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Uso de herramientas de Business Intelligence para 

analizar las ventas de tomate, chile y pepino de una 

empresa productora de México. 

Alumna: María José González Bernal 

Director: Prof. Adolfo Peña Acevedo 

Resumen 

Las nuevas herramientas de soporte a la toma de decisiones en una empresa están a 

la orden del día y aportan una imagen dinámica de lo que ha estado ocurriendo 

históricamente, lo cual es una información de gran valor en las decisiones a futuro.  

En la agricultura, esto cobra más valor aún si cabe, debido a la gran cantidad de 

factores que afectan directamente a la producción y, por consecuencia, a la fluctuación 

de precios en los diferentes mercados.  

Marcar unos indicadores de interés que permitan evaluar y comparar la situación es 

de vital importancia, tanto cómo visualizar de una forma dinámica y amigable la gran 

cantidad de datos que soportan dichos indicadores. Esto cobra un valor fundamental 

para una empresa a nivel descriptivo inicialmente, y a nivel diagnóstico con el paso de 

los años. 

Con este Trabajo Fin de Máster se va a crear una herramienta de visualización que 

soporte lo anteriormente comentado, para una empresa mexicana productora de 

tomate, chile y pepino. 

 

Palabras clave: Analítica Descriptiva, Big Data, DSS, tomate, pepino, chile, PBI, 

Business Intelligence 
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Abstract 

New decision support tools in a company are the order of the day and provide a 

dynamic image of what has been happening historically, which is highly valuable 

information in future decisions. 

In agriculture, this is even more valuable, due to the large number of factors that 

directly affect production and, consequently, to price fluctuations in different markets. 

Marking some indicators of interest that allow evaluating and comparing the 

situation is of vital importance, as well as how to visualize in a dynamic and friendly 

way the large amount of data that these indicators support. This takes on a 

fundamental value for a company at a descriptive level initially, and at a diagnostic 

level over the years. 

With this project, a visualization tool that supports the afore mentioned will be 

created for a Mexican company that produces tomato, chili and cucumber. 

 

Keywords: Descriptive Analytics, Big Data, DSS, tomato, cucumber, chili, PBI, 

Business Intelligence 
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1 Introducción 

Este Trabajo Fin de Máster está desarrollado con el objetivo de suplir la demanda de 

una empresa productora de tomate, chile y pepino ubicada en Sinaloa (México). Las 

características y antecedentes de la empresa productora objeto de este proyecto son las 

siguientes: 

1.1 Antecedentes de la empresa productora. 

Más del 65% de los beneficios de la empresa provienen del cultivo del tomate. Los 

beneficios provenientes de los cultivos de chile y pepino ocupan un 17% y 18% 

respectivamente. Su principal volumen de negocio lo ocupa el tomate y su 

preocupación, por lo tanto, se centra fundamentalmente en este cultivo.  

La empresa productora tiene contratos con diferentes distribuidoras que son las 

encargadas de vender su producto, pero en estos contratos siempre hay una cláusula 

establecida mediante la cual la empresa puede elegir a clientes “preferentes” así como 

“vetar” a clientes. Para hacer uso de esa cláusula necesita evaluar cómo trabaja cada 

distribuidora respecto al mercado final, y cómo son los clientes a los que vende su 

producto cada distribuidora, así como la relación entre la distribuidora y los clientes. 

Debido a la cantidad masiva de datos que se almacenan durante la campaña, 

realizar este análisis pormenorizado había sido imposible hasta el momento. Por esta 

razón solicitan la ayuda de la empresa Hispatec en la búsqueda del desarrollo de un 

sistema ágil, intuitivo y automatizado que les permita tomar decisiones en base a los 

datos recogidos.  El desarrollo de este TFM se ha realizado durante la consecución de 

unas prácticas de empresa con Hispatec con este objetivo. 

1.2 Importancia del cultivo del tomate a nivel mundial y en México. 

El tomate (Solanum lycopersicum) es la hortaliza de mayor importancia en todo el 

mundo y la de mayor valor económico. Su demanda aumenta continuamente y con ella 

su cultivo, producción y comercio (Nuez, 1995).  

Según Faostat (2020), el organismo de estadística de la Organización de las Naciones 

Unidas para la Alimentación y la Agricultura (FAO), la extensión que ocupa el cultivo 

del tomate a nivel mundial es de 4.803.680 hectáreas, con una producción mundial de 

161,79 millones de toneladas. 
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La mayor superficie dedicada a este cultivo se encuentra en China, con 1,005 

millones de hectáreas y un volumen de 61,6 millones de toneladas. El segundo lugar 

por número de hectáreas lo ocupa India, donde a este cultivo se dedican 870.000 

hectáreas de las que obtienen 19,3 millones de toneladas. La tercera posición por la 

extensión dedicada a cultivar tomate es para Estados Unidos, con 300.000 hectáreas y 

una producción de 12’6 millones de toneladas (figura 1). 

Los siguen Nigeria con 270.000 hectáreas, Egipto (216.395), Irán (160.000), Estados 

Unidos (150.140), Camerún (150.000), Rusia (117.700), apareciendo México en el décimo 

lugar por extensión dedicada al cultivo del tomate, con un total de 96.651 hectáreas. 

México ocupa por tanto el décimo lugar en hectáreas de cultivo, siendo el tomate el 

tercer producto más exportado en el país, convirtiendo a México en el principal 

exportador mundial, con más del 50% de su producción total enviada al exterior. 

Las mayores superficies de cultivo de tomate en México se concentran 

principalmente en los estados de Sinaloa, Baja California y Jalisco (Observatorio de 

Precios, SIAP-SAGARPA). 

