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INFORMACION GENERAL

Contextualizacion del tema

En la actualidad, el entorno empresarial maneja gran cantidad de informacién digital, los
cuales deben ser analizados para una interpretacion estratégica que permita competir con otras
organizaciones. Para ello la inteligencia de negocios (Bl) es la herramienta valiosa que
transforma los datos en informacién atil y viable mediante procesos tecnoldgicos, estadisticos y
administrativos que permiten analizar grandes volimenes de datos histéricos para comprender

comportamientos pasados y generar proyecciones futuras.

A nivel mundial la aplicacidon de sistemas de inteligencia de negocios ha tenido un crecimiento
crucial y significativo en los ultimos afios, Empresas de diferentes sectores y areas han aplicado
el uso de herramientas como Power BI, Tableau o Qlik Sense para automatizar reportes, generar
alertas y realizar analisis predictivos, los cuales se aplican en areas principales como ventas,
logistica, marketing y finanzas. Segun estudios recientes de (TATA Consultancy Services, 2019))
mas del 90% de las grandes empresas han implementado soluciones de Bl para mejorar su

accionar.

En Ecuador, las herramientas para inteligencia de negocios no se aplican en su totalidad, en
especial para las medianas y pequefias empresas (PYMES), quienes por la globalizacidn y brecha
organizacional no utilizan adecuadamente los datos que resguardan, siendo empirica la gestién
comercial en muchos casos vy la falta de conocimiento o recursos dificulta la planificacién a

mediano y largo plazo.

Los diversos trabajos de investigacion evidencian falta de aplicaciéon de Bl por parte de
pequefios y micro emprendedores, la carencia de conocimiento, economia y tecnologia de los
duefios de pequefios negocios, priorizan continuar con andlisis tradicionales para rendimientos

financieros, a realizar analisis mas profundos enfocados al crecimiento organizacional.

Problema de investigacion

Los microemprendimientos, representan una parte importante en la economia del pais,
quienes muchas veces manejan informacién de su organizacién de manera informal, en libros o
cuadernos o en el mejor de los casos Excel, lo cual impide identificar patrones, tendencias o
comportamientos de consumo de los clientes que permitan para tomar decisiones basadas en
evidencia. En este contexto, no se cuenta con analisis para evidenciar el crecimiento

empresarial.



Marketlines Distribuciones es una empresa familiar, con mas de dos décadas en el mercado,
se especializa en la comercializacién mayorista de productos de consumo masivo, la cual realiza
sus ventas de forma empirica, analizando los mejores costos para obtener una rentabilidad, sin
contar con herramientas tecnolégicas que permita analizar datos financieros con el fin de contar
con informacion util que apoye la toma de decisiones para mejora comercial, en base a lo
enunciado ¢Como la compafiia Marketlines puede analizar sus datos financieros con base en

herramientas tecnoldgicas para mejorar su efectividad?.

Objetivo general

Disefiar un modelo de inteligencia de negocios basado en Power Bl y herramientas
estadisticas, que permita realizar un andlisis predictivo de las ventas en la empresa Marketlines

y contribuya a una toma de decisiones mas efectiva.

Objetivos especificos

Analizar los fundamentos tedricos de los modelos de Bl utilizados en el prondstico de ventas,

con el fin de seleccionar la metodologia mds adecuada para su aplicacién en Marketlines.

Diagnosticar lainformacidn histdrica de ventas de la empresa Marketlines para su integracion

en un modelo de inteligencia de negocios.

Elaborar un modelo de inteligencia de negocios basado en datos para identificar patrones y

generar predicciones confiables sobre el comportamiento futuro de las ventas.

Valorar a través del criterio de especialistas el modelo propuesto de prondstico de ventas de

la empresa Marketlines.

Vinculacion con la sociedad y beneficiarios directos:

La investigacidon se basa en los desafios con los que enfrentan las pequefias y medianas
empresas, como Marketlines, de contar con herramientas Utiles para tomar decisiones en post
de una mejora empresarial, debido al manejo de informacién financiera de forma empirica o
limitada, dificultando el analisis de datos histéricos e identificacion de patrones de consumo,
restringiendo su crecimiento y competitividad. Ante ello, se propone el disefio de un modelo de
Bl con enfoque en analisis predictivo de ventas, adaptable a sus capacidades, lo cual beneficiaria
directamente a Marketlines y de forma indirecta a otros microemprendimientos que podrian
replicar el modelo, impulsando asi la sostenibilidad, digitalizacién y desarrollo econdmico del

sector a nivel local y nacional.



La aplicacidon de un modelo de Inteligencia de Negocios en la empresa Marketlines, aportaria
directamente en mejorar la precisidn sobre la prediccién de ventas, optimizando asi la gestion
de inventario y reduciendo costos operativos. Ademas, permitiria identificar tendencias y
oportunidades de mercado, facilitando decisiones estratégicas basadas en datos. Al automatizar
el andlisis predictivo, la empresa ganaria eficiencia en la planificacion comercial y en la
asignacion de recursos. Esto no solo incrementaria la rentabilidad, sino que también fortaleceria
su competitividad frente a otras empresas del sector. En resumen, el proyecto contribuiria a una

operacion mas inteligente y orientada a resultados.



CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PROYECTO
1.1. Contextualizacion general del estado del arte

1.1.1 Investigaciones Previas

En base al trabajo de Investigacién para fin de carrera “Disefio De Un Modelo De Business
Intelligence Para Areas Comerciales Y Operativas De Micro Y Pequefias Empresas De Operacidn
Turistica Del Distrito Metropolitano De Quito.” Elaborado por (Puga Cevallos, 2022), donde se
analiza la digitalizacion en el sector turistico, identifican problemas y necesidades en la gestion
de datos, con propuesta de un modelo de Bl para mejorar la competitividad y productividad,
concluye que las micro y pequefias empresas turisticas se encuentran en etapas iniciales de
digitalizacion y que implementar un modelo de Bl puede optimizar sus areas comerciales y

operativas, facilitando la toma de decisiones estratégicas.

(Merchan Sinchi & Quifionez Boconzaca, 2023) en su Tesis de pregrado “La inteligencia de
negocios y su incidencia en las MIPYME comerciales de la ciudad de Cuenca.”, Analiza el impacto
de Bl en la competitividad de la MIPYMES comerciales de Cuenca, Ecuador, determinando el uso
de Bl por solo el 91,7% de las MIPYMES, mediante herramientas como Excel, Power Bl y Tableau,
considerando Bl como mejora en la competitividad, sin embargo, no aplican en su totalidad por

considerarla costosa.

Segun (Cruz Narvdez, 2023) en su tesis “Business Intelligence en entidades comerciales para
el incremento de ventas en la ciudad de Guayaquil” concluye que Bl permite mejora decisiones
y ventas, pero su adopcién es limitada por costos de capacitacién y adopcion para Micro,

pequefios y medianos emprendedores.

Basado en las investigaciones previas, la aplicacion de Bl en PYMES de Ecuador, se evidencia
falta de aplicacién por desconocimiento de herramientas y el manejo tradicional de la
informacién por parte de los emprendedores, asi también, la limitacién por costos en
contratacién tanto de sistemas como personal calificado que realice un analisis integral y

profesional de los datos.

1.1.2 Importancia de la Inteligencia de Negocios

La Inteligencia de Negocios (Bl) es importante porque permite convertir los datos brutos de
las organizaciones en informacion y conocimientos de facil entendimiento y acceso, lo cual
permite a los propietarios de la informacidén tomar decisiones estratégicas basadas en evidencia
concreta y no meras suposiciones, proporcionando una visién unificada, precisa y en tiempo real

de su empresa.



Bl es el sistema central de una empresa moderna, convirtiendo la basta cantidad de datos
que generan dia a dia las organizaciones para competir, innovar y garantizar su sostenibilidad a

largo plazo.

1.1.3 Inteligencia de Negocios

La inteligencia de negocios “refiere al uso de datos en una empresa para facilitar la toma de
decisiones. Abarca tanto la comprension del funcionamiento actual de la empresa, como la
anticipacién de acontecimientos futuros, con el objetivo de ofrecer conocimientos para

respaldar las decisiones empresariales.” (Pérez Marqués, 2015)

El presente trabajo de investigacion se fundamentard en la aplicacion de Business
Intelligence (BI) mediante diferentes métodos, herramientas y tecnologias que permitan
analizar la informacién importante para toma de decisiones, los cuales seran la base para
consolidar y analizar datos de ventas histéricas de Marketlines. Este enfoque servird como el
pilar fundamental para transformar los datos brutos en informacidn razonable, permitiendo una
comprension profunda de las tendencias, patrones y desempefio histérico de las ventas. La
transformacidn y analisis metddico de los datos son esenciales para generar evaluaciones

estratégicas que optimicen la toma de decisiones en la organizacion.

