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Resumen

La presente investigacion se enfoca en mejorar la gestién interna de una empresa familiar
dedicada a la comercializacién de productos hidrobioldgicos en la regidon de Piura, Perd.
Actualmente, la empresa enfrenta dificultades para evaluar el desempefio de sus procesos
debido a la ausencia de indicadores clave y de una herramienta de visualizacion que facilite el
analisis de datos. Por ello, el objetivo general de esta tesis fue disefiar un dashboard que
permita monitorear los principales indicadores de la empresa y facilite la toma de decisiones
basada en datos.

La metodologia seguida fue de tipo aplicada, con enfoque cualitativo y cuantitativo. Se realizé
un levantamiento de informacién mediante entrevistas, observacion directa, revision de
documentos fisicos y archivos digitales. Con ello, se construyé un mapa de procesos que
permitid identificar las actividades criticas y establecer puntos de control. Luego, se
propusieron indicadores clave de trazabilidad, calidad y desempefio financiero. Algunos de
estos no pudieron ser calculados por la falta de datos histéricos, lo que reveld la necesidad de
implementar rutinas de recoleccién de informacion.

Posteriormente, se disefié una estructura de datos integrando informacion de proveedores,
operaciones logisticas, ventas y soporte administrativo, lo que permitidé realizar analisis
comparativos de los ultimos tres anos. Este analisis ayuddé a detectar patrones como la
estacionalidad de la oferta, debilidades como margenes de rentabilidad por producto, y
oportunidades como la diversificacion de puertos de compra.

Finalmente, se desarrollé6 un dashboard interactivo en Power Bl que permite visualizar los
indicadores definidos, aplicar filtros por fecha y analizar tendencias en tiempo real. Esta
herramienta reemplaza el uso disperso de multiples hojas de célculo y ofrece una base sdlida
para el monitoreo continuo del desempeiio empresarial.

En conclusion, esta tesis contribuye a la digitalizacién de la gestién de una empresa del sector
pesquero, fortalece el control operativo y estratégico mediante el uso de indicadores y
herramientas de Business Intelligence, y sienta las bases para futuras mejoras orientadas a la
eficiencia y sostenibilidad del negocio.
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Introduccion

La comercializacién de productos hidrobioldgicos representa una actividad clave para
la economia del pais, especialmente en regiones pesqueras como Piura. Sin embargo, muchas
empresas familiares de este sector presentan limitaciones en su gestion operativa y
administrativa, debido a la falta de digitalizacién y de herramientas que permitan evaluar el
desempeiio de sus actividades. En ese contexto, la implementacion de indicadores clave vy el
uso de herramientas como Power Bl pueden contribuir significativamente a una gestién mas
eficiente y basada en datos.

La empresa objeto de esta investigacion se dedica a la comercializacidon de productos
hidrobioldgicos, desde la compra de materia prima en muelles hasta su entrega en plantas de
clientes. Actualmente, no cuenta con indicadores definidos, no registra sus procesos de forma
estructurada y gestiona su informacion en documentos fisicos o archivos Excel dispersos, lo
que dificulta la evaluacion de resultados y la toma de decisiones.

Frente a esta problematica, esta investigacion fue disefiar un dashboard en Power Bl
gue permita visualizar de manera clara y dindmica los indicadores clave de la empresa. Para
lograrlo, se plantearon cuatro objetivos especificos: identificar y clasificar los procesos
estratégicos, operativos y de soporte; definir los indicadores mas importantes para cada uno
de ellos; estructurar y analizar los datos disponibles; y, finalmente, disefiar el dashboard que
integre la informacién relevante.

La metodologia utilizada fue de tipo aplicada, con enfoque cualitativo y cuantitativo.
Se inicié con la revisidn y levantamiento de procesos, luego se establecieron indicadores
alineados a actividades criticas, y posteriormente se recolecté informacién tanto fisica como
digital para su andlisis. A partir de ello, se estructurd una base de datos que permitio el
desarrollo del dashboard.

Este trabajo contribuye a mejorar la gestion interna de la empresa mediante la
digitalizacién de su informacidn critica y la implementacién de herramientas de andlisis. La
tesis se encuentra organizada en seis capitulos: el primero aborda el contexto del sector y de
la empresa; el segundo presenta el marco teérico; el tercero describe la metodologia; el cuarto
expone los procesos clave e indicadores; el quinto desarrolla el analisis de datos; y el sexto
muestra el disefio del dashboard propuesto.



Capitulo 1
Marco contextual

El presente capitulo desarrolla el contexto en el que se enmarca la investigacion,
abordando primero la situacién actual del sector pesquero en el Peru y, también, en la regidn
Piura, donde opera la empresa comercializadora a investigar. Asimismo, se expone la
problemadtica que enfrentan muchas empresas del rubro por la falta de sistemas digitales bien
estructurados y el escaso uso de herramientas de inteligencia de negocios. Finalmente, se
realiza una descripcidon general de la empresa familiar, incluyendo su misién, visién y la
problematica especifica que motiva el desarrollo del presente estudio.

1.1 Contextualizacion del sector pesquero en el Pert

El sector pesquero en el Peru ha representado una de las actividades econdmicas mas
importantes del pais, tanto por su aporte al Producto Bruto Interno (PIB) como por su papel
estratégico en las exportaciones peruanas. En los Ultimos afios, la pesca ha sido una fuente
clave de empleo y desarrollo econdmico contribuyendo en promedio con el 1.3% del PBI
nacional (Sociedad Nacional de Pesqueria, 2019).

Durante el afio 2024, el PBI del sector pesquero aumenté en 24.9% en comparacion
con 2023, aportando el 0.8% al PBI nacional desde sus actividades extractivas y de
procesamiento. Ese mismo afio, el volumen de desembarques pesqueros ascendidé a 5.8
millones de toneladas, lo que significd un aumento del 62.6% respecto al afio pasado. Las
proyecciones para 2025 indican que esta tendencia de crecimiento continuard (Ministerio de
la Produccion, 2024).

Figura 1

Desembarque Pesquero Nacional

Desembarque Pesquero Nacional 2020-2025
(Miles de TM y Variacion 26 anual)
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Nota. Tomado de Resultados del Desempefio de la Pesca Extractiva 2024 (p.10), por Ministerio
de la produccién



11

La region Piura es una de las zonas pesqueras mas importantes del pais, no solo por su
ubicacidn estratégica en el litoral norte, sino también por la presencia de multiples muelles
como los de Paita, Talara, Sechura y Yacila. En el 2024, Piura registré exportaciones por mas
de USD 655 millones en el sector pesca no tradicional, manteniéndose como la region
exportadora lider (PROMPERU, 2025). Segun datos disponibles en la plataforma del Ministerio
de la Produccidn, en la region Piura existen aproximadamente 128 empresas industriales
pesqueras dedicadas al procesamiento de recursos hidrobioldgicos. Aunque estas empresas
difieren en tamano y capacidad de produccién, su niumero refleja la sélida presencia e
importancia del sector en la economia local.

Figura 2

Desembarque Pesquero en Piura

DESENMBARQUE DE RECURSOS HIDROBIOLOGICOS - PIURA
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Nota. Elaboracion propia con datos de INEI (2024).

En el norte del pais, operan también empresas con un rol clave en la cadena de
suministro, actuando como intermediarios entre los pescadores artesanales y las plantas
productoras o exportadoras. Estas organizaciones, por su naturaleza operativa y dinamica,
requieren un manejo eficiente de la informacién para coordinar procesos como compras,
transporte, pesajes, liquidaciones y pagos a proveedores. Esta situacién crea oportunidades
importantes para la implementacién de herramientas tecnoldgicas, como los sistemas de
registro digital e inteligencia de negocios (Business Intelligence, Bl), que contribuyen a mejorar
la eficiencia operativa y la competitividad del sector.

Sin embargo, muchas de estas empresas, particularmente las de tamafio mediano o
familiar, enfrentan desafios importantes por la falta de un sistema de indicadores o
herramientas tecnoldgicas que les permitan gestionar su informacién de manera
estructurada. El registro de datos suele hacerse de forma manual, lo que dificulta la
trazabilidad de la materia prima, la consolidacién de informacién para reportes, y la toma de
decisiones basada en evidencia.
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En este contexto, se evidencia la escasa presencia de herramientas tecnoldgicas y
sistemas de gestiéon estructurados en muchas empresas comercializadoras del sector
pesquero, especialmente aquellas de caracter familiar o mediano. Esta carencia limita su
capacidad para mantener trazabilidad, optimizar procesos y tomar decisiones informadas, lo
cual representa un reto importante para su sostenibilidad y crecimiento en un entorno cada
vez mds competitivo.

1.2 Descripcion de la empresa

Para esta investigacion, se estudiara una empresa familiar dedicada a la
comercializacidn de productos hidrobiolégicos provenientes de diversas zonas pesqueras. Su
operacion consiste en la compra directa de materia prima en muelles artesanales, la
coordinacién del transporte a planta, el pesaje de productos y la emisién de documentos
comerciales (guias de remisién, liquidaciones y facturas) y la gestién de pago a los
proveedores.

Inicialmente, esta empresa comenzd el negocio solo con proveedores y clientes de la
region de Piura. Sin embargo, en el sector de la pesca las temporadas siempre varian y la
materia prima puede escasear en el norte e irse al sur. De esta manera, la empresa amplid su
red de proveedores, pero mantuvo sus clientes de Piura. Es asi como esta empresa se
caracteriza por sus relaciones estrechas y de confianza con los pescadores, transportistas y
plantas procesadoras. Su enfoque esta orientado tanto a la agilidad operativa como al
cumplimiento documental y comercial, aspectos clave en el rubro pesquero.