 

Figura 1. Producción de tomate en los principales países productores de mundo. FUENTE: FAOSTAT, 2020. 

1.3 Importancia del cultivo del chile a nivel mundial y en México. 

El chile es originario de México y uno de los cultivos más importantes a nivel mundial. 

Cuenta con distintas variedades que se adaptan a diversos climas y tipos de suelo, lo 

que ha contribuido a su amplia distribución. Actualmente, su producción y cultivo en 

México siguen siendo relevantes, aunque los productores asiáticos van acaparando 

cada vez más cuota de mercado (Aguirre y Muñoz, 2015). 

Además de ser un alimento nutritivo, también es usado como colorante natural y otros 

compuestos secundarios de uso cosmético y farmacéutico.  
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Perteneciente al género Capsicum, es originario de América, siendo la hipótesis más 

aceptad que surgió en un área de Bolivia surcentral, con la subsiguiente migración a los 

Andes y las tierras bajas de la Amazonia. Junto con la calabaza, el maíz y el frijol, el 

chile conformó la base de la alimentación de las culturas de Mesoamérica. 

El cultivo de las distintas variedades de chile se adapta a diversos climas y tipos de 

suelo, en altitudes que van desde el nivel del mar hasta los 2 500 m. La genética y la 

biotecnología han permitido desarrollar variedades mejoradas que, desde el punto de 

vista comercial, tienen ciertas ventajas: las plantas fructifican a una edad más temprana 

que las variedades criollas, dan rendimientos más altos por hectárea porque las plantas 

son más densas y resistentes a las enfermedades causadas por hongos o virus, y los 

productos generalmente tienen características más uniformes en cuanto a tamaño, 

color, etc., lo que resulta muy atractivo para el mercado. 

Según el último informe de INTAGRI (2020), la producción mundial de chile en 2018 

fue de 36.771.482 toneladas, con un crecimiento del 2.17% con respecto a 2017. La 

superficie cosechada del cultivo también tuvo un incremento de 1.4% en el mismo 

período (Error! Reference source not found.).  

 

Figura 2. Producción y cultivo de chile a nivel mundial. Fuente: INTAGRI 2020. 

Con respecto a los países productores de chile, China fue en 2018 el principal 

productor a nivel mundial con el 49.45% de la producción, seguido por México (9.19%), 

Turquía (6.95%), Indonesia (6.91%) y España (3.47%). 

En el México existen alrededor de 150.000 hectáreas sembradas con más de dos 

millones de toneladas anuales de chile seco y verde. En los últimos años se ha 

producido un importante aumento del rendimiento promedio por hectárea, pasando 
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de 13,86 t/ha en 2005 a 21,65 t/ha en 2019 (SIAP, 2020). Esto representa actualmente un 

valor comercial de aproximadamente 13.224 millones de pesos. México se ubica como 

el principal exportador de chile verde a escala internacional, siendo el segundo 

productor mundial. 

El país se divide en seis zonas productoras de chile verde, las cuales difieren entre sí 

por los tipos de chiles que se siembran (Vela, 2009). En la zona del Golfo (Veracruz y 

Tamaulipas) se obtienen mayormente jalapeños y serranos; en el sur (Yucatán y 

Tabasco) hay jalapeños, costeños y habaneros; en la zona del Bajío (Guanajuato, Jalisco 

y Michoacán) se cultivan anchos, mulatos y pasilla; en la mesa central (Puebla e 

Hidalgo) se especializan en poblanos, miahuatecos y carricillos. 

Entre los cultivos hortícolas, el del chile es el más importante a nivel nacional. México 

es el país con la mayor variedad genética de Capsicum, que se produce en el norte 

(Chihuahua y Zacatecas) producen jalapeños, mirasol y anchos; y en la zona del Pacífico 

Norte (Baja California, Sinaloa y Sonora) tienen bell, anaheim, jalapeños y caribes 

1.4 Importancia del cultivo de pepino a nivel mundial y en México. 

El pepino es un cultivo que va adquiriendo cada vez mayor importancia a nivel 

mundial, aumentando su producción en los últimos años. Según la Fundación de 

Desarrollo Agrícola (FDA, 1992) y Bolaños (2001) la especie Cucumis sativus L. tiene su 

origen en las regiones tropicales de Asia, siendo cultivado en la India desde hace más 

de 3000 años (Mejía, 2010). Con el tiempo, la adaptación de este cultivo en el noroeste 

México permitió que se extendiera a otras regiones como: Michoacán, Morelos, 

Veracruz, Baja California, Guanajuato, y Jalisco (Reho, 2015). 

La producción de pepino en el mundo superaba los 75 millones de toneladas en 2019 

(SIAL – SAGARPA, 2019). China es el mayor productor del mundo de pepino con 1,15 

millones de ha cultivadas y 61,9 millones de toneladas de producción, seguido del 

resto de países a mucha distancia: Rusia 1,9 millones de toneladas, Turquía e Irán con 

1,8 y 1,7 millones de toneladas, respectivamente, y Ucrania con 1,1 millones de 

toneladas, cerrando la lista de los 5 primeros productores de pepino a nivel mundial. 

En México, la producción de pepino en 2018 superó el millón de kilos anuales, 

concretamente 1,072,000 kg (SIAL – SAGARPA, 2019). Esta cifra es consecuencia de la 

tendencia creciente durante los últimos años (Error! Reference source not found.). 

Representa el 6.4% con respecto a la producción nacional de hortalizas, abasteciendo 
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tanto al mercado interior (consumo anual per cápita de 2.4 kg) como a los mercados 

internacionales, con 775 mil toneladas exportadas en 2018 por valor 347 millones de 

dólares. En 2018 México ocupaba el sexto puesto mundial entre los principales países 

productores de pepino, donde Sinaloa y Sonora son las entidades más generadoras de 

esta hortaliza.  