1.1.4 Bases de Datos

“Una base de datos se reconoce como un sistema que almacena datos relacionados, también
puede identificarse como aquel repositorio donde una organizacién, departamento o persona
guarda determinada informacidn relacionada que puede recuperarse, consultarse o integrarse.”

(Pefia, 2017)

Las bases de datos son importantes en la organizacién debido a que constituyen la
informacién importante de la empresa donde se almacena, organiza y protege la informacidn
critica, permitiendo actualizacion y analisis de manera eficiente. Su importancia radica en que
garantizan la integridad de los datos, sirviendo como la base sobre la cual operan los sistemas
transaccionales. Sin bases de datos, seria imposible gestionar volimenes masivos de
informacién de forma coherente, mantener la trazabilidad de las operaciones o cumplir con
normativas de proteccion de datos, convirtiéndolas en un pilar tecnoldgico indispensable para

cualquier empresa en la era digital.

1.1.5 ETL (Extraer, Transformar, Cargar)

ETL es un proceso fundamental en la arquitectura de Business Intelligence (Bl) que consiste

en tres etapas secuenciales e interdependientes: Extraer (Extract), Transformar (Transform) y
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Cargar (Load). Su principal propdsito es la integracion de informacién como bases de datos
operacionales, archivos planos, APIs o hojas de célculo, en un repositorio unificado vy

consistente, comunmente conocido como Data Warehouse o Data Mart.

Extraer (Extract): En esta fase, los datos se obtienen de sus diversas fuentes originales. Esto
implica conectarse a los sistemas, leer los archivos y recuperar la informacidon cruda, tal como

existe en los sistemas transaccionales.

Transformar (Transform): Esta es la etapa donde los datos extraidos se depuran, enriquecen
y organizan para garantizar su calidad y utilidad. Se aplican reglas de negocio, se estandarizan
formatos, se eliminan duplicados, se realizan célculos y se crean relaciones entre distintas
entidades. El objetivo es convertir los datos dispares en informacidn coherente, confiable y apta

para el analisis.

Cargar (Load): Finalmente, los datos transformados se cargan en el sistema de destino (el
Data Warehouse). Esta carga puede ser completa (refresh total) o incremental, donde solo se
afiaden los datos nuevos o modificados desde la ultima ejecucidn, optimizando asi el tiempo y

los recursos.

Dada la complejidad y el volumen de informacién manejada por Marketlines, resultado de su
naturaleza operativa diversa y de sus multiples canales de generacidn de datos, la aplicacion de
una estrategia ETL bien definida no es solo beneficiosa, sino absolutamente vital. Este proceso
es el pilar que permitira homogenizar la informacidn, asegurar su calidad y, en consecuencia,
transformarla en conocimiento accionable, sentando asi las bases técnicas necesarias para

alcanzar los objetivos estratégicos deseados en este trabajo de investigacion.

“Para conseguir un Bl integrado, es clave establecer las estrategias de extraccion,
transformacion y carga (ETL) de datos desde sus fuentes originales.” (Gonzalez Farran & Ramédn

Rodriguez, 2016)

1.1.6 Dashboard

“Llamado también panel de datos, tablero de operaciones o cuadro de mando es una nueva
forma de reporte (graficos) que surge de la necesidad de mostrar informacidn relevante y de

facil lectura en una empresa en una sola pantalla.” (Slusarczyk Antosz, 2024)

Un dashboard es una herramienta visual en Business Intelligence (Bl) que presenta la
informacidn clave de una organizacién mediante graficos, tablas e indicadores, se construye a
partir de datos procesados y organizados posterior la aplicacién de ETL, permitiendo mostrar

KPIs (indicadores de desempefio) relevantes para la toma de decisiones.

6



Las visualizaciones deben ser simples y claras, permitiendo mostrar el resumen de
informacién relevante correspondiente a grandes volimenes de datos en vistas faciles de
entender, adicionalmente debe ser interactivo, permitiendo filtrar, explorar y profundizar en los

datos y siendo amigable segun las necesidades del usuario.

Esta herramienta en Marketlines agilizara la toma de decisiones, al brindar informacion en
tiempo real o periddica de manera centralizada, identificando tendencias, riesgos vy

oportunidades en la organizacion.

1.1.7 Implementacion

“La implementacidn representa la convergencia de la tecnologia, los datos y las aplicaciones

de inteligencia de negocios para los usuarios finales” (Pérez, Rodriguez, Castro, & Salazar, 2018)

La implementacion de un proceso ETL robusto es indispensable para cualquier iniciativa de
Bl, ya que sienta las bases para un analisis preciso. Al integrar, depurar y organizar la
informacidn, el ETL garantiza que los datos sobre los cuales se toman las decisiones sean

confiables, consistentes y estén actualizados.

1.1.8 Power Bl y Componentes

“Es un conjunto de herramientas de analisis empresarial que permite la conexidn con cientos
de datos sin importar su origen, prepara los datos de forma simplificada con una generacion de

analisis ad hoc” (Verdezoto Bésquez, 2019)

Entre los componentes importante para centrales de Power Bl se encuentran (Power Queryx
para la extraccion y transformacion de datos, Power Pivot para el modelado y creacién de
métricas con DAX, y Power View/Map para la visualizacidn interactiva) son importantes porque
integran en una sola plataforma todo el flujo de trabajo de la inteligencia de negocios: desde la
depuracion y consolidacion de datos heterogéneos hasta la creacién de modelos analiticos
complejos y visualizaciones dindmicas. Esta integracion permite democratizar el acceso a la
informacién, empowering usuarios técnicos y no técnicos para explorar datos, descubrir insights
profundos y compartir hallazgos de manera clara y oportuna, transformando asi la cultura

organizacional hacia una toma de decisiones agil, colaborativa y basada en evidencia.

1.1.9 Analisis Estadistico

Mediante técnicas estadisticas y de aprendizaje automatico, se realizara andlisis predictivo
con el fin de pronosticar comportamientos futuros basados en datos histdricos generando

proyecciones de demanda con un margen de error reducido para lo cual se aplica:



Regresion lineal: “Analiza la relacidn existente entre la variable dependiente o de respuesta
y un conjunto de variables independientes o predictoras Para identificar relaciones entre

variables” (Espino Timén, 2017)

1.1.10 Bases Legales

“Ley Organica para Proteccion de Datos Personales (LOPDP)”, que tiene como objeto
“garantizar el ejercicio del derecho a la proteccién de datos personales, que incluye el acceso y
decisidn sobre informacion y datos de este cardcter, asi como su correspondiente proteccién.”

(Proyecto de Ley Orgdnica de Proteccién de Datos Personales, 2021)

Esta ley es de alta importancia debido a que establece un marco juridico el cual garantiza el
derecho fundamental a la privacidad y autodeterminacién informativa de las personas. Radica
en que obliga a las empresas e instituciones a tratar la informacién personal de manera licita,

leal, transparente y segura, previniendo usos indebidos, fraudes o violaciones de la intimidad.

Para las organizaciones, esto se traduce en la obligacién de implementar protocolos robustos
de seguridad y consentimiento, lo que, lejos de ser solo una exigencia legal, se convierte en un
pilar de confianza con sus clientes y un activo estratégico que mitiga riesgos legales y financieros,
al tiempo que fomenta una cultura de responsabilidad en el manejo de la informacién en la era

digital.
1.2.Proceso investigativo metodoldgico

“Cabe decir que la metodologia de la investigacion es la teoria o ciencia del método. Es un
saber, una meta disciplina que tiene por objeto de estudio los métodos utilizados por las

diferentes disciplinas cientificas para generar teorias” (Yuni & Urbano, 2014)

1.2.1 Enfoque

Esta investigacion empleara un enfoque mixto. Con un enfoque cuantitativo para analizar la
aplicacion de Bl y evaluar los datos de la empresa Marketlines correspondiente a los Ultimos tres
afios. Mediante entrevistas al personal clave de la empresa (propietarios) se aplicara enfoque
cualitativo a través del cual se medira las caracteristicas y necesidades de la organizacién, lo que

permitira abordar la pregunta cientifica planteada en el estudio.