Actualmente, la empresa participa en el mercado nacional, abasteciendo
principalmente a plantas de procesamiento de pota y otras especies destinadas a consumo
humano directo. La empresa se encuentra en una etapa de fortalecimiento organizacional,
buscando incorporar herramientas digitales y sistemas de inteligencia de negocios para
optimizar la toma de decisiones y mejorar la eficiencia en la gestién operativa y comercial.

1.2.1 Organigrama

La empresa familiar presenta una estructura organizacional sencilla pero funcional,
adaptada a sutamafioy a las necesidades operativas del sector pesquero. El organigrama estd
encabezado por el Gerente General, quien toma decisiones estratégicas respecto a las
compras y ventas, basandose en los precios y condiciones del mercado reportados por el area
comercial. Ademas, es responsable de establecer alianzas con nuevos proveedores y de
supervisar los reportes clave.

Inmediatamente bajo su supervisiéon se encuentra la Coordinadora Operativa vy
Administradora, quien cumple un rol central al supervisar las dreas administrativa y comercial.
Esta figura reporta directamente al Gerente General y asegura la coherencia y veracidad de |a
informacidn entre ambas areas. Desde la Coordinadora se derivan dos lineas operativas:
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. Area Administrativa: liderada por la Administradora, encargada de emitir
facturas y liquidaciones, gestionar estados de cuenta, caja chica y realizar entregas
documentarias al drea contable externa. También es responsable de emitir cheques y dar
seguimiento a los pagos.

. Area Comercial: bajo la responsabilidad de la Supervisora de Comercializacién,
guien mantiene contacto directo con los proveedores, monitorea precios de compra y venta,
y reporta los volimenes adquiridos. También verifica la documentacion de los proveedores y
coordina con el Chofer el transporte de la mercancia.

Finalmente, el Chofer ejecuta las labores de traslado de productos con el camién de la
empresa, siendo un eslabdn clave en la logistica diaria.

Esta estructura permite una comunicacion fluida y control directo en cada etapa del
proceso comercial y administrativo, asegurando una operacién alineada con los objetivos del

negocio.

Figura 3

Desembarque empresarial

GERENTE GENERAL

COORDINADORA OPERATIVAY
ADMINISTRADORA

SUPERVISORA DE
COMERCIALIZACION

CHOFER

1.2.2 Misidn

Esta empresa se dedica a la comercializacion responsable de productos
hidrobioldgicos, conectando la riqueza marina del Perd con las empresas pesqueras de la
region norte del pais. Asimismo, brinda un servicio eficiente, confiable y con valor agregado,
promoviendo relaciones justas con sus proveedores y contribuyendo al desarrollo sostenible
de la pesca artesanal en el norte del Peru.
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1.2.3 Vision

Esta empresa tiene como visidn ser una empresa lider en la cadena de valor pesquera
del norte del Perd, reconocida por su innovacién, trazabilidad, compromiso social y
sostenibilidad, generando impacto positivo en las comunidades y en el desarrollo del sector
pesquero nacional.

1.3 Definicién del problema

La empresa en estudio, dedicada a la comercializacién de productos hidrobioldgicos en
el norte del Peru, enfrenta diversas limitaciones en la gestidon de su informacién operativa y
administrativa. A pesar de su rol estratégico como intermediaria entre los pescadores
artesanales y las plantas procesadoras, sus procesos clave, como la compra de materia prima,
transporte, pesajes, liquidaciones y pagos, se manejan principalmente de manera empirica

Actualmente, el registro de datos se realiza en hojas de cdlculo o de forma manual, lo
gue conlleva una falta de trazabilidad sobre la materia prima adquirida, especialmente en lo
gue respecta al proveedor, volumen, lugar de origen y fecha. Esta situacion dificulta el
seguimiento de la informacidn y afecta la precisidn de los reportes para la toma de decisiones.

Ante esta situacion, la empresa carece de una base estructurada de datos que facilite
la generacion de reportes, analisis de tendencias o planificacién de compras y pagos, lo cual
limita su capacidad de mejora continua y adaptacion al mercado. Entre los principales
problemas identificados se encuentran:

. Errores en la consolidacion de datos, lo que genera inconsistencias entre
liguidaciones, guias de remisién, pesajes y facturacion.

° Demoras en la emisidon de documentos y en los cobros a clientes por falta de
informacidn validada y centralizada.

° Ausencia de indicadores clave de gestidon que permitan evaluar y mejorar el
desempefiio operativo.

En este contexto, la presente investigacidn se justifica por la necesidad de implementar
un sistema de registro digital complementado con herramientas de inteligencia de negocios
(BI), que permita mejorar la eficiencia, trazabilidad y toma de decisiones de la empresa. La
propuesta busca sentar las bases para un modelo de gestién basado en datos, alineado a las
necesidades reales de las empresas comerciales del sector pesquero artesanal.



Capitulo 2
Marco tedrico

El presente capitulo desarrolla los conceptos clave que sustentan la investigacion y
permiten comprender el enfoque propuesto para mejorar la gestion de una empresa
comercializadora de productos hidrobioldgicos a través de herramientas digitales. Se abordan
los fundamentos de la gestién por procesos, la mejora continua y la importancia de definiry
monitorear indicadores clave de desempeiio (KPls) como parte de un sistema de control
efectivo.

Asimismo, se revisan antecedentes y estudios previos relevantes que demuestran la
aplicabilidad de estas herramientas en contextos similares. Finalmente, se analiza el papel del
Business Intelligence como una herramienta fundamental para transformar datos en
informacidn util para la toma de decisiones estratégicas y operativas.

2.1 Gestion por procesos

La gestidn por procesos es un enfoque organizacional que centra su atencidén en las
actividades clave de una empresa como flujos de trabajo interrelacionados, orientados a
generar valor para el cliente. A diferencia de una estructura jerarquica tradicional, donde el
foco estd en departamentos, la gestion por procesos promueve una vision transversal que
optimiza la eficiencia y la calidad de los resultados finales. Segin Rummler y Brache (2012),
un proceso es “una serie de pasos disefiados para producir un producto o servicio” y su gestion
implica comprender, documentar, controlar y mejorar esos pasos de manera continua.

Este enfoque sigue un ciclo que comienza con el modelado, donde se representan
visualmente las actividades, entradas, salidas y responsables. Luego se pasa a la ejecucidn, es
decir, la realizacién del proceso en el dia a dia. Posteriormente, se realiza el monitoreo, que
implica observar y medir el desempeino mediante indicadores de gestion. Finalmente, se
aplica la fase de mejora continua, donde se identifican cuellos de botella, oportunidades de
automatizacion o rediseno para incrementar el valor entregado (Slack y otros, 2022). Este ciclo
es iterativo y se adapta constantemente a las necesidades del negocio

Para las pequeiias y medianas empresas, la gestién por procesos adquiere un valor
estratégico, ya que permite estructurar las operaciones, estandarizar tareas y reducir la
dependencia del conocimiento tacito o informal. Muchas de estas empresas, al crecer sin una
estructura formal, enfrentan desorganizacién operativa y errores recurrentes. Implementar
un enfoque por procesos ayuda a clarificar responsabilidades y alinear los recursos con los
objetivos organizacionales (Harrington, 1991). Ademds, es un paso clave previo a la
digitalizacién o automatizacion de operaciones.

2.2 Mejora continua
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La mejora continua es una filosofia de gestién que busca optimizar procesos, productos
o servicios mediante pequenos cambios incrementales y sostenibles en el tiempo. Su objetivo
es reducir desperdicios, aumentar la eficiencia y adaptarse de forma proactiva a las
necesidades del cliente y del entorno. Seguin Imai (1986), la mejora continua, también llamada
Kaizen, se basa en la busqueda constante de mejoras mediante la participacién de todos los
miembros de una organizacién, desde la alta direccién hasta los operarios.

El principio detrds de la mejora continua es que ningun proceso es perfecto y que
siempre existen oportunidades de hacerlo mejor, mas rdpido o mas econdmico. Esta visién es
especialmente Util para empresas que no pueden hacer grandes inversiones, pero si pueden
generar impactos significativos a través de ajustes progresivos.

Una de las metodologias mas conocidas para implementar la mejora continua es el
ciclo PDCA (Plan-Do-Check-Act), propuesto por W. Edwards Deming. Este enfoque permite a
las organizaciones experimentar de forma controlada, reduciendo el riesgo de errores y
facilitando el aprendizaje organizacional (Deming, 1986). Este ciclo propone:

° Planificar (Plan): identificar oportunidades de mejora y disefiar un plan de
accion.

. Hacer (Do): implementar el plan a pequefia escala.

. Verificar (Check): evaluar los resultados obtenidos y compararlos con los
objetivos.

. Actuar (Act): estandarizar lo que funciond bien o ajustar lo que no resulté segun
lo esperado.

Para llevar a cabo iniciativas de mejora, existen herramientas que permiten detectar
las causas raiz de los problemas, priorizar acciones y monitorear el impacto de las mejoras

implementadas. Algunas herramientas son:

° Diagrama de Ishikawa (causa-efecto): permite identificar, organizar y visualizar
las posibles causas de un problema, agrupandolas por categorias como materiales, métodos,
magquinaria, mano de obra, entre otros (Ishikawa, 1986).

° Andlisis de Pareto: técnica que permite identificar los problemas o causas mas
significativas, aplicando el principio 80/20, segun el cual el 80% de los efectos provienen del
20% de las causas. Esta herramienta ayuda a priorizar esfuerzos de mejora en las areas que
generan mayor impacto (Ishikawa, 1986).

