las empresas
del sector retail, el cual considera cada una de las variables que integran el estado de resultados

para su correcto analisis.

Como resultado, las demas preguntas del cuestionario, alineadas con el objetivo general y
los especificos, recopilan informacion valiosa de los encuestados, quienes consideran que la
implementaciéon de un modelo de inteligencia de negocios en el sector retail ofrece numerosas

oportunidades de crecimiento para las empresas. Un analisis adecuado de la informacién permite
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tomar decisiones mejor fundamentadas, lo que impacta positivamente en la rentabilidad de las

empresas.

4.3 Desarrollo del modelo de inteligencia de negocios.

Datos generales.

Para el desarrollo del modelo, se utilizé informacién financiera publica obtenida en el
Registro de Comercio del Centro Nacional de Registro, incluyendo la certificacion de los Estados
Financieros de una de las empresas méas reconocidas en el Departamento de San Salvador,
correspondientes a los afios 2017 al 2022. Por motivos de confidencialidad, esta empresa se

denominara en el modelo como “Distribuidora SIMA, S.A. de C.V.”
Es importante mencionar el proceso del modelo de inteligencia de negocios:

1- Se utilizara el Estado de resulta de la empresa Distribuidora SIMA, S.A. de C.V., desde
el afio 2017 al 2022, exceptuando el afio 2020 por ser un afio muy atipico por la
enfermedad COVID-19, dicha informacion se cargara a la herramienta Oracle Crystal
Ball, que nos ayudara a definir las variables que mas afectan la rentabilidad de la
empresa.

2- Se mostrara la informacién en Microsoft Power B, en el cual contendra el Estado de
Situacién Financiera, el Estado de resultados, las variables previamente seleccionadas
con Oracle Crystal Ball y las diferentes razones financieras que deben de considerar las

empresas del sector retail para una buena gestion del funcionamiento de la empresa.

4.3.1 Simulacion de Monte Carlo con Oracle Crystal Ball.
Oracle Crystal Ball es un complemento de Microsoft Excel que ayuda a automatizar el

proceso que se debe de seguir para realizar la simulacion de Monte Carlo. Para obtener las
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variables que mas afectan la rentabilidad en las empresas del sector retail se deben de seguir los

siguientes pasos.

Paso 1: Obtencion de los estados financieros de la empresa, con un enfoque particular en
el Estado de Resultados, el cual se muestra a continuacion. Ayudara a identificar las variables que
mas afectan la rentabilidad. Es recomendable contar con al menos cinco afios de informacion para
asegurar que la simulacién sea mas precisa. Mientras méas datos se obtengan, mas realista sera la
simulacion en reflejar la situacion de la empresa.

DISTRIBUIDORA SIMA, 5.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE

|Expresado en dolares de los Estados Unidos de America)

2022 2021 2019 2018 2017
INGRESOS
Ventas netas $ 274,133,973.00 § 252,844,118.00 $ 204,648,5323.00 $ 183,495,382.00 $ 177,033,416.00
Otros ingresos 14,223,763.00 12,493,462.00 14,480,649.00 13,881,163.00 13,881,261.00
INGRESOS TOTALES 288,357,736.00  265,337,580.00  219,128,972.00  197,376,545.00  190,914,677.00
COSTOS DE OPERACIGN
Costo de ventas 187,657,693.00 168,808,978.00  135,324,602.00 120,169,441.00  116,278,638.00
UTILIDAD BRUTA 100,660,043.00 96,528,602.00 83,804,370.00 77,207,104.00 74,636,039.00
GASTOS DE OPERACION
Gasto de personal 43,540,996.00 42,634,069.00 39,324,903.00 34,264,282.00 33,673,288.00
Alguileres 12,051,290.00 9,912,867.00 8,599,502.00 8,002,529.00 7,590,605.00
Honorarios y profesionales B8,466,699.00 8,348,823.00 6,017,641.00 4,526,441.00 5,557,547.00
Publicidad 7,310,751.00 6,874,186.00 6,147,843.00 5,950,837.00 5,334,705.00
Mantenimiento 9,710,597.00 7,361,847.00 6,533,698.00 5,699,637.00 6,351,003.00
Depreciacidn y amartizacion 4,858,567.00 5,229,267.00 4,450,077.00 4,041,895.00 3,352,687.00
Agua y energia eléctrica 3,282,659.00 2,874,724.00 3,349,381.00 3,196,266.00 2,986,557.00
Cuentas incobrables 2,378,207.00 3,773,077.00 2,315,832.00 2,281,663.00 2,639,027.00
Empague y otros materiales 1,384 207.00 1,074,064.00 919,241.00 1,183,178.00 1,137,373.00
Comisiones tarjetas de crédito 1,760,018.00 1,510,929.00 1,052,227.00 1,026,894.00 1,016,324.00
Telecomunicaciones 1,001,783.00 1,009,280.00 1,005,588.00 811,348.00 875,350.00
Papeleria y Gtiles 585,278.00 475,600.00 531,058.00 522,513.00 542, 873.00
Vigilancia 572,579.00 576,657.00 497 068.00 518,895.00 488,166.00
Donaciones 420,217.00 271,974.00 871,963.00 443,679.00 746,257.00
Seguros 348,192.00 344,345.00 470,983.00 408,665.00 385,138.00
Impuestos municipales 179,535.00 161,512.00 154,525.00 136,565.00 136,108.00
Programas lealtad - rombos de oro 0.00 0.00 182.00 67,184.00 142 358.00
Fletes Operativos 2,554,281.00 2,518,582.00 3,731,458.00 3,367,969.00 2,548,049.00
Otros gastos (ingresos), neto -9,996,903.00 -11 490,313.00 -9,854,436.00 -9, 584,934.00 -7,967,390.00
"00,845,953.00 5346143000  J6,155,734.00  66,865456.00  61,836,005.00
UTILIDAD (PERDIDA) DE OPERACION (EBITDA) 9,811,090.00 13,067,112.00 7,645,636.00 10,341,648.00 6,800,014.00
(Gastos por proyecto reestructuracion 0.00 0.00 43,733.00 2,569,405.00 4,006,554.00
UTILIDAD (PERDIDA] ANTES DE INGRES0S Y GASTOS FINANCIEROS 9,811,090.00 13,067,112.00 7,601,903.00 7,772,243.00 2,793,460.00
INGRESOS Y GASTOS FINANCIEROS
Ingresos financieros 1,343,455.00 998,762.00 327,947.00 308,465.00 14,988.00
Gastos financieros -6,747,174.00 -5,588,649.00 -4,208,409.00 -4,304,017.00 -3,555,268.00
INGRESOS Y GASTOS FINANCIEROS TOTALES -5,403,719.00 -4,589,887.00 -3,880,462.00 -3,995,552.00 -3,540,280.00
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES DE IMPUESTO SOBRE LA RENTA (EBIT) 4,407,371.00 8,477,225.00 3,721,441.00 3,776,691.00 -746,820.00
Impuesto sobre la renta -2,788,223.00 -3,788,564.00 -1,678,840.00 -558,551.00 -639,815.00
Contribucion especial plan de seguridad ciudadana 0.00 0.00 -130,263.00 -120,136.00 0.00

RESULTADO DEL EJERCICIO - UTILIDAD (PERDIDA} NETA DELARIO  §  1,619,148.00 § 4,688,661.00 5  1,912,338.00 §  3,098,004.00 § -1,386,635.00
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Paso 2: Para poder identificar las variables que mas afectan la rentabilidad de las empresas
segun la informacion obtenida en el Estado de resultado y poder visualizarlas mediante la
herramienta de Oracle Crystal Ball se deben de definir datos de entrada y datos de salida, segun la
distribucion de probabilidades que se desee darles a las variables a evaluar, por ejemplo,

distribucion normal, triangular, uniforme, etc.

Para los estados financieros se recomienda utilizar la distribucién de probabilidades
triangular para los datos de entrada, debido que para dicha distribucion se deben de tener al menos
los siguientes datos: un valor minimo, el valor més probable (la media) y un valor maximo. Se
tomaréan los datos del Estado de Resultados de cinco afios de una empresa (el afio 2020 se omite
por ser un afio muy atipico), obteniendo los datos a través de formulas de Microsoft Excel, que se

muestra a continuacion para dos rubros del estado de resultado.

Obtencion de valor minimo, valor més probable y valor maximo.

Rubro Formula de Microsoft Excel
Valor minimo Valor més probable (media) valor maximo
=MIN =PROMEDIO =MAX
Costo de ventas 116,278,638.00 145,655,870.40 187,697,693.00
Gasto de personal  33,673,288.00 38,767,507.60 43,940,996.00

Paso 3: ingreso de las variables de entrada al complemento de Microsoft Excel Oracle
Crystal ball. Se tomaran en cuenta todos los rubros que posea el Estado de Resultados de la

empresa, ya que se necesita identificar las variables que mas afectan la rentabilidad.
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Se muestra la pestafia que se debe de seleccionar para poder ingresar las variables de
entrada a Crystal Ball, dicha pestafia muestra diferentes suposiciones que se pueden tomar en
cuenta segun la suposicién que se le quiera dar a cada variable que se ingresara, como por ejemplo

distribucion normal, triangular, uniforme, entre otras opciones que muestra la herramienta.

Inssna Dipaucdn de phona  Formudas Dalos Aewsae Vita  Programado ompkmento Ayady Fower Pwet  Crystal Sall e Jud dewes ha

Seleccionamos la opcion de distribucion triangular como se recomend6 anteriormente, el

cual nos muestra lo siguiente:

|
| O Detinr supasicdn: celoa 83 0
Edtar Vista Pardmetros Preferencas  Ayucs

‘ Nomdwa |83 b

Distribucién Triangular

3

3

a

a

[

a
19m 50 £00 400 .00 000 200 4 6.00 620 10
Miamao SR | Més probablel 000 ™ Maxma 10,00 =
Acepeee Conoeiar | Introduce Galerin Correinaonat Ayuda

La figura nos muestra la distribucion triangular, debemos ingresar la variable a evaluar, se
nos solicita los siguientes datos: un valor minimo, valor mas probable y un valor maximo; el cual

ya se calcularon anteriormente, por lo que se deben de ingresar los datos, quedando de la siguiente

manera para el rubro de costos de ventas:
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ALY 116 275 658 00 ") Més peobsbio| 145, 655 £70.40 b ™ Mdooma | 167 607 683.00 b

Acepiar Cancola Golerls Correlnonnnr Ayuon

Podemos visualizar claramente que al ingresar los datos solicitados como cambia el grafico
de la distribucion triangular, al darle clic al botdn de introducir nos pide que selecciones una celda
donde el programa realizara las diferentes simulaciones de las variables a evaluar, por lo que
debemos de crear un modelo donde se realizara las suposiciones del Estado de Resultados para

obtener los resultados de la simulacion.

Para que la simulacion sea eficiente se debe de crear un modelo que posea todas las
variables que serdn agregadas a Oracle Crystal Ball, adicional se deben de agregar celdas que

extraigan los resultados de cada variable.

Las variables de ventas netas y otros ingresos, se suman y se obtiene el resultado de
ingresos totales. Para obtener la utilidad bruta se debe de restar a los ingresos totales los costos de
ventas. Se debe de agregar una celda que sume todos los gastos de operacion a evaluar, como
resultado al restar los gastos de operacion a la utilidad bruta tendremos como resultado la utilidad

(pérdida) de operacion.
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De esa manera, se deben de agregar todas las variables de entrada a Oracle Crystal Ball,

hasta llegar a la variable de salida que es la rentabilidad de la empresa o resultado del ejercicio, el

cual dicho modelo para el ingreso de variables de entrada y salida se muestra a continuacion:

== R = R, R R R VR

Modelo para ingreso de variables de entrada y salida

INGRESOS
Wentas netas
Otros ingresos

INGRESOS TOTALES

COSTOS DE OPERACION
Costo de ventas

UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE OPERACION
Gasto de personal
Alquileres
Honorarios y profesionales
Publicidad
Mantenimiento
Depreciacidén y amortizacidn
Agua y energia eléctrica
Cuentas incobrables
Empaque y otros materiales
Comisiones tarjetas de crédito
Telecomunicaciones
Papeleria y dtiles
vigilancia
Donaciones
Seguros
Impuestos municipales
Programas lealtad - rombos de oro
Fletes Operativos
Otros gastos (ingresos), neto

UTILIDAD (PERDIDA) DE OPERACION (EBITDA)
Gastos por proyecto reestructuracion
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES DE INGRESOS Y GASTOS FINANCIEROS

INGRESOS ¥ GASTOS FINANCIEROS
Ingresos financieros
Gastos financieros
INGRESOS ¥ GASTOS FINANCIEROS TOTALES
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES DE IMPUESTO SOBRE LA RENTA (EBIT)
Impuesto sobre la renta
Contribucion especial plan de seguridad ciudadana

RESULTADO DEL EJERCICIO - UTILIDAD (PERDIDA) NETA DEL ANO

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.00

Al ingresar la variable de entradas a Crystal Ball al modelo mostrado anteriormente se nos

marcar la celda en color verde como confirmacion de que los datos de la variable han sido

ingresados correctamente, como se muestra a continuacion:
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A B C D E
Modelo para ingreso de variables de entrada y salida

INGRESOS
Ventas netas

Otros ingresos
INGRESOS TOTALES 0.00
COSTOS DE OPERACION

Costo de ventas
UTILIDAD BRUTA 0.00
GASTOS DE OPERACION

Gasto de personal

o
_lOLDOO‘-.IG'\U‘IJb-WI\J—l

12| Alquileres
Después de haber ingresado las variables de entrada, se debe de ingresar la variable de

salida, en este caso la variable de resultado del ejercicio o rentabilidad sobre la cual se realizara la
simulacion. Se debe de seleccionar la pestafia de Definir prevision, el cual se muestra a

continuacion:

Al seleccionar la pestafia de definir prevision, nos muestra la siguiente pantalla Crystal Ball

para ingresar la variable de salida:

(O Definir prevision: celda D42

v

Nombre |[Rentabtdded

o

Unidadas |=D43

Vamana de prevsion  Pracisdn Flrer  Extracoitn sutomancs

Ver- Froecuencs

| Devidir vista
Vantana

7] Mostrar sutoméscaments
® Al ejocutar le smutscian

) Al datanar la smulecan

Agustar distribucdn

| Agustoe distrbucitn de probiobildod o % pravison

Apisier apoones

Acsplar Cancelsr Aphcar a Prodates Ayude
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Se nos solicita colocarle un nombre a la variable, en este caso Rentabilidad, luego la
siguiente opcion se denomina Unidades, se debe de seleccionar la celda donde Crystal Ball
realizara las diferentes suposiciones de la variable de salida, al ingresarla la variable se nos muestra

un color celeste de confirmacion de que se ha agregado correctamente.

35 INGRESOS Y GASTOS FINANCIEROS

36 Ingresos financieros

37 Gastos financieros

38 |INGRESOS Y GASTOS FINANCIEROS TOTALES 0.00
39 |UTILIDAD {PERDIDA) ANTES DE IMPUESTO SOBRE LA RENTA (EBIT) 0.00
40 Impuesto sobre la renta 0.00
41 Contribucidn especial plan de seguridad ciudadana 0.00

42 |RESULTADO DEL EJERCICIO - UTILIDAD {PE'RDIDA) NETA DEL ANO
43|

Tener en cuenta que, al momento de ingresar la variable de salida, el programa identifica
si la celda seleccionada se encuentra en el modelo antes mostrado, debido a que no se podra
ingresar si el modelo no esta con férmulas necesarias para poder realizar las diferentes

simulaciones o suposiciones.