Se realizaran encuestas a los propietarios y entrevistas a los usuarios internos, para garantizar
la recopilacidn de informacion confiable y veraz, como dijo (Medina La Plata, 2023) “Se trata,
pues, de evidenciar la contribucidn decisiva que impactara en la rentabilidad de un negocio o la

I”

rentabilidad socia



1.2.2 Tipo

La investigacion serd aplicada ya que “tiene como objeto el estudio de un problema
destinado a la accién” y este tipo de investigacion puede aportar hechos nuevos, realizada por

procedimientos de campo. (Baena Paz, 2017)

Disefio de Campo: “Las técnicas especificas de la investigaciéon de campo, tienen como
finalidad recoger y registrar ordenadamente los datos relativos al tema escogido como objeto
de estudio”, permitira obtener datos directamente de la poblacidn encuestada, sin alterar las
variables identificadas, evidenciando que se trata de una investigacidon no experimental. (Baena

Paz, 2017)

Se utilizard un disefio no experimental transversal, el cual permite analizar la problematica

actual recogiendo datos que permitan verificar su impacto en el objeto de investigacion.

1.2.3 Poblacidn

La poblacion para la investigacion cuantitativa corresponde al personal interno de la empresa
Marketlines ubicada en la ciudad de Quito en las calles Rudensindo Lesama y Capitan Borja,
mientras que los propietarios de la organizacion seran la poblacién para la aplicacién del
enfoque cualitativo. La organizacion cuenta con 4 personas especificas distribuidas de la

siguiente manera:

Tabla 1.

Poblacion de Empresa Marketlines
AREA POBLACION
Propietarios 2
Contador 1
Ayudante 1
Total, Poblacion 4

Nota. En la tabla 1, se presenta la muestra a la que se aplicard la entrevista.

1.2.4 Técnicas e Instrumentos

Se decidié utilizar fuentes clave para la obtencién de informacién con el fin de contar con

una fuente confiable sobre la aplicacion de BI.

Mediante archivos de Excel se obtendra los datos histéricos de ventas proporcionados por el

contador de Marketlines, adicionalmente mediante entrevistas internas, se podra entender los



problemas operativos y procesos de adquisicién para su mejora y mediante encuesta a todo el

personal complementar su visidn acerca de la organizacion.

1.2.4 Metodologia de Implementacién

Para garantizar el éxito del modelo de Bl en Marketlines, se adoptara una metodologia
basada en el enfoque Kimball para el disefio de la Data Waterhouse. Esta estrategia asegurara
una integracion eficiente de los datos histéricos, ldentificando las necesidades clave
correspondiente a prondstico de ventas y optimizacidon de inventario las cuales a través de
visualizaciones interactivas en Power Bl permitird monitorear KPIs como: Rotacion de

inventario, Tendencias de ventas mensuales y Productos con mayor margen de utilidad.

1.3.Analisis de Resultados

El resultado del proceso cuantitativo de investigacién del presente trabajo realizado

mediante encuesta (Anexo 1) al personal de la organizacién presento los siguientes resultados:

Figura 1.

¢Utiliza actualmente herramientas tecnoldgicas (como Excel, software contable, etc.) para registrar y analizar las
ventas?

®Si
® No

Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 1, se presenta la aplicacién de herramientas tecnolégicas.

De acuerdo al personal de Marketlines el 75%, detalla que no utiliza herramientas
tecnoldgicas para analizar sus ventas, mientras que el 25% indica que, si lo hace, el resultado
evidencia la importancia de aplicaciéon de un analisis predictivo tecnolégico enfocado a las

ventas.

Figura 2.

¢Considera que la informacion de ventas con la que cuenta la empresa es suficiente para predecir tendencias futuras?
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@® si
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 2, se presenta el conocimiento sobre disponibilidad de informacién de

Marketlines.

Se puede apreciar que el 50% del personal de Marketlines, considera que la organizacién
cuenta con informacién suficiente para predecir ventas, un 25% considera que no se tiene
informacién y el 25% restante desconoce, esto demuestra que la organizacién mantiene datos
para analizar tendencias futuras y prediccion de ventas que permita a sus duefios tomar

decisiones en base a informacién fidedigna.

Figura 3.

¢Toma decisiones comerciales basadas en andlisis de datos historicos?

@® Si
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 3, se detalla las decisiones comerciales basadas en datos.

El 75% del personal de Marketlines toma decisiones basado en datos, mientras que el 25%
desconoce si se realiza, evidenciando una fortaleza por parte los propietarios para realizar

adquisiciones y ventas tomando en cuenta informacién histdrica.

Figura 4.

éCree que un sistema de visualizacion de datos (como un dashboard) ayudaria a mejorar la planificacién de inventario?

11



®Si
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 4, muestra la aplicaciéon de dashboard en control de inventarios.

De acuerdo a la encuesta el 100% del personal de Marketlines piensa que un dashboard
mejoraria su planificacion de inventario, lo cual contribuird a mejorar la planificacion de

inventarios en compras y su operacidon comercial.

Figura 5.

¢Estaria dispuesto a capacitarse en el uso de herramientas de inteligencia de negocios como Power BI?

® si
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 5, se detalla la disposicién a capacitacion en BI.

El 100% del personal de Marketlines estaria dispuesto en capacitarse en manejo de
Inteligencia de Negocios con Power BI, demostrando interés por parte de la organizacién en

actualizar conocimientos para crecimiento interno.

Figura 6.

éConsidera que la empresa tiene problemas para predecir la demanda de productos en temporadas altas y bajas?

12



®Si
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 6, se muestra los problemas para predecir demanda de productos.

Basados en la pregunta se puede evidenciar que el 50% del personal de Marketlines,
considera que no se tiene problemas para predecir la demanda de productos por temporada,
mientras que el 25% cree que existen problemas y el 25% restante desconoce, implicando un
aspecto neutral para identificar momentos idéneos por temporadas, lo cual favoreceria a las

ventas estacionales.

Figura 7.

¢Cree que un modelo predictivo de ventas mejoraria la rentabilidad de Marketlines?

@ Si
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 7, se detalla la aplicacidn de un modelo predictivo de ventas.

El personal de Marketlines en su totalidad considera que implementar un modelo predictivo

de ventas ayudaria a mejorar la rentabilidad de la organizacidn para ventas.

Figura 8.

¢Maneja actualmente indicadores de desemperfio (KPIs) para evaluar el éxito de las ventas?
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® si
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 8, se muestra el uso de KPls en la organizacion.

En Marketlines el 75% del personal indica que la organizacién no maneja indicadores de KPIs,
mientras que el 25% desconoce, esto demuestra una deficiencia para aplicacion e indicadores

gue permitan monitorear la consecucién de objetivos.

Figura 9.

éConsidera que la falta de andlisis de datos limita el crecimiento de la empresa?

® si
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 9, se detalla la aplicacidn de analisis de datos.

De acuerdo al personal de Marketlines en un 100% considera que la falta de un analisis de
datos, limita el crecimiento de la empresa, siendo un aspecto positivo a tomar en cuenta para

permitir la aplicacién de un modelo.

Figura 10.

¢Apoyaria la implementacion de un sistema de inteligencia de negocios en Marketlines?
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@®sSi
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 10, se evidencia la aceptacién de un modelo de BI.

El personal en base a la encuesta apoyaria 100% la implementacién de un sistema Bl en
Marketlines para el mejoramiento de ventas y compras en la organizacién, lo cual es positivo

para aplicar un modelo de Inteligencia de Negocios.

Figura 11.

¢La empresa cuenta con datos histéricos de ventas organizados y accesibles (ej. en Excel, bases de datos)?

®sSi
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 11, muestra el conocimiento de informacién histdrica.

El 50% del personal de Marketlines informa que, si cuentan con datos histdricos de ventas
organizados y accesibles, mientras que el 25% no comparte la opinién y el otro 25% desconoce,
siendo positivo para la empresa que disponga de esta informacién la cual es vital para la

construccion de un modelo de BI.

Figura 12.

¢Ha identificado oportunidades de mercado que no se han podido aprovechar por falta de informacion oportuna?
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®si
@® No

@ Tal vez /Desconozco

Nota. En la figura 12, evidencia la perdida de oportunidades por falta de informacion.

