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i. RESUMEN

Durante el periodo de siete meses de pasantia en la empresa Arrocera Omoa S.A. de C.V,, se
colabord en la implementacidn de la herramienta Power Bi como apoyo estratégico para el
analisis y la toma de decisiones. El objetivo principal fue desarrollar reportes y dashboards
interactivos que son una herramienta visual de gestion de informacién que centraliza,
monitorea y analiza indicadores clave de desempefio, métricas y datos fundamentales en
una sola pantalla que permite integrar y procesar informacidn proveniente de areas clave

como ventas, supervision de personal, produccién y centro de distribucidn.

Dentro de las actividades realizadas se destacan la creacion de reportes diarios y semanales
para tres grupos principales: vendedores mayoristas, supervisoras y personal de display.
Estos reportes permitieron evaluar el desempefio de los equipos, identificar tendencias de
mercado y analizar la cobertura de clientes y salas visitadas. Para los vendedores mayoristas,
se diseflaron dashboards que muestran volumenes de ventas por producto y cliente, con
filtros dinamicos por fechas y responsables. En el caso de las supervisoras, se elaboraron
reportes que reflejan ruteos semanales, cantidad de salas visitadas y tiempos de dedicacion,
mientras que para el personal de display se analizaron zonas de cobertura y recurrencia de

visitas.

El uso de Power Bi para la generacién de reportes permitid alcanzar una compresién
avanzada para el alto mando de la empresa quienes requerian una buena comprensién de
estos, consolidando competencias en andlisis de datos y visualizacién de indicadores de
gestion. Asimismo, se fortalecieron habilidades blandas como la comunicacion
interdepartamental, el trabajo en equipo y la adaptacién a necesidades emergentes lo cual

fue importante para lograr el objetivo principal.
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1. INTRODUCCION

Arrocera Omoa S.A de C.V es una empresa que sirve al mercado salvadoreno a través de la
comercializacién de granos basicos: arroz en grano, frijol y harina de arroz; sus productos se
encuentran en todo el territorio salvadorefio en las principales cadenas de supermercados,
tiendas mayoristas y ventas al detalle. Durante esta ultima década Arrocera Omoa, inicié un
importante proceso de modernizacién para cumplir con las exigencias del mercado, como
lo es la obtencidn de la certificacién FSCC 22000 (certificacidon del sistema de seguridad
alimentaria), resaltando la calidad en sus procesos y productos siendo un importante
diferenciador que les permite ofrecer lo mejor de la industria a todos sus consumidores

(Arrocera Omoa, 2023).

Con el propésito principal de colaborar en la implementacién de la herramienta Power Bi
para la gestion, analisis y visualizacion de datos estratégicos relacionados con los procesos
de visitas a clientes, ventas, produccidn y centro de distribucion nace la necesidad de contar
con informacidn confiable, clara y oportuna que motivé a la elaboracion de reportes diarios
y semanales, orientados a tres grupos clave: vendedores mayoristas, supervisoras de

supermercados y personal de display.

Estos reportes permitieron identificar tendencias de mercado, evaluar el desempefio del
personal, dar seguimiento a rutas de visitas, ventas y analizar la cobertura de clientes en
distintas zonas. Para ello, se colabord en el disefo de plantillas en Excel, las cuales se
convirtieron en la base de datos para la recopilacién de informacidn, y de esta manera poder
importar la informacidon a Power Bi, donde se transforman los datos en graficos interactivos
que facilitan la interpretaciéon de indicadores que apoyarian a la toma de decisiones
estratégicas. También dentro de los libros de Excel se lograron desarrollar dashboard para

dar visualizacion a la variable de ventas.



2. OBIJETIVOS

Objetivo general

Colaborar en la aplicacion de la herramienta digital Power Bi, para la recopilacion y analisis

de informacién de los diferentes procesos de visitas a clientes, ventas, produccion y

distribucién, de la empresa ARROCERA OMOA S.A. DE C.V.

Objetivos especificos

v
v

Formular registros digitales que permitan el facil ingreso de datos.

Seleccionar datos que permitan la medicidon del desempefio de visitas del grupo de
vendedores mayoristas.

Establecer indicadores de medicién del desempefio para las supervisoras de
supermercados y display de las diferentes tiendas comerciales del pais.

Elaborar informes diarios a través de la herramienta digital Power Bi, que permitan
la facil interpretacién de la informacién.

Disefiar dashboard para la visualizacién de datos de ventas y rendimiento de los
vendedores.

Realizar analisis de la informacion resultante de los procesos de visitas a clientes y

ventas.



3. INFORMACION DE LA UNIDAD PRODUCTIVA

3.1. Datos generales

La empresa Arrocera Omoa S.A de C.V se ubica en la en 32 avenida norte N°405, Barrio
Lourdes, municipio de San Salvador, El Salvador C.A. Se presenta la ubicacién satelital en la

figura 1.

- Y
Arrocera Omoas

[ &

Figura 1. Ubicacion de la empresa Arrocera Omoa S.A de C.V.
(Google maps. 2025)

3.2. Organigrama

Dentro de la estructura organizacional de la Empresa Arrocera Omoa S.A. de C.V, se muestra
una representacion visual general de la jerarquia y la cadena de mando, donde el
organigrama ilustra cdmo se interconectan los diferentes departamentos y roles dentro de
la empresa, facilitando la comprensidn de las responsabilidades y lineas de autoridad de
cada miembro del equipo, el cual sirve como una herramienta para la optimizacién y

fortalecimiento del control interno. En la figura 2 se presenta el orden jerarquico
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Figura 2. Organigrama general de la empresa Arrocera Omoa S.A de C.V.

3.3. Antecedentes

Arrocera Omoa, es una empresa familiar fundada en el afio 1979, por Don Alfredo Barraza
Sanchez, quien tuvo la visidn de procesar y distribuir arroz para el mercado salvadoreiio.
Posteriormente, su hija la Sra. Ana Bertha Barraza de Riera, tomé las riendas del negocio
manteniendo siempre la visién de desarrollo y crecimiento impulsada por su fundador.
Desde hace 46 afos Arrocera Omoa sirve al mercado salvadorefio a través de la
comercializacién de granos basicos: arroz en grano, harina de arroz y frijol.

Sus productos se encuentran a nivel nacional en las principales cadenas de supermercados,

tiendas mayoristas y ventas al detalle (Arrocera Omoa, 2019).



Durante esta ultima década, se inicié un importante proceso de modernizacidén para cumplir
con las exigencias del mercado. Para Arrocera Omoa la calidad de sus procesos y productos
son un importante diferenciador que les permite ofrecer lo mejor de la industria a todos
sus consumidores, manteniendo la implementacién de buenas practicas de manufactura y
de calidad durante 15 afios antes de la certificacion. Por otro lado la arrocera fue pionera
en la obtencion de la certificacion FSSC 22000 (Certificacidon del sistema de seguridad
alimentaria)® para sus procesos de alimentos, asegurando estandares internacionales de
higiene e inocuidad. La empresa cuenta con una planta de produccién y con dos bodegas

de distribucidn, una en el centro de San Salvador y una segunda en el occidente del pais.

3.4. Recursos

3.4.1. Recursos naturales

3.4.1.1. Agua
El suministro de agua lo proporciona la empresa ANDA (Administracion Nacional de
Acueductos y Alcantarillados). El agua utilizada dentro de la empresa es utilizada para

utensilios de aseo, limpieza y desinfeccidn de equipo y de las instalaciones.

3.4.1.2. Energia eléctrica
El suministro de energia eléctrica es por parte de la empresa CAESS (Compaiiia de
Alumbrado Eléctrico de San Salvador S.A. de C.V.). La energia eléctrica es de vital
importancia para el buen funcionamiento de la planta para el uso de equipos,

computadoras e iluminacién dentro de las areas.

3.4.2. Recursos fisicos

Algunos de los recursos con que cuenta la empresa se describen a continuacion:

v Lainfraestructura para el desarrollo de cada una de las actividades; dreas para la
recepciéon del producto, area de descascarillado del arroz, area de clasificacion
del arroz y frijol, molienda y tamizado en caso de la harina, empaque y centro de
distribucion.

v' Maquinaria, equipo, utensilios y materiales quimicos de limpieza y desinfeccién.

v Oficinas y laboratorios.

'Esquema de certificacién internacional reconocido por la GFSI (Iniciativa Global de Seguridad Alimentaria) para garantizar
la inocuidad alimentaria en toda la cadena de suministro.


https://www.fssc.com/
https://www.google.com/search?sca_esv=f3826a3017f5c801&rlz=1CAUSZT_enSV1143&cs=0&sxsrf=AE3TifME3MTdA7NZDSnsvUKdEo6-bJyBRg%3A1759261827839&q=FSSC+22000&sa=X&ved=2ahUKEwie3MCCoYGQAxXGmbAFHdSNOy0QxccNegQIBBAB&mstk=AUtExfAA9xu38qPOTmuxzn8UPu5VAxn3USs5eQSQfYGFQoyWDwm0KGyzdwxG2AAtonEG6F-SCwkh5Z_qs0ZbEgBZ-t63g8CRt2ri3jjqOk_2nAD2hhHzVQzYR8n5sIs74Ug5aYT1BoIXfSE_5fii8FgWKZKT7t_ntjkyP6ZURE6tbuhVDsA&csui=3

El disefio y la funcionalidad de una planta industrial dependen fundamentalmente de su
infraestructura. Una distribucidn eficiente y bien planificada es crucial para optimizar las
operaciones y garantizar la seguridad. En este contexto, se presentan las diversas areas, con

las que cuenta la empresa Arrocera Omoa S.A de C.V. Como se muestra en el cuadro 1.

Cuadro 1. Areas que conforman la empresa.

AREA DESCRIPCION IMAGEN

El parqueo es limitado por lo

que los camiones pasan

Parqueo . i
directamente al area de carga.

En el drea de recepcién se
inspeccionan las condiciones
en que llega lamateria prima,

Recepcién de . s
se realizan andlisis de

materia prima . .
laboratorio y posteriormente

se recibe elproducto  de los
proveedores.

Se cargan los camiones para
que el producto  sea
distribuido a las diferentes
tiendas y supermercados del

Centro de distribucién

pais.




Area de averias

Acad se guardan todas las
averias  provenientes de
tiendas mayoristas o]
supermercados por ejemplo
por problemas de empaque
roto y se guardan a granel.

Produccién 1 - Harina

Limpieza inicial de los granos,
molienda, tamizado y
envasado.

Produccion 2 — Frijol y

arroz

Limpieza y seleccion del grano
a través del ojo electrénico y
envasado  en diferentes
tamafios de empaque.
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Area de tarimas

Espacio destinado al
apilamiento de tarimas para
uso interno del
almacenamiento de producto
en bodega.

Laboratorio

Area de estudios y analisis
para comprobar y controlar
la calidad de los productos
elaborados en la planta.

Area para el descanso e
ingerir alimentos, de todos

Comedor
los trabajadores de la
empresa.
Se encuentra la oficina de
Oficinas

administrativas

recursos humanos,
contabilidad, finanzas y la
sala de reuniones.
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3.4.2.1. Maquinariay equipo
La maquinaria y equipo son de suma importancia en la eficiencia operativa y el progreso en
la arrocera, estos activos fijos son fundamentales para la produccidn, eficiencia, seguridad
y calidad del producto, en el cuadro 2 se presenta la maquinaria y equipo que transforma la
materia prima en producto terminado en el rubro de granos basicos y transformacién de

harina de arroz.

Cuadro 2. Maquinaria y equipo con los que cuenta el drea de produccion y centro de distribucion.

MAQUINARIA Y ;
EQUIPO DESCRIPCION CANTIDAD IMAGEN

Capacidad maxima 300
libras, para uso: peso

Basculas quintales,  fardos vy 3
producto de averias.
De tres estaciones:

Filtro carbdn activado, 1

silicona y sedimentos.

Aparato que captura
diferentes tipos de

insectos, a través de la
Lampara atrapa atraccién que estos 10

insectos sienten hacia la luz
ultravioleta. Se

encuentran en planta
y bodega.
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Mesas de trabajo

Cumplen la funcién de
apoyo, para el trabajo de
empaque de arroz y frijol.

Estantes
metalicos para

almacenamiento

Racks para almacén de
producto terminado en
pallets con el uso de
montacargas.

Maquina de llenado y
sellado de bolsas, con
un rendimiento de 60

Empacadora paquetes/minuto. Se
automatica utiliza tanto para
empaque de arroz y
frijol.
Area establecida para
Bodega de guardar los insumos de

almacenamiento

de materia prima

materia prima que se
usaran en los procesos de
produccidon para fabricar
productos terminados.
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Descascaradora

o trilla

Se usan principalmente
con el frijol seco para
separar los granos de la
vaina y los residuos de la
planta. Misma funcién
para el arroz separar el
grano de arroz de la pajay
otras impurezas mediante
golpeo y friccion.

Despedradora de

Eliminar piedras e
imperfecciones en granos

frijol como frijol.
Cosedora Para el cierre de sacos
industrial quintales y arrobas.

Ojo electroénico

Tecnologia utilizada en la
seleccién de granos como
el frijol para separar y
limpiar los granos de
impurezas antes  del
empaque. Se utiliza tanto
en arroz como en frijol.
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Molinos

Trituran 'y muelen los
granos de arroz para
convertirlos en harina.

Pulidora

Pule los granos de arroz
para cambiar su
apariencia, sabor vy
textura.

(imagen de referencia)

Detectores

metalicos

Se utilizan para detectar
metales, se encuentran 3
PCC (puntos criticos de
control) en la linea de
produccion de arroz vy
frijol.

(imagen de referencia)

Bodega de
producto

terminado

Bodega o centro de
distribucion, donde
resguarda el producto
embalado listo para su
transporte y distribucion
al cliente.

Montacargas

Vehiculo que se desplaza
por el suelo para mover,
trasladar y elevar las
tarimas de productos de
gran peso a los estantes,
con un nulo esfuerzo
manual.
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El estado de la maquinaria y el equipo con el que cuenta el drea de produccién se describe

en el cuadro 3.

