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Objetivo general

Desarrollar un tablero de control en Power BI que permita analizar y visualizar la
informacion de ventas de la empresa COMPPEXAL, con el fin de apoyar la toma de
decisiones y mejorar la gestion comercial..

Objetivos especificos

» Organizar y depurar la base de datos de ventas para garantizar informacion
confiable en los reportes.

» Disenar el modelo de datos con sus relaciones entre tablas para facilitar el analisis

en Power BI.

» Crear indicadores y visualizaciones que muestren el comportamiento de las ventas
por meses, afios, vendedores, canales y comunas.

» Implementar un tablero interactivo que integre toda la informacion y permita
consultar resultados de manera clara y en tiempo real.



Resumen

En este proyecto realicé la construccion de un tablero de control en Power BI para
analizar las ventas de la empresa COMPPEXALI. Para lograrlo, primero depuré y organicé
la base de datos, eliminando errores e inconsistencias que podian afectar los resultados.
Posteriormente disefi¢ el modelo de datos con sus respectivas tablas de hechos y
dimensiones, lo que permiti6 relacionar la informacion de clientes, vendedores,
productos, fechas y canales de venta.

Con esta estructura ya definida, generé diferentes variables e indicadores como ventas
totales, promedio, valores méximos y minimos, ademas del cdlculo del IVA. A partir de
estos datos elaboré visualizaciones que muestran el comportamiento de las ventas por
meses, afios, vendedores, comunas y canales. También se incluyeron graficos de
tendencia y comparativos que ayudan a entender mejor la dinamica del negocio.

El resultado final fue un tablero interactivo que integra toda la informacion de manera
clara y facil de interpretar. Este entregable permite tener una vision general del
desempefio de la empresa y, al mismo tiempo, facilita un andlisis més detallado cuando se
necesita profundizar en un aspecto especifico. En conclusion, considero que este trabajo
demuestra como una herramienta como Power BI puede convertirse en un apoyo real
para la toma de decisiones en la gestion comercial.

Palabras clave

Power Bi

Venta

Tablero de Control
Gestion Comercial
Analisis de datos
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Marco conceptual

En este trabajo se emplearon varios conceptos clave que ayudan a entender la
importancia de los tableros de control y el uso de herramientas tecnologicas para la toma
de decisiones en la empresa COMPPEXAL

Power BI: es una herramienta de Microsoft que permite transformar datos en graficos,
indicadores y reportes dinamicos. Se utiliza porque facilita la conexion a diferentes
fuentes de informacion, la limpieza de los registros y la creacion de paneles visuales que
se pueden actualizar en tiempo real.

Tablero de control: es un conjunto de graficos e indicadores que muestran el estado de
una empresa en un solo lugar. Su objetivo es que los directivos y responsables de areas
puedan ver de manera rapida si se estdn cumpliendo las metas y, al mismo tiempo,
identificar problemas u oportunidades de mejora.

Gestion comercial: hace referencia a las actividades que permiten administrar las ventas,
los clientes y los canales de distribucion. Incluye la planificacion, el seguimiento y la
evaluacion de las acciones que realiza la empresa para aumentar sus ingresos y mantener
relaciones con los clientes.

Analisis de datos: consiste en revisar y organizar la informacion para obtener
conclusiones ttiles. En este caso se aplica al area de ventas, con el fin de detectar
tendencias, patrones de consumo y desempeio por canales, vendedores, comunas y
periodos de tiempo.

Indicadores de ventas (KPI’s): son medidas que ayudan a evaluar el rendimiento de la
empresa. Entre los principales se encuentran las ventas totales, el promedio, los valores
maximos y minimos, el nimero de pedidos y el porcentaje de confirmados. Estos
indicadores permiten medir la eficiencia del proceso de ventas y orientar decisiones
estratégicas.

Conceptos clave

Gestion de inventarios: conjunto de procesos que permiten planificar, organizar y
controlar la disponibilidad de productos en una empresa, con el fin de garantizar un nivel



de servicio adecuado al cliente y al mismo tiempo minimizar los costos asociados al
almacenamiento y a la falta o exceso de mercancia.