El 100% comparte que se han perdido oportunidades de mercado por falta de informacion
oportuna, lo cual es negativo para la empresa, por lo que la aplicacién de un modelo predictivo

es fundamental para contar con datos en tiempo real.

Figura 13.

¢Cree que la automatizacion de reportes podria ahorrar tiempo en la gestion administrativa?

® si
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 13, se muestra la necesidad de automatizaciéon en Marketlines.

Se puede apreciar que el 100% del personal de Marketlines considera que la automatizacién
en reportes permitird ahorrar tiempo en la gestidon administrativa, demostrando un aspecto
positivo para la organizacién al conocer una oportunidad de mejora en la necesidad de

automatizar informacién para reportes.

Figura 14.

¢Esta la empresa dispuesta a invertir en herramientas tecnoldgicas para mejorar el andlisis de datos?
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® si
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 14, muestra la vialidad para inversidn en herramientas BI.

Se puede evidenciar que el 75% de la poblacion de Marketlines, esta dispuesto a invertir en
herramientas tecnoldgicas para BI, el 25% considera que talvez se lo podria realizar, de acuerdo
a esta respuesta, es muy probable que el personal acepte invertir en herramientas de Bl para

crecimiento organizacional.

Figura 15.

éConsidera que los procesos actuales de compra e inventario se podrian optimizar con prondsticos de demanda?

®sSi
® No

@ Tal vez / Desconozco

Nota. En la figura 15, muestra la posibilidad de optimizar procesos.

El 100% del personal de Marketlines informa que, si consideran que los procesos se podrian
optimizar con prondsticos de demanda, lo cual resulta positivo para proponer la

implementacion de un modelo de Bl para prondstico de demanda.

La entrevista realizada a los propietarios de Marketlines para conocer de cerca problemas
que afectan segun su criterio a la micro empresa, proveniente del método cualitativo, se

presentan a continuacion:

1. ¢ Cual cree usted que es el mayor inconveniente que cuenta actualmente en su negocio?

17



Actualmente, el problema que tenemos es la basta cantidad de inventario que manejamos
por el giro del negocio manteniendo un inventario alto de productos no depurados desde que

empezamos.

2. ¢{Qué considera que son las estrategias mas criticas para el crecimiento de Marketlines,

y en qué medida confia en los datos actuales para tomarlas?

Mantenemos un control mediante sistema contable de acuerdo a lo requerido por el SRI para
obligados a llevar contabilidad, sin embargo, no se revisan en su totalidad los datos para tomar

decisiones integrales, realizando las ventas de forma empirica.

3. éHa considerado previamente la implementacion de herramientas de inteligencia de

negocios? Si no lo ha hecho, équé barreras percibe (econédmicas, técnicas, culturales)?

No lo he considerado puesto que no tengo conocimiento sobre las herramientas de
inteligencia de negocios, pero si existen brechas que se perciben como la competencia de

marketing, debido a los costos que cuentan o no, empresas mas grandes.

4. {Como visualiza el retorno de inversién de un sistema predictivo de ventas? Por ejemplo,

éespera reducir costos de inventario, aumentar ventas, mejorar la satisfaccion del cliente?

En lo personal espero me permita ver que productos vendo mas en tiempo real y a que costo,
cuales son los productos que dan mejor beneficio y las cantidades que dispongo para distribuir,

con el fin de aumentar las ventas y si es posible reducir costos.

5. éQué tipo de informacion o métricas le gustaria visualizar en un panel de control

(dashboard) para monitorear el desempefio de la empresa en tiempo real?

Me gustaria que incluya los productos que mas vendo su stock, su costo de compra y costo
de venta, la cantidad de ventas realizada, las ventas realizadas a los clientes y poderlo tener en

cualquier lado como mi celular.
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CAPITULO Il: PROPUESTA

2.1 Fundamentos tedricos aplicados

Con el fin de aplicar el mejor modelo para Bl en la empresa Marketlines se analizd
principalmente la aplicacidén de la metodologia Kimball, desarrollada en 1980 por miembros del
grupo Kimball (Kimball & Ross, 2013), que tiene un enfoque para implementar sistemas de Bl y
“se ajusta muy bien a la realidad de las PyMEs donde se busca mantener la sencillez de la

solucidn en un periodo corto” (Pérez, Rodriguez, Castro, & Salazar, 2018),

El proceso para aplicar la metodologia se basé en los pasos importantes de Kimball donde se

realizaron las fases necesarias para su planificacion.

Planeacién del proyecto: En esta fase se definid el enfoque del proyecto, con direccion en el
area de ventas, entendiendo la necesidad de realizar un costeo éptimo para Marketlines, crucial
para determinar la rentabilidad de los productos. Considerando costos directos (precio de
compra, logistica) e indirectos (gastos operativos) para calcular margenes brutos y netos. Este

enfoque permitird a Marketlines optimizar sus precios y mejorar su rentabilidad.

Recopilacion de requerimientos: Se realizo las encuestas al personal de Marketlines para
conocer su visidon de la organizacién y entrevistas a sus propietarios para identificar los
requerimientos y dimension del proyecto, necesarios para su mejora, este proceso permitio

conocer los verdaderos retos necesarios para la organizacién

Disefio del modelo: Con la informacién entregada por Marketlines se procedid a crear el
disefio del modelo dimensional, creando la tabla de hechos con los datos proporcionados los
cuales fueron: base de clientes, base de ventas, base de movimiento de inventario, base de

compras y base de proveedores.

Disefio e implementacidn del ETL: Posterior disefio de modelo, la extraccion de informacion,
la transformacidn y limpieza de datos garantiza la calidad y consistencia de los datos, lo cual es
esencial para la construccién de un modelo confiable. En Marketlines, se aplicard ETL para

unificar datos dispersos en archivos Excel y prepararlos para su analisis.

Desarrollo de aplicaciones de BIl: La presentacion de reportes mediante Dashboards y KPIs
facilitan la monitorizacion en tiempo real y la identificacion de tendencias. Para Marketlines, se
disefard un dashboard interactivo en Power Bl que muestre métricas como tendencias de

ventas, rotacién de inventario y prondsticos de demanda.
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Mantenimiento y Soporte: Como todo proyecto es fundamental el monitoreo de la
informacidn y su actualizacidn de requerimientos, por lo que el ETL en su implementacion debe

realizarse constante debido a la hermética del sistema contable manejado por Marketlines.

2.1.1 Detalle de Implementacién por Herramienta

La implementacion técnica del modelo de Bl propuesto se sustenta en el uso estratégico de
las herramientas. Cada componente se empleara para abordar una fase especifica del flujo de
trabajo de inteligencia de negocios, desde la preparacién de los datos hasta su visualizacion,

garantizando asi que la solucién este alineada con las necesidades especificas de Marketlines.

Power Query: Para extraccion y transformacién de datos, se lo aplicara de manera principal
para la limpieza y homogenizacidn de la informacidn histérica de Marketlines. Dado que los
datos fuente provienen principalmente de archivos Excel (2019-2024) proporcionados por el

contador desde el sistema contable que maneja.

Power Pivot y Andlisis de Datos: Una vez que los datos han sido depurados y transformados
mediante Power Query, se realiza la fase de modelado implementando la parte analitica del
proyecto. Power Pivot, el motor de modelado de datos en memoria de Power Bl, permite

integrar multiples tablas de datos en un modelo cohesivo y crear calculos complejos.

Power Bl: Aplicado para el desarrollo del dashboard que contribuird a la publicacion,

distribucidn y actualizacidn. Esta informacion debe ser accesible para tomar decisiones.

2.2 Descripcion de la propuesta

La propuesta para Marketlines, consiste en el disefio e implementaciéon de un Modelo de
Inteligencia de Negocios (BI) integral, cuyo producto final es un dashboard interactivo que
sintetice la informacién histérica ventas, inventario y compras de la organizacién a través de
visualizaciones graficas circulares, barras agrupadas, lineas, filtros, tablas y medidores, los cuales
permitan una mejora en la visién empresarial para toma de decisiones, y mejorar la gestion

empirica actual dotando a sus propietarios y personal de una herramienta fiable en tiempo real.

La implementacién de este modelo se sustenta en un proceso metddico que comprende tres
etapas criticas e interconectadas, las cuales permitirdn el éxito del proyecto dependiendo de la

ejecucion correcta de cada una de estas fases.