O Crystal Ball X

'6 Las previsiones solo se pueden definir para celdas de formula o valor: D45

Paso 4: Introducidas las variables de entrada y salida podemos iniciar la simulacién dando

clic en la pestafa iniciar, en la cinta de opciones ejecutar de Crystal Ball.
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Tener en cuenta que la simulacion se pueden realizar las pruebas que el usuario desee, entre
mas suposiciones se realicen mas eficiente seran los resultados, para este caso se utilizaran diez

mil suposiciones, obteniendo los siguientes resultados:

El programa nos muestra una notificacion de que la simulacion ha sido finalizada

correctamente:

( Panel de control - X

Ejecutar Analizar Ayuda

«

Simulacion terminada

0 Pruebas totales: 10,000 10,000

2 (> B WD

Adicional nos muestra un grafico de la Campana de Gauss, tener en cuenta que es la
representacion grafica que muestra la concentracion de la mayoria de datos centrados sobre la

media y dispersandose de manera uniforme hacia ambos lados de la campana.

(7 Prevsion: Restandidas 0

Lot Vata Previvon Sreferencas  Ayucls

10 000 prust:es Viata cu frecustos 8974 rostemics

Rentabilided

3 w I
3 £
= “)
=3 =
‘S L] §
B m 0
"
o
"
X
top Q
10,000, 000 86} (%200, 000 38y 000 5900500 04 0,000,000 00 15,300,090 0¢ 30,200,506 98

| e Cortazn -~ 4 -
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Al analizar la informacion que nos muestra el grafico podemos ver que los datos obtenidos
estdn muy alejados de la realidad, debido a que con un 100% de certeza en los datos, muestra que
la empresa puede rondar su rentabilidad entre un - $12 millones y + $20 millones como valores
maximos en ambas colas de la Campana de Gauss y que la mayoria de datos se centra entre - $7
millones y + $12 millones aproximadamente, tener en cuenta que al obtener los resultados del
valor minimo y valor maximo de la rentabilidad obtenida en los ultimos afios ronda los - $1.5
millones y + 4.5 millones podemos deducir que los datos obtenidos estan alejados de la realidad

de la empresa.

De igual manera, el grafico de correlacion de variables que se muestra a continuacion, se
puede visualizar que la relacion entre variables es muy inconsistente sin mostrar ninguna relacion.
Por ejemplo, se muestra que cuando la variable de ventas netas aumenta la variable de costos de
ventas disminuye, el cual al analizar el estado de resultado de los ultimos cinco afios podemos
visualizar que no interactian de esa manera. El cual complementa la inconsistencia mostrada en

el grafico de la Campana de Gauss.
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Paso 5: Para evitar la inconsistencia mostrada anteriormente, se recomienda realizar
correlacion entre variables, que es una técnica de estadistica avanzada que indica el grado en el
que dos variables estan relacionadas entre si. Es de tener en cuenta que la correlacion no implica
causalidad, es decir, aunque dos variables estén correlacionadas no necesariamente significa que

una causa la otra.

Para que una simulacién sea eficiente se recomienda que se correlacionen variables para
que los resultados obtenidos sean mas reales; se deben de analizar todos los rubros del estado de
resultados para identificar las variables que mas se correlacionan entre si y del impacto que tienen

en los resultados o rentabilidad.

Para el caso de estudio se considera que las empresas de sector retail la variable que mas
impacta la rentabilidad son las ventas netas, debido a que de esta variable depende todos los
resultados obtenidos, considerandose como la variable clave de la simulacion, por lo que cada

rubro seleccionado en el estado de resultado se correlacionara con las ventas netas.
Se muestran algunas de las correlaciones entre variables supuesto que se deben de analizar:

1. Ventas netas con costo de ventas.

2. Ventas netas con gasto de personal.

3. Ventas netas con alquileres.

4. Ventas netas con honorarios y profesionales.
5. Ventas netas con publicidad.

6. Ventas netas con fletes operativos.

La correlacion entre las variables supuestos se realizard utilizando herramientas de

estadistica avanzada como lo es la regresion lineal, Microsoft Excel brinda la opcion de realizarlo
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autométicamente, sin realizar tantos célculos que requiere la regresion lineal para obtener el

coeficiente de correlacion. El cual se explica a continuacion:

Para utilizar la regresion lineal se deben de definir variables independientes y variables
dependientes; como se menciond anteriormente que la variable clave en la simulacion son las
ventas netas, por lo que es la variable independiente y las variables dependientes son el costo de
ventas, gasto de personal, alquileres, honorarios y profesionales, publicidad y todos los demés

rubros del estado de resultado. El cual se deben de organizar segln la siguiente figura:

A B C

1

2 Variable independiente | Variable dependiente
3 Ano Ventas netas ($) Costo de ventas (%)
4 2022 274,133,973.00 187,697.,693.00
5 2021 252.844.118.00 168,808,978.00
6 2019 204,648,323.00 135,324,602.00
7 2018 183,495,382.00 120,169,441.00
8 2017 177,033,416.00 116,278,638.00
9

Se toman en cuenta los datos obtenidos en el estado de resultado segun cada afio, y se debe
de realizar para cada una de las variables que se tomen como independiente y su relacion con la

variable dependiente.

Luego proceder a ingresar los datos a Microsoft Excel, en la cinta de opciones seleccionar

la pestafia datos; dirigirse al grupo Analisis y seleccionar el comando Analisis de datos.
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Al seleccionar el comando de analisis de datos, se muestran las siguientes opciones de
estadistica avanzada, entre las cuales se encuentran: coeficiente de correlacion, covarianza,

regresion, entre otras. Debemos de seleccionar regresion.

Analisis de datos ? X
Funciones para analisis
Histograma ~
Media mavil Cancelar

Generacion de nimeros aleatorios

Jerarguia y percentil
dl A)rgda
Regresion
Muestra
Prueba t para medias de dos muestras emparejadas
Prueba t para dos muestras suponiendo varianzas iguales
Prueba t para dos muestras suponiendo varianzas desiguales
Prueba z para medias de dos muestras w

Al seleccionar regresion, nos muestra la siguiente pantalla para ingresar los datos de las

variables seleccionadas:

Regresion ? X
Entrada
Rango Y de entrada: $B$3:5B%9 b
Cancelar
Rango X de entrada: $C$3:$C$B| t
: Ayuda

Rotulos |:| Constante igual a cero

D Mivel de confianza as %

Opciones de salida

|=»

O Rango de salida:
@ En una hoja nueva:
O En un libro nuevo

Residuales
|:| Residuos D Grafico de residuales
|:| Residuos gstandares D Curva de regresion ajustada

Probabilidad normal
[ Grafico de probabilidad normal

Nos solicita “Rango Y de entrada”, el cual debemos de seleccionar los datos de la variable
independiente y el “Rango X de entrada” se colocaran los datos de la variable dependiente, nos

solicita si los datos seleccionados tienen “R6tulos”, si no se han seleccionado se debe de desmarcar
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la casilla, el “Nivel de confianza” de los resultados se dejan por defecto con un 95% de confianza.
Luego nos solicita las opciones de salida, si se desea obtener los datos en una misma hoja se debe
de seleccionar “Rango de Salida”, en este caso seleccionamos “En una hoja nueva”, es decir los

datos se nos proporcionaran en una nueva hoja de Excel.

Al aceptar tanto los rangos de entrada como de salida nos muestra los siguientes resultados:

1 Resumen

Estadisticas e ko regresidn

3
4 Coefici=nte d= co

D 0.99917249

5 Coeficiente de determinacion RA2 0.998345664
6. RA2 ajustado 0997784219
7 Emor tipico 2021615.156
B8 Observaciones S
9
10 ANALISIS DE VARIANZA

Suma de Promedio de los Valor critico

Grindos de Tbevtod cuadyodos cudrodos F de F
i 1 7399086015 JI99DSEFIS 181041676  28S72E-0S
1.22608E+13 4.08693E+142
4 /41135415

16 Coeficientes Errov tipico Estadistico ¢ Probobividod  Inferior 955  Superior 95%  inferior 95.0% Superior 95.0%
17 ntercepcidn '.FH"I:.]A{; 56 4787496 913 3 R«i]‘lrlﬁ:";’\kﬁ“ﬁ‘”lﬁﬂi',’; 3157161697 33629065.47 3157161.697 3362% 42
18 Costo de ventas (5) 1 373359881 0.032277142 4254899247 28572005 1270639609 1.476080153 1270639609 1.476080153

La hoja de Excel muestra datos estadisticos de las variables seleccionadas, el cual pueden
ser utilizadas para otros objetivos especificos de andlisis de las variables, en este caso el dato que
utilizaremos son los datos de las estadisticas de regresion, especialmente el “Coeficiente de

determinacion R"2” que nos muestra que tan relacionadas estan las variables.

Se debe de tener en cuenta que si la correlacion es cercana a +1, significa que hay una
relacion positiva fuerte entre las variables y si es cercana a -1, indica que existe una relacion

negativa fuerte.

En este caso el resultado del coeficiente de determinacion es de 0.9983..., por lo que la
relacion es positiva entre las ventas netas y el costo de ventas, indicando que a medida que

aumentan las ventas netas, el costo de ventas también aumenta de manera proporcional o viceversa.
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El mismo proceso se debe de seguir para las demés variables dependientes recordando que la
variable independiente siempre sera las ventas netas, para poder identificar la correlacion que

tienen las variables del estado del estado de resultado.

Paso 6: ingresar las correlaciones a Crystal Ball. Como se mencioné anteriormente que la
variable independiente son las ventas netas, por lo que se debe de seleccionar la casilla de ventas
netas en el modelo para ingresos de variables de entrada y salida; luego seleccionar la pestafia en
Crystal Ball Definir suposicion, seleccionar la distribucion que se le haya dado a la variable, en
este caso se selecciond distribucién triangular, el cual ya nos muestra los datos ingresados

anteriormente como variable de entrada.

1 Detinir suposicicee cedda 59 (Cormelacionada u| .

Editar Vista Pardmetras Preferemcias  Ayuda

|
i

Hombre: [Vertas Naias

Diistribucian Triangular

130,130, 03030 H00. 006, 0300 220,306, 030020 240 00, 0300 2600000, BI0.A0

" Mz probabls 218,431,042.40 Ty Pelidoivmac | 274 133 973 00

Acaplar Cancalar | Introducir Gakria Bypada

Se muestra el grafico de distribucién triangular de las ventas netas, el cual debemos de

|

(LTl 177 033 4 168 00

seleccionar la opcion de correlacionar, para ingresar el coeficiente de determinaciéon de las

variables dependientes que se han identificado como las variables que tienen mas correlacion.

Crystal Ball muestra la ventana para ingresar las variables que tienen una correlacion mas

significante, debido a que no todas las variables tendran una correlacion directa, las cuales se
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identificaran al haber realizado el analisis de regresion lineal para todos los rubros del estado de

resultado. Se debe de seleccionar “Agregar suposiciones”.

(O Detinr camsaciones Visa de 15ta

[otar Ver Ayuts
Mosyar corelacnnes pecs
Supcnectn

Vet netes 2

SupOeorin Comenionmeds Combcnntn

’ Haga 2 wn Agreger tpomcoraa par coevdaccrar ot |

e heyy 39%0¢ Sepondies
SUPOAOTNES CON w1 Oim
Coefomme
0 0o
AGroger mposocnes Acogiar } Cancelar

Se nos muestran todas las variables de entradas que hemos agregado a la simulacién

anteriormente. Luego se seleccionan las variables que mas se correlacionan.

C Elegir suposiciones

Vista Selecclonar Ordenar

SCJaer

Elegir suposiciones para cormelaconar
[T]20 EEFF DISTRIBUDORA SIMA, SA DECV dsx

(Il Agus y Energie Electnica

i Alguileras

{4 Comisiones y Tenetas de Cradito
[P Y Costo de Ventes
1 Cuentas ncobrablas

{"l& Deprecacion y Amortzacion
& Donsciones

[l Empague y Otros Matenales
V1A Fates Opsmtivos

“ll Gasto de Personal

14 Gastos Financieros

LUl Honoranos y Profesionales
& ¥mpuestos Municipales

T 1l ngresos Financieros

U 1& Mantenimanto

{1 Otros Gastas (Ingresos)
14 Otros ngrescs

1A Papsiena y Lnies

A Publicicad

Tl Seguros

1A Telecomuncacionas

[Tl4 Ventas Netas

1 Viglancia

Conce

Ayude

X
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Al aceptar las variables a correlacionar, se nos muestran las variables seleccionadas y su
coeficiente de correlacion, el cual debemos de agregar segun los resultados obtenidos en la
regresion lineal, al ingresar el coeficiente se nos muestra el grafico de correlacion entre la variable
independiente y la dependiente, mostrandonos que tan dispersos se encuentran los datos entre las

variables.

(O Definir comelaciones; Vista de lista a

dimr Yer #

Mosrar corralaciones para ls
wuposexin Vurass Netas o b st "Matu 1

Supasicidtn conuaconada Coubicunie Grifico de comulacdn (ejemplo)
Abcpabecsay . a
.

=0 de Yentns 094
099
08

08!

Publodaa 084

Ngshies
Distrovcrdn Trasguin

200.000.000 09 51 D00 020 D9
Vertas Netas
Distritucidn Trangle

Coshoecre '

Agregnr supowcanms Eleranar Culcadnt Acectar Cancalar Awxin

Paso 7: Realizadas las correlaciones de las variables, podemos nuevamente iniciar la
simulacion y poder definir si las correlaciones ingresadas nos muestran resultados mas acertados
a la realidad de la empresa segun el estado de resultado. Por lo que volvemos a iniciar la simulacion
con diez mil pruebas.

A continuacion, se muestra como el modelo de variables de entrada y salida, cambia los
resultados con respecto va avanzado la cantidad de pruebas, no solo cambia de resultado la variable

de salida que es la mas importante en la simulacion, sino que también las variables de entrada, tal

como se muestra en las siguientes imagenes, en una muestra una utilidad de casi $3 millones y en
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la otra imagen muestra una pérdida de casi $2 millones, de esa manera Oracle Crystal Ball realiza

las diez mil pruebas mostrando diferentes resultados en cada prueba realizada.

L) < n L £ v s
7 T
A INGATSOS b INGRESOS
9 | Ventes retes B Ventwl netes
10| Otres ingrwsen W0 Owosmgrewos

1

11 | inGnEsos ToTaces 11 fivomesos Toraces 2,548,305 56
12 COSTOS DE OPERACKON 12 COSTOS DF OPERACION
n Cono deventar 1 Costo e vertan —
14 UTHIDAD BRUTA 58,009,871.3% 4 UTIIDAD BRLITA 75.491985.00
15 GASTOS O OPERACION 11 GASTOS OF OPYRADON
16, Gasio de porsonal

113 Ajuteresy

18] Menoranod y prefesiondle
19 Futdiczed

0 Manterurianio
Deptocuciin § amonizaon
Agua y energia eleanc
Cusmtan o

£mpagoe ¥ 0108 materisie:

arjetan de credeo

“w o
I e
1% "
15 Pubbcided
W0 Mamecimieres
an Deprecscidn y amortascidn
22 Aguay energe eléctrce
I3 Cuwnbay meobrables
M4 Emgagee vy otros msteruled
35 Coteniones tarjetss de crects
® TelecomunKaciones
T Pagwhenia y itle
1 rigitan
pid o
» & 0%
Segarce 0 X "

3]
» Densocnes
P

1

Impuestos muniTigeies

:: 2 Programes leatao 3 0 000 0.90
2 3 Fistws Oparatives

s s Omr0s gasnod (ngresos), neto -
= 38 73.252.470.55
» LI 2690 36 UNUIDAD (PERONA) D OPERACION (EBITDA} 2A79.595.25
35 UNLIDAD [PERDIDA) DE OFERACION (EMTA) £.295.000 08 3| 5asi0s pOr PIOYECID neestUCTIICH T
= Canlod 2O proyecto remlructyrahon aoe iTY

» S —— 40 UTILDAD (PERDIOA) ANTES DE INGAESOS ¥ GASTOS FINANOERDS FXYTIT
40 UTILOAD (PERDIDA} ANTES DE INGRESOS ¥ GASTOS FINANCIERDS 9,295,007 08 43 INGRESOS ¥ GASTOS FINAMCIEROS

& INGRESOS ¥ GASTOS FINANCOSROS &8 Iegreses Ininomns -
& Ingresen fimescieron “ Gorntos fmanperot

44 Games Timancieres 43 INGRESOS ¥ GASTOS FINANOEROS TOTALES 1977124 W
25 INGRESOS ¥ GASTOS FINANDERTS TOTALES 46 UTIIDAD [PERDIOA) ANTES DF IMPUESTO SORRS LA RENTA (ERIT)
40 UTILDAD (PERDIDA) ANTES DE IMPUTSTO SOBRE LA RENTA (U8T) AT Impuiio sotew b et 119,357.73
4T inpueeno 1000 L remta 2175315 8

Conribursdn wipecisl plan ow seguncdes sudadeny 0.00
Cobtan mspecisl plan Se Jugurizas udesens

45 MESULTADO DEL EIFROICKO - UTILOAD (PERIMDA} NETA DEL ASO

49 MESULTADO DEL ERSCRI0 - UTILIDAD (PERIIDA) NETA DEL ARO

Al terminar las diez mil pruebas se nos muestra el grafico de la Campana de Gauss.