 

 

Figura 3. Evolución de la producción en México de pepino en el periodo 2009-2018.Fuente: SIAL – SAGARPA, 
2019. En la figura se muestran los miles de kilogramos de pepino producidos a lo largo de los últimos 10 años en 

México. 

En México, el pepino se elabora fundamentalmente en dos categorías, siendo la 

principal el pepino de mesa para poder rebanar (conocido como slicer), que representa 

el 80% de la producción nacional. También se produce el pepino para encurtir (pickle o 

pepinillo), destinado sobre todo para el comercio exterior para la agroindustria. 

1.5 Herramientas de apoyo a la toma de decisiones basadas en la inteligencia de negocio. 

A nivel mundial, el sector agroalimentario vive una etapa de transición y cambios 

profundos, en la que tiene que hacer frente a numerosos retos; debe proveer alimentos 

de calidad a una población creciente, que se estima que alcanzará los 9.700 millones de 

habitantes en 2050 (ONU, 2019). Además, la producción deberá ser más sostenible y 

más eficiente en el uso de recursos. Las políticas de la Unión Europea (Green Deal, 

nueva PAC 23-27) tratan de orientar la actividad del sector agroalimentario hacia un 
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modelo más sostenible, incentivando iniciativas como la reducción de inputs químicos 

en las explotaciones agrícolas, o la adopción de tecnologías digitales que mejoren la 

eficiencia y la rentabilidad de los modelos de negocio. Esta política agraria supondrá 

un apoyo decidido para la adopción de procesos digitales por parte del sector.  

 La situación provocada por la pandemia ha revelado que muchas empresas no 

tenían el nivel de madurez digital suficiente para afrontar la crisis debida al COVID-19 

y ha puesto de manifiesto las tareas que tenían pendientes en materia de digitalización 

(Moyano, 2020). Tanto Pymes como autónomos tuvieron que adaptar su trabajo a las 

nuevas necesidades.  

La agricultura de precisión y las herramientas digitales disponibles como pueden 

ser el uso de satélites, la sensorización, la inteligencia artificial y el big data, entre otros, 

pueden contribuir a aportar soluciones más eficientes y sostenibles para dar respuesta 

a estos retos. 

Cada vez son más las empresas españolas que aprovechan los avances de las 

tecnologías digitales y las incorporan en su modelo de negocio. Destacan el empleo de 

las redes sociales, el comercio electrónico, los servicios en la nube y las facturas 

electrónicas. Según el informe La importancia de la digitalización en el crecimiento 

empresarial (Vodafone, 2021), España figura en las posiciones más altas en el ámbito de 

la administración electrónica, lo que constituye una excelente oportunidad para que la 

Administración Pública actúe como palanca de cambio para la transformación digital 

de la economía.  

 El informe "La reinvención digital. Una oportunidad para España" (McKinsey y 

Cotec, 2017) afirma que "la digitalización en España puede tener un impacto de entre 1 

y 2 puntos anuales en el PIB hasta 2025" y que "la economía digital, que representa el 

5,6% del PIB español aprovecha únicamente un 13,5% de todo su potencial". Este 

informe también revela que la mayoría de los sectores digitalizados mejoran su 

productividad más rápido que los sectores menos digitalizados. La agricultura 

española tiene un potencial técnico de automatización del 57%, especialmente en 

actividades vinculadas a la práctica física, como la recolección o el laboreo con 

maquinaria automatizada, y a la captura y el manejo de datos.  

 Según el informe Transformación digital (AMETIC, 2017) (Asociación 

Multisectorial de Empresas de la Electrónica, Tecnologías de la Información y de la 
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Comunicación), en 2025 la digitalización aportará 2,5 billones de euros a la economía 

española, reducirá los costes en la Administración Pública un 20% e incrementará la 

productividad de la industria hasta un 20%. 

En este contexto de aceleración de la transformación digital en todo el sector 

agroalimentario, las empresas se enfrentan a una situación de manejo de la 

información cada vez es más numerosa y difícil de categorizar. Para la competitividad 

de las empresas se considera importante que aprendan y que puedan replicar el 

conocimiento que se concentra en ellas a partir de los diferentes agentes involucrados 

en su operación, como empleados, directivos, clientes, proveedores etc. (Ahumada-

Tello et al., 2012).  

El concepto de inteligencia de negocios (Business Intelligence, inteligencia 

empresarial o inteligencia de negocios) surge a partir de la gestión del conocimiento; 

entendida como el conjunto de estrategias, acciones y herramientas enfocadas a la 

administración y creación de conocimiento mediante el análisis de datos existentes en 

una organización o empresa (Ahumada-Tello et al., 2012). 

Los elementos en que se basa la inteligencia de negocios son tres; los sistemas de 

información (Elbashir et al., 2011; Deng y Chi, 2012; Bara et al., 2009), los mecanismos 

de innovación (Nemutanzhela e Iyamu, 2011; Railean, 2011; Kumar y Puranam, 2012) y 

los procesos de toma de decisiones (Chaabouni y Triki, 2013; Ángel, 2010). En  cada 

uno de estos tres elementos se implementan estrategias que pueden llevar a la 

organización a adquirir conocimiento y a mejorar la manera en que este incrementa el 

valor de los productos y servicios que se ofrecen. 