Cuadro 3. Estado de la maquinaria y equipo de la empresa.

MAQUINARIA Y EQUIPO ESTADO OBSERVACION
. . . Se encuentra funcionando en
Molinos industriales Muy bueno
perfecto estado.
) . Se encuentra funcionando en
Ojo electrénico Muy bueno
perfecto estado.
B Se encuentra funcionando en
Despedradora de frijol Muy bueno
perfecto estado.
) Se encuentra funcionando en
Trilla Muy bueno
perfecto estado.
, Se encuentra funcionando en
Pulidora Muy bueno
perfecto estado.
Empacadora Muy bueno Funcionamiento correcto
Se encuentra funcionando en
Detector de metales Muy bueno
perfecto estado.
, Previamente calibradas y su
Basculas Muy bueno

medicion es precisa.

3.4.2.2. Tecnologias y procesos de produccidn.

La empresa emplea tecnologia en ciertos procesos productivos, como el uso de detectores

de metales que representan los PCC (puntos criticos de control), también en el uso de

equipo para los andlisis de laboratorio, y la maquinaria en los procesos de limpieza,

descascarado y empaque del grano. Sin embargo, en algunas etapas del proceso se necesita

mano de obra para echar andar los procesos, como por ejemplo el enfardado de unidades

y entarimado del producto.

3.4.3. Diagrama de flujo

3.4.3.1. Flujo de proceso de Arroz

En el flujo de proceso de arroz se muestran las etapas principales desde la recepcion hasta

el empaque final, como se muestra en la figura 3.



INICIO

Andlisis de control >

de calidad

A4

Recepcién de
M.P

Almacenamiento
en bodega de M.P

ol

Recepcidn de granza
en la tolva

Pre-limpieza y
limpieza de la
granza

¢ A4

Descascarado Descascarado

I Granza ||4 Separacién

\4

Arroz integral

Pulido

\4

Clasificacién
por tamafio

Material de ‘
empaque "

Arroz blanco

\4

Envasado, pesado u
costurado

Almacenaje
previo
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v ‘

Alimentacion de
tolva primaria 1

Alimentacién de
tolva primaria 2
i v
Alimentacion de
tolva secundaria 1

Alimentacion de
tolva secundaria 2

| Material de < Material de
I empaque empaque

\4 v
Envasado y sellado Envasado y sellado
producto 1 < PCC1 producto 2 < PCC2
Material de >
empaque v
Enfardado
Material de >
empaque
A4
Paletizado

I

Almacenamiento
de producto
terminado

Despacho de
producto terminado)

FIN

Figura 3. Flujograma de proceso de Arroz blanco.

3.4.4. Recursos Humanos

Arrocera Omoa, cuenta con personal calificado desde la Gerencia general, Gerente de
operaciones, Gerente de calidad; asi como los jefes de las diferentes areas; de produccién,
ventas, finanzas, cobros y bodegueros. También se cuenta con personal no calificado, como

los operarios y personal de aseo, hay presencia de hombres y mujeres, en edades desde los

18 en adelante hasta los 60 afos.
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Recursos humanos se encarga del reclutamiento, seleccion, inducciéon, analisis de puestos y
capacitacion de los empleados. De este departamento depende que se cuente con el
personal necesario para realizar cada una de las operaciones de los procesos productivos.
Una de las funciones mas importante de este departamento es brindar capacitaciéon a los

empleados para mejorar su desempefio.

3.4.4.1. Cargosynumero de empleados de la empresa Arrocera Omoa S.A de C.V.

El cuadro 4 presenta la distribucién del personal segun cargos y la cantidad de empleados.

Cuadro 4. Clasificacion del personal por dreas y por cargos.

AREA CARGO CANTIDAD
Gerente general

Secretaria de gerencia
Gerente de calidad
Controlador de inventarios

ADMISTRATIVOS Gerente de operaciones

Gerente de ventas

Gerente de recursos humanos

Jefe de cuentas clave

Jefe de produccién

Jefe de centro de distribucion
Aucxiliares de calidad

Tolveros

Encargado de bodega de materia prima.

Encargado de limpieza

Auxiliares bodega
Empacadores de frijol
Operarios produccion
Empacadoras de harina
Empacadoras de Arroz

OPERATIVA

Encargado de embalaje de tarimas

[=Y =S U TV O, I O I I SN [ NS Ry N NG R NG [y iy [y [y [y [y gy

Encargado de ojo electrénico

Auxiliares de reparto 23
Motoristas 10
Auxiliar de mantenimiento 1

Montacarguista
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3.5. ACTIVIDADES ACTUALES

3.5.1. Produccién principal

La empresa Arrocera Omoa S.A de C.V. se dedica principalmente a la comercializacidn de
granos bdsicos empacados: arroz blanco y precocido, frijol de seda rojo y frijol negro,
ademas de harina de arroz. Estos productos se comercializan bajo las marcas Arroz 3B, Arroz
Barraza y Arroz OMOA,; y se pueden encontrar en la modalidad 1lb, 5lb, 3lb, Twopack 708
gr, Twopack 3200 gr y a granel para arroz; 2lb, 4lb, Twopack 3200 gr, y a granel para el frijol;
2lb, 5lb y a granel para harina.

En el drea de produccion se cuenta con maquinaria y tecnologia para elaborar los diferentes
productos, pasando por diferentes procesos, siendo mas eficiente y de mayor control, cabe
mencionar que la empresa actualmente es semitecnificada por lo que no se puede dejar de
lado el personal capacitado para el manejo de esta maquinaria y para algunos procesos
manuales, para lo cual se cuenta con capacitacién continua sobre las buenas practicas de

manufactura, asi como el uso adecuado de la maquinaria y equipo.

En el cuadro 5 se ilustran las diferentes presentaciones de producto que ofrece Arrocera

Omoa S.A de CV. y que estan disponibles actualmente.

Cuadro 5. Presentaciones de los productos elaborados en Arrocera Omoa S.A de C.V.

PRODUCTO MARCA PRESENTACIONES IMAGEN

Arroz blanco y
3B Twopack 1lb
precocido

Arroz blanco y
OMOA Twopack 1lb
precocido
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Arroz precocido 3B 3200 gr
Arroz blanco

OMOA 1lb
Barraza
Frijol seda OMOA 2lby 4lb
Frijol seda rojo OMOA 2lby4lb

TR B0 T

Frijol negro OMOA 2lb
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Harina de arroz

OMOA

2lby 5lb

3.5.2. Situacion técnica

Los procesos dentro de Arrocera Omoa S.A de CV. son de forma semitecnificada, tiene

implementadas las BPM (Buenas Practicas de Manufactura) y su normativa FSSC 22000. Para

cubrir con la demanda de productos y que estos posean una mejor calidad es necesario el

uso de maquinas que ayuden a que los procesos sean mas automatizados, por lo tanto,

desde el punto de vista de tecnificacion dentro de las dreas productivas de la planta se

estima un nivel de 45% en automatizacion en la linea de produccidon en funcién de las

actividades que se realizan, como se detalla en el cuadro 6, el nivel técnico por etapas.

Cuadro 6. Situacion técnica de la empresa.

PROCESO

ACTIVIDADES

NIVEL TECNICO

Recepcion del producto

Inspeccién y toma de muestras
de calidad

Manual

Recepcién y resguardo de sacos
de materia prima

Manual

Pesado del producto

Semitecnificado

Area de produccién

Limpieza del grano

Semitecnificado

Seleccion del grano

Tecnificado

Empaque y embalaje del

producto

Semitecnificado

Almacenamiento del producto

Movimiento de pallets de

producto hacia estantes

Semitecnificado

Despacho del producto

Carga y descarga del producto a
camion repartidor

Manual
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3.6. Situacion administrativa

La empresa Arrocera Omoa S.A de C.V, cuenta con personal calificado y técnico, haciendo
un aproximado de 80 personas, distribuidas en las diferentes actividades que se desarrollan
dentro de la planta y centro de distribucién, iniciando desde la mas alta gerencia hasta el

personal de oficios varios.

3.7. Actividades de comercializacion

El canal de comercializacion que ejecuta Arrocera Omoa S.A de CV. es por medio de
intermediarios para llegar al consumidor final, pues la empresa se dedica a suplir la
demanda de las cadenas de supermercados como: super selectos, walmart, despensa de
don juan, maxi despensas y priscemart; también a tiendas mayoristas como tienda la
mundial, tienda andrémeda y super alameda entre otras, tiendas de consumo menor
también son canales de comercializacion de la marca. Por lo tanto, todos los productos que
se elaboran destinan a las mds de 200 salas de super mercados a nivel nacional. El comercio
de los diferentes productos de Arrocera Omoa S.A de C.V. van de acuerdo con la demanday
necesidad de venta, es decir no en todas las salas se encuentran disponibles los empaques
en presentacién twopack (paquete de dos) o unidad y granel, esta ultima se puede
encontrar mas en tiendas mayoristas o priscemart. En la figura 4 se ilustra el esquema basico

de comercializacion.

Arrocera Salas de
Omoa S.A de super Poblacidn
CV. mercados

Figura 4. Esquema bdsico de comercializacion de Arrocera Omoa S.A de C.V.
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4. ANALISIS DE LA PROBLEMATICA

En Arrocera se busca ser la compaiiia lider de granos bdsicos con mayor presencia en el
mercado salvadorefio, y para ello se deben utilizar estrategias que les permita llegar a su
objetivo. A pesar del reconocimiento de la marca a nivel nacional hay zonas que aun ignoran
la calidad de los productos que Omoa ofrece, sobre todo en el oriente del pais, por ello se
buscaba conocer tendencias por parte de los consumidores, y medir el rendimiento de sus
trabajadores que se encargan de vender e impulsar la marca, buscando la manera de crear
estrategias que los haga mds eficientes con el tiempo que dedican a la venta, promocién de
los productos y en la busqueda de zonas del pais con clientes potenciales que auln no
deciden elegir la marca Omoa y de esta manera poder crear estrategias y tomar decisiones
gue permitan la expansion de la marca. A pesar de contar con gran cantidad de datos
(ventas, rutas de vendedores, registros de supervisoras y displays, etc.), la empresa no
contaba con una herramienta integrada ni con procesos estandarizados para el andlisis de
informacion, lo que generaba limitaciones como falta de indicadores unificados y dificultad

para la toma de decisiones.

Entre las principales causas del problema se identificaban la falta de un sistema digital de
gestién de informacidn, la limitada capacitacion del personal en el uso de herramientas de
analisis de datos y la escasa integracidn entre las diferentes areas operativas. Estas
deficiencias estructurales provocaban retrasos en la generacién de informes, poca
visibilidad de los resultados de ventas y dificultades para identificar tendencias de consumo
o nuevas oportunidades de mercado. En este contexto, el implementar y dar seguimiento a
la herramienta de mensajeria instantanea WhatsApp que cumplié la funcién de monitoreo
de vendedores y display, y la herramienta Power Bi surgieron como una solucién integral, ya
gue permitié centralizar los datos, procesarlos de manera automatizada y presentarlos de
forma visual e interactiva mediante dashboards (herramienta visual de gestion de
informacidn que centraliza, monitorea y analiza indicadores clave de desempefo, métricas
y datos fundamentales de la empresa en una sola pantalla) que facilitan la interpretacién de

la informacidn y la toma de decisiones basada en evidencia.
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5. MARCO TEORICO

5.1. Analisis de datos y Big Data en la gestion empresarial

En el panorama empresarial actual, las organizaciones buscan constantemente formas
innovadoras de mantenerse a la vanguardia de la competencia e impulsar el crecimiento.
Una estrategia clave que ha revolucionado en los ultimos afios es el uso del analisis de datos
en la toma de decisiones empresariales. La capacidad de recopilar, analizar e interpretar
grandes cantidades de datos ha revolucionado la forma en que operan las empresas,
permitiéndoles tomar decisiones informadas y basadas en datos que impulsan el éxito
empresarial. La importancia del analisis de datos en la toma de decisiones empresariales es
innegable. Con el crecimiento exponencial de los datos en los ultimos afos, las
organizaciones se enfrentan a una cantidad de informacién sin precedentes que puede
aprovecharse para fundamentar la estrategia empresarial. El andlisis de datos proporciona
una herramienta poderosa para extraer informacion de estos datos, lo que permite a las
empresas identificar tendencias, patrones y correlaciones que podrian no ser evidentes a
primera vista. Al aplicar técnicas estadisticas y computacionales avanzadas a grandes
conjuntos de datos, las empresas pueden descubrir relaciones ocultas y obtener una

comprensidon mas profunda de sus clientes, mercados y operaciones.

El papel del analisis de datos en la toma de decisiones empresariales es multifacético. Por
un lado, permite a las empresas optimizar sus operaciones y mejorar la eficiencia. Al analizar
datos sobre la logistica de la cadena de suministro, la gestidon de inventarios y los procesos
de produccion, las empresas pueden identificar dreas de desperdicio e ineficiencia, e
implementar soluciones basadas en datos para optimizar sus operaciones. Por otro lado, el
analisis de datos también desempefia un papel fundamental para impulsar el crecimiento y
la innovacién empresarial. Al analizar los datos de los clientes y las tendencias del mercado,
las empresas pueden identificar nuevas oportunidades de negocio y desarrollar campafias

de marketing especificas para aprovecharlas (Tiwari, 2024)
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5.1.1. Identificar las necesidades y preferencias del cliente

El andlisis de datos puede ayudar a las empresasa comprender las necesidades y
preferencias de sus clientes analizando sus comportamientos e interacciones con la marca.
Por ejemplo, una empresa de comercio electrénico puede usar el analisis de datos para
analizar los datos de sus clientes, incluyendo su historial de compras, busquedas e
interacciones en el sitio web, para obtener informacién valiosa sobre los productos que les
interesan, sus métodos de pago preferidos y las plataformas que utilizan para acceder a la
marca. Estos conocimientos practicos pueden ayudar a la empresa a adaptar sus esfuerzos
de marketing y publicidad, sus ofertas de productos y la experiencia del usuario para
alinearlos mejor con las preferencias de sus clientes, lo que en ultima instancia conduce a

una mayor satisfaccién y lealtad del cliente (Adaglobal, 2025).

