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1. Resumen 

 

Este estudio aplicado tuvo como propósito desarrollar un dashboard de inteligencia de 

negocios utilizando Power BI, con el fin de analizar el comportamiento de las ventas de una 

empresa dedicada a la comercialización de productos tecnológicos. Para ello, se trabajó con una 

base de datos histórica correspondiente al periodo 2021-2023, la cual fue sometida a procesos de 

depuración, transformación y modelado. 

  

La metodología empleada integró datos relacionados con ventas, productos y sucursales, 

permitiendo la creación de indicadores clave de desempeño (KPI) enfocados en evaluar el 

rendimiento comercial de la empresa. Con base en el análisis realizado, se diseñó un tablero 

interactivo capaz de mostrar información estratégica de manera clara y dinámica. 

 

Los resultados obtenidos facilitaron la identificación de los productos con mayor 

volumen de ventas, el análisis del rendimiento de las distintas sucursales y el seguimiento de la 

evolución temporal de las ventas durante el periodo analizado. Además, se confirmó la eficacia 

de las herramientas de Business Inteligencie para convertir datos operativos en información 

relevante que soporte la toma de decisiones empresariales. 

 

Se concluye que la adopción de Power BI representa un aporte significativo para la 

gestión empresarial, ya que permite optimizar el análisis de información, mejorar los procesos de 

seguimiento comercial y respaldar la formulación de estrategias fundamentadas en datos 

concretos. 
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Palabras clave: inteligencia de negocios, Power BI, análisis de ventas, tablero de control, 

toma de decisiones. 

2. Marco conceptual y contextual 

 

2.1 Inteligencia de Negocios (Business Intelligence) 

 

La Inteligencia de Negocios (BI) corresponde al conjunto de metodologías, procesos y 

herramientas tecnológicas orientadas a transformar datos en información útil para la toma de 

decisiones. Su principal objetivo es facilitar el análisis de grandes volúmenes de información y 

convertirlos en conocimiento estratégico. 

 

2.2 Power BI como herramienta de análisis 

 

Power BI es una plataforma desarrollada por Microsoft que permite conectar múltiples 

fuentes de datos, transformarlas, modelarlas y generar visualizaciones dinámicas. Esta 

herramienta facilita la creación de dashboards interactivos que permiten monitorear indicadores 

empresariales en tiempo real. 

 

2.3 Importancia del análisis de ventas 

 

El análisis de ventas permite comprender el comportamiento de los clientes, identificar 

productos con mayor demanda, evaluar el desempeño de las sucursales y detectar oportunidades 
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de crecimiento. La información obtenida contribuye a optimizar la planeación comercial y la 

asignación de recursos. 

 

2.4 Contexto del proyecto 

 

El presente trabajo se desarrolló a partir de una base de datos de ventas compuesta por 

registros históricos de transacciones realizadas entre los años 2021 y 2023. La información 

incluye variables relacionadas con ventas, productos, clientes y sucursales. 

 

La necesidad identificada radica en la ausencia de una herramienta que permita visualizar 

de manera integrada el desempeño comercial de la organización. Por esta razón, se implementó 

un dashboard en Power BI que centraliza la información y facilita el análisis de indicadores 

estratégicos. 
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3.  Desarrollo e implementación del aprendizaje 

 

3.1 Recolección de datos 

 

La primera etapa consistió en la obtención de la información contenida en las tablas de 

ventas, productos y sucursales. Esta información representa la fuente principal para el análisis 

realizado. 

Importancia: 

La calidad de los resultados depende directamente de la calidad y disponibilidad de los datos 

utilizados. 

 

3.2 Limpieza y transformación de datos 

 

Se realizó la validación de registros, revisión de formatos de fecha, identificación de 

campos vacíos y normalización de las variables necesarias para el análisis. 

Importancia: 

Garantiza la confiabilidad de los indicadores generados y reduce errores en la interpretación de 

resultados. 

 

3.3 Modelado de datos 

 

Se establecieron relaciones entre las tablas de ventas, productos y sucursales mediante 

identificadores únicos. 
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Importancia: 

Permite integrar la información y generar análisis multidimensionales desde diferentes 

perspectivas del negocio. 