Rotacion de inventarios: indicador que mide la frecuencia con que los productos se
venden y se reponen en un periodo determinado. Una rotacion adecuada asegura liquidez
y evita acumulacion de referencias de baja salida.

Tiempos de entrega: periodo que transcurre desde que el cliente realiza un pedido hasta
que recibe el producto. Este indicador es critico para la satisfaccion del cliente y la
eficiencia operativa.

Logistica de distribucion: conjunto de actividades relacionadas con el transporte,
almacenamiento y entrega de productos, cuyo propdsito es asegurar que el pedido llegue
al lugar correcto, en el tiempo esperado y en condiciones dptimas.

Indicadores de gestion (KPI): métricas que permiten evaluar el desempefio de procesos
clave como el nivel de inventarios, los tiempos de entrega, la tasa de cumplimiento de
pedidos y los costos logisticos.

Relacion con la propuesta

La propuesta que desarrollé en este trabajo est4 directamente relacionada con la
necesidad de la empresa COMPPEXAI de contar con una herramienta que organice y
muestre la informacion de ventas de manera clara. Durante el proyecto fui avanzando
paso a paso: primero limpié y ordené los datos, después construi el modelo en Power BI
con sus relaciones entre tablas, y finalmente disefié¢ los tableros de control que integran
todos los indicadores clave.

De esta forma, la propuesta no se queda solo en un ejercicio académico, sino que
representa una solucion practica para la empresa. Los reportes permiten conocer el
comportamiento de las ventas por meses, afios, comunas, canales y vendedores, y con
ello se pueden tomar decisiones mejor fundamentadas. En conclusion, la propuesta esta
enfocada en transformar los datos dispersos de la empresa en informacion util y visual,
que realmente apoye la gestion comercial y la planeacion estratégica.



Marco Contextual

EL proyecto se desarrolla en la empresa COMPPEXALI, dedicada a la importacion y venta
de productos tanto al por mayor como al detal. Su operacion comercial se apoya
principalmente en canales digitales como WhatsApp, Facebook y Shopify, ademas de la
gestion directa de vendedores. La informacion que genera la empresa en sus
transacciones es abundante, pero hasta ahora se encontraba dispersa en hojas de calculo,
lo que dificultaba un analisis ordenado y oportuno.

Por esa razon, el marco contextual del trabajo gira en torno a la necesidad de centralizar y
organizar los datos para convertirlos en informacion util.

La propuesta se enfoco en crear un tablero de control en Power BI que permitiera
consolidar las ventas y mostrar indicadores clave de manera dindmica, lo cual le brinda a
la empresa una vision mas clara de su desempefio comercial y facilita la toma de
decisiones.

Contexto del sector

El sector comercial en el que participa COMPPEXALI es altamente competitivo, ya que se
trata de la venta de productos de consumo masivo como calzado, ropa y accesorios. Este
mercado se caracteriza por una fuerte presencia en redes sociales y plataformas digitales,
donde los clientes buscan rapidez en las respuestas, precios accesibles y opciones de
entrega confiables.

Las empresas del sector han tenido que adaptarse a nuevas herramientas tecnoldgicas
para gestionar mejor su informacion y responder a las exigencias de los clientes. En este
sentido, el uso de tableros de control y sistemas de andlisis de datos se convierte en una
ventaja competitiva, ya que permite identificar tendencias de consumo, medir el
rendimiento de los vendedores, reconocer los canales mas efectivos y planear estrategias
de expansion geografica.

Para COMPPEXALI, contar con este tipo de soluciones significa no solo mejorar la
gestion interna, sino también posicionarse mejor en un entorno donde la digitalizacion y
la eficiencia en la toma de decisiones son factores claves para mantenerse y crecer en el
mercado.



Contexto de la empresa

La empresa COMPPEXALI se dedica a la importacion y comercializacion de productos
tanto al detal como al por mayor. Dentro de su portafolio se encuentran articulos de uso
cotidiano como calzado, ropa y accesorios, los cuales tienen una alta demanda en el
mercado local.