En el caso de Arrocera Omoa, los andlisis de datos para conocer las preferencias de clientes
potenciales se puede recolectar informacién como registros de ventas, historial de compras,
frecuencia de compra, cantidad de producto, precios y métodos de pago. También pueden
realizar encuestas a clientes: formularios de satisfaccidn para recopilar opiniones sobre los
productos, la calidad, el servicio y el empaquetado y por supuesto comentarios en redes
sociales: analizar las conversaciones en redes, resefias y menciones para conocer la

percepcién de la marca y la satisfaccion del cliente.

5.1.2. Mejorar las estrategias de marketing

El analisis de datos puede ayudar a las empresas a mejorar sus estrategias de marketing al
proporcionar informacidn sobre la eficacia de sus campanas. Por ejemplo, con el andlisis de
datos, las marcas pueden visualizar el rendimiento de una campana en redes sociales de un
vistazo. Al conocer las tasas de interaccidn, las tasas de clics? y las conversaciones , se puede
determinar el tipo de contenido que disfruta el publico vy, asi, utilizar tacticas similares y
eficaces para impulsar las ventas. Con esta informacion, el equipo de marketing puede
tomar decisiones basadas en datos para optimizar sus campafas y lograr mejores resultados

(Adaglobal, 2025)

2Métrica que cuenta el nimero de veces que los usuarios han pulsado sobre un enlace, anuncio u otro elemento interactivo
en redes.


https://www.adaglobal.com/insights/how-to-create-ideal-customer-profile
https://www.adaglobal.com/insights/how-to-create-ideal-customer-profile
https://www.adaglobal.com/insights/what-is-conversion-rate
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En Arrocera Omoa, la visita a clientes por parte de sus vendedores no solo se enfoca en
consolidar pedidos, si no en ver que tan arriba esta la competencia y analizar que le falta a
la marca, disefo o precios, esa informacion es importante, y son elementos que se discuten
en reuniones semanales con el departamento de ventas. Es por eso por lo que la creacion
de reportes ayuda a la visualizacién de las zonas donde estan los colaboradores y la
participaciéon de la marca en el mercado para asi analizar la informacién recopilada por los

vendedores.

5.1.3. Predecir tendencias y cambios del mercado

Mediante el analisis de datos las empresas pueden predecir tendencias y cambios en el
mercado y sobre el comportamiento de los clientes, las tendencias del sector y los
indicadores econdmicos. Por ejemplo, un minorista puede usar el analisis de datos para
rastrear patrones de compra estacionales, monitorear las tendencias en redes sociales y
analizar indicadores econdmicos para anticipar los cambios en el comportamiento de los
consumidores y ajustar su oferta de productos y estrategias de marketing en consecuencia.
Esto puede ayudar al minorista a mantenerse a la vanguardia y aprovechar las nuevas

oportunidades que surjan (Adaglobal, 2025).

5.1.4. Tomar decisiones basadas en datos

El analisis de datos permite a las empresas tomar decisiones basadas en datos, basandose
en informacién cuantitativa en lugar de en la intuicién. Por ejemplo, una empresa de
servicios financieros puede usar el andlisis de datos para monitorear los patrones de gasto
de sus clientes e identificar posibles fraudes o transacciones no autorizadas. Con base en
esta informacidn, la empresa puede tomar decisiones basadas en datos para mejorar sus
esfuerzos de prevencién del fraude y proteger las cuentas de sus clientes. Al tomar
decisiones basadas en datos en lugar de en la intuicién, las empresas pueden reducir el
riesgo de errores y tomar decisiones mas informadas que conduzcan a mejores resultados

(Adaglobal, 2025).

Una de las decisiones importantes tomadas a partir del analisis de informacién dentro de la

arrocera, fue el cambio de empaque para la presentacion de arroz en arroba, ya que los


https://www.adaglobal.com/insights/consumer-behaviour-in-digital-era
https://www.adaglobal.com/insights/consumer-behaviour-in-digital-era
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clientes pedian al vendedor, que la presentacion en forma de bolso era mas aceptada por el
consumidor favorecia su transporte, es asi como se decide colocar correas, haciendo mas

atractivo e incluso reutilizable por el consumidor.

5.2. Herramientas digitales de analisis: Microsoft Power Bl

Las herramientas analiticas son recursos tecnoldgicos que permiten a las empresas
modernas realizar analisis de una gran cantidad de datos en distintos contextos. Las
inmensas cantidades de informacién que hoy en dia generan los negocios han impuesto la
necesidad de utilizar una serie de herramientas que tienen la capacidad de procesar lo que
se conoce como Big data. En general, las herramientas analiticas ayudan en la toma de
decisiones administrativas de gran importancia. La clase de datos que aporta el uso de estas
en las empresas modernas es de todo tipo. Esta gran cantidad de informacién procesada a
través de los distintos instrumentos que sirven para determinar patrones. Descubrir
comportamientos del mercado, necesidades y preferencias de los clientes (Centro europeo

de postgrado, s.f.).

5.2.1. Caracteristicas que deberian tener las herramientas analiticas utiles

El proceso de eleccion de herramientas analiticas para una empresa debe ser cuidadoso. Es
por eso que para su eleccidon deben tenerse en cuenta una serie de caracteristicas que sean
compatibles con los objetivos y el contexto de la informacidn que se requiere analizar. En
general, estas deben adaptarse a las necesidades de la compafiia y las de los clientes. En
vista de la necesidad de implementar de forma rapida y eficiente las herramientas analiticas,
estas deben contar con disefio de facil comprensidn, de manera que quienes se encargan

de su uso puedan aprenderlo de forma mas répida (Centro europeo de postgrado, s.f.).

5.2.2. éQué es Power Bi?

Power Bi es una aplicacidon con una versién gratuita bastante amplia en opciones de uso,
permite extraer la informacién desde Excel, presenta sencillez para su uso y lo mas
interesante es que se pueden presentar las creaciones desde cualquier parte, también
permite conectar a origenes de datos, tanto en entorno local, como en la nube, creando

informes con objetos personalizados. Por eso y mas razones, la eleccidn de esta herramienta
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como instrumento para el inicio de creacidn de reportes es ideal para el proyecto en cual se

colabora en la empresa Arrocera Omoa S.A. de C.V.

5.2.3. ¢Para qué se utiliza Power Bi?

Al mostrar el analisis a la audiencia con elementos visuales, la informacion es mas facil de

comprender y atractiva. Por lo tanto, también facilita la inspiracidn y la toma de decisiones.
Asi han usado Power Bi empresas de muy diversos sectores:

v’ Laaseguradora Zurich en Norteamérica buscé en 2017 una herramienta centralizada
para crear una plataforma estandarizada de la que todos sus empleados obtuvieran
datos facilmente.

v La Universidad de Waterloo (Ontario, Canada) se sirvio de Azure y Power Bi para
mejorar el acceso a los datos entre aquellas personas que necesitaban aplicarlos.
Algunos de los grupos de usuarios requerian paneles de control sencillos que
simplificaran la toma de decisiones, y otros necesitaban analizar los datos sin perder
tiempo en recopilarlos y transformarlos de forma manual. Por otra parte, las
tecnologias también han servido para automatizar y combinar los resultados de
encuestas de satisfaccién de los estudiantes, que sirven después para reformular los
cursos.

v Nestlé cred un data warehouse centralizado en el que se unieran sus datos con otras
fuentes de datos locales, con el objetivo de una toma de decisiones mas acertada.
Al mismo tiempo, formd a los empleados para que tomaran mejores decisiones

basadas en los datos (Canorea, s.f.).

5.2.4. Ventajas y limitaciones del uso de Power Bi
El uso de Power Bi ofrece numerosas ventajas para el analisis de datos, pero también

presenta algunas limitaciones importantes como menciona Collins (2023):

v' Gestion de datos: Power Bi es capaz de manejar grandes cantidades de informacion

de diversas fuentes, superando las limitaciones de herramientas como Excel.


https://pruebas.proyectos.bisiestodeveloper.es/es/data-warehouse-data-lake-data-mesh/
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Analisis y visualizacidon: ofrece una amplia variedad de opciones de visualizacién
(graficos, mapas, tablas), lo que permite interpretar los datos de manera mas
intuitiva y detectar tendencias o patrones con facilidad.

Integracién con productos de Microsoft: se integra perfectamente con otras
herramientas de Microsoft, como Excel, Teams y Microsoft 365, lo que facilita la
colaboracién y el flujo de trabajo.

Facilidad de uso e interfaz intuitiva: a pesar de su complejidad para analisis
avanzados, la interfaz inicial es facil de usar, interactiva e intuitiva para quienes se
inician en la visualizacion de datos.

Compartir y colaborar: permite compartir informes y paneles de control de forma
segura, mejorando la comunicacion y la colaboracion en toda la organizacion.
Modelado de datos: ofrece herramientas para estructurar datos de diferentes
fuentes, crear modelos relacionales y limpiar la informacién, lo que garantiza una

preparacion optima para el andlisis

5.2.5. Limitaciones

v

Limitaciones con grandes conjuntos de datos: a pesar de su capacidad para manejar
grandes datos, su rendimiento puede ser lento y su tiempo de procesamiento
elevado al analizar volimenes extremadamente grandes y complejos.

Requiere conocimientos técnicos avanzados: la creacién y aplicacidn de soluciones
complejas requiere un mayor nivel de conocimiento técnico en comparacion con
herramientas mas sencillas.

Colaboracién limitada en la versidn de escritorio: los informes creados en Power Bi
Desktop no se pueden compartir directamente. Es necesario publicarlos en el
servicio Power Bi para compartir con un equipo.

Costo de la versiéon completa: si bien, existe una versién gratuita, las funciones
avanzadas, el uso compartido y el manejo de grandes voliumenes de datos requieren

una suscripcién de pago (Power Bi Pro o Premium).


https://www.microsoft.com/
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5.2.6. Eleccion de Power Bi como herramienta para analisis y creacion de reportes

para la empresa Arrocera Omoa

Microsoft Power Bi integra servicios de software, aplicaciones y conectores para ofrecer
informacién coherente, visualmente inmersiva e interactiva de diferentes fuentes de datos.
Permite una facil conexidn con hojas de calculo de Excel, soluciones en la nube y almacenes
de datos locales, lo que permite al usuario conectarse a sus fuentes de informacion.

v Laintegracion con Microsoft Office 365 funciona a la perfeccion.

v Los precios asequibles ofrecen una versién gratuita sélida con opciones Premium

escalables.
v’ Lainterfaz facil de usar cuenta con funcionalidades intuitivas de arrastrar y soltar.

v El acceso a datos en tiempo real proporciona informacién actualizada.

Dentro de este espacio se discutid y analizo los puntos que se tomarian en cuenta para la
digitalizacion de los datos, con el apoyo de la gerente general, de operaciones y gerente de
finanzas quienes dictaminan que es lo que se necesita dentro de los reportes, se llegé a la

eleccién del sistema Power Bi como herramienta para la creacion de reportes.

5.2.7. Power Bi aplicado en dreas funcionales de la empresa Arrocera Omoa

Estos puntos sustentan tedricamente los procesos de negocio en los que se aplica la

herramienta (visitas a clientes, ventas, produccion y distribucidn).

Gestién y Control de la Cadena de Suministro, implica la planificacién y ejecucién de las
actividades de produccién, almacenaje y logistica. Dentro de los reportes elaborados para
la empresa Arrocera Omoa, se pueden analizar algunos de estos puntos como, por ejemplo,
el producto que es mas solicitado en tiendas mayoristas, minoristas o super mercados, y de

esta manera poder mantener en inventario cada semana.

Gestidén de Ventas y Relacion con Clientes, dentro de esta area, en los reportes que se
presentan semanalmente se puede visualizar la recurrencia con la que visitan a un
determinado cliente durante la semana o mes. Y eso puede brindar indicadores sobre la

relacion que tiene la marca con la preferencia del cliente.


https://www.clariontech.com/cloud-strategy-development
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Indicadores de Desempefio, uno de los puntos que la empresa deseaba tener control es
sobre el tiempo dedicado a la visita de clientes, por ello dentro de los reportes podemos

mantener y respetar las rutas que se asignan por dia a cada vendedor.

5.2.8. Importancia de la visualizacidon de informacion en procesos agroindustriales

La visualizacion de informacidon es crucial en la agroindustria porque transforma datos
complejos en representaciones graficas claras que facilitan la toma de decisiones
informadas, la optimizacion de procesos, la mejora de la eficiencia y Ila
productividad. Permite identificar tendencias, mejorar la trazabilidad y la seguridad

alimentaria, y adaptar la produccion a las demandas del mercado (SAS, 2025).
Beneficios clave de la visualizacién de datos en la agroindustria
Mejora en la toma de decisiones:

v' Proporciona informacién precisa y actualizada sobre eficiencia operativa
permitiendo tomar decisiones mds acertadas.
v El andlisis de Big data y los modelos predictivos ayudan a optimizar actividades y a

prever escenarios futuros.
Aumento de la eficiencia y productividad:

v Simplifica la comprensién de datos complejos, permitiendo a todo el personal, desde
agricultores hasta ejecutivos, acceder a la informacién que necesitan.

v’ Facilita la identificacién de cuellos de botella y la optimizacién de recursos.
Mejora de la trazabilidad y seguridad alimentaria:

v' Permite un control detallado de la informacidén de los productos desde la produccion
hasta el consumo final.

v Refuerza la transparencia en la cadena de suministro y la seguridad alimentaria.
Adaptacién a las demandas del mercado

v" Ayuda a las empresas a comprender las tendencias del mercado y a adaptar sus

estrategias en consecuencia.
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Comunicacion y colaboracién:

v’ Las representaciones graficas claras son faciles de comprender para todos
incluyendo personal no técnico, lo que mejora la comunicacién.

v’ Facilita el intercambio de conocimientos y habilidades dentro de la empresa.