2.2.1 Limpieza y transformaciéon de Datos

“Un Bl integrado se logra con la extraccidn, la transformacion y carga de datos desde fuentes

originales, el correcto proceso de estos pasos asegura el éxito del proyecto de BI” (Micolta

20



Yépez, 2025). Para Marketlines, este proceso se ejecutard utilizando Power Query, el editor de

consultas de Power BI.

Figura 16

Power Query

ENTRADAS =
INVENTARIO
coMPRAS
SALIDAS

%% grupo.

1 [venTARIO

VENTAS
4 PASOS APLICADOS

Nota. En la figura 16, se muestra la transformacion de datos de Marketlines en Power Query.

2.2.2 Modelado de Datos y Creacion de Métricas

Una vez que los datos estan preparados, se procede a modelarlos para un analisis eficiente.
Se adoptara un modelo dimensional copo de nieve lo cual permita crear las visualizaciones

necesarias y medidas para el dashboard.

Figura 17

Vista Modelo Power BI

Datos

Tablas  Modelo

sapepaldold A

®

v ) SAUDASH
Cod Producto

Nota. En la figura 17, se muestra el modelo dimensional de Marketlines en Power BI.
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2.2.3 Disefio del Dashboard Interactivo

El dashboard interactivo se concibe como la interfaz central y amigable que consolida toda
la informacidn de datos del modelo, transformando datos complejos en visualizaciones para la
toma de decisiones agil en Marketlines. Su disefio se estructura en tres pestafias estratégicas:
“Resumen Ejecutivo” para la informacién general de costo — beneficio, “Compras” que permitird
evaluar los principales proveedores, productos y totales y “Ventas” donde mostrara de forma
transversal clientes, zonas de venta, cantidades, fechas, meses, permitiendo a los usuarios
dinamizar la informacién y realizar un andlisis ad hoc personalizado, asegurando asi que el
dashboard no sea solo un reporte estdtico, sino una herramienta dindmica que empodera a los

decisores de Marketlines.

Figura 18

Dashboard Power Bl

B 9 p.m
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datosv Excel Onelakev Server datos recientes v texto  visualesv
Datos Insertar

Nueva Medida
medida rapida
Calclos

a O

Publicar  Preparacién de datos para Copilot
A

o,
-

Consutas

Confidencididad  Compartc

Al Visualizaciones
itemname
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110.556,09

] ALTA

BAJA
MEDIA

Suma de quantity por itemname

Suma de quantity por supplier

ACEITE CARBONELL 500 ML/ 6
ACEITE DE COCO EX/VIRGEN 4.
ACEITE DE COCO S/SABOR 473,
ACEITE E/VIRGEN 750 ML X 12
ACEITE E/VIRGEN PET 1000 ML
ACEITE E/VIRGEN PET 31T X 3
ACEITE E/VIRGEN PET 5 LT X 3
ACEITE E/VIRGEN PET 500 ML X.
ACEITE E/VIRGEN VD 250 CC X
ACEITE E/VIRGEN VD 500 ML X
ACEITE GIRASOL DELICIOSO 90.
ACEITE GUSTISIMO GIRASOL 9.
ACEITE LA FAVORITA 1 LT X 15
ACEITE REFINADO PET 1000 M...
ACHIOTE EN GRANO LIBRAS 50.

[] AFEITADORA GILLETTE 2 X 24

AFEITADORA PRESTOBARBA 3
AJINOMOTO SACO 25 KL X 1
AJO EN CAJA (40 MALLAS) 10 ...
AJOMALLAX 21 LB X 1

AJO MALLA 245 GR X 40
AJONJOLI LBRAS 50 X 1
AJONJOLI LIBRAS X 100,

Agregar campos de datos a...

Obtener detalles
Entre varios informes (&

Mantener todos los
filtros

Agregue los campos de ob.

x
Compras Ventas Resumen Ejecutivo

Nota. En la figura 18, se muestra el proceso de elaboracidn del Dashboard para Marketlines en

Power BI.

2.3 Validacion de la propuesta

La validaciéon del modelo propuesto se realizdé mediante la revisiéon y criterio de tres

especialistas, quien forman personal clave de la organizacion y un externo con experiencia en

finanzas, los cuales fueron:
Propietario de Marketlines (Anexo 2)

Contador Marketlines (Anexo 3)
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Ingeniero comercial externo a la organizacién. (Anexo 4)

De acuerdo a los especialistas se determind que el modelo de Bl propuesto pertinente,

aplicable para la organizacién y factible. Siendo novedoso y amigable para su aplicacién.

Dentro de las observaciones detalladas se informa la importancia de contar con mds datos
para realizar un costeo pertinente de acuerdo al giro de negocio y estandarizarse a nivel

empresarial para su aplicacion.
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2.4 Matriz de articulacion de la propuesta

En la presente matriz se sintetiza la articulacion del producto realizado con los sustentos tedricos, metodolégicos, estratégicos-técnicos y tecnolégicos

empleados.

Tabla

Matriz de articulacion

Ejes o partes principales del proyecto | Breve descripcidn de los resultados
de cada parte

1.1. Andlisis de costeo Marketlines
1.2. Anadlisis de datos para modelos
de BI

1.3. Herramientas Estadisticas

1 | Definicion:

2 | Disefio: 2.1. Disefo de base de datos en
Excel.
2.2. Anadlisis para los grupos de
datos.

2.3. Visualizacion de datos para
representacion de KPls.

3.1. Base de Datos

3.2. Gréficos estadisticos basados
en datos.

3.3 Dashboard de visualizacién y
toma de decisiones

3 | Implementacion:

Sustento tedrico que se aplicé en la

construccién del proyecto

Costeo de productos
ETL
Bases de datos

Estadistica inferencial.

Metodologia de implementacion de modelo
de BI.

Visualizacién de datos

KPIs

Calculos de proporciones y diferencias
volumétricas. Analisis de graficos
estadisticos. Herramientas de BI.
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Metodologias, herramientas
técnicas y tecnoldgicas que
se emplearon

Google como  sustento
tedrico y base bibliografica.
Informacién de planta de
produccién y transporte de
GLP.

Excel.
Power Query

Excel
Power BI



2.5 Analisis de resultados. Presentacion y discusion.

Mediante la implementacién de BI, se obtuvo tres Dashboards enfocados en la toma de

decisiones detallados por: Resumen Ejecutivo Market Lines, Ventas Marketlines y Compras

Marketlines.

Figura 19

Dashboard Resumen Ejecutivo Marketlines

RESUMEN EJECUTIVO MARKETLINES |
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100114 37295 9845 o000
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0
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Nota. En la figura 19, se presenta el Dashboard como resumen ejecutivo para decisiones

generales de Marketlines.

Figura 20

Dashboard Ventas Marketlines
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Nota. En la figura 20, se presenta el Dashboard de Ventas de Marketlines con visualizaciones por

categoria, clientes y mas.

Figura 21

Dashboard Compras Marketlines
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Nota. En la figura 21, se presenta el Dashboard de Compras de Marketlines con visualizaciones

por categoria, proveedores, ciudades y mas.

2.5.1 Dashboard Resumen Ejecutivo Marketlines

26



El dashboard implementado para Marketlines, denominado "Resumen Ejecutivo", consolida
y visualiza los datos histéricos de la empresa, transformandolos en informacién enfocado a los
objetivos de la investigacion. La aplicacion de los métodos de limpieza ETL, modelado y técnicas
de analisis predictivo con DAX permite generar un instrumento de gestidon que cambien la toma

de decisiones empiricas realizada por sus propietarios.

2.5.2 Analisis de Rentabilidad y Tendencia Temporal

El grafico de Utilidad por Mes permite verificar las tendencias alcistas y estacionales en la
rentabilidad de Marketlines desde mayo 2023 a mayo 2025. En la grafica se observa el punto
minimo de utilidad en julio (USD 7.776) y se evidencia su pico mdximo en septiembre (USD
22.276). Estos patrones sugieren una estacionalidad marcada por meses y trimestres de mayor

demanda, lo que sugiere mejorar los flujos de caja para el primer trimestre de cada periodo.

Figura 22

Visualizacién Grafico de Lineas

Utilidad Por Mes

Nota. En la figura 22, se presenta la visualizacidn de utilidad por mes de Marketlines.