En su gestion comercial, la empresa utiliza principalmente canales digitales como
WhatsApp, Facebook y Shopify, los cuales se han convertido en sus principales medios
de contacto con los clientes. Ademas, cuenta con un equipo de vendedores que se encarga
de atender pedidos, cerrar ventas y mantener la relacion directa con los consumidores.
Uno de los retos mas importantes para la empresa ha sido la organizacion de la
informacion de ventas, ya que los datos suelen manejarse en hojas de calculo y de manera
manual, lo que dificulta el analisis oportuno. Debido a esto, surge la necesidad de
implementar herramientas que permitan transformar esos registros en informacion clara,
actualizada y facil de interpretar.

La propuesta de construir un tablero de control en Power BI responde precisamente a este
contexto, porque le da a la empresa la posibilidad de visualizar sus indicadores de ventas
en tiempo real, identificar tendencias, analizar el comportamiento por canales, comunas y
vendedores, y, en general, tomar decisiones mejor fundamentadas para fortalecer su
posicién en el mercado

Situacion actual

Actualmente la empresa COMPPEXAI maneja un volumen importante de ventas a través
de diferentes canales digitales como WhatsApp, Facebook y Shopify, ademas de la
gestion directa de sus vendedores. Estos medios le han permitido llegar a més clientes y
aumentar la cobertura de sus productos en varias comunas, lo que refleja un crecimiento
en la operacion comercial.

Sin embargo, la informacion que se genera en cada venta se encuentra dispersa en
diferentes hojas de célculo y archivos, lo que dificulta un analisis ordenado y oportuno.
Esto hace que la toma de decisiones dependa muchas veces de la experiencia personal o
de calculos manuales, aumentando el riesgo de errores y reduciendo la eficiencia.

La empresa necesita un sistema que le permita consolidar todos sus datos en un solo
lugar, donde pueda ver de forma clara los indicadores mas importantes: ventas totales,
promedio, madximos y minimos, distribucién por comunas, desempefio por vendedores y
participacion de cada canal de venta. Con esta informacion organizada y visualizada en



un tablero de control, COMPPEXALI podria responder més rapido a los cambios del
mercado, planear mejor sus estrategias y fortalecer su competitividad.

Relevancia del proyecto

Este proyecto es relevante porque le brinda a la empresa COMPPEXALI una solucion
practica para mejorar la forma en que maneja y entiende su informacién de ventas. Antes,
los datos estaban dispersos en diferentes hojas de célculo y eso hacia que el analisis fuera
lento, poco claro y en algunos casos poco confiable.

Con la creacion del tablero en Power BI, la empresa ahora puede visualizar en un solo
lugar los indicadores mas importantes: ventas totales, promedios, maximos y minimos,
ademas de la distribucion por meses, comunas, vendedores y canales de venta.

Esto le permite identificar con rapidez tendencias, puntos fuertes y areas que necesitan
mejoras.

La importancia del proyecto también radica en que no se queda solo en un ejercicio
académico, sino que tiene un impacto real en la empresa.

El tablero puede usarse en la gestion diaria, ayudando a planear mejor las estrategias
comerciales, a reducir errores en la toma de decisiones y a fortalecer la competitividad de
la empresa frente a otras en el mismo sector

Marco Referencial

Antecedentes

El desarrollo de este proyecto se apoy6 en diferentes conceptos, metodologias y
herramientas que sirvieron como base para estructurar la propuesta.

En primer lugar, se tom6 como referencia el uso de Power B, una herramienta de
Microsoft que ha sido ampliamente reconocida en el campo de la inteligencia de negocios
por su capacidad de integrar, limpiar y visualizar datos de manera dindmica. Su
aplicacion en empresas de distintos sectores ha demostrado que los tableros de control
facilitan la toma de decisiones estratégicas.

También se considerd la importancia de los tableros de control como instrumentos de
gestion empresarial. Seglin varios autores en el area de administracion y gestion
comercial, un tablero bien disefiado permite a los directivos monitorear los indicadores
clave de desempeno (KPI’s), identificar tendencias y detectar a tiempo las areas que
requieren mejoras.



De igual forma, el proyecto se relaciona con estudios sobre gestion comercial y analisis
de ventas, los cuales resaltan que la informacion organizada y confiable es fundamental
para proyectar el crecimiento, definir estrategias de mercado y mejorar la atencion al
cliente.