10,000 prusbes Vista de frecuence 8,954 mostrados
Rentabilidad

802+

160

Probabilidad
BROUSNAI

oo

-2.000.009 00 200 2.000.000.00 4.000,000 00 .000.000.00 6.000.000 00
0

Pl Certezo. 10000 % 4 -
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Al analizar la informacion que nos muestra el grafico podemos visualizar que los datos son
maés coherentes de acuerdo a los resultados obtenidos por la empresa en los Gltimos afios, por lo
correlacionar variables es muy importante para las simulaciones, debido a que con un 100% de
certeza en los datos, muestra que la empresa puede rondar su rentabilidad entre un - $2 millones y
+ $8 millones como valores maximos en ambas colas de la Campana de Gauss y que la mayoria
de datos se centra entre $0 millones a + $6 millones aproximadamente, teniendo en cuenta que al
obtener los resultados del valor minimo y valor méximo de la rentabilidad obtenida en los dltimos

afios ronda los - $1.5 millones y + 4.5 millones, podemos deducir que la grafica es mas coherente.

Se muestra el grafico de correlacion de la simulacion realizada:

Saraizdciss Nercssdcise

Al ingresar las correlaciones entre variables podemos visualizar que el grafico de
sensibilidad se apega mas a la realidad segun los resultados mostrados en el estado de resultado.
Por lo que las variables costo de ventas, gastos de personal, alquileres, honorarios y profesionales,
publicidad y fletes operativos correlacionadas con las ventas netas, son variables que estan
afectando la rentabilidad de la empresa con mucha mas influencia, ayudando a que la simulacion

sea un andlisis acertado a la realidad.
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Se proporciona el enlace de acceso al archivo de simulacion de Monte Carlo:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1C6pYs8UhfbWzJOgHNhFL6Z4pbHfum94R/edi

t?usp=sharinq&ouid=105543832337379115268&rtpof=true&sd=true

4.3.2 Modelo de inteligencia de negocios con Microsoft Power BI.

El modelo de inteligencia de negocios se ha desarrollado en Microsoft Power Bl debido a
que es una de las herramientas mas utilizadas en el entorno empresarial que permite recopilar,
procesar y analizar datos de diversas fuentes para crear visualizaciones interactivas y paneles de
control en tiempo real. El propdsito de crear el modelo con esta herramienta es que facilita la toma
de decisiones basadas en datos, ya que les permite a los usuarios crear informes detallados y

comprensibles.

El modelo de datos en Power BI esta compuesto por un total de 12 tablas, distribuidas en

5 tablas de hechos y 7 tablas de dimensiones.
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Es un modelo de datos con un tipo de esquema en estrella, organizando los datos en torno

a una tabla central, facilitando la incorporacion de nuevas tablas de dimensiones y hechos para

expandir el analisis de datos. A continuacién, se describen las relaciones entre las tablas de

dimensiones con las tablas de hechos del modelo:

Activo

oo ooQopoOo@an

(< < I <

Desde: tabla (columna)

FACT_BALANCE GENERAL (FECHA)
FACT_Estado de Resultados (CUENTAS)
FACT_Estado de Resultados (FECHA)
FACT_Gastos de Operacion (CODIGO DETALLE)
FACT_Gastos de Operacion (CODIGO DETALLE)
FACT_Gastos de Operacion (FECHA CORTE)
FACT_Gastos de Operacion (NOMBRE SUBCUENTA)
FACT_Gastos no Operacionales (FECHA CORTE)
FACT_Ventas (CodCliente)

FACT Ventas (Codigo Producta)

FACT Ventas (Codigo Sucursal)

FACT_Ventas (Fecha)

A: tabla (columna)

DIM_Calendario (Date)

DIM_Cuentas (Cuenta )

DIM_Calendario (Date)
DIM_ClasificacionGastos (CUENTA CONTABLE)
DIM_DepreciacionesAmorti (CODIGO DETALLE)
DIM_Calendario (Date)

DIM_Sucursales (Sucursal)

DIM_Calendario (Date)

DIM_Clientes (codigocli)

DIM_Productos (CodigoProducto)
DIM_Sucursales (StoreKey)

DIM_Calendario (Date)

1- Relacion entre FACT_Balance General y DIM_Calendario.

Descripcion: latabla FACT_Balance General se conecta con la tabla DIM_Calendario para

proporcionar contexto sobre la fecha del balance general.

Tipo de relacion: muchos a uno.

Llave primaria: columna Date en la tabla DIM_Calendario.

Llave foranea: columna Fecha en la tabla FACT_Balance general.

Relacion entre FACT_Estado de Resultados y DIM_Cuentas.

Descripcion: estas tablas se conectan para indicarle a la tabla de FACT_Estado de

resultados el orden que debe tener cada rubro y el signo que debe adoptar, positivo para los

ingresos y negativo para los costos y gastos.
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Tipo de relacién: muchos a uno.

Llave primaria: columna Cuenta en la tabla DIM_Cuentas.

Llave foranea: columna Cuentas en la tabla FACT_Estado de resultados.

Relacion entre FACT_Estado de Resultados y DIM_Calendario.

Descripcion: la tabla FACT_Estado de resultados se conecta con la tabla DIM_Calendario
para proporcionar contexto sobre la fecha del Estado de Resultados.

Tipo de relacién: muchos a uno.

Llave primaria: columna Date en la tabla DIM_Calendario.

Llave foranea: columna Fecha en la Tabla FAC_Estado de Resultados.

Relacion entre FACT_Gastos de Operacion y DIM_Clasificacion Gastos.
Descripcion: esta relacion clasifica las cuentas contables de la tabla FACT_Gastos de
operacion en gastos del personal, gastos de alquiler, gastos de marketing y transporte.
Tipo de relacién: muchos a uno.

Llave primaria: columna Cuenta Contable en la tabla DIM_Clasificacion Gastos.

Llave foranea: columna Codigo Detalle en la tabla FACT_Gastos de Operacién.

Relacion entre FACT_Gastos de Operacion y DIM_DepreciacionesAmorti.
Descripcion: esta relacién proporciona el contexto a la tabla de FACT_Gastos de operacion
de las cuentas contables que deben ser clasificadas como depreciaciones o amortizaciones.
Tipo de relacién: muchos a uno.

Llave primaria: columna Codigo Detalle en la tabla DIM_DepreciacionesAmorti.

Llave foranea: columna Cddigo Detalle en la tabla FACT_Gastos de operacion.
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6-

Relacion entre FACT_Gastos de Operacion y DIM_Calendario.

Descripcion: la tabla FACT_Gastos de operacion se conecta con la tabla DIM_Calendario
para proporcionar contexto sobre la fecha en que fueron contabilizados los gastos de
operacion.

Tipo de relacién: muchos a uno.

Llave primaria: columna Date en la tabla DIM_Calendario.

Llave foranea: columna Fecha Corte en la tabla FACT_Gastos de operacion.

Relacion entre FACT_Gastos de Operacion y DIM_Sucursales.

Descripcion: esta relacion se realiza para dar a la tabla FACT_Gastos de operacion
informacidn extra sobre las sucursales que tienen la empresa.

Tipo de relacién: muchos a uno.

Llave primaria: columna Sucursal en la tabla DIM_Sucursales.

Llave foranea: columna Nombre Subcuenta en la tabla FACT_Gastos de operacion.
Relacion entre FACT_Gastos no Operacionales y DIM_Calendario.

Descripcion: la tabla FACT_Gastos no operacionales se conecta con la tabla
DIM_Calendario para proporcionar contexto sobre la fecha en que fueron contabilizados
los gastos no operacionales.

Tipo de relacién: muchos a uno.

Llave primaria: columna Date en la tabla DIM_Calendario.

Llave foranea: columna Fecha Corte en la tabla FACT_Gastos no operacionales.
Relacion entre FACT _Ventas y DIM_Clientes.

Descripcion: esta relacion brinda informacion adicional sobre los clientes a la tabla de
ventas.

Tipo de relacién: muchos a uno.
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Llave primaria: columna codigocli en la tabla DIM_Clientes.
Llave foranea: columna CodCliente en la tabla FACT_Ventas.
10- Relacion entre la tabla FACT_Ventas y DIM_Productos.
Descripcion: esta relacion proporciona informacion extra sobre los productos de la empresa
a la tabla de ventas, lo que nos permite realizar agrupaciones y segmentaciones para
encontrar oportunidades de negocio.
Tipo de relacién: muchos a uno.
Llave primaria: columna CodigoProducto en la tabla DIM_Productos.
Llave foranea: columna CodigoProducto en la tabla FACT_Ventas.
11- Relacion entre la tabla FACT_Ventas y DIM_Sucursales.
Descripcion: esta relacion se realiza para dar a la tabla FACT_Ventas informacion extra
sobre las sucursales que tienen la empresa.
Tipo de relacién: muchos a uno.
Llave primaria: columna StoreKey en la tabla DIM_Sucursales.
Llave foranea: columna Codigo Sucursal en la tabla FACT_Ventas.
12- Relacion entre la tabla FACT_Ventas y DIM_Calendario.
Descripcion: la tabla FACT_Ventas se relaciona con la tabla DIM_Calendario para
proporcionar contexto sobre la fecha en que fueron realizadas las ventas de la empresa.
Tipo de relacién: muchos a uno.
Llave primaria: columna Date en tabla DIM_Calendario.

Llave foranea: columna Fecha en tabla FACT_Ventas.
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4.3.2.1. Descripcion de tablas de hechos y dimensiones con sus debidos campos.
Las tablas de hechos y de dimensiones deben poseer diferentes campos necesarios para

poder agregar la informacién al modelo, por lo que se describen a continuacion:
1. Tabla FACT_Ventas.

Esta tabla contiene la informacion detallada sobre las transacciones de venta realizadas, el
nivel de granularidad debe ser por nimero de factura y producto. Esta tabla es clave para el analisis

ya que provee los ingresos y los costos de los productos permitiéndonos obtener el margen bruto.

Campos que debe de contener la tabla FACT_Ventas.

Columna Tipo de Datos Concepto
Fecha Date Debe contener la fecha en la que se realizo la venta.
Cadigo producto String Llave foranea que contendra el codigo que identifica

al producto en la tabla FACT_Productos

Cantidad Float Esta columna contendra la cantidad de productos
vendidos en la operacién; si es una devolucion debe

representarse en valores negativos.

Precio unitario Float Debe contener el precio de venta por una unidad de
producto.
Total Float Contendra el valor del total de la venta sin IVA este

valor resulta de la multiplicacion de la columna

Cantidad con la columna Precio Unitario.

Numero documento Integer Contiene el nimero del documento que respalda la
operacidn de venta ya sea factura consumidor final o

comprobante de crédito fiscal.

Costo unitario Float Esta columna contendra el costo de compra o0 costo
de produccion de una unidad del producto que se esta

vendiendo.
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Costo total Float Es el costo de los productos que se estan entregando
al cliente en esta operacion.

Cadigo sucursal String Llave foranea que permite identificar la sucursal en
la que se realiza la venta.

Cadigo cliente String Llave foranea que contiene el codigo del cliente que

pertenece la operacion. Por medio de esta columna

se crea la relacion con la tabla FACT_Clientes.

2. Tabla FACT_Gastos de operacion.

Esta tabla debe contener la informacién correspondiente a los gastos operativos de la

empresa generalmente se clasifican en gastos administrativos y gastos de ventas. Es importante

que en la columna codigo detalle se coloquen el mismo nivel de sub cuenta que se utilice en la

tabla DIM_Clasificacion gastos.

Campos que debe de contener la tabla FACT_Gastos de operacion.

Columna Tipo de Datos Concepto

Cadigo grupo Integer Codigo de rubro contable que corresponde a los
gastos de operacion, generalmente se representa por
2 digitos.

Nombre grupo String Debe contener el nombre del gasto de operacion para
todas las filas que sean de este rubro.

Caodigo cuenta Integer Codigo de la cuenta contable que contiene los gastos
de administracion y de ventas.

Nombre cuenta String Debe contener el nombre del gasto de administracion
0 gasto de venta dependiendo de la clasificacion del
gasto.

Caodigo sub cuenta Integer Primer nivel de sub cuenta, el cual clasifica los

gastos en base a la sucursal a la que pertenece.
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Nombre sub cuenta

String

Contiene el nombre de la sucursal a la que
corresponde el gasto. Los valores deben ser idénticos
al nombre de las sucursales que se encuentran en la
DIM_Sucursales debido a que se utiliza como llave

foranea.

Codigo  sub  sub

cuenta

Integer

Cadigo del segundo nivel de sub cuenta el cual
clasifica los gastos en las variables que analizaremos

por medio del modelo de inteligencia de negocios.

Nombre sub sub

cuenta

String

Contiene el nombre de las variables que se evaltan

en el modelo de BI.

Cadigo detalle

Integer

Contiene el codigo de la dltima sub cuenta que
deseamos analizar. En este punto el usuario puede
decidir qué nivel utilizar siempre y cuando sea

inferior al segundo nivel de sub cuenta.

Nombre detalle

String

Muestra el nombre que corresponde al codigo

detalle.

Saldo mensual

Float

Contiene la suma de las operaciones realizadas para
cada cuenta detalle. Es importante colocar solo el
valor de las operaciones del mes, ya que si
colocamos el acumulado estariamos generando

duplicidad de informacion.

Fecha corte

Date

Se debe colocar la fecha al cierre del mes que

corresponden las operaciones.

3. Tabla FACT_Gastos no operacionales.

Esta tabla contiene informacion relacionada con los gastos que no estan relacionados

directamente con la operacion de la empresa como lo pueden ser gastos financieros y deterioro de

instrumentos financieros.
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Campos que debe de contener la tabla FACT_Gastos no Operacionales.

Columna

Tipo de Datos

Concepto

Caodigo grupo

Integer

Codigo de rubro contable que corresponde a los
gastos de operacion generalmente se representa por

2 digitos.

Nombre grupo

String

Debe contener el nombre del gasto no operacional
para todas las filas.

Cadigo cuenta

Integer

Cadigo de la cuenta contable que clasifica los gastos
no operacionales en los rubros que la empresa

definid en su catélogo de cuentas.

Nombre cuenta

String

Debe contener el nombre que corresponde al codigo

de cuenta.