3.4 Construcción de indicadores 

 

Se diseñaron medidas y métricas para evaluar: 

Cantidad total de ventas. 

Ingresos generados. 

Productos más vendidos. 

Ventas por sucursal. 

Tendencia temporal de ventas. 

Participación de cada sucursal en las ventas totales. 

Importancia: 

Los indicadores permiten transformar datos operativos en información estratégica para la 

toma de decisiones. 

 

3.5 Diseño del Dashboard 

 

Se desarrolló un tablero interactivo en Power BI con visualizaciones que permiten 

analizar el comportamiento de las ventas desde diferentes enfoques. 
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Importancia: 

Facilita la comprensión rápida de los resultados y mejora la capacidad de respuesta de los 

responsables comerciales. 

3.6 Resultados obtenidos 

 

El análisis permitió identificar : 

- Existen diferencias significativas entre el desempeño de las sucursales. 

- Algunos productos concentran gran parte de las ventas. 

- Las ventas presentan variaciones a lo largo del tiempo que pueden utilizarse para 

la planificación comercial. 

- La visualización interactiva permite detectar oportunidades de mejora de manera 

más eficiente que los reportes tradicionales. 

 

Entre los productos con mayor volumen de ventas se identificaron: 

- Dell S2721DGF. 

- Logitech G502 HERO. 

- Razer BlackWidow. 

- Logitech K845. 

 

Asimismo, se observó que la sucursal con mayor participación en ventas fue Monterrey 

Centro, seguida por San Nicolás de los Garza y San Pedro Garza García. 
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3.7 Aporte del proyecto 

 

La implementación del dashboard permitió consolidar información dispersa en una única 

plataforma de análisis, facilitando la toma de decisiones basada en datos y fortaleciendo la 

gestión comercial de la organización. 

4. Base de Datos  

Figura 1.Ventas 

 

Figura 2.Sucursal 
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Figura 3. Productos 

 

Como parte del proceso de integración de datos, se analizó la información 

correspondiente al catálogo de productos, ventas y sucursales. Muestra la estructura de la tabla 

utilizada para caracterizar los artículos comercializados y facilitar su análisis dentro del 

dashboard desarrollado. 
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4. Transformación de datos y consistencia de identificadores 

 

Figura 4. Proceso de depuración y limpieza de datos en la tabla Productos. 

 

 

 

El proceso ilustrado consiste en la limpieza y depuración de datos dentro del editor de 

Power Query. Específicamente, se aplica un filtro de filas mediante lenguaje M para excluir de la 

tabla, cualquier registro donde el identificador único como (ProductoID) contenga valores nulos 

(null) o vacíos (""), garantizando así la calidad y la integridad de la información para las etapas 

posteriores de modelado. 

 

 

 

 



16 

 
5. Modelo de datos relacional 

 

Figura 5. Modelo de datos relacional implementado en Power BI. 

 

Para consolidar la información procedente de diversas fuentes de datos, se desarrolló un 

modelo relacional en Power BI. La Figura 1 ilustra la estructura empleada para enlazar las tablas 

de ventas, productos y sucursales, facilitando así un análisis detallado del desempeño comercial 

de la organización. 
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6.  Visualización y análisis del Total de Unidades Vendidas por Producto TOP 10 

 

Figura 6. Configuración de gráfico de barras con formato condicional para el 

análisis de unidades vendidas por producto. 

 

 

 

 

El proceso ilustrado en la imagen corresponde a la fase de visualización y análisis de 

datos en Power BI Desktop. En esta etapa, se configura un gráfico de columnas agrupadas 

basado en datos previamente procesados. La variable cualitativa *NombreProducto* se asigna al 

eje X, mientras que la métrica cuantitativa *Total Unidades Vendidas* se coloca en el eje Y. 

Además, se implementa un formato condicional de color en degradado, que va del rojo al verde, 

con el objetivo de resaltar visualmente el desempeño de ventas de cada producto. Esto permite 

identificar de manera ágil cuál es el artículo con mayor rotación (en este caso, Dell S2721DGF 

con 234 unidades) y cuáles presentan una menor demanda. 
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7. Visualización y segmentación del Total de Unidades Vendidas 

 

Figura 7. Segmentación del rendimiento de ventas por producto y ciudad de 

distribución en Power BI. 