2.5.3 Comportamiento por Categoria de Producto

Marketlines al contar con un vasto stock de productos de aproximadamente (1.000 items) de
acuerdo a los datos analizados, el grafico de Utilidad por Categoria es estratégico lo cual permite
evidenciar la rentabilidad categorizando cada producto de la organizacion para mejorar el

rumbo del negocio y su fortaleza comercial.

Figura 23

Visualizacién Grafico de Columnas Agrupadas
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Nota. En la figura 23, se presenta la visualizacién de utilidad por categoria de productos.

2.5.4 Relacion entre Compras y Ventas: Eficiencia Operativa

Para evidenciar a eficiencia operativa el grafico de Compras y Ventas por Cantidad permite
diagnosticar la gestidn de inventario. Para la mayoria de las categorias, el volumen de ventas se
alinea con el volumen de compras, lo que indica una rotacion de inventario general y adecuada,
sin embargo, puede revelar excepciones donde las compras exceden a las ventas, sefialando
posible obsoletos o sobre stock, en la grafica podemos evidenciar la categoria con mayor

rentabilidad, lo cual permitird tomar mejores decisiones a futuro.

Figura 24
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Nota. En la figura 24, se presenta la visualizacion de margen entre las ventas y compras por

categoria de productos.

2.5.5 Dashboard Ventas Marketlines

El dashboard se centra en el analisis detallado de ventas y comportamiento del cliente, lo
cual permite obtener una visidn integral del desempefio comercial de Marketlines. La aplicacién
de técnicas de segmentacion y andlisis de datos permitié desagregar la informaciéon comercial
para identificar patrones de consumo, valor de clientes y desempefio de categorias. Dentro del
proceso de ETL, fue de vital importancia la segmentacidn de productos por categoria y
clasificaciéon de clientes de acuerdo a su frecuencia, permitiendo filtrar informacién clara y

precisa.

Figura 25

Visualizacién Grafico de Segmentacion de Datos
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Nota. En la figura 25, se presenta la visualizacién del filtro por cliente frecuente, habitual y

ocasional implementado para ventas.

2.5.6 Segmentacion de Ventas por Cliente

Para aplicar las correctas estrategias comerciales el grafico de ventas por clientes, permite
evidenciar la distribucidn de ventas, sobre el cual, al aplicar los filtros por frecuencia en clientes,
se evidencia que las ventas a este grupo corresponden por USD 926.971,84, del total de ventas.

Estos valores son cruciales para aplicar las estrategias efectivas e idéneas por clientes.

Figura 26

Visualizacién Grafico de anillo
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Nota. En la figura 26, se presenta la visualizacion de ventas en porcentajes por clientes realizado

en Marketlines.
2.5.7 Analisis de Tendencia Temporal de Ventas

En la grafica de Ventas por Mes (de enero a diciembre) permite identificar la estacionalidad
del negocio, permitiendo observar picos y valles en el volumen de ventas a lo largo del periodo
identificado para aumentar los niveles de stock en los meses previos a los picos de demanda

para evitar rupturas de stock y pérdida de ventas.

Figura 27

Visualizacién Grafico de columnas agrupadas
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Nota. En lafigura 27, se presenta la visualizacion de ventas por cantidades y totales de ventas

mensualizado en Marketlines.

2.5.8 Dashboard Compras Marketlines

El ultimo dashboard se centra en el andlisis del proceso de compras y gestion de proveedores,
complementando el resto de presentaciones de ventas y utilidad para proporcionar una visidn

integral de la cadena de suministro de Marketlines.

30



2.5.9 Analisis del Gasto y Estrategia de Abastecimiento

El grafico de Costo por Proveedor evidencia una alta concentracidén del gasto en un nimero
reducido de socios comerciales. La visualizacién muestra que los cinco principales proveedores
(ECUATORIANA DE NEGOCIOS, GUSTADOR SCC, IMCARABE CIA LTDA, LOPEZ TAPIA RUBEN,
TORRES CLAVIVO MARCO) son los principales proveedores de insumos para Marketlines.

Figura 28

Visualizacién Grafico de barras apiladas
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Nota. En la figura 28, se presenta la visualizacion de compras por proveedor y los costos

incurridos en Marketlines.

2.5.10 Distribucion Geografica de las Compras y Logistica

En la visualizacidn de grafico de anillo se representa la distribucion geografica de las compras,
donde se evidencia que el 36,97% se realizan en Quito, seguido de Santo Domingo 28,51% y
Saquisili 26,76%. Esta grafica sugiere que la logistica de abastecimiento de Marketlines esta
centralizada en la regidn Sierra, particularmente en Quito, lo cual permitird tomar decisiones

basadas en control de riesgos logisticos para determinar distribuciones que sean mas costo-

eficientes.

Figura 29

Visualizacién Grafico de anillos
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Nota. En la figura 29, se presenta la visualizacién de compras por ciudad en Marketlines.

2.5.4 Impacto para la Empresa y Validacion de la Propuesta

La implementacion de este dashboard tiene un impacto de transformacion para tomar
decisiones en Marketlines y su crecimiento organizacional, dado que, por primera vez, los
propietarios pueden tomar decisiones como la optimizaciéon del total de productos y la

planificacién de compras basandose en datos concretos de utilidad y rotacidn, y no en intuicion.

El dashboard presentado muestra oportunidades comerciales, como la vialidad de impulsar
las categorias medianas ("Snacks y Dulces", "Café y Té") mediante estrategias de marketing

especificas, replicando los factores de éxito de las categorias con mejor aceptacion.

Adicionalmente la implementacidn de Bl para Marketlines facilita la planificacion de compras
e inventario para alinearse con la demanda estacional, realizando compras de forma mas

inteligente para los picos de demanda y evitando capital inmovilizado en meses bajos.
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CONCLUSIONES

El andlisis de los fundamentos tedricos permitié identificar que la metodologia Kimball es la
mas adecuada para la implementacion de Bl en PYMES como Marketlines, debido a su enfoque
practico, escalabilidad y capacidad para integrar multiples fuentes de datos de manera eficiente,

permitiendo el cumplimiento del objetivo general planteado.

Mediante el diagnostico de informacion de ventas de Marketlines se evidencié que la
organizacién contaba con datos almacenados en formatos accesibles en su sistema contable, los
cuales pueden ser descargados en Excel y mediante ETL, integrarlos para la construccion de un

modelo analitico confiable.

El disefio e implementacién de un modelo de inteligencia de negocios basado en Power Bl y
herramientas de analisis estadistico demuestra ser una solucion viable y efectiva para identificar
patrones clave de ventas, estacionalidad y rentabilidad por categoria de productos mediante
visualizaciones interactivas. El dashboard desarrollado consolida datos histdricos, para toma de
decisiones confiables, de manera estratégica y basada en datos, lo que contribuye

significativamente a mejorar la efectividad operativa y comercial de la empresa.

Mediante la validacién del modelo por parte de especialistas internos y externos se confirmo
la propuesta como pertinente, aplicable y factible para Marketlines. Destacando la facilidad de
uso del dashboard, la claridad de las visualizaciones y el potencial del modelo para transformar

la gestion empirica.
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RECOMENDACIONES

Para futuras investigaciones o ampliaciones del modelo, se recomienda explorar la
incorporacion de nuevas técnicas y modelos, que permitan acotar los tiempos en la metodologia

aplicada.

Marketlines debe continuar con el manejo de gestidn de datos incluyendo la estandarizacion
de formatos, la depuracién periddica de registros y la automatizacion de la carga de informacion
desde el sistema contable hacia el modelo de BI. Asi también, aplicar nuevos manejos en la
gestién de inventario que permita la mejora de analisis de datos para cumplimiento de otros

indicadores a largo plazo.

Es fundamental que Marketlines utilice los insights generados por el dashboard para ajustar
sus estrategias comerciales, especialmente en la gestion de inventarios y la segmentacion de

clientes mediante revisiones periddicas para su limpieza de datos

Socializar los resultados de este proyecto con otras PYMES del sector a través de talleres o
publicaciones, con el fin de promover la adopcidn de herramientas de BI, realizando
evaluaciones de impacto a mediano plazo para cuantificar los beneficios financieros y operativos

derivados de la implementacion del modelo.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta

Encuesta sobre Gestion de Datos y Toma de Decisiones en Marketlines

Objetivo:

Esta encuesta busca conocer su opinion sobre el manejo de informacion, el uso de herramientas
tecnoldgicas y la posibilidad de implementar un sistema de inteligencia de negocios para
mejorar la prediccion de ventas y la gestion operativa en Marketlines.