Cddigo sub cuenta

Integer

Contiene el codigo de la ultima sub cuenta que
deseamos analizar. En este punto el usuario puede
decidir qué nivel utilizar siempre y cuando sea
inferior al nivel de cuenta. Este dato no se puede

repetir en el mismo mes.

Nombre detalle

String

Muestra el nombre que corresponde al codigo

detalle.

Saldo mensual

Float

Contiene la suma de las operaciones realizadas para
cada sub cuenta. Es importante colocar solo el valor
de las operaciones del mes ya que si colocamos el
acumulado estariamos generando duplicidad de

informacion.

Fecha corte

Date

Se debe colocar la fecha al cierre del mes que

corresponden las operaciones.

4. Tabla FACT_Estado de Resultados.

Esta tabla debe de contener los Estados de Resultados de la empresa detallados

mensualmente o anualmente, Gtiles para el calculo de las razones financieras y analisis DUPONT.
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Campos que debe de contener la tabla FACT_Estado de resultados.

Columna Tipo de Datos Concepto

Cuentas String Clasifica las operaciones la empresa en ingresos,
otros ingresos, costos, gastos, depreciacion, entre
otros gastos.

Sub cuenta String Clasifica las cuentas a un mayor nivel de detalle
como lo es ventas, costo de ventas, gasto de personal,
alquileres, etc.

Afo Date Fecha del Estado de resultados generalmente sera al
31 de diciembre de 20XX, sin embargo, se puede
colocar fechas mensuales o anuales como el usuario
desee.

Monto Float Contiene el valor de los saldos acumulados de las

cuentas que componen el estado de resultados

5. Tabla FACT_Balance General.

La tabla debe de contener los Balances Generales de la empresa detallados mensualmente

0 anualmente, con su debida codificacion del catalogo de cuentas.

Campos que debe de contener la tabla FACT_Balance general.

Columna Tipo de Datos Concepto
Clase String Clasifica las cuentas del balance general en activo,
pasivo y patrimonio
Cuenta String Clasifica las cuentas del balance general en activo
corriente, activo no corriente, pasivo corriente,
pasivo no corriente y patrimonio.
Sub Cuenta String Clasifica las cuentas a un nivel de detalle

correspondiente a los grupos de cuentas del catalogo
contable ejemplo: efectivo y equivalentes de

efectivo, cuentas por pagar a proveedores, etc.

135



Afo Date Fecha del balance general generalmente sera al 31 de
diciembre de 20XX, sin embargo, se puede colocar
fechas mensuales o anuales como el usuario desee.

Monto Float Contiene el valor de los saldos acumulados de las
cuentas que componen el balance general.

6. Tabla DIM_Clientes.

Esta tabla contendra informacion sobre los clientes, con el objetivo de ayudarnos a entender

el comportamiento por medio de las diferentes agrupaciones que aporta.

Campos que debe de contener la tabla DIM_Clientes.

Columna Tipo de Datos Concepto
Codigocli Integer Llave primaria que identifica de manera Unica al
cliente.
Cliente String Nombre con el cual se registr6 al cliente en el
sistema.
Departamento String Departamento de residencia del cliente.

7. Tabla DIM_Sucursales.

Esta tabla contiene informacion sobre las diferentes sucursales de la empresa, nos permite analizar

la rentabilidad del negocio desde diferentes perspectivas por ejemplo determinar si es mas rentable

la tienda online que las tiendas fisicas.

Campos que debe de contener la tabla DIM_Sucursales.

Columna

Tipo de Datos

Concepto

StoreKey

Integer

Llave primaria que identifica de manera Unica a la

sucursal.
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Departamento String Departamento donde se encuentra ubicada
fisicamente la sucursal.

Latitud departamento Float Latitud correspondiente al departamento de la
sucursal.

Sucursal String Nombre de la sucursal. Debe coincidir con los
nombres de las sucursales de los gastos del
catadlogo contable debido a que se utiliza como
relacion.

Empleados Integer Cantidad de trabajadores que tiene la sucursal.

Area Float Tamarno de la sucursal en metros cuadrados.

Tipo tienda String Se debe colocar si la tienda es fisica o una tienda
en linea.

Porcentaje gasto Se debe colocar el % de gasto financiero que le

financiero Float corresponde a cada sucursal. El valor debe estar
entre 0y 1.

8. Tabla DIM_DepreciacionesAmorti.

Esta tabla de dimension se utiliza para clasificar los gastos de la empresa que corresponden

a depreciaciones y amortizaciones, los codigos contables deben ser del mismo nivel que los que se

colocaron en la columna codigo detalle de la tabla FACT_Gastos operacionales.

Campos que debe de contener la tabla DIM_DepreciacionesAmorti.

Columna Tipo de Datos Concepto
Caodigo detalle Integer Codigo segun catalogo contable. Esta cuenta debe
coincidir con el ultimo detalle utilizado en la tabla
FACT_Gastos de operacion.
Tipo String Se debe clasificar la cuenta en base a su naturaleza.

Los wvalores permitidos son: depreciacion o

amortizacion.
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9. Tabla DIM_Clasificacion gastos.

Esta tabla de dimension se utiliza para clasificar los gastos de la empresa que corresponden

a gasto del personal, alquileres, publicidad, etc. Estos codigos contables deben ser del mismo nivel

que los que se colocaron en la columna codigo detalle de la tabla FACT_Gastos operacionales.

Campos que debe de contener la tabla DIM_Clasificacion gastos.

Columna Tipo de Datos Concepto
Clasificacion Integer Clasificacion que posee la sub cuenta, entre los
gastos cuales se encuentran los gastos del personal,
alquileres, publicidad, transporte, etc.
Cuenta Contable String Cadigo de la sub cuenta. Esta cuenta debe coincidir

con el ultimo detalle utilizado en la tabla

FACT_Gastos de operacion.

10. Tabla DIM_Productos.

Esta tabla contendra informacién adicional sobre los productos que vende la empresa, lo

gue nos permitira analizar los margenes de utilidad desde diferentes perspectivas.

Campos que debe de contener la tabla DIM_Productos.

Columna Tipo de Datos Concepto
Cddigo producto Integer Llave primaria que identifica de manera Unica al
producto.
Nombre producto String Nombre con el cual se identifica el producto. Se

recomiendo al usuario utilizar una version corta

del nombre para visualizar de mejor manera los

gréaficos.
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Segmento String Clasificacion del producto para este ejemplo se
clasificaron en economico, gama media Yy
premium, pero el usuario es libre de escoger sus
clasificaciones para esta columna.

Categoria String Categoria que agrupa al producto, el usuario es

libre de escoger las categorias que desee.

11. Tabla DIM_Calendario.

Esta tabla es generada automaticamente por medio de codigo DAX y lo que hace es generar una

serie ininterrumpida de fechas del modelo que se ha realizado. En inteligencia de negocios es

indispensable tener la tabla de fechas para poder realizar analisis de inteligencia de tiempo y las

gréaficas que se muestren en el modelo sean de facil comprension.

Campos que debe de contener la tabla DIM_Calendario.

Columna Tipo de Datos Concepto

Date Date Es la llave primaria que genera Power Bl para la
tabla de fechas y contiene una serie de fechas por
dia y que no se repiten.

Afo Integer Contiene el valor del afio que corresponde a la
fecha de la fila que se evalua.

Trimestre String Clasifica cada una de las filas de la tabla de fechas
en el trimestre al que corresponde.

Mes String Esta columna extrae el nombre del mes de la fila

que se esta evaluando.
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4.3.3.2. Descripcion del proceso de carga de datos en las tablas de hechos y
dimensiones.

Se detallan dos enfoques utilizados para la implementacion del modelo de inteligencia de
negocios desarrollado. EI primero se basa en la lectura de la informacion desde archivos de
Microsoft Excel y el segundo utiliza una conexion directa a un data warehouse construido en
PostgreSQL (EI modelo esta disefiado para poder cambiar el origen incluso a un data warehouse

construido en otro lenguaje).

Se desarrollaron dos tipos de carga los datos con el propdsito de generar flexibilidad,
permitiendo tanto su implementacion a empresas con recursos limitados y que no puedan
permitirse realizar una implementacién de un data warehouse que es un enfoque mas

automatizado.
1. Modelo con conexion a archivos de Excel.

Este modelo obtiene la informacion desde archivos de Excel lo que permite flexibilidad en
la carga de datos, siendo mas adecuado para entornos donde no existe un data warehouse y no es
posible realizar una inversion en uno. Proporciona la posibilidad de usar el modelo en empresas
COn escasos recursos, sin realizar una inversion monetaria permitiéndoles probar los beneficios de
un modelo de BI, para que posteriormente se decida si los beneficios obtenidos compensan la

inversion en un data warehouse y realizar la migracion.

Para la carga de los archivos de Excel se utilizaron dos métodos, uno para las tablas que
contendran muchas filas de registros y otro para las tablas que contienen pocos registros, con este
método eliminamos la limitante de 1 millon de filas méximas que permite Microsoft Excel

permitiendo cargar toda la informacion necesaria.
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A continuacion, se describen los pasos para acceder a la carpeta que contiene los archivos

de Excel, los cuales incluyen los campos requeridos para alimentar el modelo de inteligencia de

negocios.

Paso 1. Descargar la carpeta en la siguiente direccion:

https://drive.google.com/file/d/ITUNRXKnNGCbPhpC1hixjrWCurWiKcGm8xN/view?usp=sharing

Paso 2. Se nos muestra una carpeta con extension “.rar”; el cual debemos de descomprimir.

Realizar doble click en el archivo y seleccionar el botdn de “extraer en”.

B Modelo de Datossar (copia de evaluscion)

Archivo jerramientas  Favoritos Opciones  Ayuda
’ 1T \® @ 8 § =
( = A
ﬁ Ej l, o \ \& E ,
Afadir | Extraer en ) Comprobar Ver Eliminar  Buscar Asistente Informacdn | Buscar virus Comentario Proteger auto extralble
B Modielo defilstosrar - archivo RAR, tamado descompnmido 177,008 bytes
Nombre Tamaho Compnmido Tipo Modificado CRC32
- Carpeta de archivos
Modeio de Datos 177008 138062 Carpeta de archivos 71/9/2024 201

En la ventana que se desplegara se debe seleccionar la carpeta Disco Local (C:), y luego

en el boton aceptar.

¥ Carpeta y opciones de extraccidn ? x

General Avanzado Opcicnes

Carpets de destno (4 no existe, se creard) Mostrar
G Nuava carpata
Modo de actualizaciin

B Escritono
© extraer y reemplazar L Descarges
) Extraer y actualizar ¥| Galesia
) Sclo actuskzar + @ C - Personnl

- 4 Documentos

Modo sobrescribir | Descargas
© Confirmar sobreascriura 4+ i Escritonio
) Sobrescribir sin confirmaccn i PN Im3genes
Mesica
) Omitr ficheros axstentes
B Videos

J Renombrar autematicaments

Varnos

[ ] consenvar ficheros dafiados e
(] Mostrar ficharos en &l Explocador i Red

Guacdar opoones

Aceptar | Cancelar Ayucta
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https://drive.google.com/file/d/1UNRXKnGCbPhpC1hlxjrWCurWiKcGm8xN/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1UNRXKnGCbPhpC1hlxjrWCurWiKcGm8xN/view?usp=sharing

Tablas con carga desde carpeta.

Este método permite cargar datos de carpetas enteras a Power Bl consolidando todos los
archivos que se encuentren dentro de esa carpera, para cada archivo cargado se mostrara una
pestafia que pueden ser modificados a través de procesos de ETL. Para este modelo se necesitan
tener los siguientes archivos en formato Excel, el cual cada archivo posee sus propios campos que
se han explicado en el apartado de “descripcion de tablas de hechos y dimensiones con sus debidos

campos”
» FACT Ventas.

Para cargar la informacion sobre las ventas almacenadas en carpetas a Power Bl se deben

seguir los siguientes pasos.
Paso 1. Abrir la siguiente ruta C:\Modelo de Datos\Ventas.
Paso 2. Asegurarse que el archivo que se colocara esta en formato Excel(.xIsx).

Paso 3. Pegar los archivos de Excel en la ruta. Se recomienda pegar un archivo de ventas
por cada mes y etiquetar el archivo con el nombre ventas + mes + afio, esta es una recomendacion
ya que el modelo reconocera el archivo sin importar el nombre siempre y cuando este dentro de
esta carpeta. Tener en cuenta que el proceso de ETL se puede realizar antes de cargar los datos al

Power BI, realizando todas las modificaciones en los archivos de Excel.

Se muestra la carpeta que contendra los archivos de Excel de las ventas, el cual Power Bl lo

reconocera facilmente a través de este método.
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C ) > Fsteequipp > Discolocal (G) > ModelodeDatos >  \entas

T Ordenar = see

3 N ¥ i 1 1 n ar

B2 Ventas Abeil 2023 272024 1428 Hoja de ) 343 X
02 Ventas abril 2004 272004 142 + ir 30 341 KE
B ventas agosto 2023 ! ¢4 fcua da A 333 #
B2 Ventas diciemare 2023 4 AL I0ph e €4 443 ¢
81 Ventas Enero 2023 1702024 1426 o de ca ) 8 4a3 K
@ yentas enera 2024 ) 1428 Haia de 433 ¢
03 Vontas Febreso 2023 } L4 Houa dit ¢A 351 K
B Ventas febrero 2024 72024 1420 Ico die

82 Ventas julio 2022 27112024 1420 i de

8l ventas Juno 2023 )17k 14 4 i¢ o 344 )
3 Ventas Marzo 2023 ' 24 1420 Hode do cliako 3 PR
B Ventas marzo 2024 Y2024 14 o4 dit

82 Ventas Mayo 2023 ) L 142 Hoss de o 223 ¢
82 ventas nowlembre 2023 ) s 14 Howa di 343
B3 Veatas ochbre 2023 IT/VE0Z4 1428 Hioia O

Bl Ventas septiembre 2023 y 124 14.2 (000 Ae CAIOO 43 X

» FACT_Gastos de Operacion.

Para cargar la informacidn sobre los gastos operacionales a Power Bl se deben seguir los
mismos pasos que “FACT_Ventas”, solo cambia la ruta en que se deben de colocar los archivos,

ruta C:\Modelo de Datos\Gastos de Operacion.

&) J > Esteequipo > Discolocal (C) > Modelode Datas > Gastos de Operacion
Te Ordenar = Ver e
83 Gastos oe Operacon0 2023 N/2028 0104 . ,

83 Gastos e Dperacond 2024
B4 Gastos ge Operacond2 2023
B4 Gastos o Dpetacant2 2024
B Gartis o Dpetacondi2igi
B Gartos ow Opersconai 204 & 4 !
Ol Garton de DperaconM2023 s 4 . ¥
Bl Gastos ve OperacanM2024
0l Gastos de Operaconi2023
05 Gastos ce Operacons2024
0l Gastos ce Dperacons2023

02 Gastcs ce Operaconds2i24 (7 1 3 1 3NE

B4 Gasios ce DperacondT2023 X a 0¢ . X
B4 Ganles ce Opsracond7 2024 . 1 v oo \
Bl Gavios ge Operaconi202) y s ) e X
02 Gastos de Opetacond2023 4010 b . L

143



» FACT _Gastos no operacionales.

Para cargar la informacion sobre los gastos no operacionales se deben seguir los mismos
pasos que “FACT_Ventas”, solo cambia la ruta en que se deben de colocar los archivos, ruta

C:\Modelo de Datos\Gastos no operacionales.

Este oquipo > Disco local (C) Modelo de Datos > Gastos no Operacionales

operacionales sepliembeel.

Tablas con carga desde archivo de Microsoft Excel.