Los sistemas de información se definen como los elementos electrónicos del 

manejo de la información; la influencia de ellos sobre los procesos de negocio y sus 

implicaciones prácticas para la generación de conocimiento. De esta manera, son los 

diferentes sistemas que se estén utilizando para llevar adelante la operación de la 

empresa. 

La innovación se define como las acciones u operaciones que promueven la mejora 

de cualquiera de los productos o servicios que produce la empresa (Chesbrough, 2011), 

pudiendo ser estos de tipo tecnológico, operacional, administrativo o de estrategia 

empresarial (Chesbrough, 2010). Así mismo, son las políticas de promoción que la 

empresa tenga para llevar a cabo valoración de procesos, de productos, de personas en 
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la organización y de acumulación o concentración de información en sus procesos 

productivos. 

Finalmente, los procesos de toma de decisión se definen como la forma en que la 

gerencia llega a determinar las acciones a seguir, si estos son elaborados en base a una 

metodología preestablecida o si existen criterios alineados que apoyen la evaluación de 

los resultados de las mismas (Chaabouni y Triki, 2013). En definitiva, son los 

mecanismos, documentos, procesos y políticas que promueven la toma de decisiones 

inteligentes en la organización (Moss y Atre, 2003). 

Es precisamente en la gestión del conocimiento donde se sustentan estas 

estrategias que permiten seguir un conjunto de acciones que la empresa inteligente 

puede emprender, y que le otorgan una ventaja sobre sus competidores (Gardner, 

1998), principalmente porque el valor agregado a los servicios o productos que son 

consecuencia de estas acciones desarrollan una eficiencia en su producción y una 

eficacia en su funcionamiento que difícilmente pueden ser replicadas por aquellas que 

no tienen estos procesos o estrategias definidas (Larson, 2009). 

En resumen, el Business Intelligence  (BI  -  por  sus  siglas  en  ingles),  es  una 

solución que se compone por una plataforma tecnológica que integra todas las fuentes 

de información tanto internas como externas de la organización para ser visualizadas 

mediante herramientas de presentación de informes, así como de las preguntas claves 

del negocio. 

De esta manera, el business intelligence aumenta considerablemente la agilidad 

empresarial porque ofrece a grupos estratégicos importantes, dentro y fuera de la 

organización, el punto de vista específico de los datos corporativos que se requiere 

para obtener el éxito. En el área de ventas y marketing, el business intelligence ofrece 

nuevas herramientas eficaces para comprender las necesidades del cliente y responder 

a nuevas oportunidades de mercado. Con los sistemas completos de business 

intelligence, los analistas de marketing pueden medir el efecto de precios y 

promociones, dirigirse a segmentos de clientes con más precisión y desarrollar 

marketing individualizado en tiempo real. 
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2 Objetivos 

El objetivo principal de este Trabajo Fin de Máster es desarrollar una herramienta 

que sirva como sistema de apoyo a la toma de decisiones (DSS) para una empresa 

productora de tomate, chile y pepino, mediante el uso de software desarrollados en el 

ámbito de la inteligencia empresarial (business intelligence). 

Los objetivos específicos son:  

1. Desarrollo de informes dinámicos que permitan analizar la evolución de las 

ventas durante el transcurso de la campaña mediante indicadores.  

2. Integración automática de todas las fuentes de información internas 

proporcionadas.  

3. Inclusión de fuentes de información externas que enriquezcan los informes 

dinámicos.  

  



 

Uso de herramientas de Business Intelligence para analizar las ventas de tomate,  chile 
y pepino de una empresa productora de México . 

  18 
 

3 Materiales y Métodos 

Este Trabajo Fin de Máster se ha realizado durante la realización de unas prácticas 

en la empresa Hispatec Analytics, y las bases de datos han sido integradas en el 

servidor de dicha empresa llamado Margaret, lo cuál ha facilitado la consulta 

automática del tipo POST mediante API (application programming interface) de todos los 

datos.  

Para la realización de este trabajo se han utilizado diferentes fuentes de información, 

tanto pertenecientes a la propia empresa solicitante cómo fuentes de datos externas que 

eran necesarias para el cálculo y visualización de los diferentes indicadores (Figura 4).  

Estas fuentes de información se han integrado en la plataforma de visualización 

Microsoft Power BI (Bit, 2017; Microsoft Corporation ©) y se han establecido las 

relaciones necesarias entre las variables para obtener el modelo de datos y realizar, en 

base a él, los cálculos necesarios. El programa permite la visualización del análisis de 

datos mediante diferentes tipos de gráficos y paneles, lo cual posibilita generar 

información relevante a primera vista que ayude a la toma de decisiones. 

 

Figura 4 Diagrama de trabajo de Power BI©. Fuente: (Bit, 2017) 

La frecuencia de actualización de todas las fuentes de información se ha establecido 

en diaria, de manera que en la noche se produzca dicha actualización automática y 

proporcione información actualizada en los informes por la mañana.  

3.1 Bases de Datos Propias de la Empresa. 

La empresa consta de un equipo encargado de la recogida de datos en formato 

Excel, para los costes directos e indirectos. También disponen de diferentes 

diccionarios de equivalencias de los códigos utilizados en dichos Excel.  
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Los datos de las ventas realizadas por cada distribuidora los tienen integrados en su 

ERP (software que controla los flujos de información). 

La forma en la que se consulta e integra cada fuente de datos se detalla a 

continuación: 

3.1.1 Datos de Ventas.  

La empresa trabaja con dos distribuidoras diferentes que se encargan de vender 

diferentes volúmenes de producto y en diferentes momentos de la campaña. Se espera 

que en el futuro se incorporen más distribuidoras y se integren de manera automática 

en los informes desarrollados. 