Instrucciones:

Por favor, marque con una X en la casilla que mejor represente su respuesta: Si, No o Tal vez.
No hay respuestas correctas o incorrectas; valoramos su honestidad y experiencia.

Preguntas:

1.

¢ Utiliza actualmente herramientas tecnoldgicas (como Excel, software contable, etc.) para
registrar y analizar las ventas?

Si

No

Tal vez

¢Considera que la informacion de ventas con la que cuenta la empresa es suficiente para
predecir tendencias futuras?

S

No
Talvez

¢Toma decisiones comerciales basadas en analisis de datos histdricos?

S

No__
Talvez

¢éCree que un sistema de visualizacion de datos (como un dashboard) ayudaria a mejorar la
planificacién de inventario?

Si

No

Tal vez

¢Estaria dispuesto a capacitarse en el uso de herramientas de inteligencia de negocios
como Power BI?

S

No
Talvez
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10.

11.

12.

13.

¢Considera que la empresa tiene problemas para predecir la demanda de productos en
temporadas altas y bajas?

Si

No

Talvez
¢éCree que un modelo predictivo de ventas mejoraria la rentabilidad de Marketlines?

Si

No

Tal vez

éManeja actualmente indicadores de desempefio (KPls) para evaluar el éxito de las
ventas?

Si

No

Tal vez
éConsidera que la falta de analisis de datos limita el crecimiento de la empresa?

Si

No

Tal vez
éApoyaria la implementacion de un sistema de inteligencia de negocios en Marketlines?

Si

No

Tal vez

éLa empresa cuenta con datos histdricos de ventas organizados y accesibles (ej. en Excel,
bases de datos)?

Si

No

Tal vez

¢Ha identificado oportunidades de mercado que no se han podido aprovechar por falta de
informacién oportuna?

Si

No

Tal vez

¢éCree que la automatizacién de reportes podria ahorrar tiempo en la gestién
administrativa?

Si

No
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Tal vez

14. iEstala empresa dispuesta a invertir en herramientas tecnoldgicas para mejorar el analisis
de datos?

Si

No

Tal vez

15. ¢Considera que los procesos actuales de compra e inventario se podrian optimizar con
prondsticos de demanda?

Si

No

Tal vez
iGracias por su participacion!

Su respuesta es muy valiosa para el desarrollo de un modelo de inteligencia de negocios que
beneficie a Marketlines.
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Anexo 2: Validacion De La Propuesta Realizada por el Propietario de Marketlines

(L1 ) Universidad
“apt lsrae

Escuelade
ES POG Posgrados
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG”

MAESTRIA EN INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

INSTRUMENTO PARA VAUDACION DE LA PROPUESTA

Estimado colega:

Se solicita su valiosa cooperacidn para evaluar la calidad del siguiente contenido digital “Madelo
de inteligencia de negodios para el andlisis predictivo de ventas en la empresa Marketlines”, Sus
criterios son de suma importancia para la realizacidn de este trabajo, por lo que se e pide que

brinde su cooperacidn contestando las preguntas que se realizan a continuacidn.

€1.: 1101812079

E-mail: marketlines1@outlook.com

Institucion de Trabajo: Marketlines

Cargo: Propietario

Afos de experiencia en el drea: 40

Piginalde3
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Universidad
Israel

ESPOG | fuate

® Responda cada criterio con la maxima sinceridad del caso.
® Revisar, observar y analizar la prop de Ia plataf virtual, blog o sitio web.

e Coloque una X en cada indicador, do en ta que Muy ad do equivale a S,
B. Ad do equivale a 4, Ad do egquivale a 3, Poco Adecuado equivale a 2 e
Inadecuado equivale a 1.

Tema: “Modelo de inteligencia de negodios para el andlisis predictivo de ventas en la empresa
Marketlines”

Indkadores Muy Bastante | Adecuado Poco Inadecuado
adecuado | Adecuado adecuado

Pertinencia X
Aplicabilidad X
Factibiidad X
Novedad X

d. on pedagogl X

= = o5 X
Indicaciones para su uso X
TOTAL 20 12

Observaciones: La visualizacion es buena, pero creo que, deberia darse de forma diaria una
actualizacion para tener la informacion a ks mano, adicional agregar visualizaciones para conocer
cuentas por cobrar y por pagar.

Recomendaciones: Mejorar la presentacion para aplicar con una capacitacion que permita
conacer mas a fondo su utilidad.

Lugar, focha de validacion: 04 de septiembre

Pigina2de 3
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Universidad
Israel

ESPOG | s
Posgrados
Inteligencia de Negocios, como requisito de titulacion para los cursantes del programa de posgrados

Como consecuencia de este tratamiento sus datos estardn publicos en el repositorio donde reposan los
trabajos de titulacion,

La base legal para realizar dicho tratamiento es su consentimiento otorgado en este documento, &f mismo
que puede revocario en cualquier momento.

Los datos personales se publicardn en el repositorio de trabajos de titulacién, no se comunicardn a
terceros con otra finalidad distinta a la recogida, salvo cuando exista una obligacion legal, orden judicial,
de agencia o entidad gubernamental con facultades comprobadas, o de autoridad competente.

En algunos casos este tratamiento puede implicar transferencias internacionales de datos, para lo cual
garantizamos el cumplimiento de la Ley Orgénica de Proteccion de Datos Personales y ef Reglamento a la
ley. La UISRAEL conservara sus datos durante el tiempo necesario para que se cumpla la finalidad
indicada, mientras se mantenga la relacién comercial o contractual, Ud. no revoque su consentimiento o
durante el tiempo necesario que resulten de aplicacion por plazos legales de prescripcion

La UISRAEL ha adoptado diversas medidas organizativas, legales y tecnoldgicas para proteger sus datos
personales. Estas medidas estan disefiadas para garantizar un nivel razonable de seguridad y cumplir con
las exigencias conforme a la normativa aphcable en materia de proteccion de datos personales.

La UISRAEL le informa que tiene derechos sobre sus datos personales conforme lo establecido en la Ley
Orgdnica de Proteccidn de Datos Personales, para su ejerckio puede hacerlo mediante envio de una
solicitud al correo protecciondatospersonales@uisrael edu.ec.

Para obtener mas detalles de cOmo se manejan sus datos personales, la UISRAEL pone a su disposicion la

Por lo expuesto, declaro habe h sobre el tratamiento de los datos personales que he
entregado a la UISRAEL.

Pagina3de3
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Anexo 3: Validacion De La Propuesta Realizada por el Contador de Marketlines

Universidad
Israel

ESPOG | fuute
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG”

MAESTRIA EN INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

INSTRUMENTO PARA VALIDACION DE LA PROPUESTA

Estimado colega:

Se solicita su valiosa cooperacion para evaluar la calidad del siguiente contenido digital “Modelo
de inteligencia de negocios para el analisis predictivo de ventas en la empresa Marketlines”. Sus
criterios son de suma importancia para la realizacion de este trabajo, por lo que se le pide que
brinde su cooperacion contestando las preguntas que se realizan a continuacion.

Datos informativos
Validado por: Erick Steven Sangucho

Titulo obtenido: Licenciado en Contabilidad y Auditoria

C.1.: 1724162845

E-mail: ericksteven@hotmail.es

Institucion de Trabajo: Marketlines

Cargo: Contador

Anos de experiencia en el area: 5 anos

Pagina 1 de 3
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Universidad
Israel

Es POG Escuela de
Posgrados

Instructivo:

e Responda cada criterio con la maxima sinceridad del caso.

e Revisar, observar y analizar la propuesta de la plataforma virtual, blog o sitio web.

e Coloque una X en cada indicador, tomando en cuenta que Muy adecuado equivale a 5,
Bastante Adecuado equivale a 4, Adecuado equivale a 3, Poco Adecuado equivale a 2 e
Inadecuado equivale a 1.

Tema: “Modelo de inteligencia de negocios para el andlisis predictivo de ventas en la empresa
Marketlines”

Indicadores Muy Bastante = Adecuado Poco Inadecuado
adecuado | Adecuado adecuado
Pertinencia X
Aplicabilidad x
Factibilidad X
Novedad X
Fundamentacion pedagogica X
Fundamentacion tecnologica X
Indicaciones para su uso X
TOTAL 25 8

Observaciones: El tema presenta una alta pertinendia, aplicabilidad, factibilidad y novedad; sin
embargo, requiere una reforzar la fundamentacion pedagogica y las indicaciones de uso para su
mayor entendimiento y respaldo tedrico- practico.

