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RESUMEN 

 

En el siguiente trabajo se detalla como en una empresa dedicada a la 

producción en línea de cosméticos y farmacéuticos, se implementó un 

Sistema de Visualización de Datos, para compartir conocimiento, analizar 

datos y servir como herramienta de apoyo en la toma de decisiones. 

 

 

Esta industria se vio en la necesidad de innovar y hacer uso de las 

herramientas tecnológicas para poder tener un mejor control en sus áreas 

que demandan su atención tanto de producción como en su fuerza de ventas 

estableciendo así indicadores que facilitarán la toma de decisiones en las 

gerencias incluso llegando a mostrar información resumida al directorio. 

 

 

El uso de esta herramienta, Qlik Sense Desktop, ha facilitado el flujo de la 

información ágil entre todos los colaboradores que tienen que ver con el giro 

del negocio. Permitiendo que el Área de Marketing,  Proyectos, Ventas, 

Producción, Administrativo Financiero puedan  ser más eficientes al 
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momento de brindar información veraz y consistente ante la demanda de la 

misma por los altos ejecutivos. 
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INTRODUCCIÓN 

 

El constante crecimiento anual de la información dentro de la empresa, y la 

diversificación de los productos hace que la tarea de tabular estos datos y su 

interpretación cada vez se vuelva más complicada, llegando al límite de 

consumo de tiempo y recursos humanos. Con tendencia a cometer errores 

dando como resultado una información poco confiable y a destiempo. 

 

 

Al empezar este documento en el primer capítulo,  encontraremos una 

descripción del problema así como la solución que se propuso. En el 

segundo capítulo, se encuentra la organización, recopilación de la 

información, diseño de los reportes, aceptación y ajustes. En el tercer 

capítulo mostraremos el análisis de la información, los gráficos en resumen y 

la exportación de los datos. 

 



 

 

 

 

 

CAPÍTULO 1 

1. GENERALIDADES 

1.1 DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 

La empresa empezó con un sistema desarrollado en FOX PRO, 

manejando la información manualmente en archivos Excel. Con el paso 

de los años este sistema se fue migrando de a poco a Visual Basic con 

una base de datos en SQL, la generación de reportes ahora es más 

amigable. Pero aun así el manejo de los datos de ventas, costos de 

producción, clientes, y demás información necesaria, pero se seguía 

manejando en Excel y tablas dinámicas.  
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Estas tablas dinámicas son de gran ayuda para el trabajo diario de las 

personas encargadas de ejercer el control de ventas y cobranzas. El 

gran volumen de información y crecimiento de la empresa hace que 

estos datos no puedan ser analizados por los métodos tradicionales 

existentes en la empresa dificultando el trabajo de los altos ejecutivos, 

ya que mucha información importante quedaba sepultada y los sistemas 

actuales dentro de la empresa no soportaban el nuevo reto. 

 

 

1.2 SOLUCIÓN PROPUESTA 

Es necesario tener un repositorio unificado para todos los datos 

recogidos por los sistemas de la empresa, que sea precisa y de alta 

calidad para de esta forma dar soporte a la toma de decisiones de la 

empresa. 

 

La herramienta que se propuso para alcanzar este objetivo fue Qlik 

Sense Desktop, la cual en su versión de escritorio y de licencia libre. 

Esta herramienta permite la consolidación de datos, análisis y 

generación de informes con diferentes niveles de agregación y 

personalización. 
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Se estableció como prioridades tener a mano la siguiente información: 

 

• Resumen de Ventas en Dólares. 

• Resumen de Ventas en Unidades. 

• Resumen de Ventas por Cliente. 

• Resumen de Ventas por Provincias. 

• Ventas vs Presupuesto de Ventas. 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO 2 

2. METODOLOGÍA DE DESARROLLO DE LA SOLUCIÓN 

La metodología usada es la más apegada a la realidad y necesidades de la 

empresa. Con Qlik Sense Desktop, empezamos revisando los requerimientos 

de la empresa, detectando las debilidades en la falta de información y la 

perspectiva del negocio y analizando el origen de los datos. 
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2.1 ORGANIZACIÓN DEL PROYECTO 

 

Para la organización del proyecto se usó la metodología Hefesto y 

consta de las siguientes etapas: 

• Análisis de requerimientos 

• Análisis de los datos 

• Modelo Lógico 

• Integración  

 

2.1.1 Características 

 

El uso de esta metodología tiene las siguientes características: 

• Fácil distinción de los objetivos y resultados. 

• Rápida adaptación a los cambios del negocio. 

• Poca resistencia al cambio, porque se involucra al usuario en 

cada etapa. 

• Análisis e interpretación sencilla basada en modelos lógicos.  

• Independiente de las herramientas usadas.  
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• Independiente de las estructuras del repositorio y de su 

distribución. 

2.2 RECOPILACIÓN DE INFORMACIÓN 

 

En este punto es donde empezaremos a desarrollar cada una de las 

etapas. 