° 5 Porqués: técnica que busca encontrar la causa raiz de un problema mediante
una secuencia de preguntas “épor qué?”, permitiendo ir mas alla de los sintomas superficiales
(Ohno, 1988).



17

. Mapas de procesos: representan graficamente las actividades que componen
un proceso, sus interacciones, entradas y salidas, facilitando su analisis y comprension
(Harrington, 1991).

° Diagrama de flujos: describen el paso a paso de un proceso mediante simbolos
estandarizados, lo cual permite detectar redundancias, cuellos de botella o ineficiencias
(Harrington, 1991).

. Indicadores de gestion (KPIs): métricas clave que permiten medir el desempefio
de procesos, areas o actividades, y evaluar si se estan alcanzando los objetivos propuestos
(Parmenter, 2015).

En el sector pesquero, donde las condiciones del entorno cambian constantemente
(precio de materia prima, disponibilidad de transporte, fiscalizacién), una mentalidad de
mejora continua permite adaptarse mejor, identificar ineficiencias y actuar con agilidad para
mantener la competitividad.

2.3 Definicion de KPIs

Los Indicadores Clave de Desempefio, conocidos por sus siglas en inglés como KPls (Key
Performance Indicators), son métricas cuantitativas disefiadas para medir el rendimiento de
una organizacién, proceso o actividad segln los objetivos previamente establecidos. Son
herramientas fundamentales en la gestion moderna, ya que permiten monitorear si las
acciones realizadas estan generando los resultados esperados.

Segun Parmenter (2015), los KPIs deben estar alineados con los objetivos estratégicos
de la empresa y enfocarse en los factores criticos de éxito. Es necesario aclarar que no todos
los indicadores son KPIs, solo aquellos que reflejan el rendimiento en aspectos clave del
negocio y permiten tomar decisiones oportunas.

Los criterios para definir un buen KPI se resumen en el enfoque SMART (Specific,
Measurable, Achievable, Relevant, Time-bound), generalmente utilizado para evaluar la
calidad de los KPIs (Marr, 2012). Los criterios son:

. Especifico: relacionado claramente con un objetivo.
° Medible: cuantificable y basado en datos.

° Alcanzable: realista segun los recursos disponibles.
° Relevante: importante para el éxito del negocio.

° Temporal: definido en un periodo concreto.

En cuanto a su clasificacién, Gary Cokins (2009) propone una tipologia estratégica que
distingue entre tres niveles de indicadores:
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° Indicadores estratégicos, relacionados con los objetivos a largo plazo y el
cumplimiento de la visidn organizacional (por ejemplo, participacién de mercado, crecimiento
anual).

° Indicadores tdcticos, orientados a la mejora de procesos y eficiencia
operacional (como tiempos de ciclo, costos unitarios, niveles de productividad).

° Indicadores operacionales, centrados en actividades diarias y operativas (como
el numero de pedidos procesados o el cumplimiento de entregas).

El uso de KPIs permite pasar de una gestidon basada en intuiciones a una basada en
evidencia. Facilita la toma de decisiones, el control de procesos, la mejora continua y la
rendicidn de cuentas. En contextos familiares, como muchas empresas del sector pesquero,
los KPls también ayudan a formalizar la gestion y profesionalizar la toma de decisiones.

Ademas, los KPIs sirven como base para la implementacion de herramientas de
Business Intelligence (BI), ya que son las variables que se monitorean y visualizan en tableros
o dashboards.

2.4 Control y visualizacién de indicadores

El control de indicadores consiste en el seguimiento sistematico del comportamiento
de los KPIs para evaluar el desempeiio de los procesos, areas o resultados de una organizacion.
Este control permite verificar si se estan cumpliendo los objetivos establecidos y tomar
acciones correctivas o preventivas en caso de desviaciones significativas. Segun Anthony y
Govindarajan (2007), el control gerencial se basa en la comparacion entre lo planificado y lo
ejecutado, y los indicadores son la base de este sistema de retroalimentacién.

Realizar un monitoreo frecuente de los indicadores garantiza una toma de decisiones
oportuna. En especial en entornos cambiantes, como el del sector pesquero, el control
periddico ayuda a detectar problemas a tiempo (como demoras, errores administrativos o
caidas en la rentabilidad) y prevenir pérdidas mayores. Ademas, permite generar un historial
de desempefio util para identificar tendencias y evaluar el impacto de mejoras

implementadas.

Monitorear sin analizar no genera valor; por eso, el seguimiento debe ir acompafiado
de andlisis, interpretacidén y accién. Para facilitar la comprension y analisis de los KPls, es
fundamental representarlos visualmente.

La visualizacion transforma los datos en graficos, tablas o mapas que permiten ver
patrones, alertas o relaciones de manera mas clara que los datos crudos. Segun Few (2006),
una buena visualizacién debe reducir la carga cognitiva, resaltar lo mas relevante y permitir
tomar decisiones informadas rapidamente.

Actualmente existen diversas herramientas tecnoldgicas para este fin. Algunas de las
mas utilizadas en empresas pequefias o medianas son:
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° Excel: herramienta accesible para construir tableros basicos y dinamicos.

. Power BI: plataforma de Microsoft que permite integrar datos de multiples
fuentes y construir dashboards interactivos.

° Google Data Studio (Looker Studio): herramienta gratuita para visualizacién en
la nube.

. Tableau: solucién avanzada con amplias capacidades graficas y analiticas.

Un dashboard es una herramienta visual que permite monitorear, analizar y comunicar
datos clave de forma clara y accesible, facilitando la toma de decisiones informadas. Segun
Wexler, Shaffer y Cotgreave (2017), un buen dashboard traduce los datos en informacién util
al presentar indicadores relevantes en un formato visual comprensible, adaptado al publico
objetivo y al contexto operativo. Su funcién principal es ofrecer una visién rapida del
desempefiio de procesos, areas o resultados estratégicos, permitiendo identificar tendencias,
alertas y oportunidades de mejora en tiempo real.

2.4.1 Power Bl

Power Bl es una herramienta desarrollada por Microsoft que permite conectar,
transformar y visualizar datos de multiples fuentes en reportes interactivos. Su uso facilita el
seguimiento y analisis de los indicadores clave de desempefiio, permitiendo a los usuarios
tomar decisiones informadas en tiempo real. Gracias a su interfaz intuitiva, Power Bl se ha
convertido en una solucidn accesible para empresas de todos los tamafos que buscan
implementar inteligencia de negocios de manera eficaz (Slusarczyk Antosz, 2021).

2.5 Business Intelligence en la toma de decisiones

El término Business Intelligence (Bl) hace referencia al conjunto de estrategias,
procesos, tecnologias y herramientas que permiten transformar datos en informacién dutil
para la toma de decisiones. Segin Turban et al. (2011), Bl se basa en la recopilacion,
almacenamiento, analisis y presentacion de datos relevantes, con el fin de apoyar decisiones
estratégicas, tacticas y operativas. A través del uso de BI, las organizaciones pueden analizar
grandes volimenes de datos, identificar patrones, predecir comportamientos y responder a
tiempo a cambios del entorno.

El funcionamiento de Bl se apoya en diversos componentes que conforman una
arquitectura integrada. De acuerdo con Turban et al. (2011), estos componentes incluyen: las
fuentes de datos (internas y externas), los almacenes de datos, las herramientas de andlisis, y
los sistemas de visualizacidon que permiten presentar los resultados de forma comprensible
mediante dashboards, graficos e interfaces interactivas. Esta estructura permite transformar
datos crudos en conocimientos accionables.

Respecto a los beneficios del Business Intelligence, Joyanes (2019) resalta que su
implementacién contribuye significativamente a mejorar la eficiencia operativa, agilizar la
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toma de decisiones, incrementar la satisfaccion del cliente, identificar oportunidades del
mercado y fortalecer la planificacidon estratégica. Ademas, Howson (2014) sefiala que estos
beneficios solo se alcanzan plenamente cuando el Bl se alinea con los objetivos del negocio y
se promueve una cultura analitica que involucre activamente a los clientes.

En conjunto, Bl se posiciona como una herramienta fundamental para las
organizaciones que buscan lograr ventaja competitiva y adaptarse con rapidez a entornos
dindmicos. Su correcto uso permite pasar de una gestidon reactiva a una gestion proactiva,
basada en evidencias y orientada a resultados.

2.6 Antecedentes y trabajos relacionados

En los ultimos afios, diversas investigaciones han evidenciado la necesidad de
fortalecer la gestidn operativa y el control de procesos en las empresas del sector pesquero,
especialmente en aquellas de pequefia y mediana escala, donde prevalecen procesos
manuales, escasa digitalizacion y bajo uso de indicadores de gestidén. Estas limitaciones
afectan la eficiencia, la capacidad de respuesta y la toma de decisiones. Como respuesta, se
ha propuesto la implementacion de KPIs y herramientas de Business Intelligence (Bl) como
soluciones viables para fomentar una mejora continua basada en datos.

En la tesis titulada Propuesta de implementacién de indicadores de control en el drea
de produccidn, para mejorar la gestidn en una empresa exportador, Herencia y Magallanes
(2023) desarrollaron un conjunto de indicadores para monitorear y controlar los procesos
productivos de la empresa. El estudio demostrd mejoras en la eficiencia operativa y en la toma
de decisiones. Aunque el enfoque fue en el area de produccidén, la investigacion evidencia
como el uso de KPIs genera impactos positivos en la gestion empresarial.