Por ultimo, se tomaron como antecedentes algunos casos de empresas del sector
comercial que han implementado soluciones tecnoldgicas para optimizar sus procesos.
Estas experiencias muestran que el uso de herramientas de analisis de datos no solo es
una tendencia, sino una necesidad para mantenerse competitivo en un entorno donde la
digitalizacion y la rapidez en la toma de decisiones son claves. Aportes esperados. Con
este trabajo se espera aportar a la Importadora Comppexai una propuesta metodologica
que le permita:

e Mejorar la precision y el control de sus inventarios.

e Reducir los tiempos de entrega a clientes mayoristas y minoristas.

e Incrementar la satisfaccion del cliente y la competitividad en el mercado.

e Servir como referencia para otras empresas importadoras que enfrentan

problemaéticas similares.

Justificacion

La presente investigacion se justifica en tres dimensiones fundamentales:

Justificacion académica
Este trabajo de grado lo considero importante en lo académico porque me dio la

oportunidad de poner en practica lo que he aprendido durante la carrera de Ingenieria

10

Industrial. A través del proyecto pude aplicar conocimientos sobre organizacion de datos,
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manejo de informacion, indicadores y uso de herramientas tecnologicas como Power B,

que hoy en dia son muy valoradas en las empresas.

Ademas, el proyecto me permitid unir la teoria con la practica. Lo que normalmente se
estudia en clase, como la importancia de los tableros de control y la gestiéon comercial, lo
llevé a un caso real dentro de la empresa COMPPEXALI De esta forma confirmé que lo
aprendido no se queda solo en lo académico, sino que realmente sirve para resolver

problemas y mejorar procesos.

En resumen, considero que la justificacion académica de este trabajo esta en que me
ayudo a reforzar mis conocimientos, a ganar experiencia practica y a prepararme mejor

para los retos profesionales que voy a enfrentar una vez termine la carrera.

Desarrollo e implementacion del aprendizaje

Para iniciar el proyecto fue necesario definir las variables principales que servirdn como
base para el analisis de la informacion. Estas variables se construyeron a partir de los
registros de la empresa (ventas, precios, clientes, comunas, vendedores, canales de venta
y fechas). A continuacion, se describen las mas relevantes:
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Fase 1: Definicion de variables

Ventas Totales

Es la variable mas importante del estudio, ya que refleja el valor econdmico de todas las
transacciones registradas en un periodo. En Power BI se obtiene sumando la columna de
PRECIO, lo cual permite calcular los ingresos de la empresa de forma mensual, anual o

por cualquier dimension que se quiera analizar (canal, vendedor, comuna, etc.).

Imagen 1
T wepoRTes e veNTAS Y ReNowmenTO compeakal =T
T u
2 mill. $186 mil $27 mil $3 mil 89
Ventas £ max_Vias # Prom_Vtas # minnn_Vtas Via_min
| de PRECIO por COMUNA $2U.59 mil M
ventas_2024
. III...IIII--------- _______________ .
idfsfEfefsitssgaissigideoaeagEgag $17_03m|lM
ventas 2023
Cantidades x Mes
Suma total del precio del producto $6,38 mil M

20,000 mill.

Suma ge TaTAL

w/ $17.03 mil M

515000 mil.
$10.000 mil.
$5.000 mil. o -
Sl e . . e Bomaoimilozmd o Symp Ventas

PRECI

Nota. En este tablero muestro un resumen de las ventas de la empresa. Alli se pueden ver
los totales, el promedio, las ventas mds altas y mdas bajas, ademas de cémo se distribuyen
por comuna y codmo cambian mes a mes. También agregué una linea de tendencia por

producto para tener una idea clara de la evolucion general.