5.2.9. Importancia dentro de Arrocera Omoa

La herramienta de recoleccidn de datos posee caracteristicas como: ser sencilla de manejar
y entender, y sobre todo que cumple con la funcién de resguardar la informacion y pueda
ser de facil acceso permitiendo a la empresa transformar la informacién de valor para tomar

decisiones basadas en hechos.

La informacion que proporcionan los informes debe de tener un propdsito, que ayuden a la
toma de decisiones que mejore la eficiencia operativa de los vendedores mayoristas de
Arrocera Omoa, con el objetivo de aumentar las ventas. Por ello la orientacién que toman
los andlisis en los reportes de mayoristas van enfocados en analizar tiempo, zonas,
cantidades vendidas, cédigos mas vendidos que dependen del tipo de cliente, nUmero de
clientes visitados y forma de venta. Con esos puntos bien definidos, existen los andlisis que
sirven al propdsito de evaluar el tema en cuestidn, e indicar posibles alternativas, de
acuerdo con lo que se expone en los reportes. Dado la flexibilidad del tema, se evalud no
solo en crear reportes para los vendedores mayoristas si no también elaborar reportes para
las vendedoras de las salas de supermercados a través de punteos, dentro del contexto en
estudio “punteo” se refiere a compartir ubicaciones geograficas entiempo real o un punto

estatico a través de una aplicacién digital.

5.2.10. Tipo de visualizacién de datos

La alta gerencia decide que las presentaciones de reportes presenten cuadros y graficos que
plasmen de forma resumida toda la informacién, mostrando un informe llamativo y de facil
entendimiento para su exposicion y andlisis. Eligiendo colores suaves con fondo blanco.
Cuidando tipografia, tamafio de graficos y distribucion de los elementos visuales priorizando

los indicadores clave de rendimiento para una adecuada interpretacion de resultados.
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6. METODOLOGIA

El desarrollo de la pasantia se realizd en las instalaciones de la empresa Arrocera Omoa S.A

de C.V. durante un periodo de siete meses, de febrero a julio de 2023.

6.1. Funciones y trabajos especificos del pasante

6.1.1. Recoleccion de informacién bibliografica

Se llevd a cabo inicialmente la investigacion bibliografica en busca de herramientas digitales
para compararlas y relacionar que fuesen acorde al tipo de informacién que se desea
transformar, que sea rentable para la empresa y sobre todo practico para el analista. Se tuvo
claro el objetivo de busqueda para consultar fuentes con informacion que tenga validez y

de utilidad para el proyecto.

6.1.2. Participacion en asesorias

Se requirid la presencia del pasante en reuniones con el tutor interno o externo, para la
retroalimentacién y fortalecimiento del proyecto de pasantia y discusion de las actividades
gue se estaran llevando a cabo, donde se apoyd y oriento a abordar las actividades

participativas en la empresa (ver Anexo-1).

6.1.3. Planeacion de actividades

Una vez elegidas las herramientas a utilizar se procedid a elaborar una planeacién sobre
como se utilizaria el tiempo durante ocho horas laborales, y como se distribuiria el trabajo,
para iniciar con el proyecto. Asegurando un flujo continuo de la informacion entre los

diferentes grupos involucrados.

Con la eleccidn de las herramientas digitales Microsoft Excel, WhatsApp, y Power Bi, como
herramientas que juntas se acoplan, para poder recopilar, analizar y dar visualizacién a la
informacidon de los diferentes procesos de visitas a clientes, visitas a salas, ventas,
produccion, centro de distribucién, y distancia recorrida. La planeacién de actividades da
seguimiento y control que permite evaluar su cumplimiento, la planeacion se realizé de la

siguiente manera:
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6.1.3.1. Iniciativa para incluir nuevos grupos dentro de la propuesta.

El grupo de vendedores mayoristas eran quienes ya estaban dentro del proyecto como el
primer grupo donde se recolectaba informacién para generar reportes, dado la flexibilidad
del tema, se evalud no solo en crear reportes para los vendedores mayoristas, si no también
elaborar reportes de punteo para las vendedoras de las salas de supermercados a quienes

también se les provee producto.

Existen dos vendedoras quienes se encargan de moverse a las diferentes salas de callejas y
operadoras del sur, en el drea de san salvador, las cuales se encargan de recoger pedidos
diarios o semanales; visitando las salas en diferentes zonas de San Salvador y sus

alrededores.

La iniciativa fue propuesta por gerente de ventas y gerente general de Arrocera Omoa S.A.
de C.V. que valoraron la importancia de realizar estos reportes, para ampliar la recoleccion

de datos y poder tener mejoras en las diferentes areas de ventas.

6.1.3.2. Creacidn de grupos de WhatsApp

La utilizacién de WhatsApp Messenger, una aplicacion de mensajeria instantanea que
cumplié con la funcién de monitoreo o punteo de vendedores y display, y como canal para
pedidos mayoristas. Hay que mencionar que estos grupos ya estaban en funcionamiento
desde antes, para lo cual solo se les otorgo seguimiento e indicaciones a los colaboradores

para que fuesen constante en sus punteos.

6.1.3.3. Imparticion de capacitaciones a colaboradores

Estas actividades se realizaron dentro de la sala de reuniones donde se capacito al personal
sobre cémo utilizar las funciones que la aplicacion de mensajeria ofrece, el tipo de
informacidn a enviar y de qué manera enviarla, ya que posteriormente se convertiran en los

datos en estudio.

6.1.3.4. Creacion de formatos de registros digitales

Los formatos de registros se elaboraron conforme a la cantidad de informacion que se

deseaba guardar, pensando en tener registros de facil interpretacién, de simple acceso y


https://docs.google.com/document/d/1aHvKmId_WkzmRXu-8WXVHSd9wBoWuMqe/edit?pli=1#heading=h.3dy6vkm
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disponibilidad, que permitié vincular las visitas a clientes, las ventas, y produccién. Para ello
se utilizd la herramienta Microsoft Excel, que, con sus diversas herramientas y funciones,
permitié sacar el maximo rendimiento de los datos que en él se depositan.
La plantilla de Excel estd determinada por una tabla dindmica donde las celdas tienen
relacion entre si a través de férmulas, y con filtros que nos permiten depurar o separar un
rango de datos segun la informacidén que se requiera filtrar. Dentro de la plantilla (tabla
dinamica de Excel) se establecieron los componentes que se requiere guardar para crear
una base de datos:
v" Nombre del vendedor mayorista
Hora de inicio de punteo como visita a su primer cliente.
Hora final del punteo como su ultimo cliente.
Total, de horas laborales
Nombre del cliente
Direccion.
Municipio.
Departamento.
Zona.
Latitud.
Longitud.
quintales (QQ) vendidos.
Estado de la venta.

N° de preventa.

N N N N T N N N N N N N N

Cédigos de los productos.

Se pensd en agregar nuevas variables que funcionaran tanto para reporte de mayoristas

como de vendedoras y display, dentro de la plantilla de Excel los cuales serian:

v' Tipo de venta (visita o telefénica)
v" Sucursales visitadas
v" Distancia recorrida

v quintales (QQ) vendidos en visitas


https://www.santanderopenacademy.com/es/blog/tablas-de-datos-excel
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v quintales (QQ) vendidos por via telefénica

6.1.3.5. Aprendizaje de las herramientas Power Bi y Power Query.

Al utilizar Excel este se complementa con Power Bi, teniendo ya realizada la plantilla del
archivo Excel, este documento se volvid la Unica fuente de datos que se requiere para el

desarrollo de los reportes.

Como primer paso se cargan los datos contenidos en el Excel al Power Query, una vez
cargados inicia la preparacion de datos donde se hacen ajustes para poder utilizar
adecuadamente los datos en las visualizaciones, como por ejemplo eliminar o agregar
columnas, ordenar o eliminar datos, estos cambios se aplican para para limpiar, dar formay
preparar los datos para su andlisis; se realiza este paso dado que hay datos dentro de la
plantilla de Excel que no necesitamos visualizar en Power Bi para crear nuestros reportes
entonces en esta parte es donde eliminamos esos apartados que no necesitamos, sin
modificar el origen de datos original, agregando que los procesos mencionados no pueden
ser modificados desde Power Bi. Los cambios hechos en Power Query no afectan en
absoluto el archivo de Excel. Una vez realizados y aplicados los cambios se cierra la sesion
en Power Query e iniciamos en Power Bi donde tendremos todos los campos necesarios
para crear nuestros reportes. Ya dentro del programa podemos encontrar diferentes
opciones para modelar nuestra informacién, teniendo las opciones de Inicio, Formato de

columnas y Formatos de disefio entre otras opciones para crear nuestro dashboard.

6.1.3.6. Clasificacion de la informacidn a incluir en los reportes.

Los reportes se pensaron para tener un orden légico, ser precisos y no muy cargados de

informacidn. Y que permita analizar por categorias.

Las siguientes variables a tomar en cuenta dentro de los reportes fueron:
v" Nombre del vendedor: se coloca el nombre de cada uno.
v Hora inicio: puntear desde su hora de entrada (ubicacion en tiempo real y actual
enviada al grupo por WhatsApp)
v Hora fin: finaliza con el Gltimo punteo con su hora de salida (ubicacién en tiempo

real y actual enviada al grupo por WhatsApp)
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\

Total, de horas laborales: hora final menos la hora inicial, para monitorear sus ocho
horas laborales.

Zona: ellos debian colocar si se encontraban en zona central, occidental u oriental.
Total, de clientes: se refiere al nUmero de clientes que visitaron durante un dia.
Venta telefénica: cantidad de ventas telefénicas que realizaron durante el dia.
Clientes visitados: cantidad de ventas que realizaron en visitas a clientes.

Con pedido: cantidad de ventas que concretaron.

Sin venta: cantidad de ventas que no concretaron.

Total, de quintales (QQ) vendidos: suma total de quintales vendidos durante el dia.

Para los reportes de vendedoras de salas y display se tomaron los siguientes puntos:

AN N N N N SR N NN

Hora de inicio: puntear desde su hora de entrada (ubicacién en tiempo real y actual

enviada al grupo por WhatsApp)

v Hora fin: finaliza con el ultimo punteo con su hora de salida (ubicacién en tiempo
real y actual enviada al grupo por WhatsApp)

v’ Total, de horas laborales: hora final menos la hora inicial, para monitorear sus ocho
horas laborales.

v" Nombre de la sala que visitan: colocar nombre comun de la sala.

v’ Distancia recorrida entre salas: se calcula a partir de los punteos enviados via

WhatsApp.

6.1.3.7. Control de ventas de mayoreo

Se manejo el uso de hojas de preventas un documento que describe y detalla el producto
como venta anticipadamente, donde los vendedores realizan sus pedidos con productos de
Arrocera Omoa y colocan nombre del cliente, fecha de pedido, direccién de cliente, fecha
de entrega del pedido, orden de pedido de producto empacado, quintales o arrobas. Este
trabajo también fue incluido dentro de la recoleccidon de datos por la aplicacion WhatsApp
donde se recopila la informacién y pasa a una hoja Excel, luego se envia a produccién, para
asi se mantener inventario. Esto aplica solo para vendedores mayoristas y no para

vendedoras de supermercados y display.
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6.1.3.8.  Eleccion de graficos para la interpretacion de datos.

Primero se recurrié a establecer un cuadro que resumiera y fuesen entendibles todas las
variables mencionadas anteriormente y se ubicd en el encabezado de la primera hoja del
reporte. Luego un segundo cuadro que describiera los clientes visitados y la cantidad de
quintales (QQ) vendidos por cada cliente, en caso de las vendedoras y display se describe
salas visitadas y la hora en que la visito. Posteriormente se realiz6 un mapa que de
visualizacién a las zonas que visitan los vendedores para una mejor interpretacién a

continuacién, un ejemplo en la figura 5.

VENDEDOR INICIO HORA  FIN HORA HRS LABORALES ~ ZONA TOTALDE  VENTA CLIENTES CON PEDIDO SIN VENTA % DE RENDIMIENTO DE TOTALQQ DISTANCIA EN KM
CLIENTES TELEFONICA VISITADOS VISITAS VENDIDOS
SR.MAYEN | 09:20:00 am. 01:56:00 p.m. 04:36 CENTRAL 21 3 18 4 14 2222% 8200 3041
CLIENTE TIPO VENTA HORA
%
J?se Alvaro Rodriguez Bonilla | TELEFONICA 10.00 09:20:00 a.m. i VENDEDOR ®SR. MAYEN
Lacteos el pilar VISITA 0.00 09:23:00 a.m.
Efrain Antonio Cornejo Serrano | TELEFONICA 1.00 09:32:00 a.m.
Martha Lisseth portillo Lopez | VISITA 25.00 09:48:00 a.m.
Comedor Anita VISITA 0.00 09:50:00 a.m.
Tienda Kike - David Valencia VISITA 0.00 09:52:00 a.m.
Lacteos Hernandez VISITA 0.00 09:58:00 a.m.
Maria Julia Hernandez vdade | VISITA 35.00 10:09:00 am.
Escobar <
Lacteos Glenda VISITA 0.00 10:19:00 a.m. :.s
Marvyn Jimenez VISITA 5.00 10:22:00 a.m. > . o
angel hernandez VISITA 5.00 10:26:00 a.m. &+ O @ LJ "'
luis ardon VISITA 0.00 10:32:00 am. @ @
Panaderia los Hermanos VISITA 0.00 10:33:00 am.
Tienda CECY VISITA 0.00 10:36:00 a.m.
Tienda zaldana VISITA 0.00 10:39:00 a.m.
Oscar Alfaro VISITA 0.00 10:40:00 a.m.
LACTEOS DE ORIENTE VISITA 0.00 12:03:00 p.m
Oscar Alejandro Catro TELEFONICA 1.00 12:11:00 p.m.
Castellanos
Distribuidora el pacifico VISITA 0.00 12:13:00 p.m.
Lacteos Marlene VISITA 0.00 01:46:00 p.m. I ot 2023 TomTom, 02023 Mcmeatt Carporaton, £ Crenciiestiop

VENDEDOR
04/07/2023  04/07/2023 SR. MAYEN

Figura 5. Presentacion interactiva sobre vendedores mayoristas.