Para integrar los datos de las ventas de las distribuidoras se realiza la consulta a 

través de una API proporcionada por el proveedor del software ERP que tiene la 

empresa. Para realizar una llamada API automatizada, se crea en Microsoft Power BI 

(Versión Web) un flujo de datos automático en código M como se muestra en la (Figura 

5.  

 

Figura 5. Flujo automático de Microsoft Power BI para consulta de datos a API de ventas. 

Mediante esta función se extraen los datos en formato JSON y se visualizan en 

Microsoft Power BI. Los datos recogidos para cada venta son:  

- Lote. 

- Camión de transporte. 

- Número de Factura.  

- Fecha de Factura.  

- Estado de la Factura: Pagado o Pendiente. 

- Fecha de Pago. 

- Producto: Tomate, Chile o Pepino.  

- Variedad. 

- Tamaño del embalaje. 
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- Pegatina del embalaje.  

- Estilo del embalaje. 

- Número de paquetes. 

- Precio Unitario. 

- Venta Bruta: en dólares.  

- Venta Neta: en dólares. 

- Ajustes por embalaje: ajustes aplicados al precio de venta por defectos en el 

embalaje.  

- Ajustes por cantidad: ajustes aplicados al precio de venta por diferencias en la 

cantidad. 

- Ajustes por fecha: ajustes aplicados al precio de venta por retrasos en la entrega. 

- Destino: país y estado. 

- Fecha de envío. 

- Distribuidora. 

- Código de Pallet.  

- Sector: dónde se ha producido en la finca.  

- Cliente.  

Es una fuente de información muy rica y diversa, ya que combina datos de 

trazabilidad que permiten disponer de un seguimiento desde el origen (finca, sector de 

producción) hasta el destino final (país, cliente, precio), pasando por detalles como las 

características del embalaje y la cantidad. 

Serán la base fundamental de nuestro sistema de apoyo a la decisión, ya que el 

objetivo principal está enfocado a poder realizar un análisis de la evolución de las 

ventas durante la campaña.  

3.1.2 Costes Directos. 

Son datos proporcionados por la empresa solicitante en formato Excel. Los datos se 

han integrado en el servidor de la empresa Hispatec Analytics (Margaret) para su 

consulta a través de una API, como se muestra en la Figura 6.  
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Figura 6. Flujo automático de Microsoft Power BI para consulta de datos a API de costes directos. 

Los costos directos se recogen por semana de la temporada y están asociados a cada 

cultivo y sector de la finca. Están desglosados por código de proceso, de lo cual se 

tendrá la equivalencia en los diccionarios.  

 

Figura 7. Datos de costes directos obtenidos de la consulta API. 

Estos datos se cruzan con los datos de ventas mediante la columna “SEMANA 

TEMPORADA” y con los datos del diccionario de conceptos de costos directos 

mediante la columna “CODIGO PROCESO” y con el diccionario de sectores mediante 

la columna “CODIGO SECTOR” (Figura 7). 

3.1.3 Costes Indirectos. 

Al igual que ocurre con los costes directos, son datos proporcionados por la 

empresa en formato Excel que se integran en Margaret para su consulta a través de una 

API como vemos en la Figura 8.  

 

Figura 8. Flujo automático de Microsoft Power BI para consulta de datos a API de costes indirectos. 
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Los costos indirectos no están asociados a ningún producto ni sector, son costos 

generales de la empresa productora y se registran a nivel de mes (Figura 9). 

 

Figura 9. Datos de costes indirectos obtenidos de la consulta API. 

Estos datos se cruzan con los datos de ventas mediante las columnas “MES” y 

“AÑO” y con los datos del diccionario de conceptos de costos indirectos mediante la 

columna “CODIGO CONCEPTO” y con el diccionario de departamentos mediante la 

columna “CODIGO DEPARTAMENTO”. 

3.1.4 Producción. 

Los datos de producción persiguen la finalidad de aportar información extra dentro 

de los informes dinámicos. No serán datos estrechamente relacionados con el análisis 

de las ventas, pero sí formarán parte de un informe que permitirá ver cómo está siendo 

la campaña respecto a otros años para cada producto y superficie.  

Los datos son proporcionados por la empresa productora en formato Excel y se 

integran en Margaret para su consulta a través de l a siguiente API (Figura 10).  

 

Figura 10. Flujo automático de Microsoft Power BI para consulta de datos a API de producción. 

Los datos de producción se recogen diariamente y se registran por sector y 

producto. Se contabilizan los “bultos” recogidos de cada producto, que es el tamaño 
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del pallet de recolección utilizado por el personal de campo. Cada “bulto” contempla 

unos kilos diferentes en función del producto recogido, como muestra la Figura 11. 

 

Figura 11. Datos de producción obtenidos de la consulta API. 

Estos datos se cruzan con los diccionarios de equivalencias para el código de sector 

y código de producto, ya que con las ventas no van a tener relación en los informes 

dinámicos. 

3.1.5 Diccionarios de Equivalencias 

Para la visualización en los informes dinámicos de los diferentes conceptos 

representados, se necesitan los diccionarios de equivalencias de los códigos que 

aparecen en los registros de costes directos, indirectos y datos de producción.  

Con esta finalidad se integran en Margaret siete diccionarios:  

1. Diccionario de calendarios: se necesita para establecer una fecha fiscal en 

función a la temporada/campaña de producción (Figura 12).  
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Figura 12. Calendario de equivalencias entre fecha real y fecha fiscal (en función de la temporada agrícola). 

2. Diccionario de conceptos directos (Figura 13).  

 

Figura 13. Diccionario de equivalencias de conceptos de costos directos. 