Este método permite cargar datos desde una hoja de Excel en especifico, es importante
mencionar que los archivos a utilizar son los que se proporcionaron anteriormente, que se
encuentran en la carpeta “modelo de datos” que poseen los campos necesarios que debe de

contener cada archivo de Excel.

Este tipo de carga es adecuado para las tablas de Dimensiones e incluso para algunas tablas
de hechos las cuales cuentan con poca informacion y que la actualizacion de la informacion es
poco frecuente, las tablas que se utilizaran para este método de carga de informacion son las

siguientes:
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» DIM_Productos.

Para cargar la informacion sobre la tabla de dimension de productos se deben seguir los

siguientes pasos.

Paso 1. Abrir la siguiente ruta C:\Modelo de Datos\Productos\Productos.xIsx.

Paso 2. Completar los campos requeridos segun el formato recomendando en el archivo de

Excel, el cual quedaria de la siguiente manera:

—T
X" mamoguardade @ Bl 9 -~ < Productos v

e

rchivo Inicio  Insertar Dibujar Disposicion de pdgina  Férmulas  Datos  Revisar

CodigoProducto

CodigoProdud NombreProducto Segmento SubCategoria Categoria

1 LAPICEROS ECONOMICO LIBRERIA

2 SMARWATCH PREMIUM TECNOLOGIA
3 AURICULARES PREMIUM TECNOLOGIA
4 HUMIFICADOR PREMIUM HOGAR

5 BILLETERAS GAMA MEDIA DAMAS

6 BOLSOS GAMA MEDIA DAMAS

7 MARIO KARTJUEGO PREMIUM VIDEO JUEGOS

» DIM_Clientes.

Para cargar la informacion sobre la tabla de dimension de clientes se deben seguir los

siguientes pasos.
Paso 1. Abrir la siguiente ruta C:\Modelo de Datos\Clientes\Clientes.xIsx.

Paso 2. Completar los campos requeridos segun el formato que se muestra en el archivo de

Excel.
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X Autoguardado () |£) v v Clientes v

Archivo Inicio Insertar Dibujar Disposicion de pagina Formulas Datos Revisar

Portapapeles & Fuente [ Alineacion [

fa. Cliente

codigocli - |Cliente Departame ~ D
2 1 PRUEBA 1 S.A. DE C.V. SAN SALVADOR
3 2 PRUEBA 2 5.A. DE C.V. SAM SALVADOR
4 3 PRUEBA 3 5.A. DE C.V. SAM SALVADOR
) 4 PRUEBA 4 S.A. DE C.V. SAN SALVADOR

» DIM_Sucursales.

Para cargar la informacion sobre la tabla de dimension de sucursales se deben seguir los

siguientes pasos.

Paso 1. Abrir la siguiente ruta C:\Modelo de Datos\Sucursales\Sucursales.xIsx.

Paso 2. Completar los campos requeridos en el archivo de Excel.

o @ B ©- - Sucssales « Guardado en Este PC v

Archive  Inicio  Insertss  Dibujar  Disposicion de paging  Formulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuds

[Caibet g AN | E == B | [cene

"g"g. NK . §=|[[He|OwAs | EEEEE = g Formats Ot foemato Estl

Departamento LatitudDepart LongitudDepa Sucursal Empleados TipoTiends  Porcentaje gasto Finacwro
1 La Libertad 13.488313 -89.32222 Santa Tecla 31 560 Fisica 25%
2 San Salvador 13.68935  -89.18718 San Benito 25 700 Fisica 25%
3 Onlime 0 0{93_"1?_’.__ 20 25 OnLine 50%

L StoreKey
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» DIM_DepreciacionesAmorti.

Para cargar la informacion sobre la tabla de dimension de depreciaciones y amortizaciones

se deben seguir los siguientes pasos.

Paso 1. Abrir la siguiente ruta C:\Modelo de Datos\Clasificacion Gastos\clasificacion

depreciaciones y amortizaciones.xIsx.

Paso 2. Completar los campos recomendados en el archivo de Excel.

L] Astogaardacko ’ g - CLASIFICACON DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIO. « Guardado e Este PC v

Archivo Inico  Insertar Owbujar  Disposicion de pagina  Formulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda

4 B

EsEas § - % o[ g | Sfome

4202030603 DEPRECIACION
4202020603 DEPRECIACION
4202010603 DEPRECIACION
4202030702 AMORTIZACION
4202030701 AMORTIZACION
4202030608 DEPRECIACION
4202030607 DEPRECIACION
4202030606 DEPRECIACION

» FACT _Estado de Resultados.

Para cargar la informacion sobre la tabla de dimension del estado de resultados se deben

seguir los siguientes pasos.

Paso 1. Abrir la siguiente ruta C:\\Modelo de Datos\Estados Financieros\ER Y BG.xIsx,

seleccionando la hoja Estado de Resultados.

Paso 2. Completar los campos recomendados en el archivo de Excel.
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CUENTAS
Ingresos
Ingresos
Otros Ingresos
Otros Ingresos
Costos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Gastos
Depreciacion
Otros Gastos
Otros Gastos
Otros Gastos
Impuestos

.SUB CUENTA

\entas netas

Otros ingresos

Ingresos financieros

Otros gastos (ingresos), neto
Costo de ventas

Gasto de personal
Alguileres

Honorarios y profesionales
Publicidad

Mantenimiento

Agua y energia electrica
Cuentas incobrables
Empaque y otros materiales
Comisiones tarjetas de credito
Telecomunicaciones
Papeleria y utiles

Vigilancia

Donaciones

Seguros

Impuestos municipales

Programas lealtad - rombos de oro

Depreciacion y amortizacion

Gastos por proyecto reestructuracion

Gastos financieros

Contribucion especial plan de seguridad ciudadana

Impuesto sobre la renta

Estado de Resultados Cuentas

» FACT Balance General.

BALANCE GENERAL

ANO

31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022

MONTO
274,133,973.00
14,223,763.00
1,343,455.00
5,024,415.00
187,697,693.00
43,940,996.00
12,051,290.00
8,466,699.00
7,310,751.00
9,710,597.00
3,282,659.00
0.00
1,384,207.00
1,760,018.00
1,001,783.00
585,278.00
572,579.00
420,217.00
348,192.00
179,535.00
0.00
4,858,567.00
0.00
6,747,174.00
0.00
2,788,223.00

Para cargar la informacion sobre la tabla de dimensidn del balance general se deben seguir

los siguientes pasos.

Paso 1. Abrir la siguiente ruta C:\\Modelo de Datos\Estados Financieros\ER Y BG.xIsx,

seleccionando la hoja Balance General.

Paso 2. Completar los campos recomendados en el archivo de Excel.
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ACTIVO
ACTIVO
ACTIVO
ACTIVO
ACTIVO
ACTIVO
ACTIVO
ACTIVO
i ACTIVO
ACTIVO
ACTIVO
PASIVO
PASIVO
PASIVO
3l PASIVO
PASIVO
PASIVO
PASIVO
il PASIVO
PASIVO
PASIVO
PASIVO
PASIVO
PASIVO

CLASE

CUENTA
ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE

PASIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE
PASIVO NO CORRIENTE

ol PATRIMONIO PATRIMONIO

PATRIMONIO PATRIMONIO

Estado de Resultados

SUB CUENTA
Efectivo y equivalentes de efectivo
Cuentas por cobrar & chentes
Cuentas por cobrar a compafias relacsonadas
Prestamos por cobrar a compafifas relacionadas
Inventarios - neto
Porcion de cuentas por cobrar & largo plazo
Inversiones en subsidiarias
Inmuebles, inst, en propiedad de terceros - neto
Activos intangibles, neto
Impuesto sobre la renta diferido - Activo
Otros activos
Prestamo bancario a corto plazo
Porcion de prestamos bancarios por pagar a L.P,
Cuentas por pagar & proveedores
Cuentas por pagar @ compaiias relacionadas
Prestamos por pagar compafiias relacionadas
Programas de lealtad y promocion
Certificados de regalo
Dividendos por pagar
Beneficios a empleados por pagar
Impuestos sobre la renta por pagar
Otras cuentas por pagar y gastos acumulados
Prestamos bancanios por pagar a largo plazo
Impuestos sobre la renta diferido - pasivo
Capital social
Capital social pagado en excesa

Cuentas

2. Conexion a un data warehouse.

BALANCE GENERAL -

ANO
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022
31/12/2022

10,070,569.00
61,968,818.00
23,550,905.00
7.521,453.00
50,472,418.00
2,638,427.00
2,104,843.00
15,470,652.00
13,347,775.00

5,714.00

10,236,588.00
27,771,160.00
11,351,393.00
48,065,000.00
484,857.00
1,569,502.00
2.00
1,130,939.00

13,210,796.00
27,612,250.00
1,520,622.00
33,789,333.00
39,543.00

Este método de conexion a un data warehouse es una solucién avanzada que permite

gestionar de manera mas eficiente grandes volimenes de datos y realizar andlisis en tiempo real,

permitiendo una toma de decisiones mas efectiva y oportuna.

Para la conexion a este método se requiere la creacion de las vistas SQL que contenga la

informacioén que se explica en la “descripcion de tablas y campos” que muestra la informacion
fe 1 la“d de tabl ” tra la infq ue

lleva cada una de las columnas, asi como el tipo de datos que debe contener.

Para la conexion a este método se deben crear las siguientes vistas SQL.:

» DIM_Productos.

» DIM_Clientes.

» DIM_Sucursales.

149



DIM_DepreciacionesAmorti.
DIM_ClasifionGastos.
FACT_Estado de Resultados.
FACT_Balance General.
FACT_Ventas.

FACT_Gastos de Operacion.

vV VvV VvV V¥V ¥V V VY

FACT_Gastos no Operacionales.

Debemos cambiar el origen de la base de datos actual hacia la base que contenga las vistas

SQL, el cual se describe a continuacion:

Pasol. En el panel de inicio de Power BI, seleccionar el recuadro transformar datos, luego

dirigirse a la opcion Configuracién de origen de datos.

¥ Filtro

Unlidag Biryta
3270506 mal

Paso 2. Seleccionar la base de datos “localhost;ModelolnteligenciadeNegociosUES” y

luego dar clic en cambiar origen.

150



Configuracién de origen de datos
rinistre lo corfiguracian de los origenes de datos a los que = ha coneclado mediante Power 81 Desktop

@ Origenes do Aatas en ol archibo actua Permisos g lohel

I ualhost ModeiolntefigendadeNegociosEs

Cambiar origen.. Exportar PEIDS Editar permisos... Borrar permisas | ~

Paso 3. Ingresar el nombre del servidor a utilizar y el nombre de la base de datos.

Base de datos PostgreSQL

Servidor

[Jocainost |

Base de datos

ModelointeligenciadeNegociosUESs

I Opciones avanzadas

Paso 4. Ingresar nombre de usuario y contrasefia de su base de datos.

— dase de dates Postgresal

Base de datas ocalhost: ModeiointeligenciadeNeqociosUES

Nombre de usuano

; postgres

ontrasena

Guardar Carcolar
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Con estos pasos el modelo de inteligencia de negocios quedaria configurado al método de
conexion a un data warehouse, el cual contiene la misma informacion que el método de carga

desde archivos de Excel.

4.3.3.3. Modelo de inteligencia de negocios en Microsoft Power BI.

Se muestra el modelo de inteligencia de negocios que busca optimizar la toma de
decisiones de las empresas del sector retail desarrollado en la plataforma de Power BI. EI modelo
integra multiples fuentes de datos y permite la conexion a un data warehouse si se desea,

proporcionando una plataforma integral para el analisis de la rentabilidad.

El modelo estd disefiado para ofrecer una vision clara y comprensiva del rendimiento
financiero de la empresa. Por medio de graficos interactivos de cada uno de los puntos claves del
estado de resultado, facilitando la identificacion de patrones, tendencias y areas donde debemos

enfocar los recursos, para impactar de una manera mas eficiente la rentabilidad.

Se proporciona el enlace de acceso al modelo de inteligencia de negocios, el cual esta
conectado a archivos de Excel, titulado, “Modelo Inteligencia de Negocios Retail v2.pbix”.

https://drive.google.com/file/d/1ro w4LCwPz2nmT-rjZ7103IWxFBAQp3ag/view?usp=sharing

Asimismo, se proporciona el enlace de acceso al modelo conectado a un data warehouse,

titulado “Modelo Inteligencia de Negocios Retail SQL.pbix”.

https://drive.google.com/file/d/14E094HXIGNOQKuUY FMtTX9B48LQY IKBUWZz/view?usp=shari

ng
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https://drive.google.com/file/d/1ro_w4LCwPz2nmT-rjZ7iO3lWxFBAQp3g/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/14Eo94Hxl6NQKuYFMtTX9B48LQYIKBUWz/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/14Eo94Hxl6NQKuYFMtTX9B48LQYIKBUWz/view?usp=sharing

Se detallan las distintas pestafias del modelo de inteligencia de negocios cargado en la

herramienta Microsoft Power BI.

Pantalla de Inicio del Modelo.

Rentabilidad por

Estado de Resultados
Sucursal

Balance General Razones Financieras

Andlisis DUPONT

Esta pagina del informe es la primera pantalla que veremos al ingresar al modelo de
inteligencia de negocios. Estd compuesta por 5 botones de navegacion los cuales nos

proporcionaran acceso a un analisis especifico, los cuales detallamos a continuacion:
1. Estado de Resultados.

En esta pagina del informe podremos visualizar un estado de resultados el cual incluye
andlisis vertical y un detalle de la informacién que compone cada uno de los rubros del estado

financiero.
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Ventas

Andlse
$176.26 mil v

Trimestre Mes
Costo de Ventas

$54.55 mil ' Ventas por TipoTienda Venlas por Segmento
Utitidad Bruta
$121.72 mil

Gasto de Personal
$45.76 mil

Alquileres
13.42 mil

Marketing
$15.26 mil

fransporte
9.12 mil

Otros Gastos Opera
$37.33 mil
EBIT
$0.82 mil
Gastos Financier
$0.05 mil
UAI
$0.77 mil

Depreciacan y Amori

$0.46 mil

EBITDA

$0.36 mil

Categoria

.

Ventas por Departamento

Ventas en $ por Categoria

i=:
=mEEEm: -

Ventas por Mes

Ventas por Sucursal

74
1741
1744 4
Totst $176262.80 5230 LEERL

P

El Estado de Resultado se analiza en 13 rubros los cuales son ventas, costo de ventas,
utilidad bruta, gasto de personal, alquileres, marketing, transporte, otros gastos operativos, EBIT,
gastos financieros, UAI, depreciaciones y amortizaciones y EBITDA. Pero antes de describir cada
uno de los uno de los rubros que lo componen, se explica como sacarle el mejor provecho a esta

pagina del informe ya que se puede interactuar de manera automatizada.

En la parte izquierda de la pagina, se muestran los 13 rubros que componen el analisis del
estado de resultados del modelo, que al seleccionarlos se muestra en color verde, es decir que la

informacidn que se muestra a la derecha pertenece al rubro que se ha seleccionado.
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Costo de Ventas por Segmento

Costo de Venta on $ por Categonia

- -

Coslo de Ventas por Departamento

Costo de Venta
ss4ssmit 0 g,

A Brlts e
$121.72 mil

oslo de Ventas por TipoTienda

Gasto de Personal

$45.76 mil

Alguileres

13.42 mil

Marketing
$15.26 mil

Costo de Ventas per NombireProducto

Transporte

9.12 mil

Otros Gastos Opera

§37.33 mil

EBIT
$821.69

l \I

Gaslos Finance: (En 1
(En blanco)

Costo de Ventas por Mes biciie ko thd v Eemiidic

UAI
$821.69

epraciocion y Amn
$457.10
EBITOA

$364,59

AN A e . -
B lwa i o1 i
—e . e r - x g ez oc - o U

En la parte superior de la pagina, se muestra un panel o tarjetas de visualizacion que nos
permiten seleccionar el tipo de tienda, ya sea fisica u online; la categoria, el tipo de articulo que se
desea analizar; muestra el trimestre a analizar, los meses y el afio, al seleccionar cada una de estas
tarjetas como el usuario desee de esa misma manera van cambiando los gréficos de visualizacion;

adicional posee una tarjeta denominada “Ment” que nos dirige a la primera pagina del modelo.