Imagen 2
T S
| T |
2 mill. $270 mil $32 mil $16,99 mil 67
Ventas £ max_Vias #_Prom_Vias #_minnn_Vias Via_min
a de PRECIO por COMUNA $2U.59 mil M
ventas 2024
$17.03 milM
ventas 2023
Cantidades x Mes
Suma total del precio del producta $6,38 lTIIl. M
520,000 mill
ventas_2025

$20,59 mil M

Suma Ventas

£15.000 mill
£10.000 mill.
$5.000 il 58 .
50 mill -

Suma g8 TOTAL

Nota. En este tablero muestro los resultados del afio 2024. Se ven las ventas totales, el
promedio y los valores extremos, junto con la distribucion por comunas. También
aparecen las cantidades por mes y la tendencia de los precios por producto, lo que me
ayuda a comparar este afio con el anterior y ver como ha cambiado el

comportamiento de las ventas.
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Imagen 3
- =
| u = [ = ]
a de PRECIO por COMUNA $20.59 mil M
- ventas_2024
i lll.ll.lllll.------------—.——_‘ ————— }
S B R B R PR R $ 17 ’ 03 milM
ventas 2023
Cantidades x Mes
_ 520591 mil ) Suma total del precio del producto $6,38 mil M
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£15.000 mil. -4
5 simin
$10.000 mill 2 .
55089 mit H
- i $6,38 mil M
$0 mill - somiM il 50 mil 100 mil
Wodembre il Mayo eubre o R o Suma Ventzs

Nota. En este tablero se presentan los datos de 2025. Aqui se muestran las ventas totales,
el promedio y los valores extremos, junto con la distribucidon por comunas. También se
pueden ver las cantidades por mes y la evolucion de los precios por producto, lo que me
sirve para analizar como se comportaron las ventas en este Gltimo afio y compararlas

con los anteriores.

Imagen 4

Suma de PRECIO y Suma de IVA 16% por COMUNA 7 &
@Suma de PRECIO @Suma de IVA 16%

0.5 mill
|

c 3 4O
L] o =
= =

Suma de P.

Jd 5 5 € 3 @ 1 3 o 3 =]

E oz = 5.z o 8 8§ 2 E o & g_ R g =
COMUNA

I = =
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Nota. En este grafico muestro la suma del precio de las ventas junto con el calculo del
IVA del 16%, agrupado por comunas. Esto me permite identificar cuales zonas generan

mas ingresos y al mismo tiempo estimar el valor del impuesto asociado a cada una.

Fase 2: Relacion de tablas y datos

En esta fase se disefid el modelo de datos que permite organizar la informacion de la
empresa Comppexai bajo un esquema de estrella, el cual facilita los célculos y las
visualizaciones en Power Bl

Imagen 5
8] DimFecha (3] DimCanal
TJ e 0 (8] DimProducto
LA Calum
o
- 1
" | 4
L *
E FactVentas
*
*
3 * H * A
b #* * i
1 T PR 1
(2] cALENDARIO (8] DimVendedor

T, mzsrcna ik

*
[®] pimCliente



Nota. En la imagen se observa el diagrama de relaciones entre tablas. En el centro se
encuentra la tabla de hechos (FactVentas), que almacena los datos principales de las

transacciones como fecha, precio, producto, vendedor, cliente y canal de venta.

Fase 3: Limpieza y organizacion de datos

16

En esta etapa se realizo la depuracion de los registros histéricos de inventarios y pedidos,

con el fin de eliminar inconsistencias y errores que afectaban la calidad de la

informacion. Este proceso fue indispensable para garantizar que los reportes y

visualizaciones generados en Power BI fueran confiables.

Imagen 6

nido  Transformar  Agregarcolumna  Vista  Hemamientas  Ayuda

[ B [& g | 3

luevo Origenes Especificar Configuraiénde  Administrar  Actualizar

= Propiedades

£ Dedroravanzado

"* | [ o = Tipo de datos: Texto = ]
o il 7] Usar la primera fila como encabezado *
Elegir  Quitsr  Conservar Quitar Dividir  Agrupar Combinar

- 1 7:
Agen~ recientes~ datos  origen de datos  parametros~  vista previa~ (=] Administrar columnas ~ columnas~  filas~  filas ™ columna~ por ' Reemplazar los valores
Nueva consuita Origenes de datos  Parimetros Consulta Administrar columnas  Reducirfilas  Ordenar Transformar
< £ P (A TR T 2 S— Configuracién de la consulta

fc | = Tapl #*Valor r ,null,"0",Replacer. ReplaceValue,, {*PRODUCTO" }) v 9

presa Comppexai [T, <1 § pRECIO ~]455 cuenes Bl 5. TEeFono [] 8 comuna = A8 DIRECCION 4 PROPIEDADES
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100% lido 0% 9% 100 ido

