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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion utiliza como base la informacion de una
empresa de venta de bombas industriales con méas de 15 afios en el mercado. Dedicada a
ofrecer bombas industriales en gran parte de las empresas mineras del pais, asi como las
de alimentos y bebidas o todo segmento el cual requiera de sistemas de dosificacion

precisos.

En el afio 2020 la empresa se vio afectada por la pandemia reduciendo sus ventas por lo
que se requirid soluciones las cuales permitan optimizar su gestiéon comercial a fin de
poder pronosticar o conocer el rumbo el cual la empresa seguira y poder tomar decisiones
de manera efectiva. Es por esto por lo que se implementé un Business Intelligence-

Dashboard como herramienta de ingenieria.

Un Dashboard consiste en un display visual de informacion, la cual resume de manera
sencilla toda data recopilada histéricamente de la empresa, esta puede venir tanto de
reportes manuales generados por el personal, asi como de alguna base de datos
proveniente de un sistema de gestion (ERP, CRM, etc.). Mediante el uso de estructuras
de Data StoryTelling el dashboard generé indicadores de desempefio claves (KPI’s) los
cuales permitieron darle un adecuado seguimiento a todo proceso de la empresa el cual
se busqgue controlar u optimizar a fin de ya sea lograr una meta u objetivo, dar seguimiento
para ajustar lo planificado versus lo real o tomar decisiones/acciones ya sean preventivas

o correctivas las cuales a tiempo real repercutan en la gestion comercial de la empresa.

Se puede afirmar que la implementacion de un Bl-Dashboard logré optimizar la gestion
comercial de una empresa de venta de bombas industriales aumentando las mismas un
13.6%, mediante la presentacion en diversas pestafias del programa de la situacion a
tiempo real de la empresa lo que permitié una adecuada toma de decisiones, asi como un
correcto conocimiento del desempefio comercial de la empresa en este mercado
sumamente competitivo y dinamico en el cual el manejo de la informacion genera una

diferenciacion cada vez mas marcada entre empresas de un mismo sector.
Palabras Claves:

Dashboard, Gestion Comercial, Business Intelligence, Data StoryTelling, Data

Visualization, Toma de Decisiones.



ABSTRACT

This research work uses as a basis the information of an industrial pump sales
company with more than 15 years in the market. Dedicated to offering industrial pumps
in a large part of the country's mining companies, as well as those of food and beverages

or any segment which requires precise dosing systems.

In 2020, the company was affected by the pandemic, reducing its sales, so solutions were
required that allow optimizing its commercial management in order to be able to forecast
or know the direction in which the company will follow and be able to make decisions
effectively. This is why a Business Intelligence-Dashboard was implemented as an

engineering tool.

A Dashboard consists of a visual display of information, which summarizes in a simple
way all data collected historically from the company, this can come from both manual
reports generated by the staff, as well as from a database from a management system
(ERP, CRM, etc.). Through the use of Data StoryTelling structures, the dashboard
generated key performance indicators (KPI's) which allowed an adequate follow-up to all
company processes which seek to control or optimize in order to either achieve a goal or
objective, give follow-up to adjust what is planned versus what is real or take decisions /
actions, whether preventive or corrective, which in real time have an impact on the

commercial management of the company.

It can be affirmed that the implementation of a Bl-Dashboard managed to optimize the
commercial management of a company that sells industrial pumps, increasing them by
13.6%, through the presentation of the company's real-time situation in various tabs of
the program. It allowed adequate decision-making, as well as a correct knowledge of the
commercial performance of the company in this highly competitive and dynamic market
in which the management of information generates an increasingly marked differentiation

between companies in the same sector.
Keywords:

Dashboard, Commercial Management, Business Intelligence, Data StoryTelling, Data
Visualization, Decision Making.