Mes 4 Afo 4
Todas - 2024 -

En la parte derecha de la pagina del informe se muestran diferentes graficos de

TipoTienda g Categoria A Trimestre

Todas . Todas v Todas

visualizaciones, mostrandonos los resultados del rubro que se ha seleccionado y de las opciones
marcadas en las tarjetas, el cual no siempre se mantendran los mismos graficos si no que al
seleccionar los rubros, se mantendran las mismas graficas, pero otros cambiaran. Lo interesante

de obtener este tipo de visualizaciones que al seleccionar parte de cualquier grafico cambian de
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manera interactiva todas las demés graficas. Por ejemplo, al seleccionar en la representacion
grafica de la utilidad bruta por tienda en la parte del grafico por tienda fisica, se resalta con un
color mas intensa la parte seleccionada y de igual manera cambian todas las demas graficas

mostrandonos solo los resultados de la tienda fisica, tal como se muestra en la siguiente imagen:

[ Utilidad Bruta por TipoTienda

Utilidad Bruta por Segmento

Utilidad Bruta por Departamento

Online ECONOMICO
$35.0. (28, 516,31 ... (18.83%)
PREMILM
Fisica GAMA MEDIA :5 4J”__;, -
$86.64 ... (71,19 $25.99 ... (30%) T $Om 450 m
Utilidad Bruta en % por Categoria Utilidad Bruta por NombreProducto
@ Utilidad Bruta @ %tAcumuladodeUB .
anico nrc I 2o
I \LCOHOL GE .
g 89.79 % 2549 % - accoroL e [ 55
$20m TR 80,80 % Fumpas ceLuL... [ 34 m
monoroLy JU... [ 54 mi
2= [ .
0m — - - - - cetAr v [ 34 mi
& @ L5 RC S SR sieteras [ 55 m
Categoris 0 mi $10 mi £20 mi
Utilidad Bruta por Mes Sucursal  Utilidad Bruta Ado Ant.  Variacién g
@ Utilidad Bruta = Utilida Bruta PY X = -
San Benito $52,106.36 $163,805.92 (5110,699.56) -&7
Santa Tecla $33537.87  $58837.62  ($2520075) -4t
$26.40K Total $86,644.23 5$222,643.54 (5135999.31) -61
R S16.62K
5B23K  s7s9k 066K seo3k 823K
| | |
ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
A

Son de las ventajas de poder automatizar la informacién que genera la empresa en un
modelo de inteligencia de negocios, que tan solo con ir seleccionando algunas de las opciones va
cambiando toda la informacién de manera automatica y de facil comprensién para que se puedan

tomar mejores decisiones que contribuyan al mejoramiento de las empresas.
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> Ventas.

Esta pagina esta compuesta por 7 graficos los cuales describiremos a continuacion:

| Trimestre | Mes

Venlas por Segmento

Costo cde Ventas
$54.55 mil
Utilidad Bruta
$121.72 mil
Gasto de Personal
$45.76 mil

Ventas por TipoTienda Ventas por Departamento

imu

Alquileres

13.42 mil

Marketing
$15.26 mil

Transporte

9.12 mil
Otros Gastos Opera =
$3733mil *
EBIT .
$0.82 mil =

Ventas en $ por Categoria

!g..
= || e

Gastos Financier

EBITDA

$0.36 mil

0.05 mil
$ Ventas por Mes Ventas por Sucursal
UAL \ \
$0.77 mil
T4
Depreciacdn y Amoetn —ro. ™ N a0t 2
$0.46 mi 'R B l I
1 B

Totst $17626280 5230 53370

Ventas por tipo de tienda: este grafico agrupa las ventas de la empresa en tiendas Fisicas
y tiendas Online, lo que permite identificar rapidamente las preferencias de los clientes. Este
analisis se puede combinar con el margen de cada tienda y lanzar promociones o publicidad
basados en que segmento es mas rentable y tratar de llevar la mayor cantidad de clientes hacia ese

segmento.

Ventas por segmento: se agrupan las ventas segun la clasificacion de los productos ya sea
economicos, gama media y premium, visualizando la tendencia de los clientes hacia un

determinado segmento y en base a eso poder buscar nuevos productos que ofrecer.

Ventas por departamento: se muestran las ventas agrupadas por departamento, es decir

si se tienen 2 tiendas en un mismo departamento se agruparan dentro de un mismo departamento,
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permitiendo identificar en qué departamento del pais debemos orientar nuestros recursos en aras

de aumentar las ventas.

Ventas por categoria: este grafico agrupa las ventas en las categorias de los productos,
ademas integra un porcentaje acumulado del total de las ventas lo que nos permite identificar el

80/20 de las categorias y enfocarnos en las categorias mas importantes.

Ventas por producto: se muestra un desglose de las ventas por producto para expandir el
analisis de las ventas por categoria y profundizar en cada uno de los rubros, gracias al filtro cruzado

de Power BI.

Ventas por mes: el grafico permite ver la tendencia de las ventas a lo largo del afio, con
esto se pueden determinar estacionalidades. Adicionalmente cuenta con la informacion para cada
mes del afio anterior, logrando en una sola grafica comparar el afio actual con el anterior (los meses
con ventas menor que el afio anterior se mostraran en color rojo), ver la tendencia actual y del afio
anterior, proporcionando una idea de como puede terminar el afio actual y asi prepararse para los

puntos altos de ventas.

Ventas por sucursal: se muestra la informacion por cada una de las sucursales de la
empresa, mostrando sus ventas tanto en doélares como en nimero de ventas y nos da un ticket

promedio.
» Costo de ventas.

Al seleccionar el rubro de costos de ventas automaticamente nos cambia toda la

informacién de los gréaficos.
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Ventas

$176.26 mil

Costo de Venta
109 %
$54.55 mil Costo de Ventas por TipecTienda Costo de Ventas por Departamento

Utilidad Bruta
$121.72 mil

Gaste de Fersona

$45.76 mil

Alquileres
13.42 mil

Marketing
$15.26 mil

Transporte

9.12 mil

Costo de Yenta an % por Categonia

.- ‘. ‘
AN |

Oires Gastos Dpera

$37.33 mil °

EBIT
$0.82 mil

Gastos Financie

50.05 mil

Caosto de Venlas por Mes Costo gde Venta Promedio por Producto

UAI
S0.77 mul

Ueprecmcon y Amo:
$0.46mil '

EQITOA

$0.36 mil

Costo de ventas por tipo de tienda: este grafico agrupa el costo de venta de los productos
de la empresa en tiendas fisicas y tiendas online. lo que permite identificar facilmente que tienda
genera un mayor costo de ventas, si bien es cierto que el costo del producto va relacionado a el
producto en si y no al canal de distribucién esta grafica permite identificar en que productos es

mas conveniente buscar ahorros.

Costo de ventas por segmento: se agrupa el costo de venta segun la clasificacion de los

productos ya sea econdmico, gama media y premium.

Costo de ventas por departamento: el grafico de barras muestra el costo de ventas

agrupado por departamento.

Costo de ventas por categoria: se agrupa el costo de venta en las categorias de los
productos, ademas integra un porcentaje acumulado del total de los costos de ventas por cada
categoria lo que permite identificar el 80/20 de los costos y de esta manera enfocar los recursos en

optimizar los productos que mayor costo de venta generan.
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Costo de venta por producto: en este grafico podemos ver el costo de venta total de cada

producto.

Costo de venta por mes: muestra la tendencia del costo de venta de los productos por mes,
permitiendo identificar puntos altos de costo y en base a esto iniciar un andlisis de que productos

son los que generan esos puntos altos o las disminuciones.

Costo de venta promedio por producto: en esta tabla se muestra la informacion sobre el

costo promedio de venta por cada producto.

> Utilidad bruta.

Ventas
$176.26 mil

Costo de Ventas

$54.55 mil

Utilidad Bruta
s121.7z2mu %

Gasto de Personal

$45.76 mil

Utilidad Bruta por TooTienda Utilidad Bruta por Segmento Utilidad Brusta por Departamento

Alguileres

13.42 mil

Markeling
$15.26 mil

Utilidad Bruta en £ por Categonia Utilidad Bruta por NombreProducto

Transporte

9.12 mil

Otros Gastos Opera
$37.33 mil
EBIT
S0.82 nul

Gastos Fnancier

50.05 mii

ual
SO.77 mul

Utilidad Bruta por Mes MCU por producto
Pyn— [Tp——— N

Daprecacion y Amortt

$0.46 mil

ETOA
$0.36 mil

A

Utilidad bruta por tipo de tienda: este grafico muestra la utilidad bruta agrupado por el
tipo de tienda, identificando facilmente cual es la tienda que mas utilidad esta aportando a la

empresa. El reporte esta disefiado para profundizar en la informacién por medio del filtro cruzado.

Utilidad bruta por segmento: el grafico muestra el aporte que realiza cada segmento de

productos a la utilidad bruta.
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Utilidad bruta por departamento: muestra la utilidad bruta agrupada por departamento
donde se encuentran ubicadas las tiendas, con el objetivo de determinar qué areas geograficas
tienen un mejor rendimiento y poder considerarlo al momento de decidir en donde abrir una nueva

tienda.

Utilidad bruta por categoria: agrupa la utilidad bruta en las categorias de los productos,
ademas integra un porcentaje acumulado de la utilidad bruta lo que nos permite identificar el 80/20
de las categorias y de esta manera invertir los recursos en los productos que mayor utilidad bruta
generen, de esta manera se optimiza el uso de los recursos a la vez que aumentamos la rentabilidad

del negocio.

Utilidad bruta por producto: analiza la utilidad bruta del negocio por cada producto que
la empresa tiene. ldentifica productos poco rentables o productos muy rentables para tomar

decisiones sobre ellos.

Utilidad bruta por mes: en este grafico podemos notar la tendencia de la utilidad bruta
por mes, identificando tendencias de consumo de los clientes observandolo desde la perspectiva

de la utilidad que generan.

MCU por producto: se muestra el MCU de cada producto y el porcentaje que este
representa del precio de venta, identificando los productos mas rentables e impulsar su venta por

medio de campafias u otro tipo de acciones que la empresa determine.
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> Gasto de Personal.

Gastos del Personat por TipoTienda Gastos del Personal por Gasto Gastos del Personal por Sucursal

Gastos del Personal y Ventas por Sucursal [D».‘. Gastes del Persony
ST L ] ° g

Vertas Ansies

$176.26 mil Veval

Costo de Ventas

$54,55 mul

Uidag Bruta

$121.72 mil

Gasto de Personal
S4576mil e

Alguileres
13.42 mil

Moarkeling
$15.26 mi

Transporte

9.12 mil

Dires Gastos Opera

$37.33 mil

EBIT
50.82 mul

1

Gastos Financet
$0.05 mil
UAl
SO.77 nul

Gastos del Personal por Mes

5 3 PESHIT 31N
I gie sauw beae B g 6 i ! L1 8360 1.70%
. I I I I Total S48, 76126 100.00%
EEITDA : 2

$0.36 mil

Gasto del personal por tipo tienda: muestra los gastos realizados en el personal de la

empresa segmentado en tienda online y las tiendas fisicas.

Gasto del personal por tipo gasto: en este grafico se agrupa el gasto del personal en gastos

de venta y gastos de administracion.

Gasto del personal por sucursal: se muestra el gasto del personal incurridos por cada

sucursal.

Gastos del personal y ventas por sucursal: en este diagrama de dispersion se muestra la

relacion que existe entre las ventas y el gasto del personal.

Detalle de gastos del personal: en esta grafica se muestra el detalle de los gastos que

componen los gastos del personal.
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Gastos del personal por mes: muestra la tendencia de los gastos del personal a lo largo
del afio y lo compara con el mismo periodo del afio anterior, mostrando una alerta roja en caso de

ser superior el gasto actual.

Detalle por sucursal: contiene un detalle del namero de empleados por tienda y muestra

un gasto promedio de un empleado por sucursal.

» Alquileres.

Yentas Asaliue TipoTienda Catagoria Teimastre Mot ASo
$176.26 mil Vet
Costo de Ventas ) &
$54.55 mil Gastos de Alquiter por TipaTienda Gastos de Alquiler por Gasto Gastos de Alquiter por Sucursal

Utiligad Bruna
$121.72 mul

Gasto de Perscaal

Marketing 6
$15.26 mil Gastos de Alquiler y Ventas por Sucursal

Gastos de Alquiles Detalle Cusnta

Transporte we o ¢

9.12 mil

Otron Gastos Opera

$37.33mil "

EBIT o .
$821.69

Gastos Financier |,
$50 Gasto en Alquiler por Mes

UAI e Delirn 5 10886 225e%
$771.69 Lo Beves HOTT 48188

. ‘s armiy iella - 1% JB2tA
Gopracaodn y Amonl ¥ - . e . " =
$457.10 e l I I I I I | Total 1288 1542253 120.00%

EBITOA

$364.59

Gasto de alquiler por tipo tienda: muestra los gastos clasificados en la cuenta alquileres

segmentado en tienda online y las tiendas fisicas.

Gasto de alquiler por tipo gasto: en este grafico se agrupa el gasto en alquiler en gastos

de venta y gastos de administracion.

Gasto de alquiler por sucursal: se muestra el gasto de alquiler incurridos por cada

sucursal que tiene activa la empresa.
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Gastos de alquiler y ventas por sucursal: en este diagrama de dispersion se muestra la

relacion que existe entre las ventas y el gasto de alquiler, mostrando una visién rapida si hay una

sucursal que no tenga un comportamiento normal.

Detalle de gastos de alquiler: en esta grafica se muestra el detalle de los gastos que
componen los gastos de alquiler, ya sea si es propio o arrendado.

Gastos en alquiler por mes: muestra la tendencia de los gastos en alquiler incurridos a lo
largo del afio y lo compara con el mismo periodo del afio anterior y muestra alerta roja en caso de
ser superior el gasto actual.

Detalle por sucursal: contiene un detalle del tamafio de la tienda por metros cuadrados y

muestra un gasto promedio por tienda, esto nos ayudara a tomar decisiones en futuras aperturas.

» Marketing.

Ventas Anabss Tpaliendy Catogorta Irimesire Mes Ans
$176.26 mil Vetal

Costo ge Ventas
$54.55 mi Gastos de Marketing per TipoTienda | Gastos de Marketing por Agrupacdn Gastos de Marketing por Sucursal

Utiligad Bruta P
$121.72 mil -
Gasto de Personal . .
$45.76 mil )
Alquiler .
iaikecss win Teca Oniee

13.42 mil

Marketing
$12n. 72 mil Gaslos de Marketing y Vertas por Sucursal

Transporte % RN
9.12 mil
Caros Gastos Opera <
$37.33 mil i

EBIT 0.47 . - o ) =
$0.82 mul e v 2P [ o ' u

Castos de Marketing Delalle Cuenta

Gastos Financiet 4
$0.05 mil Gaste en Marketing por Mes " et

Ual a4
SO.77 mul L LI
Sen) Beovo 15557

STIB0 8
Daprecacion y Amortt CANE gowae gtses B R e s Todds - e i
$0.46 mil l I l I l Total $15.259.97 $176,262.80 2

CWT10A

$0.36 mil

Gasto en marketing por tipo tienda: muestra los gastos clasificados en la cuenta gastos

de marketing segmentado en tienda online y las tiendas fisicas.
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Gasto en marketing por tipo gasto: en este grafico se secciona el gasto de marketing en

gastos de venta y gastos de administracion.