0% | ® Error
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||I|I"||l|| .........
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28.9%0,00 antonio diro

20.990,00 yor moreno

1

1

1

1

1 25.99

1 25.990,00 o
1 25.950,00 cesar
1 25.990,00 jose

1 39.990,00 cinthia
1
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180
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0%

Todas las propiedades

4 PASOS APLICADOS

Origen
Navegacisn

STBAEA indepeidends Encabezados promovidos

989035287 maipy Encabezados promovidos1

927137395 12 cisterna Literal insertado

67807580 bosque Tipo cambiado

979138586 loprado Columnas con nombre camb,
null puente Tipo cambiadod

981258193 providencia Pedro de vaidibia 210 Valor reemplazado

97535 6079 conchali Pasaje 2 5852 Poblacion el cc Valor reemplazadol

952241272 lampa £ pellin pasaje interior 2 178 Tipo cambiadol

977140546 santizgo centro teatinos 446 sabores i seco Gokmnns con nombtns cambl

994143892 conchali Pasaje cadiz 5810 poblacion R

958733007 bosque avenida sur 350 bosque Valor reemplazado2

968630970 maipu avenica sur 907 AR

992004904 sanramon Pasaje Miraflores 1963

991927654 puente aito odivelas norte 884

89819454 pefalolen poblacion f faena pasaje 45 ¥

>
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Nota. Con esta limpieza y organizacion, los datos quedaron listos para integrarse

en el modelo, evitando errores de calculo y asegurando uniformidad en las variables.

ansformar  Agregarcolumna  Vista  Hemamientas  Ayuda
— y =] 2 Propledad: =
LT editos
sliza Combinar
;- [ Admi e

Consuita Administ;

= Table.RenameColumns (#"Encabezados promovidosl®,{{"Mauricio *, “V

RES"), {"14990", "PRECIO"}, {"Zuhiga",

nppexal 1. A% VENDEDORES ~| $ precio - NOMBRE CLIENTE -] A% NUm. TELEFONICO [~ A% cOMUNA

4 PROPIEDADES
Nombre

Reemplazar los valores

e un valor con otro de las columnas seleccionadas.

PASOS APLICADOS

:
-'
14.950,00 | Elens 932170825 puente alto e lc
14.990,00 | Raque! Morales 933070581 s5an miguel

Nota. La imagen muestra el procedimiento de reemplazo de valores en Power Query,
utilizado para corregir errores de escritura en campos como vendedores,
comunas y productos.

Fase 4: Creacion de tableros de control

En esta fase se elaboraron los tableros de control en Power BI, con el objetivo de
visualizar los indicadores clave de la empresa y facilitar la interpretacion de los datos en

tiempo real. Estos tableros permiten analizar variables como las ventas totales, el
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promedio de ventas, los valores maximos y minimos alcanzados, ademas del

comportamiento mensual y la comparacion entre afios.

Imagen 8
1 mill $85 mil $21 mil $3 mil 69
Ventas #_max_Vtas # Prom_Vtas #_minnn_Vtas Wta_min

Nota. En esta parte del tablero muestro los indicadores clave de la empresa: las
ventas totales, el promedio, el valor maximo y minimo de las ventas, ademas del nimero

de transacciones.

Imagen 9

Suma Total por meses

5,00 mil M {11,56%)

$20,59 ... (46,79%)
Mes

® November
@ October
® May

® Apri

$17,03 mil M (38,71%5)

Nota. En este grafico presento la suma total de las ventas por meses. Se puede ver

que noviembre y octubre son los periodos con mayor participacion, mientras que abril y
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mayo tuvieron una menor contribucion. Esto me ayuda a identificar la estacionalidad y

los meses mas fuertes para la empresa.

Imagen 10

Canales de venta

Facebook Facebook Shopify Meta WhatsApp
Comppexai Mauricio

Nota. Se puede ver que WhatsApp y Facebook Mauricio son los que mas aportan
a las ventas, mientras que Shopify Meta y Facebook Comppexai tienen un peso mucho
menor. Esta comparacion me ayuda a entender qué canales son mas efectivos y en cuales

seria necesario reforzar la estrategia comercial.