INTRODUCCION

En la actualidad, las empresas se han visto obligadas préacticamente a entrar en la
digitalizacion ya sea parcial o en su totalidad. El trabajo remoto y los horarios de trabajo
cada vez més flexibles generan un reto para la adecuada gestion ya sea de procesos,
estratégica o comercial. Es debido a esto que la Inteligencia de Negocios y los Analistas
Bl son cada vez mas solicitados ya que impera en una empresa el contar con reportes los
cuales reflejen veridicamente y con la periodicidad requerida la situacion actual de la
empresa lo cual permite tomar decisiones efectivas que generen valor a la empresa o

permitan diferenciarla de la competencia.

La present e tesis tiene como objetivo optimizar la gestion comercial de una empresa de
venta de bombas industriales mediante la implementacion de un Dashboard. EI cual
mediante fundamentos de la Data Visualization y Data StoryTelling representara de
manera ilustrativa y sencilla toda la informacién comercial recopilada por los sistemas de
informacidn de la empresa, asi como lo reportado por la misma fuerza de ventas a fin de

demostrar de esta manera las hipétesis planteadas en el capitulo 3.

El primer capitulo, describe los problemas encontrados en la investigacion, se realizara el
planteamiento del problema general, se detallaran los problemas especificos, asi como los
objetivos generales y especificos los cuales permitieron el desarrollo del presente trabajo

de investigacion.

El segundo capitulo, detalla el marco tedrico de la investigacion. EI marco historico, los
antecedentes tanto nacionales como internacionales, asi como toda estructura teorica y
cientifica que permita desarrollar el presente estudio. Finalmente, en este capitulo se

definiran los términos basicos del presente estudio.

En el tercer capitulo, se plantea la hipdtesis general, hip6tesis especifica, definicion
conceptual de las variables dependientes e independientes, asi como la relacion que existe
entre ellas. También se detalla la operacionalizacion de las variables en la que se muestra

una breve definicion conceptual y operacional, sus dimensiones e indicadores de gestion.

El cuarto capitulo desarrolla la metodologia de estudio, definiendo el tipo, nivel, disefio
y método de investigacion. Ademas, se define la poblacion y la muestra trabajada en el



presente estudio, la relacion existente entre variables. Finalmente se detallan las técnicas,

instrumentos y procedimientos para la recoleccion y analisis de datos.

Para finalizar, se plantean las conclusiones, recomendaciones y resultados que se han
obtenido después de la implementacion del Dashboard y al ser este y no una propuesta no
es necesario trabajar con un simulador pues ya se ha implementado la mejora en la

empresa permitiendo sustentar las hipétesis propuestas.



1.1.

CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Descripcion del Problema

En la actualidad, la gestion comercial de las empresas se ha visto afectada por la
pandemia del COVID 19y las restricciones de movilizacion implementadas por
el gobierno en la mayoria de las ciudades. El trabajo remoto y las cada vez menos
frecuentes reuniones presenciales generaron un nuevo reto en las organizaciones

a la hora de tomar decisiones y conocer el panorama actual de sus negocios.

Sumando esto a un mercado sumamente volatil y el constante surgimiento de
nuevas tecnologias. Basicamente obliga a las empresas a innovar en sus métodos
de gestion como lo es la trasformacion digital, ademas del proceso de muchas de
sus operaciones. Segun el Foro Econémico Mundial, en su articulo del 2020 Jobs
of Tomorrow, se estima la creacion de 133 millones de empleos, en los que se
espera tengan mayor demanda por parte de las empresas las areas de: Data
Science, Ingenieros de Programacion Full Stack, Inteligencia Artificial y los
especialistas en Customer Success.

% NUEVO EMPLEO SEGUN SECTOR

VENTAS, DATOS E YESARROLLO DE INGENIERIA, GENTE Y
MARKETING ¥  INTELIGENCIA 10D 0s cLoup CULTURA
CONTENIDO ARTIFICIAL COMPUTING

%
.
%

Z
B

Figura 1 Porcentaje de Nuevos Empleos segun Sector (Afios: 2020-2022)

Fuente: Elaboracion Propia

No es casualidad que los empleos pronosticados a contar con mayor demanda
tienen en comun el manejo de informacidn, ya que esto se debe principalmente a



gue la mayoria de las empresas tanto en el Peri como en el mundo son cada vez
mas conscientes de la tendencia de la trasformacion digital usando procesos ETL

(siglas en inglés de Extract, Transform, Load) de datos.