Gasto de marketing por sucursal: muestra la inversion realizada por cada sucursal en

marketing.

Gastos de marketing y ventas por sucursal: en este diagrama de dispersion se muestra
la relacion que existe entre las ventas y el gasto en marketing, ayudando a medir el éxito o

debilidades de las campafias de marketing en cada sucursal.

Detalle de gastos en marketing: en esta grafica se muestra el detalle de los gastos que

componen los gastos en marketing.

Gastos en marketing por mes: muestra la tendencia de los gastos en marketing incurridos
a lo largo del afio y lo compara con el mismo periodo del afio anterior y muestra alerta roja en caso

de ser superior el gasto actual.

» Transporte.

Ventas Anslau ToeTmeds Categoria Trimestre Nesy Mo
$176.26 mil Vel
Costode Ventas

S54.55 mil Gastos de Transporte por Dasios de Transporie por Gasto Gastos de Transpocle por Socursal
TipoTiend
Utilidad Beuta : g
$121.72 mil
Gasto de Personal ,. .
545.76 mil i
o N wem
13.42 mi e e wes Tocl v
Marketing '
$15.26 il Gastos de Transporte y Ventas por Sucursal Gastos de Transporte Detatle Cuenta
——r™ . .
.
Otros Gastos Opera
$37.33 mil 5 -
L=
EBIT g . 2 \- = = :
$0.82 mil 2 i o ST | |
Gastos Financier 4 -
S0.05 mil Gasto en Transporte por Mes
UA) aies
$0.77 mil ™ 3 =1
o Beary 503035 LTLEGIA
Oeprociacss y Amart - [N NS - cnia A $EL00
$0.46 mil I l I I I Total RIS 1T
EBTDA iy g B g v d
$0.36 mil .
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Gasto en transporte por tipo tienda: muestra los gastos clasificados en la cuenta gastos

de transporte segmentado en tienda online y las tiendas fisicas.

Gasto en transporte por tipo gasto: en este grafico se agrupa el gasto en transporte en

gastos de venta y gastos de administracion.

Gasto de transporte por sucursal: en este grafico mostramos la inversion realizada por

cada sucursal en transporte permitiendo hacer una comparativa en la eficiencia de cada sucursal.

Gastos de transporte y ventas por sucursal: en este diagrama de dispersion se muestra
la relacion que existe entre las ventas y el gasto en transporte con el objetivo de medir la eficiencia

de cada sucursal en este rubro.

Detalle de gastos en transporte: en esta grafica se muestra el detalle de los gastos que

componen el total de los gastos en transporte.

Gastos en transporte por mes: muestra la tendencia de los gastos en transporte incurridos
a lo largo del afio y lo compara con el mismo periodo del afio anterior y muestra alerta roja en caso

de ser superior el gasto actual.
» Otros gastos.

En este grafico se muestran todos los gastos que no fueron considerados en las pestafias
anteriores y se clasifican por tipo de tienda; tipo de gastos ya sea de venta o de administracion;
segun cada sucursal en operacion por la empresa y otros gastos por mes, mostrando una tendencia
de los gastos incurridos a lo largo del afio y lo compara con el mismo periodo del afio anterior y

muestra alerta roja en caso de ser superior el gasto actual.
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Ventas Argloa TipoTienza Categera Trimesire Moy Ao
$176.26 mil Vertial <
Costo de Vertas

$54.55 mil Dtras Gaslos por TipaTienda Otros Gastos Otros Gastos por Sucwrsal

Utilidad Bruta o)
$121.72 mil
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L]
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Transporte
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» EBIT (beneficio antes de intereses e impuestos).
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$45.76 mil . : o

Alquiler 7.62
13.42 mul ‘ ; = Crive 1 tentz
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Transporte Wkt SOwe. . y TgoTinds Suturun
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® .
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" e—
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La visualizacion grafica del EBIT que es un indicador financiero del estado de resultado
importante que toda empresa debe de evaluar debido a que refleja el desempefio operativo de la
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empresa, es decir, indica que tan eficiente ha sido la empresa en administrar sus recursos,
mostrando la ganancia generada por las operaciones principales del negocio antes de considerar

los efectos del financiamiento e impuestos.

La grafica nos muestra el EBIT por cada tipo de tienda que maneja la empresa y por cada
departamento en la que se encuentra al menos una sucursal para mostrar que tan eficientes son en
administrar los recursos. De igual manera representa graficamente el EBIT por mes, es decir,
brinda la oportunidad de analizar qué meses son los méas eficientes y los meses en los que se
necesita mejorar; realiza una comparativa del mismo mes, pero del afio anterior para mostrar cémo

se estan administrando los recursos con respecto al afio anterior.

El modelo de igual manera muestra un analisis vertical del EBIT, desglosando cada tienda o
sucursal que muestra el porcentaje de aportacion al EBIT, muy importante para analizar
profundamente cada sucursal e identificar la manera en que se estan administrando los recursos y

tomar decisiones sobre mejoras en cada sucursal.

» UAI (utilidad antes de impuestos).

Yentas Andlisie TipoTienta Categana Tnrrmstre Mes Ale
$176.26 mal  Wertkw
Costo de Ventas
$54.55 mil UA! por TipoTienda UAl por Departamento UAI por Sucursal
Utilidac Bruta
o [l - -
Gasto de Perscnal . .,
b $45.76 mil -
Alguiler
13.42 mi Sarks Yerie
Mar¥keting
$15.26 mil UALy Ventas por Sucursal ? Analesis Vertical UAI
Transporte s . s TieTunm e
9.12 mil
-
Otros Gastes
$37.33 mil
EBIT .
$0.82 mi
r—
Dastos Financwer *
$0.05 mu UAI por Mes F .
. gy
—
...... oo v waw W
EBITDA
$0.36 mil
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El modelo muestra la visualizacion grafica de UAI que es un indicador financiero del
estado de resultado que refleja las ganancias de la empresa antes de restar los impuestos, es decir,
indica las ganancias reales que la empresa ha generado después de deducir costos, gastos
operativos y los intereses sobre la deuda. Es un indicador muy importante para analizar la solvencia

y capacidad de pago de la empresa para pagar impuestos.

El reporte muestra la UAI por tipo de tienda, por sucursal y por departamento, fundamental
para poder analizar que tipos de tiendas estan aportando mas a la UAI; siendo identificadas a través
de las sucursales ubicadas en cada departamento para tomar decisiones sobre las deficiencias en

cada sucursal que esta aportando menos a la empresa y ayudando a mejorar los puntos mas fuertes.

De igual manera muestra la UAI por mes, siendo importante para identificar cuéles son los
meses que han sido mas eficientes en el afio y poder analizar los puntos fuertes y débiles de cada
mes. Los compara con los meses del afio anterior mostrando una tendencia de mejora o ineficiencia
en el mes. Y el ultimo recuadro de la representacion grafica muestra un andlisis vertical UAI,

importante para saber cuéles son los porcentajes de aportacion por cada tipo de tienda y sucursal.
> EBITDA (beneficios antes de intereses, impuestos, depreciacién y amortizacion).

Y por altimo el botdn del estado de resultados muestra la opcidn del EBITDA que son los
beneficios antes de intereses, impuestos, depreciaciones y amortizaciones, el objetivo de este
indicador financiero es mostrar el rendimiento operativo de la empresa sin incluir el impacto de
decisiones relacionadas con el financiamiento (intereses), impuestos, la depreciacion vy
amortizacion, normalmente se utiliza para evaluar la capacidad de generacion de efectivo de las

operaciones principales de la empresa.
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La grafica nos muestra el EBITDA generado por cada tipo de tienda, por sucursal
importante para poder evaluar que sucursales son las que estan generando mayor valor a laempresa
y cuales son las que menos aportan. Tener en cuenta que no se debe de evaluar solo las partes
deficientes de las sucursales, sino que también tomar decisiones sobres las eficiencias para poder

consolidarlas a traves del tiempo y sean pilares fundamentales para la empresa.

Detalla el EBITDA generado en cada mes del afio en curso y lo compara con los meses del
afio anterior para identificar tendencias a través del tiempo y tomar decisiones sobre los meses que
mas ineficientes se han mostrado en el transcurso del afio y poderlos mejorar en el futuro.

Trimesire | Moy Afo

EBITDA por Departamento EBITOA per Sucursal

Ventas Araiug

$176.26 nul  Vertiaal

Costo de Ventas

$54.55 mil

EBITDA por TipoTienda

Utilicad Bruta
$121.72 mil

Gasto de Personal

$45.76 mu

Alquiler
13.42 nul

Markoting

$15.26 mil

EBITDA y Ventas por Sucursal Analisis EBITOA
w e . >

Iransporte

9.12 mil

Otros Gastos
$37.33 mi
EBIT
50.82 mul

Gastos Financier

50.05 mul

EBITDA por Mes SLTDA

UAI
S0.77 il

Depeecacitn y Amortit
$0.46 mil

2. Rentabilidad por Sucursal.

El tablero de rentabilidad por sucursal muestra la rentabilidad de la empresa segmentada
por cada sucursal que tiene operando la empresa. Permite tener una vision clara sobre que
sucursales son rentables y en cuales debemos mejorar su eficiencia, se divide en dos pestafias la

rentabilidad en monto en délares y analisis vertical.
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Rentabilidad por Sucursal en Monto $ (d6lares).

anta Tecla  Total

Ventas §53,37962 S$71861.83 $§51,00135 $176,262.80
—osto de Vena 2 : {$54.546.71)
(=] Utilidad Bruta $3507186 S$5310636 $33537TAT $121,716.09
Gastos de Person 1024 §1 t 161 [$45,761.26)
Alcyule $6,¢ 2 3 {$13.422.53)
Market) $ 4 : ' ' ($15.25997)
($9.112.76)

Otros Gastos 1 £9€) ($13,69065) |$1( 5 ($37,330.88)
(=) EBiT s281107 $2A0M 62 ($4354M1 $821.69
Gastos Fina T ) 5 s { ($50.00)
(=) UAJ LA ARE 235462 ($4.44417) $771.69

En este informe podemos medir el desempefio financiero de cada sucursal como una unidad de
negocio independiente lo cual es clave para la toma de decisiones estratégicas focalizadas en cada

sucursal.

Con esta informacion podriamos tomar decisiones como cerrar sucursales, reasignar mas
presupuesto de marketing a determinadas sucursales, reorientar recursos humanos o incluso tomar
la sucursal mas rentable y analizarla para replicar su buen funcionamiento en las sucursales poco

rentables.

En este mismo informe contamos con un analisis vertical por sucursal el cual permite identificar
en que rubros de costos o gastos se estan consumiendo los recursos y complementar el analisis

realizado en montos.
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Analisis vertical por sucursal.

Santa Tecla Total
VEntas §53.379.62 $71.881.83 §51,00135 $176,262.80
sto de Ventas 61 4 30.9 %
Utilidad Bruta 65,7 % 139% 658 % 69.1%
A Pe 25,96 %
762 %
B.66 %
Transg ! 517 %
t 2118 %
EBIT 862 % 047 %
S35t 0.03 %
UA 517 29 % g7 044 %
EBITOA 507w 3N 894 % 021 %

3. Estado de situacion financiera.

La pagina del estado de situacion financiera de la empresa, muestra los activos, pasivos y
el patrimonio en dos momentos diferentes, el afio actual y el afio anterior, permitiendo analizar la
evolucion que ha tenido cada rubro del estado de situacion financiera al comparar dos afos,

podemos evaluar cambios significativos en la estructura que pueden impactar en la rentabilidad.

La ventaja que genera automatizarlo y analizarlo con Power Bl es que se puede hacer uso
de las funciones de inteligencia de tiempo que contiene la herramienta denominadas Funciones
DAX que son formulas o expresiones para calcular y devolver valores que ya se encuentran
cargados en el modelo, ayudando a cambiar facilmente los valores obtenidos en el afio o expandir
y contraer las cuentas que contiene el estado de situacién financiera. De igual manera brinda la
opcién de poder cambiar los afios segin como se requieran mostrando los afios segun los datos

cargados al modelo.
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De igual manera no solamente compara resultados del afio actual con el afio anterior, sino
que también nos muestra la variacion que ha obtenido el rubro con respecto a los 2 afios evaluados,
se muestra tanto en valores como en porcentaje, muy importante para que la informacion sea méas

facil de comprender para los tomadores de decisiones.

ALMACENES SIMAN, S.A. DEC.V.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
(Expresado en délares de los Estados Unidos de América)

L1
CLASE Ano Actual  Afo Ant Variacion
-
= ACTIVO
:1 ACTIVO CORRIENTE 153,584,163 151529045 2055118 136%
5 ACTIVO NO CORRIENTE | 33567411 36382570 -2815159 -774%
=} PASIVO
PASIVO CORRIENTE 113,820,237 106,685,786 7,134451 669%
PASIVO NO CORRIENTE | 29132872 38646512 9513640 2462 %
-] PATRIMONIO
PATRIMONIO 44198465 42579317 1619148 380%

4. Razones financieras.

Este reporte se cred con el objetivo de poder controlar de una manera mas eficiente y
automatizada la situacion financiera de la empresa. Calculadas a través de lenguaje DAX, que son
funciones que posee la herramienta de Power Bl para calcular valores de una manera automatizada,
fundamentales para poder realizar el analisis de las razones financieras. El cual se agrega a la vista
modelo de Power BI, pero no estan conectadas a ninguna tabla de hecho o dimensiones debido a
que son calculos que se realizan aparte de acuerdo a la informacion que se quiera mostrar en las

visualizaciones graficas de las paginas del informe.
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@ Medidas @ Medidas Ind Financieros

[ ) Alguiter

Se agregaron diferentes razones financieras que son muy importante para medir el
desempefio financiero y operativo de la empresa, proporcionando informacién atil para tomar
decisiones estratégicas, evaluar la salud financiera y comparar su desempefio con otras empresas

0 con periodos anteriores.

Por tal motivo se incluyen razones de liquidez, razones de apalancamiento, razones de
eficiencia y margenes de utilidad. Ademas, incluye un gréfico interactivo que muestra la tendencia
a lo largo de los afios del indicador seleccionado por el usuario, debido a que cada razon financiera
que aparece en el informe, muestra su propia tendencia a lo largo de los afios, siempre y cuando la
informacidn este cargada al Power BIl. De igual manera cada razon financiera se puede visualizar

por cada afo seleccionado.
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RATIOS DE LIQUIDEZ APALANCAMIENTO EFICIENCIA UTILIDAD

Prueba Super Acida Raz. Endoudamiento Deuda a LP Rotacion de Activos Rotacion CxP Margen Bruto

0.63 0.76 0.20 1.54 6.76 i 35 %

Prueba Acida Raz. Autonomia Cobertura Intereses Rotacién Inventario Dias de Inventario Margen Operativo

0.91 0.24 40.63 3.87 94.33 3 %

Razdn de Liquidez Apalancamiestto Externo Deuda a CP Dias CxC Dias CxP Margen Neto

1.35 3.23 0.80 77.67 | 50.10 | 0.56..

Cap, de Trabajo Neto |l Apalancamiento Interno Deuda Nets Rotacion CxC

40 mill. 0.31 14.82 4.42

rusha Suped Acida por FECHA

5. Andlisis DUPONT.

El objetivo de incluir este analisis al modelo es que el usuario pueda analizar el rendimiento
y desglosar autométicamente el retorno sobre el patrimonio en todos sus componentes
fundamentales, para entender de mejor manera los factores que contribuyen a la rentabilidad de la

empresa que es la razon principal del modelo de inteligencia de negocios desarrollado.