Recomendaciones: Ampliar la fundamentacion pedagdgica, asi como detallar las indicaciones
de uso, a fin de fortalecer la solidez y la aplicabilidad del modelo de inteligendia.

Quito, fecha de validacion: 04 de septiembre

AUTORIZACION PARA EL TRATAMIENTO DE DATOS PERSONALES

La Universidad Tecnologica Israel con domicilio en Francisco Pizarro E4-142 y Marieta de Veintimilla, Quito
— Ecuador y direccion electronica de contacto protecciondatospersonales @uisrael edu.ec_es la entidad
responsable del tratamiento de sus datos personales, cumple con informar que la gestion de sus datos
personales es con la finalidad de registrar el instrumento de validacion de propuesta de la Maestria en
Inteligencia de Negocios, como requisito de titulacion para los cursantes del programa de posgrados.
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Como consecuencia de este tratamiento sus datos estaran publicos en el repositorio donde reposan los
trabajos de titulacion.

La base legal para realizar dicho tratamiento es su consentimiento otorgado en este documento, el mismo
que puede revocario en cualquier momento.

Los datos personales se publicaran en el repositorio de trabajos de titulacion, no se comunicaran a
terceros con otra finalidad distinta a la recogida, salvo cuando exista una obligacion legal, orden judicial,
de agencia o entidad gubernamental con facultades comprobadas, o de autoridad competente.

En algunos casos este tratamiento puede implicar transferencias internacionales de datos, para lo cual
garanti el cumplimi de la Ley Organica de Proteccion de Datos Personales y el Reglamento a la
ley. La UISRAEL conservara sus datos durante el tiempo necesario para que se cumpla la finalidad
indicada, mientras se mantenga la relacion comercial o contractual, Ud. no revoque su consentimiento o

durante el tiempo necesario que resulten de aplicacion por plazos legales de prescripcion.

La UISRAEL ha adoptado diversas medidas organizativas, legales y tecnologicas para proteger sus datos
personales. Estas medidas estan disefiadas para garantizar un nivel razonable de seguridad y cumplir con
las exigencias conforme a la normativa aplicable en materia de proteccion de datos personales.

La UISRAEL le informa que tiene derechos sobre sus datos personales conforme lo establecido en la Ley
Organica de Proteccion de Datos Personales, para su ejercicio puede hacerlo mediante envio de una
solicitud al correo protecciondatospersonales @uisrael edu.ec.

Para obtener mas detalles de como se manejan sus datos personales, la UISRAEL pone a su disposicion la
politica de Privacidad y Proteccion de Datos Personales disponible en el siguiente link: Politica de
Proteccion de Datos Personales | UISRAEL

Por lo expuesto, declaro haber sido informado sobre el tratamiento de los datos personales que he
entregado a la UISRAEL.
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UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG”

MAESTRIA EN INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

INSTRUMENTO PARA VALIDACION DE LA PROPUESTA

Estimado colega:

Se solicita su valiosa cooperacion para evaluar la calidad del siguiente contenido digital “Modelo
de inteligencia de negocios para el andlisis predictivo de ventas en la empresa Marketlines”. Sus
criterios son de suma importancia para la realizacion de este trabajo, por lo que se le pide que

brinde su cooperacion contestando las preguntas que se realizan a continuacion.

Datos informativos

Validado por: Franklin Jonathan Tapia Pazmiiio

Titulo obtenido: Ing. Comercial mencion Finanzas corporativas

C.1.: 1715471494

E-mail: frantapia20@hotmail.com

Institucion de Trabajo: LEGLAM COMMERCE ECUADOR S.A.

Cargo: Profesional Independiente: Socio - accionista

Afios de experiencia en el drea: 11 afos
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Instructivo:
® Responda cada criterio con la maxima sinceridad del caso.
® Revisar, observar y analizar la propuesta de la plataforma virtual, blog o sitio web.
® Coloque una X en cada indicador, tomando en cuenta que Muy adecuado equivale a 5,
Bastante Adecuado equivale a 4, Adecuado equivale a 3, Poco Adecuado equivale a 2 e

Inadecuado equivale a 1.

Tema: “Modelo de inteligencia de negocios para el anélisis predictivo de ventas en la empresa

Marketlines”
Indicadores Muy Bastante | Adecuado Poco Inadecuado
adecuado | Adecuado adecuado
Pertinencia X
Aplicabilidad X
Factibilidad
Novedad
Fundamentacion pedagogica
Fundamentacion tecnoldgica X
Indicaciones para su uso X
TOTAL 25 8

Observaciones: El andlisis predictivo realizado a la empresa Marketlines se realiza en funcion de
una base de datos otorgada por la empresa; por ende este instrumento se adapta con la
informacion obtenida y despliega los andlisis realizados. Este instrumento tendria mayor
capacidad de analisis si se contara con mayor informacién que permita realizar otros tipos de
analisis por proveedor, cliente y productos (caducidad, envase, almacenamiento, capacidad,
costo, precio, etc.) o a su vez generar productos generales y los subproductos respectivos.

Recomendaciones: La informacién que maneja Marketlines para su base de datos debe
estandarizarse y estructurarse; en funcion de las necesidades de la Gerencia para una mejor

toma de decisiones que permita realizar analisis mas exhaustivos.

Lugar, fecha de validacion: Quito, 04 de septiembre 2025
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AUTORIZACION PARA EL TRATAMIENTO DE DATOS PERSONALES

La Universidad Tecnoldgica Israel con domicilio en Francisco Pizarro E4-142 y Marieta de Veintimilla, Quito
— Ecuador y direccion electronica de contacto protecciondatospersonales@uisrael.edu.ec_es la entidad
responsable del tratamiento de sus datos personales, cumple con informar que la gestion de sus datos
personales es con la finalidad de registrar el instrumento de validacion de propuesta de la Maestria en
Inteligencia de Negocios, como requisito de titulacion para los cursantes del programa de posgrados.
Como consecuencia de este tratamiento sus datos estaran publicos en el repositorio donde reposan los
trabajos de titulacion.

La base legal para realizar dicho tratamiento es su consentimiento otorgado en este documento, el mismo
que puede revocario en cualquier momento.

Los datos personales se publicaran en el repositorio de trabajos de titulacion, no se comunicaran a
terceros con otra finalidad distinta a la recogida, salvo cuando exista una obligacion legal, orden judicial,
de agencia o entidad gubernamental con facultades comprobadas, o de autoridad competente.

En algunos casos este tratamiento puede implicar transferencias internacionales de datos, para lo cual
garantizamos el cumplimiento de la Ley Orgénica de Proteccion de Datos Personales y el Reglamento a la
ley. La UISRAEL conservara sus datos durante el tiempo necesario para que se cumpla la finalidad
indicada, mientras se mantenga la relacion comercial o contractual, Ud. no revoque su consentimiento o
durante el tiempo necesario que resulten de aplicacion por plazos legales de prescripcion.

La UISRAEL ha adoptado diversas medidas organizativas, legales y tecnoldgicas para proteger sus datos
personales. Estas medidas estan disefadas para garantizar un nivel razonable de seguridad y cumplir con
las exigencias conforme a la normativa aplicable en materia de proteccion de datos personales.

La UISRAEL le informa que tiene derechos sobre sus datos personales conforme lo establecido en la Ley
Organica de Proteccion de Datos Personales, para su ejercicio puede hacerlo mediante envio de una

solicitud al correo protecdondatospersonales@uisrael eduec.

Para obtener mas detalles de como se manejan sus datos personales, la UISRAEL pone a su disposicion la
politica de Privacidad y Proteccion de Datos Personales disponible en el siguiente link: Politica de

Proteccion de Datos Personales | UISRAEL

Por lo expuesto, declaro haber sido informado sobre el tratamiento de los datos personales que he
entregado a la UISRAEL

Femado
FRANKLI digitsimente
N por FRANKUN

JONATHAN
JONATHA TAPA
NTAPIA jAaMno
PAZMINQ 20250904

05:07:38 -05'0C

Firma del especialista
Franklin Jonathan Tapia Pazmifio
1715471494
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