..n B-g Power Query [lul]
Power Bl

Figura 2 Proceso ETL en Power Bl

Fuente: Elaboracion Propia

Un proceso ETL consiste en extraer la informacién desde diversas fuentes de
datos, las cuales pueden ser: un Data Warehouse, un archivo xIsx, una base de
datos SQL, un archivo CSV (Comma Separated Values), una base de datos de un
ERP como un SAP HANA, un CRM (Customer Relationship Management),
etcetera. Luego de extraer la informacion esta se “limpia” y transforma mediante
herramientas de transformacion de datos tales como Power Query o Power Pivot.
Finalmente se carga mediante algun programa de Data Visualization como pueden
ser Power Bi o Tableau las cuales consolidan toda esta informacion en
Dashboards, herramientas de visualizacion de datos ampliamente utilizadas en las
empresas actualmente debido a la facilidad que este brinda a la hora de mostrar

informacion.

Contar con Dashboards que resuman toda la data recopilada es algo muy valioso
para las empresas peruanas en la actualidad ya que una gestion eficiente de la
informacidn se convierte en una gran ventaja competitiva. Saber el potencial del
negocio en los distintos segmentos en los que se desenvuelve el mismo, observar
donde el comportamiento de las ventas es menor a lo pronosticado o al comun
bajo condiciones normales son basicamente parametros que permitiran una

correcta gestion comercial.



Ademaés, el volumen de informacién que se genera cada dia y la dificil
accesibilidad a la misma, sumado a no contar con personal calificado que se
encuentre en la capacidad de analizar e interpretar estos datos impide
sustancialmente el que se puedan tomar decisiones adecuadas en el momento

oportuno, afectando asi la gestion comercial de las empresas.

La entidad la cual sirvié como referente para la presente investigacion esta
dedicada a la venta de Bombas Industriales entre otros. La empresa cuenta con
mas de 15 afios en el mercado con una regular participaciéon. Sin embargo, no se
preveo el gran crecimiento que tendria a traves del tiempo, por lo que muchas
areas fueron definidas en el camino y no se cuenta con una planeacion adecuada
que permita pronosticar el rumbo de la empresa. Lo que repercute en una poco
efectiva gestion comercial acompafiada de una toma de decisiones algo limitada
ya que no se cuenta con informacion que ayude al Gerente Comercial a conocer

en qué condiciones trabaja la empresa.

El Gerente Comercial, el cual tomd el cargo en enero del 2020, realiz6 con ayuda
del Analista Comercial un levantamiento de informacion, para determinar, asi
como se estuvo desempefiando el area. En este proceso de levantamiento de
informacidn se encontraron algunas irregularidades, tales como: la informacion
no era confiable, las cotizaciones que no hayan generado una OC por lo general
no eran reportadas, no existia una politica/cultura de almacenamiento y analisis
de informacion, la fuerza de ventas no era controlada ni contaba con cuotas de

venta ya sea mensual, trimestral, etc.

Con el levantamiento y posterior consolidacion de la informacion se procedio a
analizar los puntos de interés para la gerencia los cuales fueron basicamente tres:
la fuerza de ventas, el porcentaje de conversion que existia una vez emitida la
cotizacion y finalmente el manejo de la cartera de clientes asignada. EIl analisis
concluyo en que el afio 2019 solo un 12% de la cartera total de clientes fue

aprovechada

Es por estos motivos que impera el contar con informacion de calidad y una
herramienta que permita su fécil integracion y sintesis. Por lo que es bajo este
escenario y mediante el uso de la herramienta de Business Intelligence “Microsoft

PowerBI” que se propuso el disefio e implementacion de un dashboard el cual



permite extraer y sintetizar de manera gréfica la informacién con la que cuenta la
empresa actualmente, de manera que se conozca la situacion actual de la misma

en todo momento y se permita asi una 6ptima gestion comercial.
1.2.  Formulacion del problema

1.2.1. Problema General

¢En qué medida la implementacion de un Dashboard permitira optimizar

la gestion comercial de una empresa de venta de bombas industriales?