Esta técnica financiera nos permite analizar las interrelaciones entre la rentabilidad,
eficiencia operativa y apalancamiento financiero, importante para identificar areas claves para
mejorar el desempefio financiero de la empresa. Es importante comprender que el analisis Dupont
descompone el ROE en tres partes fundamentales el margen de utilidad, rotacion de activos y el
multiplicador de capital. La eficiente interpretacion de lo anterior ayudaria a mejorar la

rentabilidad significativamente.

El margen de utilidad, si es alto indica que la empresa estd generando ganancias con
relacion con las ventas, por lo que sugiere tener control de los costos y gastos. La rotacion de

activos si su valor es alto, indica que los activos se estan utilizando de manera eficiente para
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generar rentabilidad y si es baja no se estan aprovechando de una manera eficiente. EI multiplicar
de capital alto indica que la empresa esta utilizando una buena cantidad de deuda en su estructura

de capital, que aumenta la rentabilidad, pero de igual manera aumenta el riesgo financiero.

Por lo que el andlisis Dupont es una herramienta financiera que las empresas del sector
retail deberian de implementar para poder analizar los resultados de la empresa de una manera mas

eficiente y que las tomas de decisiones sean mas acertadas de acuerdo a la realidad de la empresa.

ANALISIS DUPONT f§§ * Ventas
NIRRT $288.34 mill

$1.6Z mill

Coslos
Ventas ($286.74 mill)
Margen Neto S288 .36 mill
Venlas

$288.36 mill

fAotacido oo Actives

1.54

Aftives

$187.15 mill

Activas

Multipl. del Capatal S187.15 mill

4.23

Patrimonio

$44.2 mill

Se ha desarrollado y presentado el modelo de inteligencia de negocios que las empresas
del sector retail pueden utilizar para analizar de manera mas efectiva los resultados obtenidos a lo
largo del tiempo. Este modelo permite tomar decisiones estratégicas fundamentadas en datos, lo
que puede cambiar el rumbo de la empresa. Ademas, incluye diversas herramientas de analisis que

enriquecen el proceso de toma de decisiones.
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CONCLUSIONES
De acuerdo con el estudio realizado se hacen las siguientes aseveraciones, como conclusiones

de toda la informacidn recabada del tema en estudio:

i. La implementacién de un modelo de inteligencia de negocios es clave para el correcto
analisis de los datos que generan las empresas, ya que permite recopilarlos y organizarlos de una

manera interactiva y de facil comprension para los tomadores de decisiones.

ii. Un modelo de inteligencia de negocios es importante para las empresas, ya que su
aplicacién no se limita a una sola area especifica, sino que abarca las diferentes areas de las

compaiiias, ayudando al proceso de la toma de decisiones internas como externas.

iii. La simulacion de Monte Carlo es un método fundamental para poder identificar

variables que afectan con mas influencia la rentabilidad de las empresas.

iv. La herramienta de Power BI, nos permite analizar las variables del estado de resultados
de una manera interactiva, a través de los diferentes informes que muestran tendencias y resultados

concretos para ayudar a tomar decisiones basadas en datos.

v. Las empresas que brindaron informacion para este estudio sefialaron en su mayoria que

los datos que se generan diariamente son importantes para analizar correctamente el negocio.

vii. Los empleados de las empresas que participaron en el estudio indicaron que, aunque
conocen los modelos de inteligencia de negocios, pocas compafiias los implementan en la
actualidad, debido a la escasa importancia que las empresas otorgan a estas herramientas, limitando

su adopcidén y aprovechamiento que estas brindad.

viii. La capacidad econémica de la organizacion juega un papel clave, ya que se requiere

inversion no solo en tecnologia, sino también en la capacitacion del personal. La formacién
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adecuada es fundamental para garantizar que los empleados comprendan como manipular y

analizar los datos correctamente.
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RECOMENDACIONES
Con base al estudio realizado sobre un modelo de inteligencia de negocios para optimizar la
toma de decisiones que impactan la rentabilidad del negocio en las empresas del sector retail en el

departamento de San Salvador, se proponen las siguientes recomendaciones:

I. Considerar un modelo de inteligencia de negocios como herramienta para evaluar la
rentabilidad que ofrece alternativas mas solidas y fundamentadas para la toma de decisiones. Este
enfoque permite basarse en analisis precisos con datos actualizados, lo que mejora la capacidad de

identificar oportunidades de crecimiento de negocios mejorando la rentabilidad.

ii. La participacion activa de la alta gerencia es crucial para el éxito de un modelo de
inteligencia de negocios. No solo es necesaria para la asignacion de los recursos financieros y
tecnoldgicos adecuados, sino también para promover una cultura organizacional orientada al uso
eficiente de los datos y que sea valorado como una herramienta estratégica para la toma de

decisiones.

iii. El estudio resalta la importancia de incentivar a las empresas del sector retail a
implementar un modelo de inteligencia de negocios, con el fin de fundamentar sus decisiones en
datos reales y basados en hechos ocurridos dentro de la organizacion. Este enfoque permite a las

empresas tomar decisiones mas informadas y estratégicas.

iv. Adaptar modelos de inteligencia de negocios al tamafio de las empresas, considerando
la complejidad de las herramientas utilizadas y la capacidad de integracion de datos, y evaluando

los costos segun los recursos disponibles.

v. Evaluar la infraestructura tecnoldgica de las empresas de los distintos sectores del pais
para identificar su complejidad y determinar su capacidad para adoptar y utilizar inteligencia de

Negocios.
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Anexo 1 - Resolucion de obtencién de informacién de empresas categorizadas del sector
retail de San Salvador.
Proporcionada por Oficina Nacional de Estadisticas y Censos (ONEC) bajo la

administracion del Banco Central de reserva de EL Salvador (BCR).

BANCO CENTRAL DE RESERVA
No. 145/2023

OFICINA DE INFORMACION Y RESPUESTA: BANCO CENTRAL DE RESERVA DE
EL SALVADOR, San Salvador, a las once horas con quince minutos del dia once
de agosto del afio dos rmil veintitrés.

La suscrita Oficial de Informacidn del Banco Central de Reserva de El Salvador, da
por recibida la solicitud de iInformacion No. 144/2023, de fecha veinticuatro de
julio det afio dos mil veintitrés, presentada por el sefior Walter Armando Martinez
Gonzélez, mediante la que reguiere “Listado de empresas que son del sector
retail o comercio minorista, se asocia 3 empresas que venden masivamente a
muchos clientes, por ejemplo: Office Depot, SIMAN, etc. El listado es
solamente del departamento de San Saivador y que se encuentren ejerciendo
el comercio actualmente. Debe de contener de ser posible el nombre
completo de la empresa y cudl es su giro comercial, la direccién que se tenga
disponible®, sefialando para oir notificaciones su correo electronico,

Analizado el fondo de la misma y cumpliendo 1os requisitos establecidos en el Art
66 de ia Ley de Acceso 3 1a Informacion Publica, en adelante LAIP, y los Arts. 50 y
54 de su Reglamento, en adelante RELAIP, leidos los autos, fa suscrita Oficial de
Informacion del Banco Central de Reserva de El Salvador, CONSIDERANDO:

L Que conforme a las atribuciones de {as letras d), i) y j) del articulo S0 LAIP, le
corresponde al Oficial de Informacion realizar los tramites necesarios para |a
localizacién y entrega de la informacidn solicitada por los particulares, y resolver
sobre las solicitudes de informacion que se sometan a su conocimiento.

Il Que el articulo 70 LAIP, establece que ol Oficial de Informacion transmitird [a
solicitud a la unidad administrativa que tenga o pueda poseer la informacion, con
el objeto de que ésta la localice, verifique su clasificacidn y, en su caso, le
comunique la manera en que se encuentra disponible.

Para dar cumplimiento a lo anterior, se remitid el reguerimiento de informacion
por medio de correo electrénico a la Oficina Nacional de Estadisticas y Censos
(ONEC) de esta Institucion, que, en respuesta a (o solicitado, remite archivo en
Excel que contiene “Listado de empresas que son del sector retail o comercio
minorista, se asocia a empresas que venden masivamente a muchos clientes,
por ejemplo; Office Depot, SIMAN, etc. El listado es solamente del
departamento de San Salvador y que se encuentran ejerciendo el comercio
S actuaimente, asi mismo se detalla el nombre completo de la empresa y giro
~ ercial”.
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BANCO CENTRAL DE RESERVA

POR TANTO: Esta oficina fundamentada en los Articulos 62, 64 y 65 LAIP, asi
también con base a lo establecido en los Articulos 53, 54, 55 y 56 del Reglamento;
RESUELVE: proporcionese la informacién requerida por el sefior Walter
Armando Martinez Gonzalez; en consecuencia, ENTREGUESE a través de correo
electrénico, archivo en Excel que contiene “Listado de empresas que son del
sector retail o comercio minorista, se asocia a empresas que venden
masivamente a muchos clientes, por ejemplo: Office Depot, SIMAN, etc. El
listado es solamente del departamento ce San Salvador y que se encuentran
Mdmm&aﬁmm\oumsmmm
de la empresa y giro comerchl’ NO‘HFIOUESE
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Anexo 2 — Determinacion de la muestra en IBM SPSS
Se muestra la parametrizacion del software IBM SPSS para la obtencidn de la muestra de

86 empresa de analisis de la poblacion total obtenida de 111 empresas.

@
Selecconar
© Todog los casos
: Classcacion © 50w satistacs a condicion
Departamento -
& om0 g
& 06 de oy pr @ Muestrn slostone de cases

- 846 de lon prvmaros 111 casos

O Basandone an ol rango del emgo o de los casos
—

LA Selecoonar casos Muwstis aleatona x

Tamafo de 1 musstia
O Aproximadament s % de 1odos 108 casos

0'-;"""‘""'”.5 | cason du tos primaros (117 ] casos

M ) (]

! O Ebrunat casos no sslaccionados
Estado actusl Filtrar casos por valores de Wer $

_[ Poow | [Bestuniecw | [ Cancotnr | [ Aywia

El software muestra las empresas seleccionas del total de la poblacion que han sido

seleccionadas como muestra para el tema de estudio.

- v I e w g e w - e
1 JUCUETERMANOVELTY WOROEWPRESS S SALEDOR AUNACEN PARA MEROS (VENTA DE ROPA JUGLETES ¥ OTROS ARTIGL
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12 BOMCAPS COULECTIONEA DECY FECEMMENFR  SAHISAVEIOR  AMACENES HENTADE DVERSOS MTIOR 0%
1) AMACENGLORA SADECY WCROEMPRESS  SANSALVDOR  ALNACENES (VENTA DE DVERSOS AT OS)
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Anexo 3 — Modelo de instrumento de encuesta

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA DE OCCIDENTE

ESCUELA DE POSGRADOS MAESTRIA EN ADMINISTRACION FINANCIERA
Objetivo: Medir el grado de conocimiento que posee el personal administrativo de las
empresas del sector retail sobre un modelo de inteligencia de negocios para optimizar la toma de

decisiones que impactan la rentabilidad.

Indicaciones: A continuacion, se presentan una serie de preguntas con varias opciones,
donde usted debera marcar la respuesta que considere conveniente, ademas habré interrogantes
donde deberé contestar de manera adecuada segin su conocimiento de la situacion actual de la

empresa. Los datos que proporcione serén utilizados inicamente para fines académicos.

1. ¢Sabe usted que es un modelo Inteligencia de Negocios o Business Intelligence?
a) Si
b) No
c) Desconozco

2. ¢Haimplementado su empresa algin modelo de inteligencia de negocios (BI1)?
a) Si
b) No
c) Desconozco

3. ¢Laempresa para la que laboras actualmente invierte en herramientas de inteligencia de
negocios?
a) Si
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b) No
c) Desconozco
4. ¢Consideras gque los datos que se generan diariamente por las actividades de la empresa
son importantes para analizar el negocio?
a) De acuerdo
b) En desacuerdo
5. ¢Queé tipos de herramientas de inteligencias de negocios que recopilan y analizan datos
conoces actualmente?
a) Microsoft Power BI
b) Tableau
c) Qlik Sense
d) SAP Business Objects
e) Oracle
f) IBM Cognos Analytics

g) Otro:

6. ¢En qué areas especificas de la empresa ha observado la utilizacién de herramientas de
inteligencia de negocios?
a) La direccion
b) La administracién
c) El &rea operativa
d) Contabilidad
e) Finanzas

f) Otro:

7. ¢Qué tipo datos consideras que deben de recopilar las diferentes areas de las empresas?
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10.

11.

a) Datos de ventas

b) Datos de costos y gastos
c) Datos de clientes

d) Datos financieros

e) Otro:

¢Consideras que al implementar un modelo de inteligencia de negocios surgirian nuevas
necesidades de informacién que servirian para analizar de una mejor manera el
funcionamiento de la empresa?

a) De acuerdo

b) En desacuerdo

¢Qué aspecto de la empresa consideras que ayudaria un modelo de inteligencia de
negocios?

a) Latoma de decisiones

b) La rentabilidad

c) Las operaciones

d) Todas las anteriores

¢ Qué nivel organizacional de la empresa consideras que le seria mas util la aplicacion de
un modelo de inteligencia de negocios?

a) Nivel operacional

b) Nivel tactico

c) Nivel estratégico

d) Otro (especificar):

¢En qué areas especificas consideras que mejoraria la implementacién de un modelo de

inteligencia de negocios?
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12.

13.

14.

a) Planificacion presupuestaria
b) Gestion de riesgos

c) Analisis de costos

d) Proyecciones de ingresos

e) Otro (especificar):

¢ Qué beneficios tangibles consideras que ayudaria a mejorar a las empresas al implementar
un modelo de inteligencia de negocios?

a) Aumento en las ventas

b) Reduccidn de costos y gastos operativos

c) Toma de decisiones basadas en datos

d) Aumento en la rentabilidad

e) Todas las anteriores.

¢Qué indicadores financieros consideras que deben de utilizar las empresas para evaluar la
rentabilidad més precisamente?

a) Margen bruto

b) Margen neto

c) Margen EBITDA

d) Otro (especificar):

¢ Cuales son los componentes esenciales que consideras que debe de tener un modelo de
inteligencia de negocios?

a) Fuentes de informacion

b) Proceso de extraccion, transformacion y carga (ETL)

c) Data warehouse o almacén de datos

d) Herramientas de visualizacion
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15.

16.

17.

e) Todas las anteriores

f) Otra (especificar):

¢Qué caracteristicas deben de tener los componentes de un modelo de inteligencia de
negocios para poder optimizar la toma de decisiones?

a) Accesibilidad y facilidad de uso

b) Precision y confiabilidad de los datos

c) Capacidad de integracion con otros sistemas

d) Todas las anteriores

¢ Qué factores consideras que la empresa debe de considerar para el éxito de un modelo de
inteligencia de negocios?

a) Calidad de los datos

b) Capacitacion del personal

c) Infraestructura tecnoldgica

d) Apoyo de la alta direccion

e) Cultura organizacional orientada a datos

f) Otro (especificar):

¢ Cuales son los desafios que consideras que se enfrentan las empresas al implementar un
modelo de inteligencia de negocios?

a) Falta de personal capacitado

b) Resistencia al cambio

c) Problemas de integracion de datos

d) Costo elevado del proyecto

e) Falta de infraestructura adecuada

f) Otro (especificar):
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18. {Qué metodologias o técnicas consideras que son las mas adecuadas para implementar un
modelo de inteligencia de negocios?
a) Proceso de extraccion, transformacion y carga (ETL)
b) Modelado dimensional
c) Integracion de datos
d) Data warehouse o almacén de datos
e) Analisis predictivo

f) Otro (especificar):
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