 

 

 

Con el análisis multivariado y la descomposición de datos en Power BI Desktop. Durante 

esta etapa, se configura un gráfico de áreas combinadas junto con una matriz para segmentar la 

métrica de Total Unidades Vendidas según dos dimensiones simultáneas: el producto 

(NombreProducto en el eje X) y la ubicación geográfica (CIUDAD como leyenda o columnas). 

Esta configuración permite analizar el comportamiento de la demanda y cómo se distribuyen las 

ventas de cada producto en distintas ciudades, como Monterrey, Monclova o Torreón, facilitando 

la identificación de patrones de consumo regionales y picos específicos en las ventas. 

 

 

 



19 

 
8. Análisis de la tendencia histórica del Total de Ventas por Fecha 

 

Figura 8. Monitoreo cronológico del volumen total de ventas a través del 

comportamiento de series temporales. 

 

 

 

 

Se centra en el análisis de series temporales y tendencias cronológicas en Power BI 

Desktop. En este apartado, se diseña un gráfico de líneas junto con una tabla resumen para 

examinar el comportamiento de la métrica Total Ventas a lo largo del tiempo, empleando la 

variable fecha como eje horizontal. Esta representación gráfica facilita la identificación de 

patrones de comportamiento, estacionalidades, disminuciones en la demanda y picos históricos 

de facturación en fechas específicas a lo largo de los años registrados 
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9. Análisis de la distribución porcentual del Total Ventas por SUCURSAL_ID 

 

Figura 9. Gráfico de pastel y torta de datos para el análisis de participación y 

distribución de ventas por sucursal. 

 

 

 

 

Se enfoca en el análisis de participación y composición del mercado utilizando Power BI 

Desktop. En esta sección, se configura un gráfico de torta (o circular) junto con una tabla 

resumen, con el objetivo de evaluar cuánto contribuye cada sucursal al volumen total del 

negocio. Para ello, se conecta la dimensión cualitativa SUCURSAL_ID con la métrica 

cuantitativa Total Ventas. Esta representación visual facilita la identificación de la distribución 
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de los ingresos, resaltando que la sucursal 1 ocupa el primer lugar en desempeño con un 39.4% 

del total de ventas, seguida por las sucursales 3 y 2. 

 

10. Visualización de indicadores clave de rendimiento (KPI) para Producto Líder y 

Ventas Totales 

 

Figura 10. Tarjetas de visualización de KPIs para la identificación del producto 

líder y el consolidado de ventas totales. 

 

Se centra en el desarrollo de tarjetas de indicadores clave (KPIs) y resúmenes ejecutivos 

en Power BI Desktop. En esta etapa, se configuran elementos visuales tipo tarjeta, diseñados 

para presentar de manera directa la información estratégica del negocio. Los datos se condensan 

para destacar puntos clave, como el nombre del artículo con mayor facturación ("Dell 

S2721DGF" identificado como Producto Líder) y el ingreso global total ("28,19 millones" 

mostrado como Ventas Totales). Además, la tabla auxiliar situada en la parte inferior desglosa el 
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valor exacto del ingreso ($28,194,065.93), complementando las tarjetas y ofreciéndole respaldo 

detallado a las métricas. 

 

 

11. Vista consolidada del Dashboard Ejecutivo de Ventas y Rendimiento por 

Sucursales  

 

Figura 11.Interfaz final del tablero de control interactivo de ventas con enfoque en 

KPIs de rendimiento comercial. 

 

 

Corresponde a la etapa final del diseño de la interfaz de usuario (UI) y la construcción del 

panel de control (Dashboard). En esta fase se integran, estructuran y alinean de manera armónica 

todas las visualizaciones previamente desarrolladas, como tarjetas de KPIs, gráficos de barras, 

líneas, áreas y sectores. Además, se incluye un panel de segmentación por SUCURSAL_ID 
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situado en el extremo izquierdo. El propósito principal de esta etapa es consolidar un entorno 

centralizado e interactivo que optimice la exploración de datos a nivel directivo y facilite la toma 

de decisiones estratégicas. 