1.2.2. Problemas Especificos

A. ¢(En qué medida el analisis de reportes comerciales optimizara la
gestion de la fuerza de ventas en una empresa de bombas industriales?

B. ¢En qué medida el seguimiento de cotizaciones aumentara la cantidad
de cotizaciones emitidas en una empresa de venta de bombas
industriales?

C. ¢En qué medida el seguimiento de la cartera de clientes permitird
reducir la cantidad de clientes sin atender en una empresa de venta de

bombas industriales?

Para identificar la problematica se utilizd6 como herramienta Ichikawa

como se aprecia en la figura mostrada.

I
FUERZA DE VENTAS COTIZACIONES

No exisien meias Trimestrales Pocas Cotizaciones enviadas par

No existz un contral del No hay un Seguimiento de lo
desempefio cofizado

No existen estrategias para Demoras en Atencidn de
opfimizar las ventas Cotizaciones

Deficiente Gestion

Comercial

Mo se han identicado los No hay conocimient fodelz
productos con mayor rofaciin cartera real de cada vendedor

o Py estrategias oe Fidelizacidnde
Noesstenpoifices de sbasieciniesen Gientes
Fara evar e destock

Mo bay informaciin sobre-¢l compartamienta y
requesimiertos de las dientes mas frecuentes

No et wazabilideden of esagace
asimportacones

INVENTARIOS

Figura 3 : Diagrama de Ishikawa para identificar Problematica

Fuente: Elaboracion propia



1.2.3.

Delimitacion

Espacial: La investigacion estd comprendida dentro del centro de Lima en

las instalaciones de una empresa de bombas industriales.

Temporal: La presente investigacion posee informacién y datos
registrados del 2019 y 2020 considerandose el afio 2020 el afio en el que

se hizo el diagnostico, implementacion y seguimiento.

Conceptual: La investigacion esta centralizada en la implementacion de
un dashboard para el area comercial en una empresa de bombas

industriales aplicando business intelligence.

1.3.  Importanciay justificacion del estudio

1.3.1.

1.3.2.

Justificacion Teorica

Esta investigacion recopila data, conceptos, libros y articulos respecto a
visualizacion de datos, business intelligence, dashboard storytelling y
gestion comercial que permitiran aportar informacién sobre cémo influye
la implementacion de herramientas de business intelligence en la
optimizacion de la gestion comercial, asi como en la toma efectiva de
decisiones en una empresa. Cabe destacar que como ventaja permite medir
varios indicadores de gestion a la vez, interfaz amigable y facil de usar, asi

como comparacion de datos en tiempo real.

Justificacion Practica

Esta investigacion, permitira el correcto analisis de la informacién

generada por el area comercial de la empresa beneficiando a la misma.

Finalmente, esta investigacion sera de gran beneficio para aquellas pymes
en vias de digitalizacion incluyendo la empresa de la que se basa esta
investigacién para que busquen optimizar su gestion comercial y tomar
decisiones de manera eficiente, contando en el momento con informacion

actualizada, con minimos tiempos de espera y de facil acceso.



1.4.

1.3.3.

1.3.4.

Justificacion Metodologica

Para obtener los objetivos trazados se tomara en consideracion técnicas de
Data StoryTelling y softwares de visualizacion de datos como Power Bi 0

Tableau.

Los resultados de la investigacion tendran soporte de técnicas de
investigacién como entrevistas y recopilacion de datos provenientes de los

servidores de la empresa.