De forma similar, Flores y Pino (2019), en su tesis Mejora en la productividad del
proceso de extraccion en Pesquero Diamante, mediante la implementacion de un sistema de
gestidn de operaciones de pesca, propusieron la implementaciéon de un sistema orientado a
optimizar el tiempo desde la captura hasta la descarga, mediante un nuevo indicador. Este
enfoque demuestra el valor de los indicadores en la mejora de la eficiencia operativa en el
sector pesquero.

Por otro lado, Cano (2022), en la tesis Propuesta de una herramienta de business
intelligence para mejorar la gestidn comercial en una empresa de la industria pesquera, se
centré en mejorar el analisis de informacién en el darea comercial. A través del disefio e
implementacién de un dashboard con herramientas de BI, se logré identificar oportunidades
de mejora en la gestion de ventas y relaciones con los clientes. Este estudio es especialmente
relevante para la presente investigacion, ya que evidencia la utilidad de aplicar soluciones
tecnoldgicas y analiticas para fortalecer la toma de decisiones en la cadena comercial en el
sector.
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Finalmente, desde un enfoque mdas tedrico, Bustamante (2019), en su articulo La
inteligencia de negocios y la Administracién de Empresas, explica que la inteligencia de
negocios se ha convertido en una herramienta fundamental que permite convertir grandes
volumenes de datos en informacién util para la toma de decisiones estratégicas, mejorando
asi la eficiencia operativa y reduciendo la incertidumbre.

En conjunto, estos estudios demuestran que la incorporacién de indicadores
operativos y herramientas digitales de analisis, como los dashboards, puede generar mejoras
significativas en la eficiencia, control y competitividad de las empresas pesqueras. No
obstante, aun existe una limitada exploracién de estos enfoques en empresas
comercializadoras de productos hidrobioldgicos, donde la complejidad operativa representan
un reto. La presente investigacion busca abordar dicho vacio, proponiendo un modelo practico
de gestion por indicadores apoyado en herramientas de BI.



Capitulo 3
Marco metodoldgico

En el presente capitulo se presenta el objetivo general y los objetivos especificos de la
investigacion, asi como la metodologia empleada para su desarrollo. Se describe el enfoque y
el disefio metodoldgico adoptado para alcanzar los objetivos propuestos.

3.1 Objetivo general y especificos

Se plantean y describen el objetivo general y los objetivos especificos de Ia
investigacion de manera precisa y sencilla.

3.1.1 Objetivo general

Esta investigacidon tiene como objetivo general definir los indicadores de gestion de la
empresa para la comercializacién de productos hidrobioldgicos. Para ello, se mapearan los
procesos realizados, asi como la estructuracioén y analisis de datos disponibles. Finalmente, se
disefiara un dashboard en Power Bl que les permita controlar en tiempo real.

3.1.2 Objetivos especificos

° Definir y mapear los procesos de la empresa comercializadora, con el fin de
reconocer las actividades criticas y los puntos de control mas relevantes.

° Definir los indicadores importantes que la empresa deberia evaluar para sus
respectivos procesos.

. Estructurar y analizar los datos necesarios para la evaluacion del desempefio
de los indicadores.

° Disefiar un dashboard en Power Bl que permita la visualizacién clara y dindmica
de los indicadores.

3.2 Metodologia

La metodologia empleada en esta investigacion estd orientada a brindar una solucidn
practica a una problematica real de gestion dentro de una empresa familiar dedicada a la
comercializacién de productos hidrobioldgicos. En las siguientes secciones se detalla el
enfoque metodoldgico adoptado, asi como el disefio que permitié recolectar, analizar y
utilizar la informacidn relevante para la definicién de indicadores de gestién y la elaboracién
de un dashboard que facilite el control de los procesos clave.

3.2.1 Enfoque metodoldgico

Esta investigaciéon se desarrolla bajo un enfoque mixto, ya que integra métodos
cualitativos y cuantitativos con el fin de comprender el funcionamiento de la empresa. Por
ultimo, propone una mejora en su sistema de gestion mediante el disefio e implementacién
de indicadores claves de desempeiio (KPls) visualizados en un dashboard.
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Desde el enfoque cualitativo, se emplearon entrevistas semiestructuradas a los
empleadores de la empresa, asi como la revisidon de documentos operativos y administrativos,
lo cual permitid mapear los procesos internos y obtener un entendimiento profundo de la
realidad organizacional. Asimismo, se elaboraron mapas y diagramas de procesos con base en
esta informacion, lo que facilitd la identificaciéon de puntos criticos en la gestion.

Desde el enfoque cuantitativo, se recopilaron y analizaron datos histéricos
relacionados con proveedores, precios de compra, volimenes de adquisicion y documentos
de facturacion. Estos datos fueron consolidados en una base estructurada para el calculo de
indicadores, lo que permitié una evaluacion objetiva del desempefiio de la empresa.

Esta investigacion se clasifica como aplicada, ya que tiene como finalidad resolver un
problema practico especifico: la ausencia de herramientas sistematizadas para el monitoreo
y mejora continua de los procesos comerciales. Asimismo, corresponde a una investigacién
descriptiva, dado que busca documentar y caracterizar los procesos actuales, asi como
desarrollar una propuesta de solucidn (indicadores y dashboard) fundamentada en evidencia.

Finalmente, se emplean tanto analisis cualitativo (para interpretar la informacion
recogida en entrevistas y documentos), como analisis cuantitativo descriptivo (para consolidar
informacién en tablas, calcular métricas e interpretar resultados que fundamenten la
propuesta de mejora).

3.2.2 Disefio metodolégico

El disefio metodoldgico de esta investigacion se desarrolld6 en funciéon del
cumplimiento progresivo de los objetivos especificos planteados, empleando herramientas
cualitativas y cuantitativas. A continuacidon, se describe la metodologia seguida para cada
objetivo:

Objetivo especifico 1: Analizar los procesos actuales de la empresa comercializadora

de productos hidrobiolégicos.

Para este objetivo, se realizaron entrevistas al gerente general, coordinadora
operativa, supervisora de comercializacion y administradora. Estas entrevistas permitieron
identificar y documentar las actividades clave de la empresa, que no contaba con procesos
formalmente definidos. A partir de esta informacion, se elaboré un mapa de procesos y
diagramas de flujo, lo que permitid visualizar la estructura operativa y detectar actividades
criticas o sin control adecuado. Esta actividad se sustenta en los fundamentos de la gestion
por procesos (2.1) y la mejora continua (2.2), que proponen identificar y entender los procesos
como punto de partida para su optimizacién.
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Objetivo especifico 2: Definir los indicadores clave de desemperio relevantes para la

gestion de procesos.

Una vez identificados los procesos, se realizaron entrevistas adicionales para que cada
colaborador propusiera métricas Utiles para su gestion diaria. Esta informacién, combinada
con el andlisis funcional de cada proceso, permitié definir indicadores alineados a los objetivos
de la empresa. Se aplicaron los principios descritos en la seccidon de definicién de KPls (2.3),
priorizando indicadores relevantes, medibles y con impacto en la toma de decisiones. Se
consideré también la capacidad de cada indicador para ser monitoreado y visualizado, en linea
con lo desarrollado en la seccién de control y visualizacién de indicadores (2.4).

Objetivo especifico 3: Estructurar y analizar una base de datos consolidada con

informacién operativa, administrativa y comercial.

Para cumplir este objetivo, se recopilé informacién histérica proveniente de
documentos fisicos (como facturas, liquidaciones, guias de remisién) y archivos digitales
dispersos (Excel, PDFs, correos). A partir de esta informacion, se disefid una base de datos
relacional, organizada en torno a claves comunes como ID de liquidacién, ID de factura y
fechas operativas, lo que permitié centralizar los registros en una uUnica tabla maestra
integrada.

Este trabajo de estructuracién no solo facilitd el calculo de los indicadores definidos en
el Capitulo 4, sino que también senté las bases para el andlisis detallado presentado en el
subcapitulo 5.3. En esta etapa, se evidencio la relevancia del enfoque de Business Intelligence
(BI) tratado en la seccion 2.5, al transformar datos fragmentados en informacién util, confiable
y visualizable para la toma de decisiones.

De esta manera, la base de datos no solo permitié consolidar las operaciones pasadas,
sino también identificar patrones de comportamiento, oportunidades de mejora y elementos
criticos para el desempefio econdmico y operativo de la empresa.

Objetivo especifico 4: Disefiar e implementar un dashboard que permita la

visualizacién de los indicadores clave.

Con la base de datos estructurada, se utilizd la herramienta Power Bl para diseiar un
dashboard interactivo. En esta etapa, se identificaron los datos mas relevantes para mostrar,
asi como los filtros necesarios para que las areas usuarias puedan personalizar la visualizacién
segun sus necesidades. Ademads de los indicadores, se incluyeron graficos complementarios
que facilitan la lectura de datos importantes, como el volumen de materia prima
comercializada, el margen de utilidad bruta y la frecuencia de compra de puertos. Esta
implementacién responde a los principios descritos en la seccidén 2.4 y, principalmente, a la
seccion 2.5, al aplicar técnicas de Business Intelligence como medio para optimizar la toma de
decisiones gerenciales.
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Este diseno metodoldgico se enriquece con el analisis de antecedentes y trabajos
previos, los cuales validan la importancia de integrar herramientas Bl y gestién por procesos
para mejorar la eficiencia operativa en empresas del sector comercializador de productos
hidrobioldgico.