En el caso de las vendedoras de salas de supermercados y display los detalles para la
creacion de los gréficos, es similar a la de vendedores mayoristas; se presenté un primer
cuadro resumen de las vendedoras, detalles de punteo de las vendedoras, hora inicio, horas
laborales, zona visitada, departamento, sala visitada y distancia recorrida. Y de ultimo una
hoja con observaciones o irregularidades dentro de sus punteos. Estos indicadores de
desempeiio permiten evaluar la eficiencia en la cobertura de salas y el cumplimiento de las

rutas establecidas.
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6.1.3.9. Manejo de color de los reportes visuales.

Se evit6 utilizar colores claros bajo fondos claros, y colores oscuros sobre fondos oscuros, se

recomienda utilizar colores calidos, resaltando la informacién que se desea transmitir.

Power Bi tiene una paleta de colores predeterminada, pero no siempre es éptima o incluso
apropiada para muchos informes, por eso se buscd la manera de utilizar colores pasteles

gue no distraen el propdsito de la visualizacién.

6.1.3.10. Formacion de los analisis de la informacion

Se utilizaron andlisis descriptivos proporcionando un resumen de las caracteristicas
principales dentro de un conjunto de datos, ayudando a identificar patrones, tendencias y

la distribucion de los datos mediante la visualizacién como graficos y cuadros con datos.

6.1.3.11. Presentacion de los reportes

Para presentar el primer informe completo ya creado con las herramientas de Excel y Power
Bi, se realizd una reunion en el salén de juntas de la empresa, donde gerente de operacién,
gerente financiero y gerente de ventas, puedan dar el visto bueno a las presentaciones (ver
Anexo 2). También se discutié sobre los componentes y de qué forma se podia analizar las
diferentes variables, que ayudaran a tomar decisiones sobre los procesos de visitas, ventas
y como mejorar los proceso en produccidn. Lo mas importante era poder dar sugerencias

sobre los reportes, y de qué manera se podian mejorar.

Asimismo, se enfatizé la necesidad de establecer un flujo de actualizacién constante que
garantice la integridad de la informacién en tiempo real. Esto permitira que los reportes no
solo sean herramientas de consulta, sino el eje central para fomentar una cultura

organizacional basada en la evidencia y la precisién analitica.

7. RESULTADOS Y DISCUSION

7.1. Implementacidon y desarrollo de reportes con Power Bi

Durante la pasantia se logré colaborar en la creacién y estandarizacion de tres tipos de

reportes principales:
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7.1.1. Reporte de vendedores mayoristas

Muestra informacién diaria sobre zonas visitadas, ventas por cliente, quintales vendidos,

porcentaje de ventas por visitas o telefénicas y rendimiento individual.

Una vez se les explico detalladamente el objetivo e importancia del punteo a los vendedores
de mayoreo se les ensefo el funcionamiento de la herramienta de WhatsApp y las funciones
que serian de utilidad para el trabajo que ellos desempeiian y cdmo serd de beneficio para
la creacion de los reportes. Dentro de las indicaciones dadas por su jefe inmediato se les
indico que la informacién a enviar por medio de la aplicacidn seria: enviar ubicacién real,
ubicacidn actual y nombre del cliente quien visitan y envid de preventas, como se muestra
en la figura 6, un ejemplo de los punteos via WhatsApp.

Ventas mayoreo
¢ @ Lm0

Alisson, Ventas Arrocera Om...

Google

Mirna gladys, tienda Mirna,cliente
potencial.nuevo.seguire visitando.

Figura 6. Punteo de vendedores mayoristas,

Para el control de ventas de mayoreo, se manejaron preventas que son utilizadas para la
recoleccion de informacidn sobre ventas que reflejan las cantidades que los clientes solicitan
de un determinado producto. Lo que se tomd en cuenta de este trabajo, son las fotografias
gue enviaban diariamente via WhatsApp de las cuales se extraia la informacién que se

transcribia a un documento en Excel para su control, como muestra la figura 7 y 8.
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Figura 7. Ejemplo hoja de preventa.

VENDEDOR CLIENTE Y DIRECCION FACTURA PEDIDO ENTREGA HADO2 HADO1 TOTAL
Jose Luis Ardon 2 1
MAYEN Calle ppal #6, Puerto de la Libertad. FA 29/3/2023 | 30/3/2023 ($39.00) | ($39.00) $234.00
Cristian Noe Ardon 6 3
MAYEN | 1a calle pte, local #6, Puerto de la CF 29/3/2023 | 30/3/2023 ($39.00) | ($39.00) $351.00
Libertad.
lessica Beatriz Zavaleta Serrano 5
ALICIA | Ay, San martin, frente a premiun CF | 29/3/2023 | 30/3/2023 e $195.00
center, Santa Tecla.
Cesar Geovany Lopez Vicente )
ALICIA  |pdo. Int. Zacamil, sector cereales FA 29/3/2023 1/4/2023 ($40.00) $80.00
puesto #115.
Glenda Aguillon
1
MAYER Aa av. Norte, local #4, Puerto de la B EEUE | S (540.00) e
Libertad.
Ricardo Javier Perez Beltran 25
LEOPOLDO 545 calle pte. Barrio el calvario #59, CF 29/3/2023 | 4/4/2023 ($38.00) $950.00
Cojutepeque.

Figura 8. Plantilla de Excel para la toma de pedidos de mayoristas.

Se aclara que los pedidos de mayoristas con preventas, no se reflejan en los reportes diarios
solo eran realizados para pasarlos al drea de producciéon para mantener inventario, sin
embargo, si se tomaban en cuenta para la realizacién de reporte semanal enfocado al
porcentaje de ventas semanales y control de ventas reales. Permitiendo que el area de

produccidn ajuste turnos y capacidades en base a una demanda real y no en estimaciones.
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Una vez recolectada la informacidn de punteos diarios, se resguarda la informacién dentro
del Excel, donde se le asigné el nombre de PunteoMayoreo.xlsx. un documento Unico para
iniciar la creacién del reporte diario, (ver figura 9). Se asegura codificar bien a la hora de
digitar el nombre de cada cliente para evitar que existan nombres similares y que originen
problemas que generen duda sobre el origen de los datos. No debia haber alteracién dentro

de la plantilla de Excel para no tener problemas en Power Query y eventualmente en Power

Bi.
VENDEDOR | - | FECHA |- HORA |~ INICIO ~ FIN ~ HRS LABORALES | ~ | CLIENTE ~ | DIRECCION : ~ Pv1U\J]C\P\O ~ | DEPARTAMENTO2

» Juio 15/05/2023  10:23:00 00:00:00 Comercial Rubio 145X+PJ3 Pasaquina Pasaquina La Unién

» Juuio 15/05/2023  10:30:00 00:00:00 Cosméticos Gladis 145X+PJ7 Pasaquina Pasaquina La Unién

" juuo 15/05/2023  11:04:00 00:00:00 Comercial Yesenia Av. Fernando Benitez, Santa Rosa de Lima Santa Rosa de Lima La Unién

} JuLIo 15/05/2023  11:05:00 R roTT o - gnia#l 14G5+16P, Santa Rosa de Lima Santa Rosa de Lima La Unién

) 1ULIO 15/05/2023  11:22:00 e wUwOTDU———upermienoary Distribuidora Rubio H5X2+8PM Pasaquina Pasaquina La Unién

) JULIO 15/05/2023  11:42:00 00:00:00 Comercial Los 2 hermanos 145X+P39 Pasaquina Pasaquina La Unién
JuLio 15/05/2023  13:49:00 00:00:00 Tienda Mely 5a Avenida Nte., Santa Rosa de Lima Santa Rosa de Lima La Unién

! juuio 15/05/2023  15:16:00 00:00:00 Distribuidora Rosita 6A Avenida Norte Bis 408, San Miguel San Miguel San Miguel

} 1ULIO 15/05/2023  15:45:00 00:00:00 Comercial Mauricio 4a Calle Pte., San Miguel San Miguel San Miguel

} SR. MAYEN 15/05/2023 10:31:00 10:31:00 14:49:00 04:18:00 Lacteos Lupita 6a Calle Poniente, llobasco llobasco Cabafias

¥ SR. MAYEN 15/05/2022  10:49:00 00:00:00 Tienda Torres RAVX+5Q) llobasco liobasco Cabafias

» SR. MAYEN 15/05/2023  10:56:00 00:00:00 Distribuidora Isabelita edificio martel tercer nivel, 3a Calle Pte., llobasco  llobasco Cabafias

7ISR. MAYEN 15/05/2023  11:00:00 00:00:00 Elizandro Guerra 3a Avenida Nte., llobasco llobasco Cabafias

3 SR. MAYEN 15/05/2023  11:01:00 00:00:00 Super Victoria RAVW+4XQ llobasco llobasco Cabafias
SR. MAYEN 15/05/2023  11:20:00 00:00:00 Licteos Mayra 3a Avenida Sur, llobasco llobasco Cabafias

) SR. MAYEN 15/05/2023  12:12:00 00:00:00 Priscila escobar R4VX+28C, llobasco llobasco Cabafias
SR. MAYEN 15/05/2023  12:16:00 00:00:00 Tienda Clarita 3a Calle Ote., llobasco llobasco Cabafias

Figura 9. Plantilla de Excel para recoleccion de datos de vendedores mayoristas.

Dentro de la celda nombre del cliente debe ir el nombre del negocio o nombre del duefio
del negocio son las dos formas que se pueden tomar en cuenta. En la celda direccién
tomamos la ubicacién detallada en Google maps a través de las coordenadas enviadas por
medio de los punteos, lo mismo se aplica para el caso de vendedoras de supermercado y
display.

Los reportes diarios se generaron en PDF para su lectura y analisis, sin embargo, para usos
de exposicidn se podia utilizar Power Bi para observar el movimiento de datos. Abordando
en la primera pégina de la presentacion del reporte el resumen diario de todos los
vendedores, como podemos observar en la figura 10. Esta versatilidad permite que,
mientras el PDF funciona como un respaldo documental estatico y oficial, el tablero de
Power Bl actlie como una herramienta interactiva de exploracién profunda mediante el uso
de filtros por zona, horario o rendimiento individual. Al integrar estas dos modalidades, la

organizacion garantiza una visibilidad de 360 grados sobre la operacién de campo.
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Posteriormente se presentaron dos paginas por vendedor donde muestra tablas de datos

de clientes visitados y un mapa de zonas visitadas.

En esta parte del reporte se presenta la cantidad de clientes visitados, la hora en que lo
visito, y el tipo de venta que tuvo el vendedor. Se expone un mapa que se obtiene a través
del punteo continuo diario, logrando generar este tipo de mapa para visualizar las distancias
recorridas por un vendedor. De igual manera analizar la distancia entre clientes y las zonas
que cubren, como se observa en la figura 11. Este nivel de detalle cartografico facilita la
identificacion de traslapes en las rutas y posibles ineficiencias en los desplazamientos,

permitiendo una reestructuracion basada en la proximidad geografica.

En la segunda hoja dentro de las visitas a clientes en la figura 12, se evidencia de forma
creativa la distancia entre clientes y poder de esta manera verificar los punteos y analizar
que los envien desde el negocio del cliente, enviar punteos desde el mismo sitio se muestran
con un circulo de diferentes colores lo que nos pudo decir que hay entre tres y cuatro

punteos enviados desde el mismo lugar, lo cual generaba incertidumbre si se realizan las

visitas o no.
VENDEDOR | INICIO HORA FIN HORA HRS LABORALES | ZONA TOTALDE  VENTA CLIENTES ~ CON PEDIDO SIN VENTA % DE TOTALQQ  DISTANCIA EN KM
CLIENTES ~ TELEFONICA  VISITADOS RENDIMIENTO DE  VENDIDOS
VISITAS
LEOPOLDO | 08:27:00 a.m. 06:42:00 p.m. 10:15 ORIENTAL 40 3 1 3 3333% 100.00 1484
SR. MAYEN | 09:20:00 a.m. 01:56:00 p.m.  04:36 CENTRAL 21 3 18 4 14 2222 % 82.00 3.041
ALICIA 08:25:00 a.m. 04:00:00 p.m. 07:35 CENTRAL 211 20 8 12 40.00 % 2225 8.087
VENDEDOR @ALICIA @ LEOPOLDO ®SR. MAYEN
Ciudad Arce llobasco =

Apopa a Osicala Corinto \
Ciudad
Affiena Ayutuxtepeque San Martin Batias
er Anam
: Cojutepeque
= llopango o San ligefonso San Francisco
aqueNueva san g BVagor 0PI Gotera
b Salvador
San Marcos San Vicente Chapeltique
Jocoro
Zaragoza El Divisadero’ |,
Olocuilta Bolivar
Santiago Tecoluca San'Buenaventura
Nonualco Zacatecoluca @
. s Mr%el
Santa Elena g Transito