Justificacion Economica

Esta investigacion se realiza con el proposito de implementar una
herramienta de Business Intelligence como es el dashboard para poder
identificar las cotizaciones no cerradas con éxito ademas del motivo de la
ocurrencia. Con el fin de aprovechar esta informacion para tomar medidas
correctivas, ya sea por: stock, costo del producto, tiempo de entrega, entre
otros reduciendo asi los costos por quiebres de stock o aumentando las
probabilidades de cerrar una cotizacion con éxito y retener clientes lo cual
permite la posibilidad de que el cliente compre nuevamente. La
informacién es vital ya que permite tomar decisiones oportunas en el
momento clave, la comparacion de lo planificado vs lo real tiene un

impacto directo en las ventas pues esta es el motor de la empresa.

Cabe aclarar que no existen costo alguno implementar el dashboard pues
se utiliza recursos en el presupuesto establecido de la empresa y el
software a utilizar es de uso gratuito por lo que es costo cero y su

implementacidn solo generaria mejores ganancias para la empresa.

Obijetivos de la investigacion

1.4.1.

Objetivo General

Cuantificar en qué medida la implementacion de un dashboard permite
optimizar la gestion comercial de una empresa de venta de bombas

industriales



1.4.2. Objetivos Especificos

A

Calcular en qué medida el analisis de reportes comerciales optimiza la
gestion de la fuerza de ventas en una empresa de bombas industriales.
Valorar en qué medida el seguimiento de cotizaciones aumenta la
cantidad de cotizaciones emitidas en una empresa de venta de bombas
industriales.

Determinar el impacto que tiene el seguimiento de la cartera de clientes
reduce la cantidad de clientes sin atender en una empresa de venta de

bombas industriales.



2.1.

CAPITULO Il: MARCO TEORICO

Marco Histérico

En la actualidad la visualizacion de datos y en consecuencia los dashboards gozan
de una amplia popularidad, en gran medida debido al auge del business
intelligence y la facilidad que brinda esta herramienta de Data Visualization para
recolectar, resumir y finalmente presentar informacion desde diversas fuentes de
datos. De manera que permite a los usuarios centrar su atencién exclusivamente
en aquella parte esta que les permita tomar decisiones efectivas o ejecutar un
correcto control del area de interés, dejando de lado otra que no sea relevante o

que distorsione la armonia de lo que se pretende reportar.

Es incierto asegurar con exactitud una fecha para el origen de la visualizacion de
datos orientada a la analitica (en inglés Visual Analytics) ya que, desde la
antigliedad se ha intentado representar la data en graficas que permitan su facil
comprension. En 1765 Joseph Priestley realiz6 una de las primeras
visualizaciones de datos, en la cual mediante una escala de tiempo resumié siglos
de hechos histdricos, ademas de que se utilizaron lineas y puntos para representar

las duraciones.
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Figura 4: Chart of Biography — Joseph Priestley
Fuente: https://www.pinterest.com
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En 1869, Charles Joseph Minard un ingeniero civil de presas, canales y puentes
ilustré un mapa en el cual representd diversas variables presentes en la campafia
militar de Francia en su intento de invadir MoscU. En este se refleja la cantidad de
hombres, la ruta, todo movimiento de las tropas y la temperatura a la cual fue

expuesta la Grande Armée de Napoleon con el avance de la campafia.
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Figura 5: "Carte Figurative des pertes succesives en hommes de I'Armée Francaise dans la
campagne de Russie 1812-1813" — Charles Joseph Minard

Fuente: https://www.pinterest.com

A finales del siglo XX fue cuando la visualizacion y reporte de datos tomaron
mayor importancia ya que con la transicién y el comienzo de la era de la
informacién los Sistema Ejecutivos de Informacion, traducidos del inglés EIS
(Executive Information Systems), fueron desarrollados y rapidamente se
comenzaron a implementar en algunas empresas a nivel mundial. Estos sistemas,
principalmente utilizados por la alta gerencia, proveian informacion relevante y
detallada desde diversas fuentes de informacién. Sin embargo, contaban con la
desventaja de que eran raramente vistos en areas distintas a las de alta gerencia
por lo que la accesibilidad de informacion no era la esperada. Se podrian
considerar a los EIS como predecesores de los dashboards que conocemos en la

actualidad.
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2.2.