3. Diccionario de conceptos indirectos (Figura 14). 

 

Figura 14. Diccionario de equivalencias de conceptos de costos indirectos. 
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4. Diccionario de distribuidoras (Figura 15). 

 

Figura 15. Diccionario de equivalencias de códigos de distribuidoras. 

5. Diccionario de departamentos (Figura 16). 

 

Figura 16. Diccionario de equivalencias de códigos de departamentos de costos indirectos.  

6. Diccionario de sectores (Figura 17). 

 

Figura 17. Diccionario de características de sectores de producción. 

7. Diccionario de productos (Figura 18). 
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Figura 18. Diccionario de productos con sus respectivos códigos de venta y producción. 

Estos diccionarios tendrán actualización diaria para que la empresa productora 

pueda añadir, eliminar o modificar las diferentes descripciones asociadas a los 

conceptos, ya que afectan directamente a la visualización de los informes dinámicos.  

3.2 Bases de Datos Externas. 

Las bases de datos externas consultadas han tenido la finalidad de enriquecer los 

diferentes indicadores mostrados en los informes dinámicos.  

El acceso a estas bases de datos ha sido facilitado por la empresa Hispatec Analytics, 

donde se han realizado las prácticas de empresa orientadas a la realización de este 

trabajo fin de máster.  

Los datos se obtienen de fuentes de datos sólidas tanto públicas cómo privadas que 

están integradas en Margaret y disponibles para su consulta a través de una API 

segura. 

3.2.1 Datos de Mercado publicados en el USDA (United States Department of 

Agriculture) 

El departamento de agricultura de Estados Unidos consta de una base de datos 

pública completamente detallada sobre la cantidad de producto que cruza la frontera y 

los diferentes precios a los que se compra un producto a lo largo de la cadena 

comercial (Figura 19).  

Los datos utilizados para el desarrollo de este proyecto se pueden consultar en la 

página web: https://www.marketnews.usda.gov/mnp/fv-home 

https://www.marketnews.usda.gov/mnp/fv-home
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Figura 19. Página web del USDA. Consulta de reportes comerciales de productos agrícolas. 

Son datos relacionados con los precios de los productos en función del embalaje a lo 

largo de la cadena comercial (Movement, Terminal Market, Shipping Point, Retail). 

Hispatec integra los datos de esta plataforma web en Margaret y los pone a nuestra 

disposición para consulta a través de una API. 

3.2.1.1 Movement. 

Se recogen datos de los paquetes que pasan por las diferentes fronteras de Estados 

Unidos. Este dato es de especial importancia en un análisis de ventas de productos 

agrícolas ya que cuando el paso por la frontera es elevado se puede incurrir en una 

saturación del mercado final, con lo que se produciría una caída en el precio.  

Disponer de una evolución actualizada del paso de paquetes por la frontera nos 

permite elegir el mejor momento (siempre que el producto lo permita) en el que lanzar 

mi producto, asegurándome un buen precio en el mercado final. 
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En la página web del USDA puede visualizarse los datos y descargarlos en 

diferentes formatos (Figura 20 y Figura 21).  

 

Figura 20. Formulario de consulta de “Movement” de la página web del USDA. 

 

Figura 21. Datos de “Movement” disponibles para descarga desde la página web del USDA. 

En este proyecto, la consulta de los datos la hemos realizado a través de una API 

segura como se muestra en la Figura 22Figura 21. 

 

Figura 22. Flujo automático de Microsoft Power BI para consulta de datos a API de “Movement” del USDA. 

Los datos obtenidos tienen el formato mostrado en la Figura 23.  
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Figura 23. Datos de “Movement” obtenidos de la consulta API. 

3.2.1.2 Terminal Market. 

Recoge datos de precios y producto vendido en el mercado final. Es un dato muy 

importante que permite hacer balance de donde conviene vender el producto 

(relacionando precio de venta con precio de transporte).  

También permite evaluar las modas o tendencias en cuanto a embalajes en las 

diferentes localizaciones. 

En la página web del USDA (Figura 24) se pueden visualizar los datos y 

descargarlos en diferentes formatos, pero en este trabajo se realiza la consulta a través 

de una API segura (Figura 25Figura 26.), ya que estos datos se han integrado 

previamente en Margaret (servidor de la empresa Hispatec).  

 

Figura 24. Formulario de consulta de “Terminal Market” de la página web del USDA. 
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Figura 25. Datos de “Terminal Market” disponibles para descarga desde la página web del USDA. 

 

Figura 26. Flujo automático de Microsoft Power BI para consulta de datos a API de “Terminal Market” del 
USDA. 

Los datos obtenidos se muestran en la Figura 27.  

 

Figura 27. Datos de “Terminal Market” obtenidos de la consulta API 

Puede verse que están desglosados en función del país origen y el tipo de embalaje. 

Esto es muy útil en el caso de plantearse comenzar a vender en un tipo de embalaje 

diferente, ya que permite hacer un estudio de mercado previo a tomar la decisión. 
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3.2.1.3 Shipping Point. 

Recoge datos de precios de producto y embalaje en el punto de venta. Es un paso 

más dentro de la cadena de comercialización del producto.  

Teniendo en cuenta el precio al que se compra el producto a los clientes y la 

localización, puede hacerse una valoración exhaustiva de estos. 

De la misma manera que ocurría en las fuentes de datos anteriores, la página web 

del USDA dispone de un formulario de consulta y descarga (Figura 28), aunque en este 

trabajo se usa una API segura de consulta a través de un flujo creado en código M en 

Power BI Web (Figura 29 y Figura 30). 

 

Figura 28. Formulario de consulta de “Shipping Point” de la página web del USDA. 