Capitulo 4
Diagndstico de la empresa y disefio de indicadores

Este capitulo tiene como objetivo identificar, describir y representar graficamente los
principales procesos realizados en la empresa. De esta manera se podra detectar las
actividades en las que se necesite implementar indicadores para un control y una mejora
continua.

4.1 Mapeo de procesos

Para el levantamiento de informacidn se realizaron entrevistas con el personal clave
de la empresa, complementadas con la observacion directa de las actividades diarias y la
revision de documentos internos. Esto permitido obtener una visién integral y precisa de las
operaciones. Para facilitar el analisis y comprensidon de los procesos que estructuran la
operacion de la empresa comercializadora de productos hidrobioldgicos, estos se clasificaron
en tres categorias principales: procesos estratégicos, operativos y de soporte.

Los procesos estratégicos incluyen la gestion de alianzas con proveedores, que es clave
para mantener el abastecimiento continuo y confiable, asi como la supervision y validacién
directa por parte del gerente general de las operaciones criticas, garantizando la toma de
decisiones informadas y el control empresarial.

Los procesos operativos comprenden las actividades centrales de compra, transporte
y venta de la materia prima. Este flujo inicia con la negociacién de precios con los clientes y
proveedores en los muelles, seguido de pesajes iniciales y finales para la correcta liquidacién,
emisidn de documentos comerciales como guias de remision y facturas, y la gestion logistica
gue puede involucrar transporte propio o externo segun las necesidades del cliente.

Finalmente, los procesos de soporte son fundamentales para el correcto
funcionamiento de los procesos anteriores y abarcan la asesoria contable externa, encargada
de llevar los registros oficiales y cumplimiento tributario; el area administrativa, que gestiona
internamente los ingresos, egresos y documentacion operativa; y el drea laboral, responsable
de la gestidon del personal y cumplimiento de obligaciones laborales.

Este mapeo permite visualizar como las distintas areas y actividades se interconectan
para mantener la operacion diaria, el control gerencial y el cumplimiento de normativas,
creando una base sélida para la mejora continua y la implementacién de sistemas digitales de

gestion.
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Figura 4

Mapa de procesos
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4.2 Descripcion de procesos clave

A partir del mapeo general de procesos realizado en el subcapitulo anterior, se
describe cada uno de estos procesos detalladamente a través de su objetivo, alcance vy
responsables. Esto permitird establecer una base sélida para el disefio de indicadores de
desempefiio que contribuyan al control y mejora continua de la empresa.

4.2.1 Procesos estratégicos

Los procesos estratégicos son aquellos que permiten establecer y sostener los
lineamientos clave que rigen la operaciéon de la empresa, garantizando su sostenibilidad,
continuidad y crecimiento. En este caso, se han identificado dos procesos estratégicos
fundamentales.

4.2.1.1 Gestion de alianza con proveedores. Este proceso estratégico es clave para el
abastecimiento oportuno y confiable de productos hidrobioldgicos. El objetivo de este
proceso es establecer y mantener relaciones de confianza con los proveedores de los
diferentes muelles del pais, asegurando un abastecimiento oportuno y de calidad. Asimismo,
se debe verificar que cada proveedor cumpla con los requisitos normativos, tales como:

° Contar con embarcaciones con permiso de pesca vigente emitido por el
Ministerio de la Produccion.
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° Poseer certificacion sanitaria valida emitida por SANIPES, la cual garantiza
condiciones higiénicas adecuadas de la embarcacion.

El alcance de este proceso inicia desde la identificacién de los proveedores en los
muelles hasta la negociacidn y coordinacidén de condiciones comerciales sostenibles. Si bien
actualmente existe una lista de proveedores frecuentes con los que se trabaja de forma
habitual, todo nuevo proveedor debe pasar por una entrevista con el gerente general. Los
responsables de que este proceso se cumpla de forma eficaz son la supervisora de
comercializacion y el gerente general.

A pesar de estas medidas preventivas, existe la posibilidad de que la materia prima
comprada sea observada o rechazada por el cliente final por problemas de calidad. En este
caso, la empresa debe levantar la observacidn y si el cliente lo rechaza, entonces ofrecerla a
otro cliente. De lo contrario, esto genera una pérdida directa para la empresa.

Por este motivo, se propone incluir indicadores de trazabilidad por proveedor, que
permitan medir la cantidad de observaciones o rechazos ocurridos y asociarlos con el
proveedor correspondiente. Esto permitiria tomar decisiones mds informadas sobre con quién
mantener o no relaciones comerciales, y reforzar los controles preventivos.

4.2.1.2 Revisidn por gerencia. El proceso de revision por parte del gerente es el
segundo proceso estratégico y tiene como objetivo la supervision y validacion directa por
parte del gerente general de las operaciones criticas de la empresa, tales como la compra de
materia prima y las ventas. De esta manera se garantiza el control y la toma de decisiones
informadas dentro de la empresa.

Este proceso tiene un amplio alcance en el desarrollo de todos los procesos, ya que se
da desde la aprobacidn de un nuevo proveedor, de compras y ventas de materia prima hasta
los pagos a los proveedores. Los responsables de esta operacidon son la coordinadora operativa
y administradora y el gerente general.

4.2.2 Procesos operativos

Los procesos operativos constituyen el nucleo de las actividades comerciales de la
empresa. Estan orientados a la adquisicién, traslado y venta de materia prima hidrobioldgica.
Estos procesos y sus actividades requieren de la aprobacion por el gerente general.

4.2.2.1 Proceso de compra. El proceso de compra tiene como objetivo adquirir la
materia prima en los muelles bajo condiciones de precio y calidad acordes al mercado y a los
requerimientos del cliente final. La persona responsable de que esta actividad se realice de la
manera correcta es la supervisora de comercializacién.

Esta operacidn inicia con el reporte del precio que los clientes estan dispuestos a pagar
e involucra la negociacion con los proveedores respectivos. Una vez finalizada la negociacién
y con la aprobacion del gerente general, se define al cliente y se realiza el pesaje inicial de la
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materia prima adquirida en muelle. Con este peso de muelle se emite la guia de remision y de
transporte. Asimismo, se coordina el modo de transporte que se llevara a cabo.

4.2.2.2 Proceso de transporte. El objetivo de este proceso es garantizar el traslado
eficiente y seguro de la materia prima desde el muelle hasta la planta del cliente. El
responsable de esta coordinacidn es la supervisora de comercializacion. En caso se utilice el
carro de la empresa, el responsable del transporte es el chofer.

El proceso de transporte puede ejecutarse de cuatro maneras diferentes, segun las
condiciones pactadas con el cliente o el proveedor. Tanto el proveedor como el cliente puede
optar por utilizar sus propias camaras frigorificas o, en su defecto, la empresa puede asumir
el transporte mediante el uso de su camara frigorifica o través del alquiler de un servicio
externo especializado. Esta flexibilidad permite adaptarse a las necesidades logisticas

especificas de cada operacién.

4.2.2.3 Proceso de venta. El objetivo de este proceso es comercializar la materia prima
a los clientes seleccionados, asegurando que se cumplan los estdndares de calidad,
trazabilidad y condiciones pactadas de entrega. La persona responsable en este proceso es la
supervisora de comercializacién y la coordinadora operativa y administradora.

Este proceso inicia con la confirmacién del peso de la materia prima en muelle. Luego,
se asigna al cliente correspondiente y se emite la guia de remisién para el traslado del recurso.
Al llegar la materia prima a la planta del cliente, se lleva a cabo la verificacion de las guias y
por parte del drea de calidad. Se realiza una inspeccion organoléptica para validar que la
materia prima cumple con las condiciones sanitarias y de calidad exigidas por el cliente. Solo
tras esta validacion, se procede con la descarga y pesaje de la materia prima. En caso no se
apruebe el control de calidad, la supervisora debera levantar las observaciones y analizar si se

puede ofrecer a otro cliente.
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Figura 5

Flujograma del proceso operativo
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4.2.3 Proceso de soporte

Los procesos de soporte en esta empresa son aquellos esenciales para el
funcionamiento eficiente de los procesos operativos y estratégicos. Estos se desarrollan a
través de recursos tanto internos como externos.
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4.2.3.1 Asesoria contable externa. Esta empresa cuenta con un servicio de asesoria
contable externa, encargada de llevar el control formal de los registros contables y tributarios
de la empresa. De esta manera, se asegura el cumplimiento normativo y la transparencia
financiera permitiendo que la empresa se enfoque en sus actividades comerciales. Esta
asesoria se encarga del registro de ingresos y egresos, declaraciones ante SUNAT, elaboracion
de estados financieros y auditorias.

4.2.3.2 Gestion administrativa. El area de administracién en esta empresa se encarga
de realizar un seguimiento general de los ingresos y egresos, gestiona documentos operativos
y brinda soporte en la coordinacién de actividades logisticas y comerciales. Aunque esta area
no tiene cardacter tributario oficial, permite realizar un control interno que apoya la toma de
decisiones gerenciales y la planificacion operativa. La persona responsable es la
administradora.

4.2.3.3 Gestion laboral. Este proceso tiene como objetivo administrar adecuadamente
al personal involucrado en actividades operativas y administrativas. Involucra el registro de
asistencias, cdlculos de pagos y coordinacion de beneficios sociales. Las personas responsables
son la Coordinadora Operativa y Administradora, en conjunto con la asesoria contable.