Fue ya a principios del siglo XXI que los dashboards se volvieron ampliamente

populares, el escandalo de la empresa ENRAL en 2001 generd un nuevo reto y

presion en las empresas a la hora de demostrar su habilidad de monitorear y

controlar sus operaciones, con la finalidad de asegurar a sus ShareHolders

confianza en sus inversiones (Few,2006).

Investigaciones relacionadas con el tema

2.2.1.

NACIONALES:

Segin  Carhuaricra, Gonzales (2017) “IMPLEMENTACION DE
BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR LA EFICIENCIA DE
LA TOMA DE DECISIONES EN LA GESTION DE PROYECTOS”
afirma que la tesis presentada muestra la utilidad del software Microsoft
Power Bi en una muestra de 8 proyectos en las que se compar6 los
proyectos de los que se usé el software de los que no y se vio que su uso

significd una reduccion de errores de gestion y tiempos.

Segin Portal, Cabrera (2020). “IMPLEMENTACION DE UNA
SOLUCION DE DASHBOARD PARA EL ANALISIS LOGISTICO DE
LA EMPRESA NUEVO LIDER CONSTRUCCIONES S.R.L. BAJO LA
PLATAFORMA ANALITICA DE QLIK” se explica la importancia de un
dashboard y como esta permite a las organizaciones tomar mejores
decisiones y tener mejores relaciones con sus clientes y proveedores ,
luego de analizar las causas del porque tienen problemas con una empresa
en particular se llegd a la conclusion de utilizar una solucion de dashboard
para el analisis logistico de la empresa bajo la plataforma analitica de Qlik
basado en los requerimientos, reportando informacion en forma dinamicas

hacia el tomador de decisiones.

Segin Santos (2021), “IMPLEMENTACION DE BUSINESS
INTELLIGENCE PARA LA OPTIMIZACION DE TOMA DE
DECISIONES EN LA GERENCIA DE OPERACIONES EN UNA
EMPRESA DE INSTALACION DE SISTEMAS CONTRA
INCENDIOS” afirma que se busca optimizar la toma de decisiones en la
Gerencia de Operaciones en una empresa de instalacién de sistemas contra
incendios. Se usé informacion veridica, actualizada y agrupada de diversas
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2.2.2.

areas, como la data financiera, de procura e inventario. Se lleg6 a concluir
que se usara el Power Bi aplicado en el control de costos en el portafolio

de proyectos de la gerencia de operaciones.

Segiin Otoya (2020), “IMPLEMENTACION DE UN DASHBOARD
COMO HERRAMIENTA DE MONITOREO PARA MEJORAR LA
GESTION DE UN SERVICIO DE OUTSOURCING DE TI” indica que
la empresa necesitaba informar al cliente sobre el desempefio de su
servicio a traves de indicadores, Se plante6 primero una hoja de célculo,
pero al ser limitada se optd por un dashboard usando la metodologia
Kimball para el disefio del Data Warehouse. Se concluy6 que usando este
sistema se mejord la satisfaccion del cliente, asi como la productividad en

un 3%.

Segun Chirinos (2017), “MEJORA DE PROCESOS EN LA LINEA DE
DIGITALIZACION DE DOCUMENTOS CON VALOR LEGAL, EN
LA EMPRESA GSD” se indica que se necesita acceder rapido a la data,
asi como ahorrar espacio fisico en los ambientes de gestion documentaria
lo cual significa un ahorro en los costos de tener un archivo fisico con altos
volumenes de informacion. Se propuso utilizar escaneres industriales de
alta gama cuya capacidad permite digitalizar cientos de documentos por
minuto de manera masiva. En consecuencia, se logré disminucién de horas
hombre usadas, mayor acceso a la informacion y por ende menores costos

para la empresa.