 

Figura 29. Datos de “Shipping Point” disponibles para descarga desde la página web del USDA. 
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Figura 30. Flujo automático de Microsoft Power BI para consulta de datos a API de “Shipping Point” del USDA. 

Los datos obtenidos se visualizan como se muestra en la Figura 31. 

 

Figura 31. Datos de “Shipping Point” obtenidos de la consulta API. 

3.2.1.4 Retail. 

Son los datos de precios finales en la cadena de comercialización del producto. Los 

tenemos el mayor detalle y clasificados por cantidad.  

Se pueden consultar en la web del USDA (Figura 32), pero de nuevo también se 

consulta a través de una llamada API segura (Figura 33 y Figura 34).  

 

Figura 32. Formulario de consulta de “Retail” de la página web del USDA. 
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Figura 33. Datos de “Retail” disponibles para descarga desde la página web del USDA. 

 

Figura 34. Flujo automático de Microsoft Power BI para consulta de datos a API de “Retail” del USDA. 

Los datos obtenidos se presentan en la Figura 35.  

 

Figura 35. Datos de “Retail” obtenidos de la consulta API 

3.2.2 Datos Climatológicos del proveedor Dark Sky. 

Dark Sky es un proveedor de datos meteorológicos a nivel mundial. Provee de 

información histórica y previsiones a 7 días. Tiene una web de consulta 

(https://darksky.net/forecast/40.7127,-74.0059/us12/en) en la que se pueden 

visualizar los datos meteorológicos como los mostrados en la Figura 36.  
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Figura 36. Página web de proveedor de datos climáticos Dark Sky. 

 

Hispatec dispone de los datos meteorológicos de Dark Sky integrados en Margaret 

por lo que pueden consultarse a través de una API, generando un flujo seguro y con 

actualización automática cada noche, como ocurre con el resto de fuentes de datos. 

Se acuerda con la empresa productora proceder a la integración de los datos 

meteorológicos de 16 ubicaciones (Figura 37), 15 de las cuales corresponden a sus 

competidores y la restante a la ubicación de sus fincas productoras (Sinaloa, México). 
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Figura 37. Localizaciones geográficas de las cuáles se integran los datos climáticos para enriquecer los informes. 

 Para cada localización se descargan datos horarios mostrados a continuación, que 

quedan integrados como muestra la Figura 38. 

- Cloud Cover 

- Dew Point 

- Humidity 

- Pluviometer 

- Temperature 

- UV_Index 

- Wind_Speed 
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Figura 38. Visualización de la estructura de datos obtenida para la climatología.  

3.3 Base de Datos Relacional. Modelo de Datos. 

Una vez se dispone de todas las fuentes de información vinculadas al programa 

Microsoft Power BI deben establecerse las relaciones entre ellas.   

Las relaciones están caracterizadas según su cardinalidad y su dirección. La 

cardinalidad puede ser: varios a uno (*;1), uno a uno (1;1), uno a varios (1;*) y varios a 

varios (*;*). La dirección puede ser única o ambas. Estas características definirán el 

funcionamiento de las relaciones y, sobre todo de los diferentes filtros que aporten 

sentido a las visualizaciones. 

La base de datos relacional creada con las fuentes de datos explicadas en los puntos 

anteriores puede visualizar en la Figura 39. 
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Figura 39. Modelo de datos creado para las consultas y visualizaciones de los informes dinámicos. 
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4 Resultados 

El panel analítico desarrollado consta de seis informes dinámicos estructurados de 

manera natural dentro del objetivo perseguido por la empresa.  

4.1 Informe dinámico 1: Análisis de Mercado. 

Este informe responde a las preguntas:  

¿Cómo ubico el volumen de producto de mi empresa en el mercado?, ¿De qué forma 

lo hago?, ¿Cómo está distribuido?, ¿Dónde están las nuevas oportunidades de 

crecimiento?, ¿Cuáles son mis fortalezas y cómo las puedo reforzar?, ¿Cómo puedo 

segmentar mi mercado en función a la disponibilidad de producto? 

Los indicadores dinámicos que se pueden visualizar en el dashboard son los 

siguientes:  

- Volumen de ventas de cada producto en función del destino de venta (país y 

estado.  

- Evolución comparativa del volumen de ventas por estado, año y mes.  

- Ventas acumuladas por trimestre y campaña. 

- Ranking comparativo del volumen de ventas por estado y producto.  

- Ubicación geográfica de las ventas. 

El resultado puede verse en la Figura 40. 

4.2 Informe dinámico 2. Análisis de las tendencias del mercado en el destino. 

Este informe responde a las preguntas:  

¿Cómo se está comportando el mercado en destino?, ¿Qué tendencias o modas se 

pueden observar?, ¿Cómo de importante es mi empresa y mi producto en el destino 

respecto a los demás?  

Los indicadores dinámicos que se pueden visualizar en el dashboard son los 

siguientes:  

- Tipo de embalaje más demandado en el mercado final para cada producto (tanto 

de las variedades que yo cultivo, cómo de variedades diferentes). 

- Evolución y tendencia en el tipo de embalaje demandado en destino.  

- Lugar de venta prioritario de cada tipo de paquete.  

- Comparativo del precio medio de venta en destino según la zona.  
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- Evolución del precio de venta en destino a lo largo de la temporada. 

El resultado puede verse en la Figura 41. 

4.3 Informe dinámico 3. Análisis de climatología y frontera de paso. 

Este informe responde a las preguntas:  

¿Cuántos paquetes están pasado por la frontera?, ¿Cómo afecta la saturación del 

mercado al precio del producto?, ¿Y la climatología de mis competidores? 