T Micmswt By Usulutan Rese ©2023 TomTom. © 2023 Merosoh Corparation

VENDEDOR
04/07/2023  04/07/2023

Figura 10. Hoja resumen de reporte mayorista.
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VENDEDOR INICIO HORA  FIN HORA HRS LABORALES ~ ZONA TOTALDE  VENTA CLIENTES CON PEDIDO  SIN VENTA % DE RENDIMIENTO DE TOTAL QQ DISTANCIA EN KM
CLENTES  TELEFONICA  VISITADOS VISITAS VENDIDOS
ALCIA 08:25:00 am. 04:00:00 p.m. 07:35 CENTRAL 21 1 20 8 12 4000 % 2225 8.087
CLIENTE TiPO VENTA HORA
-
Tienda y Cereales Tuty Susana | VISITA 0.00 08:25:00 a.m. VENDEDOR @ALICIA
Mulato < '
La samaritana SA de CV VISITA 0.00 08:28:00 a.m. &ukalﬂn(ingo
Tienda Abigail - Angélica VISITA 500 08:37:00 a.m. ® , )
Figueroa ~4 M‘ ' 3
Lacteos San Antonio - José Luis | VISITA 0.00 08:48:00 a.m. v
arriasa Guevara } J 7 "\ Delgado
Tienda Don Bosco - Carlos TELEFONICA 3.00 09:35:00 a.m. >
Alfredo Gonzales
Tienda Matias Maria del VISITA 0.00 09:45:00 a.m. alle Poviie Fi s& ;
Carmen aragon £- 20
Lacteos Delmy VISITA 0.00 10:12:00 a.m. ¢ - §7
Lacteos La Vaquita SA de CV VISITA 0.00 10:15:00 a.m. ;’ 7.
Tienda Flor de Maria Iglesias VISITA 2.00 10:33:00 a.m. o
Tienda la Herradura - Luis VISITA 0.00 10:39:00 a.m. o
Mario Gonzilez Alareg, 5
ESTELA ORTIZ VISITA 000 11:03:00 am. " Fabio s it
Mauricio Antonio Fuentes VISITA 0.00 11:04:00 a.m. i
LACTEOS DE ORIENTE VISITA 0.00 11:15:00 a.m. San Salvador
Lacteos Sin Nombre VISITA 0.00 02:01:00 p.m. .
Lacteos Laurita VISITA 125 02:05:00 p.m. ety
Tienda MALU VISITA 2.00 02:08:00 p.m. B oomtss ©2023 Tonom, ©2023 LI
Tienda la Mundial VISITA 0.00 02:17:00 p.m.
Juana Navarro VISITA 1.00 03:13:00 p.m.
Tienda la familia VISITA 5.00 03:37:00 p.m. VENDEDOR ¥
Tienda La Ceiba VISITA 1.00 03:51:00 p.m. 04/07/2023  04/07/2023 ALICIA N
Venta de huevos rudy VISITA 2.00 04:00:00 p.m.
Figura 11. Clientes visitados por vendedor.
CLIENTE : o
3 a5y Calie Roosevelr
@ESTELA ORTIZ pasaie 3 i o A cy P =
7 & € Po
®La samaritana SA de CV % 1 S €nte .
(- a3y
@LACTEOS DE ORIENTE 5 %, = 5
2 2 =
@ Lacteos Delmy 2 < = " g
3 @ Novena Caily Poniene =
® Lacteos La Vaquita SA de CV i Z : =
® Licteos San Antonio - José Luis arriasa Guevara 2 ‘E ‘5
3 "oh_ =
@ Mauricio Antonio Fuentes % g £ e :
; £ = .\:w‘.;.v 3
®Tienda Abigail - Angélica Figueroa 3 e & s
: = o g
®Tienda Flor de Maria Iglesias - :
9 ik Quinta Cajle Ponient, [7
®Tienda la Herradura - Luis Mario Gonzalez = .
®Tienda Matias Maria del Carmen aragon ¥ 2, Q‘\v\(\pal
“, g
®Tienda y Cereales Tuty Susana Mulato < ~
(¥
Calle Principat
o ®
e il
Q“b’b e eriga NONe .
Pasir o

TIPO DE SEGUIMIENTO W
W VISITA

DEPARTAMENTO
Departamento de San Salvador

¥ Wicossh ing

MUNICIPIO
M Mejicanos
™1 San Salvador

04/07/2023

Figura 12. Reporte por vendedor.

© 2023 TomTom, © 2023 Mcreactt Corporation. © OpanSirutidan

VENDEDOR %

04/07/2023 ALICIA
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Como se menciond anteriormente, el grupo de vendedores mayoristas se enfocan en la
venta diaria a diferentes clientes minoristas (tiendas, mercados y negocios pequefos) y
mayoristas (super mercados independientes y almacenes). Dentro de las peticiones de los
interesados fueron realizar resumenes semanales de cada vendedor por lo que se trabajo
en realizar un dashboard que mostrara su trabajo diario en la visita de clientes y porcentaje

de ventas.

Para la creacién de estos graficos se realizd en el mismo documento de Excel
PunteoMayoreo.xIsx. ya que para un dashboard la informacion a utilizar debe estar dentro
de un mismo documento. Se presentd de forma sencilla un grafico que mostraba la cantidad
de quintales vendidos y el nombre de los clientes que han realizado pedidos. También se
pueden observar tendencias de los pedidos, se pueden visualizar que producto, harina,
arroz o frijol tiene mas preferencia en el mercado. Y de esta manera los interesados lograban

realizar sus respectivos andlisis y preguntas a los vendedores mayoristas y buscar mejoras.

Dentro del dashboard con la segmentacién de datos se puede elegir el nombre del
vendedor, mes y fechas que se desea que plasmen en los graficos, cada vez que se agreguen
nuevos datos en la plantilla solo se debe actualizar el dashboard, como se puede apreciar
en la figura 13. En los reportes semanales ya no se utilizaba Power Bi, si no solo la

herramienta Excel.

RESUMEN SEMANAL DE VENTAS - MAYOREO

TOTAL ABOOL

VENDEDOR %= N7 || Meses (FECHA) Y= 2 | |suma deqqvenpinos
=TOTAL TWO02
NELSON feb . Total o . WTOTAL TWOO2
SR. MAYEN ene 0 u Carolina mazariego I@TAL 000 25 TOTAL AV0OL

1 2 = Elmer Medrano
Joel Juarez RTOTAL ACO04
0 Jose Alvaro Rodriguez TOTAL AGODS; 5
1 uLacteos el corrato TOTALAGOD2; 50 WTOTAL AQOLT
Dias (FECHA) = 120 ) = LACTEOS LA BENDICION 10 WTOTAL ADOGS
( ) = ¥ et W LACTEOS LA PUEBLA
TOTAL G004
10-eb 13eb 14-eb 4 LA A
" LACTEOS FOSITA coDiGos  [TGTAL AP0O3; 25 TOTAL AGO02
15-feb 16-feb 17-feb »w m Lacteos Valeria TOTAL ABOO1
5

- 5 TOTAL APOO7

ESTADODECOMPRA Y= 7 @
P, ,—,—, 3 TOTAL AV003

10
PEDIDO 105 (TOTAL APO03
SIN VENTA WTOTAL APO19
RTOTAL APOOS
WOrAL anan; 18 HTOTAL FRO26
L TOTALHADO% 251 WTOTAL FRO4S
RTOTAL FRO28
|:| 0 50 100 150 0 250 300

Figura 13. Presentacion dashboard para resumen semanal de vendedores.
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7.1.2. Reporte de supervisoras de salas de supermercados

Se establecio un didlogo con este grupo, para hacerles saber laimportancia del punteo diario
para la generacion de reportes, se inicid un control a partir del punteo de las vendedoras a
través de WhatsApp donde tenian que enviar ubicacidn real, ubicacién actual, nombre de la

sala que visitan, como se puede observar en la figura 14.

Punteo supervisoras
< o 1P O %
isson, Arrocera Omoa, Bess.
© susanasiizond
: : Santa Tecla
® Q
Google Q
Despensa de Don Juan
Buenos dias itinerario de trabajo
Para este dia
Dj Holanda
Df santa tecla
Dj jardines
Dj antiguo
O i
P 8.8
[}
e

La Despensa de Don Juan, Sons

Figura 14. Ejemplo de plantilla de Excel de vendedoras de supermercado.

El objetivo fue evaluar su rendimiento y monitorear las visitas a diferentes areas de San
Salvador, esto va enfocado en estimar la ronda de visitas que realizaban en la semana de las
diferentes salas de supermercados de acuerdo con el nimero de érdenes que tienen como
meta, ya que ayuda a la programacion de rutas y en la eficiencia de entrega de producto. Se
realizé una plantilla en Excel en una tabla dinamica, muy similar a la que utilizamos con los
vendedores mayoristas, pero con menos variables a estudiar, dejando solo nombre del
vendedor, fecha, hora de inicio, hora fin, sucursal, direccién municipio, departamento, zona,
seguimiento, nimero de sucursales visitadas y distancia recorrida. Al archivo se le establecié
el nombre PunteoSupervisora.xlsx. Como se expone en la figura 15. Dicha estructuracién de
datos permite realizar cruces de informacién inmediatos para identificar disparidades entre

el tiempo planificado y el tiempo de ejecucién real en cada sala.
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VENDEDOR, = | FECHA |+ |HORA | = | INICIO |+ | FIN + | HORAS LAB( » | SUCURSAL + | DIRECCION = | MUNICIPIO -
SUSANA 10/2/2023 10:31:00 10:31:00 13:13:00 02:42:00 Despensa familiar pericentro apopa QRWC+7HW, Apopa Apopa

SUSANA 10/2/2023 11:31:00 00:00:00 Maxi despensa san bartolo Blvr. Hugo Chavez, San Salvador San Salvador
SUSANA 10/2/2023 13:13:00 00:00:00 Despensa Familiar Soyapango Blvr. Hugo Chavez, San Salvador San Salvador
MARICELA 10/2/2023 10:56:00 10:56:00 14:12:00 03:16:00 Mega Selectos PVB4+MV Soyapango San Salvador
MARICELA 10/2/2023 14:12:00 00:00:00 Super Selectos Los Angeles PVOF+33P, Soyapango San Salvader
SUSANA 11/2/2023 08:06:00 08:06:00 13:09:00 05:03:00 La Despensa de DonJuanLaCima  MQBGHWVR, San Salvador San Salvador
SUSANA 11/2/2023 10:11:00 00:00:00 Despensa de Don Juan, antiguo Boulevard Walter T. Deininger y, Avenida Las Palmeras Antiguo Cuscatlan
SUSANA 11/2/2023  13:09:00 00:00:00 Despensa de Don Juan, holanda 3ra calle poniente 6ta Av norte, Santa Tecla, La Libertac Antiguo Cuscatlan
MARICELA 11/2/2023 08:15:00 08:15:00 13:33:00 05:18:00 Super Selectos, san jose MRX6+QF2, 1a Calle Ote., San Salvador San Salvador
MARICELA 11/2/2023 10:02:00 00:00:00 Selectos centro libertad MRWE+WSX, 4a Calle Poniente, San Salvador San Salvador
MARICELA 11/2/2023 11:09:00 00:00:00 Super Selectos Centro Antel Antel, Super selectos centro, C. Ruben Dario, San Salva San Salvador
MARICFI A 11/2/202311:38:00 00:00:00 Suner Selectns Darin Antel. Suner selectos centra. C. Ruben Darin. San SalvaSan Salvador

Figura 15. Ejemplo de punteo de vendedoras de supermercados.

Posteriormente inicio la creacion de la plantilla en Power Bi, la cual va a permitir extraer la
informacion desde Excel del archivo PunteoSupervisora.xlsx., siendo este documento la

Unica fuente de datos que se requiere para el desarrollo de los reportes.

En primer lugar, se realiza la exportacién de datos a Power Query en el cual se trabaja para
darle forma a la informacion para refinar el origen de los datos y que se adapten a las

necesidades de los reportes. Se puede apreciar un ejemplo en la figura 16.

|| = | SUPERVISORAS - 0
Inicio  Transformar  Agregar columna  Vista  Herramientas  Ayuda
=X D [‘% [ Propiedades D LxJ Lo/ ) ]""\ % Tipo de datos: Hora = B = Tert Analytics
Ll [‘&Ed\tnr avanzado Bﬂﬂ Baa il 7 usar la primera fila como encabezado * @ Vision
Cerrary  Nueva Origenes Especificar Configuracién de  Administrar ~ Actualizar B ad . Elegir Quitar  Conservar Quitar Dividir ~ Agrupar Jazar os vl Combinar A "
aplicar ™ origen ~ recientes *  datos origen de datos  pardmetros ™ vista previa ™ Ry columnas ~ columnas ™ filas™  filas ™ columna~ por %2 (e T B3 RS M CErR e (g,
Cerrar Nueva consulta Qrigenes de datos ~ Parametros Consulta Administrar columnas Reducir filas Ordenar Transformar Conclusiones de IA
- e [ Gy .
Consuttas [2] < fe = Table.TransformColumnTypes(#"Columnas con nombre cambiado",{{"FECHA", type date}}) v Configuracién de la consufta X
1 RS [, {55 VENDEDORA ~| [ FECHA ~| ' HORA +| (O mico +|© AN *| (O HorasiaB( 4 PROPIEDADES
1. OBSERVACIONES T SUSANA 10/2/2023 10:31:00 10:31:00 13:13:00 A o
2 SUSANA 10/2/2023 11:31:00 null null R
3 SUSANA 10/2/2023 13:12:00 nulf null Todas las propiedades
4 MARICELA 10/2/2023 10:56:00 10:56:00 14:12:00
- 4 PASOS APLICADOS
5  MARICELA 10/2/2023 14:12:00 null null
6 SUSANA 11/2/203 08:06:00 08:06:00 13:09:00 Bigar
7 susana 11/2/203 10:11:00 null ol Navegacin
Encabezados promovidos
8 SUSANA 11/2/2023 13:09:00 null null 2
Tipo cambiado
9 MARICELA 11/2/2023 08:15:00 08:15:.00 13:33.00 R
Columnas con nombre cambi...
10 | MARICELA 11/2/2023 10:02:00 null null R .
X Tipo cambiado1
11 | MARICELA 11/2/2023 11:09:00 null null

Figura 16. Ejemplo de edicion de datos en Power Query.

Para la elaboracidn de los reportes se plasmaron las siguientes variables: hora de inicio, hora
de finalizacion, total de horas laborales, envio de ubicacién real y actual, nombre de la sala

que visitan, y distancia recorrida entre salas.
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Los reportes de supervisoras también se realizaban por medio de PDF, y para la discusion de
los reportes diarios, en la primera pdagina aparece una tabla resumen de las supervisoras
con los diferentes datos, se tomaron en cuenta las horas de inicio y finalizacién para poder
monitorear su eficiencia en las visitas, de igual manera se realiza viendo el nUmero de salas
visitadas que concuerde con el plan diario que enviaban via WhatsApp y la distancia

recorrida para poder analizar si las salas visitadas se alcanzan a realizar durante un dia.