 

2.2.1 Análisis de requerimientos 

 

Partimos del proceso de ventas para determinar las necesidades 

de la información. Identificamos que es lo que necesitaban 

conocer y como afectaba a la toma de decisiones.  

 

Las preguntas obtenidas: 

• Cuánto vendí en cantidades de un producto? O en otras 

palabras: Unidades vendidas  de un producto en un lapso de 

tiempo 
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• Cuánto vendí en monto de un producto? O en otras palabras: 

Monto de ventas de un producto en un lapso de tiempo 

• Cuánto vendí en cantidades de un producto a un cliente? O 

en otras palabras: Unidades vendidas de un producto a un 

cliente en un lapso de tiempo 

• Cuánto vendí por provincia? O en otras palabras: Monto de 

ventas por provincia en un lapso de tiempo 

• Cuál es el cumplimiento de ventas vs el presupuesto anual? 

O en otras palabras: Monto de ventas de un producto 

comparado con el presupuesto anual de ventas de un 

producto  

 

2.2.2 Identificar indicadores y perspectivas 

 

Con las preguntas del negocio realizadas procederemos a 

dividirlas para establecer los indicadores y perspectivas que se 

usaran en nuestro modelo conceptual.  
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• Unidades vendidas  de un producto en un lapso de tiempo 

                 INDICADOR                            PERSPECTIVA 

• Monto de ventas de un producto en un lapso de tiempo 

                 INDICADOR                            PERSPECTIVA 

• Unidades vendidas  

                 INDICADOR                             

de un producto a un cliente en un lapso de tiempo 

                                                 PERSPECTIVA 

• Monto de ventas por provincia en un lapso de tiempo 

                INDICADOR                     PERSPECTIVA 

• Monto de ventas  
 
    INDICADOR                             
 
producto comparado con el presupuesto anual de ventas 
de un producto 
 

PERSPECTIVA 

 

Figura 2.1. Indicadores y perspectivas  
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Los indicadores que se obtuvieron son: 

• Unidades Vendidas 

• Monto de Ventas 

 

Y las perspectivas: 

• Productos 

• Clientes 

• Tiempo 

• Presupuesto 

 

 

2.2.3 Análisis de los datos 

 

Se procede a analizar las fuentes de donde se obtendrán los 

datos para establecer el cálculo de los indicadores y la definición 

de las perspectivas en nuestro modelo. 
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• La función de agregación de suma se usara para calcular 

el monto de ventas totales. 

• La función de agregación de conteo se usara para 

cuantificar las unidades vendidas. 

• La perspectiva Productos se tomara de la facturación de la 

empresa. 

• La perspectiva Clientes se tomara de la facturación de la 

empresa a quien se le realizo el documento. 

• La perspectiva Tiempo se tomara de la facturación de la 

empresa la fecha del documento. 

• La perspectiva Presupuesto se tomara del forecast de 

venta establecido por el departamento comercial 
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2.3 DISEÑO DE LOS REPORTES 

 

En esta etapa procederemos a establecer los diseños de la solución 

como el modelo lógico y su integración. 

 

2.3.1 Modelo lógico  

Procederemos a diseñar el modelo lógico teniendo en 

consideración los indicadores y perspectivas establecidas 

anteriormente. 

 

Figura 2.2. Modelo relacional de tablas  
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Para nuestro modelo lógico utilizaremos el modelo estrella que 

cubre todas las necesidades con sus características y ventajas. 

Las dimensiones establecidas por jerarquías para nuestro 

modelo: 

• Compañía 

• Grupo de fabricación 

• Marcas 

• Familia 

• Variantes 

• Presentación 

Y las medidas para nuestro ejercicio: 

• Monto de ventas (Ventas) 

• Unidades Vendidas (Cantidades) 
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2.3.2 Integración 

Para realizar la integración de nuestra solución se deben 

configurar algunos parámetros de conexión. 

• Establecer conexión a nuestra base de datos donde reposa la 

transaccionalidad del módulo comercial. 

 

Figura 2.3. Conexión de Qlik a la bases de datos  
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• En el editor de carga de datos se establece la conexión que 

hemos creado. 

 

Figura 2.4. Uso de la conexión en Qlik 

 

• Se define la estructura creada a partir de nuestro modelo. 

 

Figura 2.5. Carga de datos  
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2.4 ACEPTACIÓN  

 

La gerencia solicito crear dos aplicaciones las cuales contengan la 

información de las ventas y otra que pueda hacer el match con el 

presupuesto. 

 

Para lograr este cometido se crearon las aplicaciones para cada uno de 

los temas solicitados: 

 

Figura 2.6. Aplicación de Ventas 
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Figura 2.7. Aplicación Gerencial  

 

 

Acto seguido se analiza cada una de las hojas dentro de las 

aplicaciones para aprobar su diseño. 
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• Resumen de Ventas en Dólares. 

 

Figura 2.8. Resumen de Ventas en Dólares 

 

• Resumen de Ventas en Unidades. 

 

Figura 2.9. Resumen de Ventas en Unidades 
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• Resumen de Ventas por Cliente. 

 

Figura 2.10. Resumen de Ventas por Cliente 

 

• Resumen de Ventas por Provincias. 