4.3 Disefio de indicadores

Con base en el diagndstico realizado en los subcapitulos anteriores, se propone el
disefio de un conjunto de indicadores clave que permitan medir el desempeno de los procesos
estratégicos, operativos y de soporte. Estos indicadores estan alineados a los objetivos de
control, mejora continua y toma de decisiones basadas en datos, con un enfoque en eficiencia,
calidad y trazabilidad. Los responsables de asegurar y controlar el cumplimiento de los
indicadores son la coordinadora operativa y administradora y el gerente general. A
continuacion, se detallan los indicadores propuestos:
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Indicadores para procesos estratégicos

Tabla 1

Indicadores para procesos estratégicos
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Indicador Formula o Medicién Frecuencia Objetivo KPI
. . . Identificar a los proveedores que
Porcentaje de observaciones por (N.2 de observaciones / Total entregas por , p a
Mensual  generan mas observaciones por partedel <2%
proveedor proveedor) x 100 .
cliente.
. . (N.2 de operaciones con (precio venta - . .
Porcentaje de operaciones con . ) Garantizar que cada operacidén supere el
S precio compra) = 0.20 / Total operaciones)  Mensual L . >98%
margen bruto unitario minimo % 100 margen minimo establecido.
4.3.2 Indicadores para procesos estratégicos
Tabla 2
Indicadores para procesos operativos
Indicador Férmula o Medicién Frecuencia Objetivo KPI
Promedio de margen utilidad ((Monto total facturado - Monto total Analizar el beneficio total en un rango de
. Mensual ) >2%
bruta liquidado) / Monto total facturado) x100 tiempo.
Porcentaje de entregas sin (N.2 de entregas sin observaciones / Total Mensual Detectar posibles fallas de calidad en el 5989%
observaciones total entregas) x 100 proceso operativo. ?
Porcentaje de diferencia entre ((Peso final — Peso muelle) /peso muelle) x Medir el Porcentaje de diferencia entre
Mensual >0%

peso muelle y peso final

100

el peso inicial y peso final
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4.3.3 Indicadores para el proceso de soporte

Tabla 3

Indicadores para el proceso de soporte

Indicador Formula o Medicién Frecuencia Objetivo KPI
Porcentaje de facturas cobradas (Total de facturas pagadas/Total de Evaluar la eficiencia del proceso de
. Mensual . - >70%
facturas emitidas del mes) x 100 cobranza y mejorar la liquidez.
Porcentaje de documentos con (N.2 de documentos con error / Total Reducir errores administrativos vy
Mensual <2%

errores documentos revisados) x 100 mejorar la trazabilidad.




Capitulo 5
Estructura y andlisis de datos

En este capitulo se presenta la recopilacién, organizacién y andlisis de los datos
necesarios para evaluar y mejorar la gestién operativa de la empresa. Se identifican las
principales fuentes de informacién relacionadas con proveedores, operaciones comerciales y
aspectos administrativos, a partir de las cuales se propone una estructura de datos alineada
con los objetivos del proyecto. Finalmente, se desarrolla un dashboard en Power BI, que
permitira monitorear los indicadores propuestos en el capitulo 4 y generar recomendaciones
basadas en evidencia.

5.1 Fuentes de datos

Para el desarrollo del proyecto, se identifican y describen las principales fuentes de
informacidn utilizadas por la empresa para el andlisis y mejora de su gestidn operativa. Estas
fuentes se clasifican segun su formato y origen, con el fin de facilitar su sistematizacion y

posterior analisis.
5.1.1 Datos internos digitales

La empresa dispone de varios registros almacenados en archivos digitales,
principalmente en hojas de calculo Excel, que contienen informacién clave para la operacién
diaria. Entre estos datos se encuentran: Estos incluyen:

° Liquidaciones de compra a proveedores: registros detallados de las
adquisiciones de materia prima, que incluyen fecha, tipo y cantidad de producto, precio por
kilogramo y monto total.

° Facturacién de ventas: listados de facturas emitidas que incluyen informacién
sobre clientes, productos vendidos, cantidades, precios y valores totales.

° Registro de caja chica: control de gastos operativos menores, con detalles
sobre fecha, concepto, monto y responsable del gasto.

° Ventas por proveedor: informacidn que relaciona las ventas realizadas con los
proveedores que suministraron los productos, facilitando el andlisis de rentabilidad.

. Correo electrénico empresarial: el correo institucional es una fuente digital
relevante, ya que a través de él se reciben comprobantes de pago, archivos Excel y otros
documentos relacionados con las operaciones comerciales y administrativas.

5.1.2 Datos internos fisicos

Una parte importante de la informacién de la empresa se encuentra en formato fisico,
lo cual dificulta su acceso rapido y analisis integrado. Entre estos documentos destacan:

° Liquidaciones impresas de compra: Documentos que respaldan las compras
realizadas a los proveedores.
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° Facturas fisicas: Comprobantes de ventas que se mantienen en formato papel.

. Guias de remisién y guias de transporte: Documentos que registran el
movimiento de mercancias desde la planta hasta los clientes o puntos de entrega.

° Contratos y documentos administrativos: Autorizaciones y otros documentos
de soporte necesarios para la gestién operativa.

5.1.3 Datos externos y complementarios

Acceso a la SUNAT: La empresa utiliza una clave SOL para ingresar al portal de SUNAT,
lo que permite realizar consultas y validaciones tributarias importantes.

5.2 Disefio de estructura de datos

Con base en las fuentes de informacidn identificadas, se ha disefiado una estructura
de datos que permitird organizar y estandarizar la informacion de forma coherente y funcional
para su analisis. En este apartado se presentan las tablas desarrolladas a partir de los archivos
existentes, especificando para cada una el nombre de las columnas, una breve descripcion de
su contenido y el tipo de dato correspondiente. Esta estructuracidon servird como base para la
construccion del modelo de datos en Power BI.

5.2.1 Tabla de proveedores

La tabla de proveedores es pequeiia y se usa para poder identificar cada proveedor
con un ID correspondiente.
Tabla 4

Tabla de proveedores

Nombre del 1 .
Descripcion Tipo
campo
Cada proveedor tendrd un cddigo de identificacidn Identificador
ID del proveedor | . o
Unica. unico
Nombre Nombres de los proveedores con los que la empresa o
Cualitativos

proveedor trabaja.

Cada proveedor deberd tener su RUC o
RUC ) Cuantitativos
correspondiente.

5.2.2 Tabla de transporte

Para la tabla de transporte se registrara un ID respectivo para cada placa usada en el
transporte de materia prima.
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Tabla 5

Tabla de transporte

Nombre del o )
Descripcion Tipo
campo
. Cada camién tendra un codigo de identificacion Identificador
ID del camién | . o
unica. unico
Placa del Se registran las placas de los camiones utilizados para o
Cualitativos

camién el transporte

5.2.3 Tabla de cuentas por cobrar

Esta tabla permite llevar un control sobre las cuentas que faltan cobrar a los clientes.
Cabe resaltar que en una transaccidon bancaria puede corresponder al pago de dos o mas
facturas emitidas. El nimero de transacciéon se relaciona con el ID de la factura
correspondiente.

Tabla 6

Tabla de cuentas por cobrar

Nombre del o .
Descripcion Tipo
campo
N° de la
transaccién N° de transaccién bancaria del pago de factura. Cuantitativo

bancaria

Empresa que realizé el pago de la factura y que figura o
Empresa de pago ] Cualitativos
en el estado bancario.

ID de la factura que se ha pagado con la transaccién ldentificador
ID factura ) .
correspondiente unico

Monto Factura Monto total de la factura correspondiente al ID factura.  Cuantitativo

Fecha de Factura Fecha en la que se emitid la factura. Fecha

Fecha de pago Fecha en la que se realizo el pago de la factura. Fecha
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Nombre del o .
Descripcion Tipo
campo

En caso se haya realizado el pago de la factura esta

Estado de pago  columna muestra la palabra “PAGADQO”, de lo contrario Binario
mostrara “FALTA COBRAR”.

Dias demora Calculo del tiempo que el cliente demoro en realizar el o

Cuantitativo
pago pago.

5.2.4 Tabla de operaciones

Esta tabla es la mas amplia, pero permite consolidar y relacionar las diferentes
operaciones de la empresa, siendo las principales: liquidacidn, transporte y venta.

Tabla 7

Tabla de operaciones

Nombre del

Descripcion Tipo
campo
o El' nimero de liquidacion corresponde a su Identificador
ID Liquidacion ] N R o
identificacion Unica. Unico
Fecha liquidacién  Se registra la fecha en la que se emitid la liquidacion. Cuantitativo
) L Identificador
ID Proveedor ID del proveedor correspondiente a la liquidacién. o
Unico
Descripcion Descripcidn general de la materia prima adquirida. Cualitativo
] Peso final de la materia prima que se realiza en planta o
Peso final ] Cuantitativo
del cliente.
Precio compra Precio de compra unitario por kilogramo. Cuantitativo
Subtotal o ] ] o
Multiplicacién del precio compra con el peso final. Cuantitativo

Liquidacion
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Nombre del
campo

Descripcion

Tipo

Retencion 1.5%

Calculo de retencidn obligatoria por la SUNAT.

Cuantitativo

Total Liquidacidn

La resta del subtotal de liquidacién menos la retencion
indica el monto total de la liquidacién.

Cuantitativo

Observaciones

En caso el cliente tenga alguna observacién negativa
se anotara en esta columna, de lo contrario se indicara
“PESCA OPTIMA”.

Cualitativo

Numero de la semana en la que se realizd la

SEMANA o Cuantitativo
liquidacion.

MES Numero del mes en el que se realizé la liquidacion. Cuantitativo

ANO Numero del afo en el que se realizé la liquidacién. Cuantitativo
El ndmero de facturacién corresponde a su Identificador

ID Factura . ... .
identificacion uUnica. Unico

Fecha Facturacion Se registra la fecha en la que se emitid la factura. Fecha

Precio Venta

Precio de venta unitario por kilogramo.