En la figura 17 se muestra la presentacion individual de cada supervisora, se exponen las
variables de total de horas laborales, la cantidad de sucursales visitadas y la hora en que fue
visitada, cuando el tiempo es minimo de diferencia entre salas, de esta manera se podia
deducir que es por la distancia que hay entre ellas, en el mapa podemos se visualiza mejor

la distancia recorrida durante el dia.

VENDEDORA ~ HORAINICIO  HORAFIN HORAS LABORALES  ZONA SUCURSALES VISITADAS  DISTANCIA RECORRIDA EN KM
Ll - - - -~ .

SUSANA 0807:00am.  0347.00pm.  07:40.00 CENTRAL 6 218

MARICELA 08:11:00am.  042900pm.  08:18:00 CENTRAL 8 3631

VENDEDORA @ MARICELA ®@SUSANA

Cuscatancingo
Mejicanos

@
Delgado

ﬂw,n;.ﬁ{;f:
Q San ﬁa@or @ ® ®

llopango

Antiguo
Cuscatlan

2023 TomTom, & 2023 Mcrosolt Coporation. & OpenSirastitan.

VENDEDORAS

01/06/2023  01/06/2023 MARICELA

Figura 17. Resumen diario de reporte de supervisoras.

Dentro de la presentacion se exponen las variables de departamento y municipio que ayudd
para tener en cuenta las zonas que visitan cada semana, y poder conocer cuantas salas y el

tiempo que pasan en cada una de ellas, con la finalidad de estudiar si se tiene la capacidad
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de cubrir todas las salas de San Salvador en una semana, las diferentes salas visitadas se

diferencian por color dentro del mapa, como se aprecia en la figura 18.

HORAS LABORALES

09:35:00

VENDEDO!

San Salvad

VENDEDORA HORA INICIO HORA FIN
MARICELA 08:03:00 a.m. 05:38:00 p.m.
SUCURSALES HORA
-

Super selectos San Miguelito Il 08:03:00 a.m.
Super Selectos San Miguelito | 08:35:00 a.m.
OMOA 09:14:00 a.m.
Super Selectos San Jacinto 09:38:00 a.m.
Super Selectos el encuentro san marcos 10:40:00 a.m.
Super Selectos Plaza Santo Tomas 12:16:00 p.m.
Walmart Santa Elena 02:04:00 p.m.
Walmart Escalon 04:47:00 p.m.
Super Selectos San Jose 05:38:00 p.m.

SEGUIMIENTO

VISITA

RA @MARICELA

Nueva San
Salvador . @

Antiguo.
Cuscatlan

Nuevo Cuscatlan

SUCURSALES VISITADAS DISTANCIA RECORRIDA EN KM

8 53.2

Ayutuxtepeque
Mejicanos
Delgado

Soyapango
San Sa@ad®r Y9

llopango

San Marcos

Santo @@ mas

Panchimalco

© 2023 TomTom, © 2023 Microsoft Corporation

04/04/2023  04/04/2023

VENDEDORA

B MARICELA

Se

Figura 18. Reporte individual por supervisora.

Por ultimo, al reporte diario se le hacen observaciones, que se ponen en discusion el dia que

se reunen para analizar las ventas y resultados con los diferentes grupos. Se detallan

ejemplo de las observaciones en la figura 19.

VENDEDOR

OBSERVACION/REQUERIMIENTOS

GERALDINA
LEOPOLDO

La venta del cliente Jose Francico Flores, se tomo como venta telefonica al no haber evidencia de punteo del mismo.

Termino de puntear a las 14:36 pm, quedando 2.5 horas por laborar, para esos casos aprovechar ese tiempo para la busqueda de
nuevos clientes de la zona.

Figura 19. Ejemplo de andlisis u observaciones al final de un reporte diario.

Las supervisoras también deben tener un resumen semanal no era menos importante

mostrar su ruteo semanal, asi se podia comprobar la cantidad de salas que se visitan durante

cinco dias y la asistencia en cada una, y poder analizar e interrogar porque unas demandan

mas tiempo que otras. También podemos mostrar una comparacién en distancia recorrida

por cada dia.

Para la creacién de estos graficos se realizé en el mismo Excel
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PunteoSupervisora.xlsx. ya que para un dashboard la informacién a utilizar debe estar
dentro de un mismo documento. El dashboard es sencillo de utilizar solo se debe seleccionar
uno de los valores de la segmentacién que queremos conocer y automaticamente los

graficos cambiaran.

RESUMEN SEMANAL DE SUPERVISORAS

VENDEDORA = % NOMBRE DE LA SUCURSAL Ll Suma de DISTANCIA TOTAL RECORRIDA KM
= = MARICELA
MARICELA ' Mega Selectos Soyapango DISTANCIA RECORRIDA
SUSANA Selectos Libertad
Selectos San Jose :38 386.4
Super selectos Av Espaiia 350
FECHA 'T;( Super Selectos Ciudad Delgado 300

Super Selectos Mall San Gabriel 20
26-27abr2023 DiAS 200
Super Selectos Metrocentro 10ma Etapa 150

Super Selectos Metrocentro 8va Etapa 100
50

= Total

354

21 2 23 24 25 2% 27 28 29 30 1 Z Super Selectos Metrosur
I Super Selectos Quezaltepeque 26-abr 27-abr

q » Super Selectos San Bartolo
Super Selectos San Jacinto
Super Selectos Santa Lucia
Super Selectos Soyapango

abr

Meses (FECHA) .Y Dias (FECHA) .Y VEMDEDORA ¥ FECHA .V i i

Figura 20. Resumen semanal de reporte de supervisoras.

7.1.3. Reporte de Display

Se reunid con los jefes inmediatos de las display se expuso el objetivo de incluir a las display
dentro de la propuesta (ver Anexo 3). El cual fue evaluar y discutir el rendimiento vy
prediccién sobre en qué sala se encuentran cada semana; ya que ellas son las que se
encargan de las actividades operativas en cuanto a la promocién y acomodo de producto en
los exhibidores, por otro lado, también colaboran para dar agilidad en la recepcién de

producto en las bodegas de las salas (ver Anexo 4).

Entonces, a partir del punteo diario que, como sabemos, se hace a través de la aplicacién
de WhatsApp, se crearon los grupos por supermercado: uno correspondiente a Callejas y
otro a Operadoras. En estos canales digitales, el personal operativo debe registrar
obligatoriamente su entrada y salida de cada sala que visitan durante su jornada laboral.
Como se observa en la figura 21, este método permite capturar datos en tiempo real de

manera agil y directa desde el punto de venta.
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MM Displey punteo selectos Maricela
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Salida selectos quezaltepeque
+

Figura 21. Ejemplo de chat para la recoleccion de punteo de las Display para callejas.

Para la creacién de los reportes diarios se seleccionaron variables que nos podian

proporcionar las trabajadoras, que a través de la aplicacidon podiamos recolectar:

v

Hora de entrada: al llegar a la primera sala deberan enviar su primer punteo y
detallar la sala donde se encuentran.

Hora de salida: al terminar su ultima sala envian punteo de salida y detallar nombre
de la sala.

Cantidad de salas visitadas: al finalizar el dia en el reporte diario se reflejara la
cantidad de salas visitadas de acuerdo con su punteo.

Intervalo de tiempo en cada sala: deben enviar punteo cada que entran y salen de
una sala.

Zona visitada: a través de un punto exacto, a través del Google maps, se buscd las
coordenadas y se podra conocer la zona trabajada.

Departamento: a través de Google maps con ubicacion actual, podemos conocer

este dato.
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Para poder tener acceso a esta informacién deben enviar ubicacién en tiempo real y en
tiempo actual, y describir el nombre de la sala que visitan. Ya teniendo estos datos pueden

ser transcritos a una plantilla en Excel para la recoleccién y resguardo de la informacién

dentro del documento PunteoDisplay.xlsx. cdmo se ilustra en la figura 22.

VENDEDC - FECHA - HORA - HORAINICIO - HORAFIN - HORAS LABORAL T SUCURSAL ~ DIRECCION ~ MUNICIPIO - DEPARTAMENTO - ZOoNA | -
DELMI 3/2/2024  06:52:00  06:52:00 17:04:00 10:12:00 Walmart Soyapango PR2X46P5, Blvr. del Ejercito Nacional, Soyapango  San Salvador Departamento de San Salvador CENTRAL
DELMI 3/2/2024  10:20:00 00:00:00 Mega Selectos Soyapango  Soyapango soyapango Departamento de San Salvador CENTRAL
DELMI 3/2/2024  14:15:00 00:00:00 Selectos Ex-vifrio MVXV+HQS5, CA 1W, San Salvador San Salvador Departamento de San Salvador CENTRAL
DELMI 3/2/2024  15:56:00 00:00:00 Selectos Santa Lucia MVRC+G2H, Calle Cirunvalacion, San Salvador San Salvador Departamento de San Salvador CENTRAL
ESTEFANY  3/2/2024  07:30:00  07:30:00 15:31:00 08:01:00 Walmart Soyapango Avenida Rosario Sur, Soyapango soyapango Departamento de San Salvador CENTRAL
FATIMA 3/2/2024  07:47:00  07:47:00 17:04:00 09:17:00 Selectos Centro Libertad 4 Calle Ote., San Salvador San Salvador Departamento de San Salvador CENTRAL
FATIMA 3/2/2024  09:49:00 00:00:00 Walmart Escalon C. Nueva 1, San Salvador San Salvador Departamento de San Salvador CENTRAL
FATIMA 3/2/2024  12:49:00 00:00:00 Selectos Antel 5 Ave sur 29, San Salvador San Salvador Departamento de San Salvador CENTRAL
FATIMA 3/2/2024  15:07:00 00:00:00 Selectos Arce C. Arce, San Salvador San Salvador Departamento de San Salvador CENTRAL
CECY 3/2/2024  08:03:00  08:03:00 18:34:00 10:31:00 Selectos San Luis San Salvador San Salvador Departamento de San Salvador CENTRAL
CECY 3/2/2024  17:01:00 00:00:00 Selectos Metropolis PQHQ+WWE, Mejicanos Mejicanos Departamento de San Salvador CENTRAL
YAMY 3/2/2024  08:05:00  08:05:00 18:18:00 10:13:00 Walmart Constitucion PQPJ+MWQ Mejicanos Ayutuxtepeque  Departamento de San Salvador CENTRAL
YAMY 3/2/2024  12:24:00 00:00:00 Walmart Santa Elena MP8P+WSP Santa Elena Departamento de San Salvador CENTRAL
MARILYN 3/2/2024  08:07:00  08:07:00 18:13:00 10:06:00 Selectos Plaza Mundo Soyapar Pl. Mundo 1a Etapa, Soyapango "Soyapango Departamento de San Salvador CENTRAL
MARILYN 3/2/2024  11:05:00 00:00:00 Selectos Metro sur PQ3P+PY, San Salvador san Salvador Departamento de San Salvador CENTRAL
MARILYN 3/2/2024  14:15:00 00:00:00 Selectos Metro octaba PQ4Q+2XV, San Salvador san Salvador Departamento de San Salvador CENTRAL
MARILYN 3/2/2024  16:02:00 00:00:00 Selectos Sexta Urbanizacion San Ernesto, San Salvador san Salvador Departamento de San Salvador CENTRAL

Figura 22. Formato Excel para la recoleccion de informacion.

Para el reporte de las Display conllevaba un poco mas de tiempo realizarlo debido a que el
grupo es mas amplio pueden haber de cinco a siete Display, por las cuales debia hacer una
presentacién por colaboradora. Como en todos los reportes anteriores primeramente se
hace la exportacion de datos a Power Query en el cual se trabajaba para darle forma a la
informacidén para refinar el origen de los datos y que se adapten a las necesidades del

reporte visual.

Dentro de los detalles para la creacién de los reportes en PDF, se encuentra la elaboracién
de una primera hoja que presenta el resumen de todas las display durante un dia laboral
(ver figura 23), segunda hoja presenta el detalle de punteo de la primera display cada
presentacién tendra el nombre de una display, tercera hoja mostrara el detalle de la segunda
display, asi sucesivamente de cada una, dentro del detalle de cada una se plasma un cuadro
con los detalles de hora inicio, horas laborales, zona visitada, departamento, sala visitada y
distancia recorrida (ver figura 24), este tipo de reporte también facilita que encargados
identifiquen discrepancias en su tiempo laboral de forma inmediata y la gerencia obtiene
un respaldo documental riguroso que agiliza la toma de decisiones basada en métricas de
cumplimiento y desempefio territorial. Y en la ultima hoja se plasmaba un resumen con

observaciones o irregularidades dentro de sus punteos lo que conocemos como analisis.
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DISPLAY HORA INICIO HORA FIN HORAS LABORALES ZONA SEGUIMIENTO SUCURSALES VISITADAS DISTANCIA TOTAL EN KM
v
YAMY 08:05:00 a.m. 06:18:00 p.m. 10:13:00 CENTRAL VISITA 2 129
MARILYN 08:07:00 a.m. 06:13:00 p.m. 10:06:00 CENTRAL VISITA 4 12.06
FATIMA 07:47:00 a.m. 05:04:00 p.m. 09:17:00 CENTRAL VISITA 4 9.6
ESTEFANY 07:30:00 a.m. 07:31:00 a.m. 00:01:00 CENTRAL VISITA 1 9.6
DELMI 06:52:00 a.m. 05:04:00 p.m. 10:12:00 CENTRAL VISITA 4 17.7
CECY 08:03:00 a.m. 06:34:00 p.m. 10:31:00 CENTRAL VISITA 2 2.6
DISPLAY ® CECY @ DELM| @ ESTEFANY @ FATIMA @ MARILYN ® YAMY
Quintas de < . z
Gratamira Lotificacion g
José Domingo Lopez Z
T 1893 N S, / 5 Y “® Santa C
o {@yutuxtepeque e San Martin. ~Michaj
@ Mejicanos
4 a p /' Colonia Santa Gertrudis
Delgado. g
. Residencial Escalon 2000 ‘ " Soyapango
olon A -
Canton Las . “an Salvad‘. . Ilopan.go '
Victorias 3 Candell
Nueva San Anfiguo S
B2 H Lago i =
Salvador Cuscatlan 90 093':‘90
San Marcos :
N Nuevo Cuscatlan e, ! San Emi
"Wrm"wﬁﬁll»g Santa Tecla N E e Santo Tomas ©202¢ TomTom. © 2024 Microsoft Corporation, Terms |
03/02/2024  03/02/2024 DISPLAY

Figura 24. Hoja resume diario, de todas las Display que representan una linea de supermercados.