 

Figura 2.11. Resumen de Ventas por Provincias 
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• Ventas vs Presupuesto de Ventas. 

 

Figura 2.12. Ventas Vs Presupuesto 
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2.5 AJUSTES A LA SOLUCIÓN 

 

Cada una de las hojas dentro de cada aplicativo, requirieron de ajustes 

para que se acoplen y brinden información exacta de lo que estaba 

sucediendo en cada entorno a analizar. 

 

De esta manera se diseñó indicadores y fórmulas que permitan navegar 

entre la información con una simplicidad absoluta. A continuación 

detallo el trabajo realizado en cada sección usada dentro de la solución. 

 

• Dimensión Artículos. 

 

Figura 2.13. Dimensión Artículos 
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• Dimensión Clientes 

 

Figura 2.14. Dimensión Clientes 

 

• Dimensión Grupo de Producción 

 

Figura 2.15. Dimensión Grupo de Producción 
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• Dimensión Provincia 

 

Figura 2.16. Dimensión Provincia 

• Calculo para mostrar tiempos específicos en un gráfico. Por ejemplo 

las ventas de los últimos 15 meses. 

 

Figura 2.17. Fórmula para mostar ventas de los ultimos 15 meses 

 

• Calculo del índice de incremento de las ventas del año anterior vs el 

año actual a mes cumplido. 

 

Figura 2.18. Fórmula kpi incremento ventas anuales mes cumplido 
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• Calculo del índice de incremento de las ventas del año anterior vs el 

año actual a la fecha. 

 

Figura 2.19. Fórmula kpi incremento ventas anuales a la fecha 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO 3 

3. ANÁLISIS DE RESULTADOS 

La búsqueda de tener una información en tiempo real, que sea efectiva y 

real, llevo a realizar este esfuerzo en el desarrollo de una aplicación que 

permita la toma ágil de decisiones, además de tener una herramienta de 

consulta desde varias perspectivas del negocio. 

 

A continuación mostramos la manera en que la herramienta ofrece la 

navegación para poder responder algunas preguntas frecuentes en la parte 

comercial y gerencial. 
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3.1 ANÁLISIS DE LA INFORMACIÓN 

En el trabajo diario nos encontramos con interrogantes que necesitan 

ser satisfechas, a continuación unos ejemplos de casos comunes: 

 

• Ventas anuales por grupo de Producción para el año 2017. 

 

 

Figura 2.20. Venta anual por grupo de producción 

 

Realizando el uso de los filtros configurados para la aplicación 

rápidamente tenemos la información de las ventas anuales por cada 

grupo de producción de la empresa para el año 2017. Podemos 

observar que se seleccionó  el año en curso y los grupos de interés 

en el análisis planteado. 
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• Cuánto le vendí a un cliente de un producto en el mes de Mayo del 

2017. 

 

 

Figura 2.21. Venta de un producto a un cliente en un mes del 2017 

 

Navegando por la aplicación se puede obtener de manera rápida la 

información solicitada para su correspondiente análisis y toma de 

decisiones 
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• Cuáles fueron las ventas en la provincia del Guayas en este año por 

cliente. 

 

 

Figura 2.22. Venta por provincia y cliente en el 2017 

 

En este gráfico podemos encontrar el resumen de las ventas 

anuales de la provincia del Guayas, así como la información de los 

clientes a los que les vendí y su monto. 
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• Variación de la ventas en el 2017 de MICOZ vs las ventas del año 

pasado y su cumplimiento en el presupuesto Anual. 

 

 

Figura 2.23. Variación de ventas vs Presupuesto 
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3.2 GRAFICOS RESUMENES CATEGORIZADOS 

 

Gracias a la navegación amigable de la aplicación esta nos permite 

revisar gráficos resúmenes. Como muestro a continuación algunos 

ejemplos. 

 

Figura 2.24. Participación de un producto sobre las ventas 
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3.3 EXPORTACIÓN DE RESULTADOS. 

La herramienta Qlik permite exportar de manera rápida el resultado de 

la información analizada a diferentes formatos para su envío y 

compartición eficaz.  

 

 

 

Figura 2.25. Menú de exportación a diferentes  format



 
 

 

 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

CONCLUSIONES 
 

1. La herramienta Qlik Sense Desktop es una herramienta muy potente que 

nos permite tener información eficaz, en línea, para ayudar a la toma de 

decisiones de los altos ejecutivos. Ha sido una enorme contribución para 

esta empresa y por ende no dudaría que también sería aplicable en 

cualquier tipo de negocio. 

 

RECOMENDACIONES 

 

1. Hay que tener claro los objetivos que se quieren analizar, y no cometer el 

error común de querer abarcar demasiado, lo cual genera gráficos muy 

cargados de información. 

2. Saber cuál tipo de gráfico elegir, nos ayudará al momento distinguir áreas 

y su correcta comparación 

3. Establecer una correcta gama de colores 

4. Los datos deben ser seleccionados cuidadosamente así evitaremos leer 

información errada.   
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