Cuantitativo

Subtotal Factura

Multiplicacién del precio venta con el peso final.

Cuantitativo

Detraccion 1.5%

Calculo de retencion obligatoria por la SUNAT.

Cuantitativo

Total Factura

La resta del subtotal de factura menos la detraccién
indica el monto total de la factura que se cobrara.

Cuantitativo
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Nombre del L .
Descripcion Tipo
campo
Cuando la factura se haya pagado esta columna
Estado factura mostrara el mensaje “PAGADQO”, de lo contrario se Cualitativo
leerd “FALTA COBRAR”.
Serie Guia ) ) . , L o
L Indica el tipo de serie de la guia de remisidn Cualitativo
Remisidén

ID Guia Remision

Indica el nimero de la guia de remisién que sera su
identificacion unica.

Identificador
Unico

Serie Guia

Transportista

Indica el tipo de serie de la guia transportista.

Cualitativo

ID Guia
Transportista

Indica el numero de la guia transportista que sera su
identificacion unica.

Identificador

Unico

Indica el codigo del camién que se utilizé para cada

Identificador

ID camidn . ..
transaccion. unico
Placa camara La placa del camion utilizado para cada transaccion. Cualitativo
Fecha Guia Se registra la fecha en la que se emitié la guia de
. "y Fecha
Remision remision.
Indica el puerto correspondiente en el que se adquirid o
Puerto o Cualitativo
la materia prima.
Indica el peso inicial de la materia prima realizado en o
Peso muelle i . Cuantitativo
muelle y registrado en las guias.
Cuando la guia no se encuentre en la documentacién
Estado Guia fisica esta columna mostrard el mensaje “FALTANTE”, Cualitativo

de lo contrario se leera “COMPLETO”.
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Nombre del o .
Descripcion Tipo
campo
Margen bruto Es la resta del precio de venta menos el precio de o
N Cuantitativo
unitario compra.
Utilidad bruta Es la resta del total facturado menos el total liquidado.  Cuantitativo

Margen utilidad

Es la division entre la utilidad bruta y la total factura. Cuantitativo
bruta (%)
Diferencia de ] ] ] o
Es la diferencia del peso final y el peso de muelle. Cuantitativo
peso
Porcentaje Es la division entre la diferencia de peso y el peso de o
. . Cuantitativo
diferencia peso muelle.

53 Analisis de datos

En esta seccion se realiza un analisis descriptivo de los datos histéricos disponibles en
la empresa familiar, con el fin de identificar patrones, tendencias y posibles oportunidades de
mejora en los procesos comerciales, operativos y administrativos. Para este andlisis se utilizé
informacién del periodo comprendido entre el 1 de enero del 2023 y el 31 de mayo del 2025.

5.3.1 Anadlisis de la rentabilidad

En la Figura 6 Evolucién de la pesca comercializada y la ganancia neta por mes, se
presenta mensualmente, mediante barras, el total de productos comercializados en
kilogramos, en contraste con la utilidad bruta obtenida (linea en ojo). Se observa una ligera
estacionalidad: los primeros meses de cada afio concentran los mayores voliumenes y niveles
de rentabilidad. El pico de operaciones se registra en marzo de 2023, con mas de un millén de
kilos comercializados y una utilidad bruta superior a S/ 790 mil. Sin embargo, existen meses
donde un alto volumen no se traduce en mayor utilidad, como en junio de 2024. Esto evidencia
gue la rentabilidad no depende Unicamente del volumen, sino también de factores como los
precios de compra y venta, asi como del tipo de producto comercializado.
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Figura 6
Evolucion de la pesca comercializada y la ganancia neta por mes
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Esta empresa se dedica principalmente al comercio de la pota. Sin embargo, en el
sector pesquero la disponibilidad de productos hidrobiolégicos varia significativamente
debido a factores climaticos y fendmenos naturales. Como se observa en la Figura 7, en 2024
se produjo una reduccién notable del volumen comercializado entre los meses de agosto y
diciembre. Esto fue consecuencia de la escasez de pota en este ano. A partir de enero de 2025
se aprecia una recuperacion progresiva, no solo debido al aumento del margen bruto unitario,
sino también porque en mayo se alcanzé el valor mas alto del periodo evaluado.

Figura 7

Pota comercializadora y margen bruto unitario promedio
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Durante la escasez de pota, la empresa optd por comercializar ovas de pez volador y
calamar. Si bien estos productos presentaban un mayor margen bruto unitario, como se
visualiza en la Figura 8, sus volumenes de venta fueron considerablemente menores. Esta
situacién afectd los resultados econémicos del segundo semestre de 2024, tal como se aprecia
en la Figura 9. La disponibilidad de herramientas que permitan una visualizaciéon inmediata del
desempeiio comercial favoreceria la toma de decisiones oportunas en contextos de
incertidumbre o cambios en el mercado.

Figura 8

Ovas y calamar comercializado y margen bruto unitario promedio
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Figura 9

Ganancia neta por producto y por afio
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5.3.2 Andlisis de participacion por puerto

Segun el analisis de la cantidad de materia prima adquirida por los diferentes puertos,
se evidencia una concentracidn importante en tres puntos principales de abastecimiento:
Baydvar, Parachique y Chimbote. Estos tres puertos representan en conjunto mas del 80% del
total adquirido cada afio, como se muestra en la Tabla 8. Contar con este indicador es clave
para los procesos operativos y estratégicos, ya que permite monitorear el origen del
abastecimiento, tomar decisiones logisticas proactivas y evaluar nuevas estrategias de

negociacién con proveedores.

Tabla 8
Porcentaje de participacion por puerto y por afio
Puerto / afio 2023 2024 2025 Total general
Bayovar 63% 6% 14% 36%
Parachique 19% 68% 36% 35%
Chimbote 15% 6% 36% 19%
Pisco 1% 17% 6% 6%
Paita 0% 2% 3% 2%
Quilca 0% 1% 4% 1%
Samanco 2% 0% 0% 1%
llo 0% 0% 1% 0%
Total general 100% 100% 100% 100%

En el afio 2023, se observa en la Figura 10 una fuerte dependencia del puerto de
Baydvar como principal fuente de abastecimiento. No obstante, en los afios siguientes, la
empresa ha logrado diversificar sus proveedores, incrementando las compras en puertos

como Parachique y Chimbote. Esta diversificacién contribuye a mitigar riesgos de

desabastecimiento y ofrece mayor flexibilidad en las negociaciones.



Figura 10

Cantidad de materia prima por puerto y afio
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5.3.3 Anadlisis de peso medido en muelle vs peso final

Se calculé el porcentaje de variacidon entre el peso registrado en el muelle y el peso
final medido en la planta del cliente. Segun el gerente de la empresa, lo ideal es que este
porcentaje sea mayor a 0, ya que se prefiere que el peso final sea superior al registrado en el
punto de origen. Esto puede deberse a factores como errores de medicion en el muelle,
condiciones de manipulacién mas controladas en planta o incluso subregistros voluntarios en
origen como medida preventiva ante eventuales pérdidas.

Tal como se observa en la Figura 11, la mayoria de los muelles presentan diferencias
positivas de hasta un 3 %, lo cual es considerado favorable para la empresa. Aunque destaca
el caso del puerto de llo con una variacién inusualmente negativa, este valor no fue
considerado relevante por tratarse de un Unico registro en toda la base de datos.

Este tipo de andlisis permite identificar oportunidades de mejora en el control de la
trazabilidad del producto, desde el origen hasta el cliente final. Ademas, la implementacién
de un sistema Bl podria ayudar a monitorear este indicador por cada operacion y generar
alertas en caso de desviaciones inusuales.
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Figura 11

Porcentaje promedio de diferencias de peso por aio
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5.3.4 Anadlisis de cumplimiento de cuentas por cobrar

La Figura 12 muestra el porcentaje de facturas cobradas frente a las pendientes. Se
observa que el 96% de las facturas ya fueron canceladas por el cliente, mientras que el 4%
restante aun estd pendiente de pago. Este indicador resulta fundamental para el area
administrativa, ya que permite monitorear el nivel de cumplimiento en los pagos por parte del
cliente. Un alto porcentaje de cobranza refleja una buena gestion de cuentas por cobrar y una
relacion financiera saludable. Por el contrario, un incremento en el porcentaje de facturas
pendientes podria alertar sobre posibles retrasos de pago, problemas de liquidez o la
necesidad de reforzar los controles de seguimiento.



46

Figura 12

Andlisis de cumplimiento en cuentas por cobrar

Analisis de Cumplimiento en Cuentas por Cobrar

A%

m Pendiente de cobrar M Factura cobrada

Asimismo, se analizé el promedio de dias de demora en el pago en los ultimos tres
anos. Como se muestra en la Tabla 9, este promedio ha mostrado una tendencia claramente
decreciente. Esta tendencia positiva sugiere mejoras en los procesos administrativos, un
seguimiento mas riguroso de las cobranzas y una mayor formalizaciéon en la relacién comercial
con el cliente.

Estos indicadores permiten al area administrativa anticipar riesgos de liquidez,
identificar clientes morosos y tomar acciones correctivas de manera oportuna. Por tanto, su
monitoreo periddico es fundamental para una gestion eficiente de los flujos de caja.