DISPLAY HORA INCIO HORA FIN HORAS LABORALES ZONA SUCURSALES VISITADAS ~ DISTANCIA TOTAL EN KM
&
CECY. 08:03:00 a.m. 06:34:00 p.m. 10:31:00 CENTRAL 2 2.6
Y B2
. -
DISPLAY ®CECY Y B2
DISPLAY HORA SUCURSAL c§
CECY 08:03:00 am. Selectos San Luis S (95 @
7acamt
CECY 05:01:00 p.m.  Selectos Metropolis ST Comunidad
& Raul Rivas \
Gleting, | YR Somunidg
’ Comunidad 4 de Octubre
i wa,o(,m C 2 =
saseo Miralvalle S:{é}ﬁ: ”d"‘ww
g g
Hospital
Militar
DEPARTAMENTO I M,
M Departamento de San Salvador ’/ o"’°4bad @ 8
l')'?wsmw"- fing, za zaﬁ '\"amTom,@ 2024 Microsoft Corporation, @ OpenStreetMap Terms
L — Pacaint
MUNICIPIO
Mejicanos DISPLAY ™
03/02/2024  03/02/2024 W Cecy

San Salvador

Figura 23. Reporte diario de una display.
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En conclusidn, las variables en estudio antes mencionadas son incluidas dentro del reporte
visual, el cual debe mostrar de forma resumida y entendible toda la informacién que es
procesada en las diferentes herramientas, también no menos importante fue evaluar
colores, cuadros y graficos que sean de agrado para el espectador. También se colocaron
observaciones o analisis al final de cada reporte diario de display, como se aprecia en la

figura 25.

DISPLAY OBSERVACION
-

CAROLINA  7:31 AM punteo a 49m de la sala
CECY 13:56 PM envio punteo a 42m de la sala, a las 17:15 envio punteo a 55m de la sala.

DISPLAYS Enviar punteo mas nombre de la sucursal que visitan, es importante ya que al acceder a la ubicacidn en ocasiones no sale ninguna
sucursal cerca o estad a metros de distancia.

EMELY 7:36 AM punteo a 97m de la sala; 9:36 AM punteo a 82m de la sala.

ESTEFANY A las 13:23pm indico que estaba en selectos san miguelito 1, mas sin embargo el punteo apuntaba a san miguelito 2, que es la misma
sala que visito por la mafiana, a las 8:00am.

FATIMA Se solicita enviar punteo al entrar y salir de cada sala, y especificar que sala visita; 13:57 pm punteo a 46m de la sala; punteo a las
14:56pm mas sin embargo el punteo no indicaba ninguna sala y ella no especifico sala a visitar, por lo tanto no se tomo en cuenta.

Figura 25. Ejemplo de andlisis u observaciones realizados al reporte de las Display.

Para las display se les puede evaluar lo mismo que el caso anterior de las supervisoras, la
cantidad de salas visitadas durante la semana y poder conocer las zonas que cubren en el
area de san salvador y las salas que mads necesitan su apoyo, esto se puede reflejar con la
recurrencia que visitan una determinada sala. Este tipo de reporte semanal se realizaba el

mismo documento de Excel con dashboard. Tal como se presenta en la figura 26.

Dentro del dashboard podemos visualizar la informacién de forma creativa, cada vez que se
requiera conocer las salas visitadas solo debemos presionar la fecha que queremos conocer
y automadticamente los datos cambiaran, mostrando cantidad de salas visitadas y los

departamentos que se han visitado.

RESUMEN SEMANAL DE DISPLAY

=
VENDEDORA = ¥ Cantidad de salas visitadas 7| DEERRECIOTN LN T
CECY = CECY = Apopa
Miralvalle | Departamento de San Salvador
DELMY Miralvalle 11 = Ayutuxtepeque
EMELY o - —— Selectos Metropolis Departamento de San Salvador
Selectos Miralvalle 1 = Mejicanos
ESTEFANY Selectos Miralvalle | Departamento de San Salvador
FATIMA 3 oE Selectos Miralvalle 1l = Quezaltepeque
1 Selectos San Luis Departamento de La Libertad
i 7= 2
S Dias (FECHA) = 9 Selectos San Luis =San Marcos
Meses(FECHA) 7= 57 | o 114ul = DELMY Departamento de San Salvador
n
Mega Selectos Soyapango =San Salvador
abr . B
. 11may |20 Selectos Ex-uifrio Departzmento de San Salvador
12-jun 12-may Super Selectos (Ex-Vifrio) =Santo Tomés
Walmart Soyapango Departamento de San Salvador

Figura 26. Ejemplo de resumen semanal de display.
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7.2. Discusion de resultados

En el drea del big data, se aprende a procesar y analizar datos de informacion valiosa que
mejora la toma de decisiones, con el uso y apoyo de herramientas como Power Bi, es posible
recopilar, interpretar y usar informacién para mejorar los procesos dentro de una empresa,
que pueden solucionar un problema existente. La implementacion de reportes
automatizados mediante Power Bi permitié evidenciar mejoras significativas en Ia
organizacion y andlisis de la informacién proveniente de las distintas dreas operativas de la
empresa. A través de la creacidon de reportes especificos para vendedores mayoristas,
supervisoras de salas de supermercados y personal display, se lograra establecer un sistema

de control mas eficiente, basado en datos precisos y actualizados.

En el caso de los vendedores mayoristas, la estandarizacién de los reportes permitié un
mejor seguimiento de las zonas visitadas, el porcentaje de ventas diarias y la identificacion
de patrones en el comportamiento de los clientes. El uso de punteos via WhatsApp y su
posterior integracion a plantillas en Excel favorecid la trazabilidad de la informacién y la
confiabilidad de los registros. Asimismo, la visualizacién de los datos posibilitd detectar
irregularidades, como punteos repetidos o ubicaciones incoherentes, lo cual contribuyd a

mejorar la transparencia y la verificacidén de las visitas realizadas.

Por otra parte, los reportes de supervisoras de supermercados facilitaron el monitoreo del
cumplimiento de rutas y el analisis del tiempo invertido en cada sala. La comparacion entre
horas de inicio y finalizacién de jornada, asi como la distancia recorrida, permitié determinar
la eficiencia de las supervisoras y la cobertura alcanzada durante la semana. Estos hallazgos
promueven para generar mejoras en la planificacién de rutas y optimizacién del tiempo
laboral. Ademas, la incorporacion de observaciones al final de cada reporte fortalecié la

comunicacion entre el equipo operativo y la direccion.

En cuanto al grupo de display, los resultados demostraron la utilidad de los reportes diarios
y semanales para evaluar el desempefio individual y la distribucion del trabajo en las
distintas salas. La integracién de variables como hora de entrada, salida, cantidad de salas

visitadas y zonas recorridas posibilita un analisis mdas profundo sobre la productividad y
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constancia del personal. A través de los dashboards en Excel, se pudieron identificar salas
con mayor demanda, lo que podria favorecer una redistribucién mads equitativa de las

tareas.

Por otro lado, también se logré fortalecer el control de inventario en bodega de producto
terminado, mediante la elaboracidon registros en Excel de ventas diarias que eran
proporcionados a produccién. Los reportes en dashboard permitieron identificar de manera
mas clara el movimiento real de los pedidos, facilitando la toma de decisiones oportunas

dentro del drea de bodega y produccién.

Uno de los resultados mas relevantes fue que, gracias a la implementaciéon de reportes
diarios y semanales, se logré detectar irregularidades en algunos pedidos internos,
conocidos como “pedidos fantasmas”, los cuales consistian en solicitudes de producto que
no coincidian con la venta real, es decir dada la fecha de entrega del producto no era enviado
ya que habia sido cancelado por el cliente. Esta situacidon generaba un riesgo de desperdicio
y pérdidas econémicas, ya que el producto quedaba como excedente en inventario sin una
justificacién clara, provocando que se utilizara materia prima innecesariamente o que

incluso se danara por sobreproduccion.

A través del control mediante reportes, se logré reducir el desperdicio de insumos, ya que
se empezo6 a comparar de forma mds precisa la cantidad solicitada con la cantidad realmente
vendida, lo cual ayudd a que la empresa produjera Unicamente lo necesario segun la
demanda real. Esto permitié mejorar el orden y la planificacion del inventario, evitando

gastos excesivos y disminuyendo pérdidas por probabilidad de infestacidn por plaga.

Ademas, el beneficio principal de este resultado fue el mejor control de la produccion, ya
gue al contar con reportes confiables se pudo determinar con mayor exactitud el consumo
promedio de cada semana, permitiendo ajustar pedidos y cantidades de preparacion segin
el comportamiento real del mercado. Esto contribuyd a optimizar la produccién diaria,

reducir costos operativos y mejorar la eficiencia.

En conclusion, los reportes elaborados durante la pasantia no solo sirvieron como

herramienta de registro, sino como un apoyo estratégico para mejorar la administracién del
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inventario, prevenir desperdicios y garantizar que la produccion estuviera alineada con

pedidos reales.

En general, la implementacion de Power Bi y la estructuracion de los reportes en Excel
evidenciaron que la digitalizacion del proceso de recoleccidn y analisis de datos mejoraria
considerablemente la toma de decisiones y la eficiencia operativa. La capacidad de generar
resimenes diarios y semanales con informacién visualmente clara permitié a los jefes
inmediatos evaluar el rendimiento de los equipos de trabajo, detectar posibles areas de

mejora y fortalecer el control interno.

Segun el sitio web semantica de datos (2023), menciona el ejemplo de cdmo empresas
manufactureras son beneficiadas con el uso de Power Bi resaltando su impacto en la
capacidad que tiene la herramienta en analizar datos de multiples fuentes, incluyendo datos
de produccion, calidad y cadena de suministro, para tomar decisiones informadas sobre los
procesos de produccién y la calidad del producto, brindando la capacidad de crear paneles
y visualizaciones personalizados que ofrecen una visidn integral de sus datos, identificando
areas de mejora, como cuellos de botella en los procesos de produccién, y tomar decisiones
fundamentadas sobre la asignacién de recursos. Este ejemplo es similar al caso de Arrocera
Omoa, que busca mejorar sus procesos, tener visualizacion de la preferencia y calidad que
exige el cliente, es por ello que Arrocera Omoa S.A. de CV se adentra a un futuro con

desarrollo y aplicacién de tecnologias para aumentar su productividad.
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8. CONCLUSIONES

La implementacién de la herramienta Power Bi en Arrocera Omoa S.A. de C.V. permitié
integrar y consolidar informacion clave de los procesos de ventas, visitas a clientes,
produccién y distribucion, transformando datos dispersos en reportes visuales interactivos

que van a facilitar la toma de decisiones estratégicas por parte de la gerencia.

El uso de Power Bi y Excel, junto con la recoleccién de datos mediante WhatsApp, fortalecid
los mecanismos de control interno, estandarizando la informacion y agilizando la
elaboracion de reportes. Esto permitié a la empresa contar con indicadores confiables y

actualizados para evaluar el desempefio del personal y la cobertura de mercado.

Los punteos de los vendedores mayoristas, supervisoras y display permitié llevar un control
mas ordenado sobre su desempefio y cumplimiento de metas. Este registro facilité evaluar
el rendimiento individual y grupal, identificando dreas de mejora y dar seguimiento a la
productividad de cada colaborador. Gracias a este control, la empresa pudo contar con
informacidon mas clara y confiable para la toma de decisiones, fortaleciendo la supervisién

del equipo comercial y contribuyendo a mejorar la eficiencia en la gestion de ventas.

La colaboracién en el proyecto demostrd que el uso de herramientas digitales para la gestion
de informacién en empresas agroindustriales no solo mejora la productividad, sino que
también fortalece la competitividad organizacional, permitiendo anticipar tendencias y

responder con agilidad a las demandas del mercado.

La capacitacién del personal en el uso de la herramienta digital como WhatsApp para usos
laborales garantizan la continuidad del proyecto, asegurando que la empresa pueda seguir

generando reportes Utiles y actualizados sin depender de procesos manuales o externos.

Se logré mejorar el control de inventario y produccién de granos basicos mediante la
elaboracion y analisis de reportes de ventas y despachos. Gracias a la verificacion de las
preventas enviadas por los vendedores mayoristas, fue posible detectar y controlar ventas
fantasmas, evitando despachos innecesarios y reduciendo el riesgo de desperdicio de

producto.
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9. RECOMENDACIONES

Se recomienda extender la aplicacion de Power Bi a otros departamentos como finanzas,
control de inventarios y recursos humanos, con el propdsito de integrar un sistema de
analisis corporativo que permita monitorear en tiempo real los indicadores de desempefio

de toda la organizacidn, solamente si el area los considera necesario.

Es importante brindar formacién constante a los colaboradores en el manejo de
herramientas digitales como Power Bi o capacitarlos en el uso de estas herramientas
tecnolégicas, ya que puede convertir a su personal en profesional de la herramienta y esto

fortalecera las competencias técnicas del equipo y de la empresa.

Se sugiere mantener la actualizacion periddica y depuracion de las bases de datos utilizadas
para alimentar los reportes. Esto permitird asegurar la calidad de la informacién y evitar

errores en los andlisis generados por la herramienta Power Bi.

Se recomienda implementar conexiones automaticas entre las plantillas de Excel y Power Bi
para minimizar la carga manual de informacidn. Esto reducira el margen de error, mejorara
la eficiencia operativa y garantizard la actualizacidon inmediata de los indicadores, lo que

significaria pagar por un servicio, verlo como una inversion.
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11. ANEXOS

Anexo 1. Participacion en asesorias con tutor externo para la creacion de reportes.

Anexo 2. Reunidn de gerencia para discusion de reportes.



Anexo 4. Reuniones para discutir temas de punteo y reportes con supervisoras.

63