 

 

12. Análisis General del Dashboard   

 

Este informe interactivo reúne las métricas clave del desempeño comercial y operativo de la 

empresa, organizadas en los siguientes puntos destacados: 

 

Desempeño Geográfico y de Sucursales 

La actividad comercial se encuentra significativamente concentrada en ciertos puntos clave. La 

Sucursal 1 lidera claramente en términos de generación de ingresos, representando el 39.4% de la 

participación total del mercado, seguida por las sucursales 3 (15.8%) y 2 (15.0%). Las cinco 

sucursales restantes se dividen el porcentaje restante con menor representación. 

 

Liderazgo de Producto e Ingresos   

El volumen total de facturación global alcanza los 28.19 millones, un sólido indicador de éxito 

financiero. Este resultado está principalmente impulsado por el monitor Dell S2721DGF, que se 

consolida como el "Producto Líder" en ingresos y unidades vendidas, con un máximo registrado 

de 234 unidades adquiridas. 
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Comportamiento del Consumidor y Distribución Regional 

Al analizar los productos en relación con su ubicación, el gráfico multivariado evidencia que el 

desempeño sobresaliente del monitor Dell S2721DGF se concentra en un mercado regional 

específico: la ciudad de Monterrey. Esta ciudad muestra una demanda considerablemente más 

alta en comparación con otras localidades incluidas en el análisis, como Monclova y Torreón. 

 

Tendencia Histórica 

El análisis temporal revela fluctuaciones moderadas a lo largo de los periodos analizados, 

con picos ocasionales de alta demanda hacia los cierres de mes o de ciertos años, seguidos por 

etapas de estabilización en el volumen general de ventas 

 

Es esencial resaltar que las métricas presentadas en este tablero representan un panorama 

global consolidado; no obstante, el diseño del dashboard es completamente interactivo. Mediante 

el segmentador ubicado a la izquierda (SUCURSAL_ID), la plataforma permite filtrar la 

información en tiempo real. Esto implica que indicadores clave como las Ventas Totales, el 

Producto Líder (actualmente liderado por el monitor Dell con 234 unidades) y las Tendencias 

Temporales se ajustarán automáticamente en función de la sede seleccionada. De esta forma, es 

posible analizar con detalle los comportamientos, las estacionalidades y las preferencias de 

consumo específicas de cada mercado local.  



25 

 
13. Conclusiones 

 

La implementación de Power BI permitió integrar información procedente de diversas 

fuentes de datos en un único entorno analítico, lo que facilitó tanto la visualización como la 

comprensión del comportamiento de las ventas de la organización.  

 

El proceso de limpieza, transformación y modelado de datos resultó clave para asegurar 

la calidad de la información manejada en el proyecto. Esto permitió generar indicadores precisos 

y resultados consistentes, proporcionando una base sólida para respaldar la toma de decisiones.  

 

El diseño del modelo relacional, compuesto por tablas de ventas, productos y sucursales, 

habilitó la creación de análisis multidimensionales que facilitaron la evaluación del desempeño 

comercial desde una variedad de perspectivas.  

 

Gracias al dashboard desarrollado, fue posible identificar los productos con mayor peso 

en las ventas, así como las categorías y marcas con mejor desempeño comercial. Este 

conocimiento brindó herramientas valiosas para mejorar la gestión de inventarios y las 

estrategias de comercialización.  

 

El análisis segmentado por sucursales expuso diferencias en el rendimiento de los 

distintos puntos de venta, ofreciendo información que puede ser aprovechada para optimizar los 

procesos de planificación, monitoreo y control comercial de la organización.  
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La incorporación de visualizaciones interactivas simplificó la interpretación de grandes 

volúmenes de datos, haciendo más visibles las tendencias, los patrones y las áreas de mejora que 

podían pasar desapercibidas en reportes tradicionales.  

 

El proyecto subrayó la relevancia de las herramientas de Business Intelligence en las 

empresas contemporáneas, mostrando cómo el análisis de datos contribuye significativamente a 

la formulación de decisiones estratégicas basadas en información objetiva y actualizada.  

 

En conclusión, el uso de Power BI demostró ser una solución eficaz para transformar 

datos operativos en conocimiento accionable. Esto no solo generó valor para la organización, 

sino que también fortaleció su capacidad para adaptarse a los cambios del entorno empresarial. 
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