Tabla 9

Promedio demora de pago en dias

Ao Promedio demora de pago (dias)
2023 30
2024 21
2025 8

5.3.5 Conclusion del andlisis de datos

A partir de lo expuesto, los analisis realizados permiten identificar patrones clave,
oportunidades de mejora y variables criticas que deben ser monitoreadas con mayor
frecuencia. Esta informacidn sirve de base para definir indicadores relevantes y visualizaciones
prioritarias que deberian incorporarse en el dashboard de gestidon propuesto. Contar con
representaciones visuales adecuadas permitird facilitar la lectura de los datos, acelerar la
toma de decisiones y promover una gestion basada en evidencia.



Capitulo 6
Diseno del Dashboard

En este capitulo se presenta el disefio del dashboard propuesto para la empresa, que
servird como herramienta clave para la visualizacion y andlisis de los datos operativos,
comerciales y administrativos de la empresa. Para su desarrollo se utilizaron herramientas
como Microsoft Excel y Power Bl, que permitieron transformar los datos consolidados en
visualizaciones dinamicas y comprensibles.

6.1 Disefio del dashboard

En primer lugar, se destind la esquina superior izquierda para colocar el logo de la
empresa, con el fin de personalizar el dashboard. Asimismo, debajo del logo, en la parte
izquierda se colocaron los filtros tal como se observa en la Figura 13. Para el gerente es
fundamental evaluar el comportamiento de las operaciones en distintos periodos. Por esta
razon, se decidié colocar dos filtros, el primero por afo y el segundo por mes. Este filtro
actuard en todos los graficos, de modo que cada drea pueda analizar los periodos que desee
o evaluar todos los graficos e indicadores correspondientes al cierre de mes.

Figura 13

Zona izquierda del Dashboard
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En segundo lugar, tal como se observa en la Figura 14, la parte central del dashboard
se destind para la informacién de los procesos operativos. En la parte superior se colocaron 3
tarjetas de datos: Total de Utilidad Bruta, Cantidad Comercializada en Kg y Promedio Margen
Utilidad Bruta. Estos datos son muy relevantes para el gerente, quien los solicita al finalizar
cada mes. Actualmente la empresa maneja un Excel que divide la informacién de cantidad
comercializada por mes en hojas diferentes. Adicional se tiene otro Excel donde estan los
precios de compra y venta. Con este dashboard podran ver las cantidades simultaneamente
utilizando el filtro que deseen.

En la parte central de esta zona, debajo de las tarjetas de datos, se visualiza un grafico
de columnas apiladas y lineas que muestra la rentabilidad por mes y por afio. Las columnas
muestran el total de pesca comercializada y las lineas muestran la ganancia neta. Por ultimo,
en la parte inferior hay un grafico de columnas agrupadas que muestra el total de pesca
comercializada por afo y por tipo. Al lado de este, se visualiza un grafico circular que indica la
participacién de puerto segun el total de pesca comprada.

Figura 14

Zona central del Dashboard
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Para finalizar, en la zona derecha del dashboard se muestran los indicadores
propuestos en el Capitulo 4. Los primeros dos graficos muestran los indicadores de porcentaje
de facturas pagadas y porcentaje de materia prima con observaciones. Ambos graficos se
condicionaron para que cambien de color a rojo si el KPl no se cumple. De esta manera el drea
correspondiente o el gerente podria visualizar rapidamente y tomar acciones si fuera
necesario.

En la parte central de esta zona se colocd un grafico de lineas que muestre el promedio
del margen bruto unitario por mes. Asimismo, se agregd a este grafico una linea punteada
para marcar el KPI y facilite el reconocimiento de aquellos meses que no estan cumpliendo
con los indicadores. En la parte inferior, se agregd un grafico de barras apiladas que muestra
el promedio del porcentaje de diferencia por puerto. Se le agrego un condicional al color de
las barras para que cambien a color rojo cuando no cumplan con el indicador y sea rapido
reconocer estos puertos rapidamente, tal como el puerto llo.

Figura 15

Zona derecha del Dashboard
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De esta forma, tal como se visualiza en la Figura 16, el dashboard se compone por 3
partes importantes. Tanto el gerente como los empleadores podran usar esta herramienta
clave para la gestion de la empresa que permite visualizar en tiempo real los indicadores
definidos, facilitar el analisis de los datos histéricos y detectar oportunidades de mejora de
forma proactiva.

Figura 16
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6.2 Actualizacion del dashboard

Este dashboard requiere que la base de datos creada en el Capitulo 5 se actualice
diariamente o cada 2 dias. Se propone que lo actualice la coordinadora operativa de tal forma
qgue, al completar la informacién, pueda verificar la veracidad de los datos y corregir en caso
haya error. Asimismo, la coordinadora operativa tendra el dashboard y lo presentara al
gerente segun este lo vea necesario, ya sea diario, semanal o mensual.



Conclusiones

A partir del desarrollo de esta investigacion, se lograron cumplir los objetivos
propuestos, obteniendo informacion clave sobre los procesos de la empresa, su control, y la
implementacion de indicadores y un dashboard para la toma de decisiones basada en datos.

Respecto al primer objetivo especifico, se identificaron los procesos estratégicos,
operativos y de soporte, detallando sus actividades criticas. Esto permitié establecer un mapa
de procesos para la empresa, el cual no existia previamente. El reconocimiento estructurado
de sus operaciones le brinda a la empresa la posibilidad de analizar cada actividad
individualmente, con miras a su mejora o correccién futura. Ademas, si se decide incorporar
un nuevo proceso, podra ubicarse facilmente en la estructura existente, identificando su area
y actividades clave para su posterior monitoreo.

En cuanto al segundo objetivo, se definieron al menos dos indicadores clave para cada
proceso. Estos indicadores, alineados con las actividades criticas, priorizan la trazabilidad,
calidad y control financiero, sentando las bases para una gestion mas proactiva. Sin embargo,
dos de ellos no pudieron ser calculados por falta de datos disponibles, lo que revelé una
limitacion no identificada previamente. En respuesta, se inicio la recoleccién de dichos datos
para su incorporacién en futuros controles.

Para el tercer objetivo, se recolectdé informacidn tanto de documentos fisicos como
digitales. Aunque ambas fuentes se encontraban en desorden y algunos documentos fisicos
se habian extraviado, los registros disponibles mostraron coherencia con los datos registrados
en Excel. Ademads, los documentos fisicos contenian informacién valiosa adicional para el
analisis. Con base en los indicadores propuestos, se recopild la informacién necesaria para su
calculo.

En consecuencia, se disend una estructura de datos que agrupa y relaciona
informacién de proveedores, operaciones, transporte, ventas y soporte administrativo. Esta
base de datos permitio analizar los ultimos tres afios de la empresa, identificando patrones
(como los picos de oferta en la pesca), debilidades (como la baja rentabilidad en ciertos
productos) y oportunidades de mejora (como la necesidad de diversificar proveedores por
muelle).

Finalmente, para el cuarto objetivo, se utilizé esta base de datos estructurada y el
analisis realizado para desarrollar un dashboard en Power BI. Esta herramienta centraliza los
indicadores clave e integra el analisis de rentabilidad, permitiendo una visualizacién clara y
dindmica. Ademads, incorpora filtros por fecha para facilitar analisis periédicos y reportes
mensuales. A diferencia del método anterior, que requeria revisar multiples archivos de Excel,
el dashboard simplifica la supervision, la toma de decisiones y el seguimiento del desempefio.
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En conjunto, los resultados de esta tesis fortalecen la gestion interna de la empresa,
promueven la digitalizacién de su informacidén clave y establecen una base sélida para futuras
mejoras operativas y estratégicas mediante el uso de herramientas de Business Intelligence.



Recomendaciones

A partir de los resultados obtenidos, se plantean las siguientes recomendaciones con
el objetivo de asegurar la sostenibilidad del sistema implementado y fomentar una cultura
organizacional basada en datos:

Se recomienda formalizar el sistema de evaluacién de proveedores mediante la
implementacién continua de un indicador de trazabilidad por proveedor. Para ello, se debe
llevar un registro estructurado de observaciones o rechazos ocurridos durante las entregas.
Esta medida permitird construir un historial confiable de desempefio, facilitando decisiones
objetivas sobre la continuidad, mejora o finalizacién de relaciones comerciales.

Se recomienda medir los tiempos de transporte de la materia prima considerando el
puerto de origen y la planta de destino. Esta informacién permitird establecer indicadores de
tiempo de traslado, con el fin de mejorar el servicio al cliente y optimizar la eficiencia logistica.

Para garantizar un uso efectivo del dashboard desarrollado en Power BI, se recomienda
capacitar al personal en el manejo de esta herramienta. La formacidn permitira interpretar
adecuadamente los graficos e indicadores, promoviendo una cultura organizacional basada
en el analisis de datos.

Asimismo, se sugiere establecer rutinas de actualizacion y validacion de datos. Esto
incluye definir un cronograma fijo de actualizacién, asi como designar un responsable
encargado de revisar y validar la informacion cargada. Esta practica asegurara la integridad de
los datos y fortalecera la confianza en los andlisis generados.

Se recomienda continuar con la implementacién de nuevos indicadores segun las
necesidades operativas que surjan. Cada colaborador podra identificar las operaciones clave
bajo su responsabilidad y proponer indicadores que permitan monitorear y mejorar
continuamente dichos procesos.

Finalmente, se sugiere evaluar la adquisicion de un paquete de Microsoft con licencias
personales para facilitar la sincronizaciéon rdpida y segura de los datos. Asimismo, se
recomienda contratar un plan de Power Bl que permita publicar el dashboard en linea,
asegurando el acceso en tiempo real desde cualquier dispositivo y fomentando un monitoreo
mas agil.
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