Fase 5: Propuesta de mejora

En esta tltima fase se presenta el entregable final del proyecto: los tableros de control
desarrollados en Power BI. Estos paneles retinen toda la informacion depurada,
organizada y modelada en las fases anteriores, mostrando de manera clara y dindmica el
comportamiento de las ventas de la empresa Comppexai.

El conjunto de iméagenes incluidas en este trabajo refleja los diferentes componentes del
dashboard:

e Indicadores generales (KPI’s): ventas totales, promedio, médximos y minimos,
junto con el nimero de transacciones.
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e Analisis temporal: graficos por meses y por afios que permiten identificar
estacionalidad y tendencias de crecimiento.

e Analisis por canal de venta: comparacion entre WhatsApp, Facebook y Shopify,
destacando los canales mas efectivos.

e Anadlisis por vendedor: identificacion del aporte de cada integrante del equipo
comercial.

e Distribucion geografica: ventas por comuna, acompaiiadas del calculo del IVA
correspondiente.

e Evolucion de productos: analisis de la suma total de precios por tipo de producto
y su variacion en el tiempo.

Este tablero interactivo constituye la propuesta final de valor, ya que ofrece a la empresa
una herramienta préctica para consultar resultados en tiempo real y facilitar la toma de
decisiones estratégicas. Ademas, permite proyectar el crecimiento, planear campanas en
los meses de menor rendimiento, mejorar la gestion por canales y evaluar el desempefio
individual de los vendedores.

Imagen 11

Canales de venta

Ventas x Vendedor

Facehook Faceboak Shopify Meta Whatsigg
Comppexai Mauricia

Sumna Total por meses

COMUNA

Nota. En este tablero retino varios analisis en un solo lugar: los canales de venta, la
distribucion por meses, el aporte de cada vendedor, la comparacion por afios y la suma de

precio junto con el IVA por comuna. Esto me permite ver de manera general como se
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comportan las ventas y entender mejor qué factores influyen en los

resultados de la empresa.

Imagen 11
1 mill. $85 mil $21 mil $3 mil 69
Ventas #_rnax_Wtas #_Prom_\tas # minnn_\tas Wta_min
Suma de PRECIO por COMUNA $20,59 mil M
2 01 m I I ventas_2024
=
& oo IIlllllllll------------___-_____ )
:‘-‘.-,::_'-"b-'._,'_,'_,_4-__'-‘_' A e e N P P R R _z . $1 7,03 |TI||. M
ventaz_2023
Cantidades x Mes
R 120531 m Surna lotal del precio del producto $6,38 mil. M
|3 mill. SI7034 wentas_2025
$15.000 il g‘ ;
£10000 mil 2
45,069 mi H -
5,000 il o . -3\_" - $6,38 mll- M
0 min. - = L | ) L 50 m Suma Ventas
A Octutwe PRECID

Nota. En este tablero muestro un resumen general de las ventas, donde se destacan los
indicadores principales (totales, promedio, maximos y minimos), ademas de los graficos
por comuna, por meses y por producto. Esta vista me permite tener una lectura rapida del

desempefio de la empresa y comparar como han cambiado los resultados entre los

diferentes anos.
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Conclusiones

» Con este proyecto confirmé lo importante que es tener los datos bien organizados
y limpios antes de analizarlos. Si la informacion no esta depurada, los resultados
pueden ser confusos o poco ttiles, mientras que al trabajar con datos confiables
los tableros muestran un panorama claro de la empresa.

» Los tableros de Power BI que elaboré me permitieron ver el negocio desde
diferentes dngulos: por meses, por afios, por vendedores, por canales y por
comunas. Esto me ayud¢ a identificar cudles son los puntos fuertes y en qué
aspectos la empresa necesita mejorar.

» Al final, considero que la propuesta aporta una herramienta practica para la toma
de decisiones, ya que permite analizar los resultados en tiempo real y facilita la
planeacion de estrategias comerciales mas efectivas.
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