Los indicadores dinámicos que se pueden visualizar en el dashboard son los 

siguientes:  

- Paso diario de paquetes por la frontera de cada producto.  

- Umbrales de saturación de mercado en función al número de paquetes que 

cruzan la frontera. 

- Variación del precio de cada producto en función a la saturación del mercado. 

- Climatología histórica de los principales competidores. 

- Previsión a siete días de la climatología de los principales competidores. 

El resultado puede verse en la Figura 42. 

4.4 Informe dinámico 4. Análisis de distribuidoras. 

Este informe responde a las preguntas:  

¿Cómo se comporta cada distribuidora comparativamente?, ¿Qué volumen de 

producto es capaz de mover?, ¿Cómo lo hace? 

Los indicadores dinámicos que se pueden visualizar en el dashboard son los 

siguientes:  

- Ranking de clientes de cada distribuidora en función del porcentaje de ajuste 

aplicado sobre el precio final de venta.  

- Comparativa de la evolución del precio de venta de cada distribuidora 

enfrentado al precio de venta que se maneja en el USDA.  

- Análisis del volumen de venta de cada distribuidora frente al precio al que 

vende.  

- Total de ventas en función al producto y el tipo del contrato.  

- Total de ajustes aplicados sobre el precio de venta por cada distribuidora y 

porcentaje que representan sobre el total de ventas netas.  
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- Ventas netas por distribuidora y porcentaje que representan respecto al total de 

ventas netas. 

El resultado puede verse en la Figura 43. 

4.5 Informe dinámico 5. Análisis de clientes. 

Este informe responde a las preguntas:  

¿Cuál es el comportamiento de mis clientes?, ¿qué dependencia tengo de los mejores 

clientes?, ¿Cuáles son los clientes que compran mi producto desde hace más años?, 

¿Los nuevos clientes repiten y aumenta el volumen de compra?, ¿Cuál es la 

clasificación en clústeres de mis clientes (20/80)? 

Los indicadores dinámicos que se pueden visualizar en el dashboard son los 

siguientes:  

- Volumen de negocio que representan los principales clientes, respecto a los 

demás.  

- Evolución de cada cliente a lo largo de los años.  

- Nuevos clientes.  

- Pérdida de clientes.  

- Preferencias y cambio de tendencia de cada cliente en el tiempo.  

- Producto y embalaje de cada cliente en el tiempo.  

- Tipo de contrato de compra de cada cliente por campaña.  

- Número de clientes totales por campaña y producto.  

- Clasificación de los clientes en función al volumen de ventas, cantidad de 

productos comprados, cantidad de facturas, ajustes aplicados al precio de venta, 

antigüedad del cliente, número de ventas anuales, meses con venta, precio 

unitario del producto vendido al cliente.  

El resultado puede verse en la Figura 44. 

4.6 Informe dinámico 6. Análisis de producto. 

Este informe responde a las preguntas:  

¿Cuánto me cuesta producir cada producto?, ¿Cómo evolucionan los costes directos 

a lo largo de la campaña?, ¿Cómo evolucionan los costes indirectos a lo largo de la 

campaña?, ¿Qué tipo de coste directo es el más importante en cada producto? 
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Los indicadores dinámicos que se pueden visualizar en el dashboard son los 

siguientes:  

- Evolución de las ventas acumuladas respecto a años anteriores. 

- Evolución de los costos directos respecto a años anteriores.  

- Evolución de los costos indirectos respecto a años anteriores.  

- Comparativa mensual de costos y ventas por producto.  

- Desglose de los conceptos de costo por cada producto y de manera general. 

El resultado puede verse en la Figura 45. 
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Figura 40. Informe dinámico 1: Análisis de mercado. 
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Figura 41. Informe dinámico 2: Análisis de las tendencias del mercado en el destino. 
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Figura 42. Informe dinámico 3: Análisis de climatología y frontera de paso. 
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Figura 43. Informe dinámico 4: Análisis de distribuidoras. 
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Figura 44. Informe dinámico 5: Análisis de clientes. 
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Figura 45. Informe dinámico 6: Análisis de producto.
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5 Conclusiones 

El objetivo principal de este Trabajo Fin de Máster fue desarrollar una herramienta 

de soporte a la toma de decisiones enfocada a las ventas de una empresa productora de 

tomate, pepino y chile. Durante la consecución del trabajo, se ha ido adoptando la 

forma que la propia empresa productora demandaba y consideraba más útil e intuitiva 

en función del usuario final.  

Como resultado final se ha creado un panel compuesto de seis informes de Power 

BI© que permiten llevar un control pormenorizado de la evolución de las ventas, 

comparativamente con lo que ocurre en el mercado destino, además de poder ver la 

relación con la producción y los costes asociados a esta para cada cultivo. 

Las conclusiones generales del trabajo elaborado son:  

1. Un sistema de apoyo en la toma de decisiones es una herramienta fundamental 

para una empresa productora, ya que le permite ubicarte respecto al pasado y 

respecto a la situación actual del mercado destino, teniendo capacidad de 

reacción para mejorar la situación a tiempo.  

2. El software Microsoft Power BI tiene un gran potencial para el desarrollo de una 

herramienta de apoyo en la toma de decisiones, ya que permite combinar datos 

complejos y difíciles de analizar, y visualizarlos de una forma sencilla e 

intuitiva.  

3. La inclusión de datos de mercado (procedentes del USDA) durante el proceso de 

comercialización del producto es muy importante, permitiendo a la empresa no 

sólo analizar cómo se está comportando respecto a otros años, sino también 

cómo están ubicando su producto las distribuidoras respecto a cómo lo hacen 

sus principales competidores. 
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