INTERNACIONALES:

Segun Chamba (2019), “ANALISIS DE LA INCIDENCIA DE UN
DASHBOARD COMO HERRAMIENTA ESTRATEGICA PARA EL
PROCESO DE TOMA DE DECISIONES”, indica que el restaurante
MUA Organica tiene dificultades en satisfacer la demanda debido a que
toman muy en cuenta la opinion de los clientes. Se busca mejorar su
proceso de toma de decisiones mediante un Dashboard para mapear los
procesos desde la provision de ingredientes hasta la satisfaccion del

cliente. Se logro mejorar la administracion del stock, la satisfaccion del

13



cliente, asi como la capacidad de generar campafias de captacion en épocas
de baja venta.

Segin Martinez (2017), Tesis de Maestria “Metodologia para el disefio
de Dashboards orientado hacia el registro de evidencias en el proceso de
evaluaciones institucionales” afirma que se busca obtener altos estandares
de calidad en las instituciones educativas, para ello se propuso
implementar herramientas para el seguimiento y evaluacion de
indicadores basados en evidencias por lo que lo més valido fue el disefiar
tableros ( dashboard) orientado hacia el registro de las actividades
rutinarias para su evaluacion. Se concluy6 que hubo mejoras significativas
gracias a que se implemento este sistema cuyo aporte fue en brindarnos el
enfoque de que en las épocas actuales es vital tener la informacion lo mas

visible posible para la toma de decisiones en el dia a dia.

Segln Elgabry (2021). Tesis de Maestria “Design and development of a
clinical dashboard for biochemical environments” afirma que debido a la
gran demanda que se tiene en la clinica es necesario de un sistema que
permita mostrar una gran cantidad de datos en un espacio limitado de tal
forma que la vista detecte y maneje la data rapidamente por lo que optd
por la realizacion de un Dashboard clinico para entornos bioquimicos. Se
concluyé que el Dashboard propuesto ayudara al usuario final en el
proceso de compra, asi como el seguimiento del mismo por lo que mejoro

el flujo de pacientes en la clinica.

Segun Naranjo, Prieto, Molt6 & Calatrava (2019). “A Visual Dashboard
to Track Learning Analytics for Educational Cloud Computing” indica de
que se busco dar seguimiento al progreso de los estudiantes a travez de la
implementacién de una plataforma de codigo abierto llamada CloudTrail-
Tracker que servira para que los docentes tengan una visual de los recursos
usados por parte de los estudiantes tanto presencialmente y en linea.Se
concluy6 que mas del 90% de los estudiantes que usan la plataforma estan
satisfechos con la plataforma pues aparte de brindarles la lista de
pendientes también les brinda en tiempo real las fases de cada actividad

académica que tienen por lo que han mejorado sus calificaciones.
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Segln Vésquez (2018). “Aplicacion de ingenieria de dominio para la
generacion de Dashboards personalizados” afirma que los Dashboard se
usan para mostrar informacion util y permiten que el usuario final tenga
conocimiento rapidamente y asi poder tomar una decision solida por lo
que para demostrar el punto se optd por hacer un caso de estudio que
incluye universidades espafiolas y administradores de las mismas
permitiéndoles usar sus propios Dashboards sobre empleabilidad y el
empleo de sus graduados. Se concluyo que los métodos de visualizacion e
interaccion de los datos con el usuario fue clave para conseguir una buena
experiencia en la interfaz y por ende facilitar la toma de decisiones,
ademas aparte de brindar efectividad, personalizacién y evolucion de los
requisitos el mismo tiene beneficios potenciales que pueden ser usados en

un futuro.

2.3. Estructura tedrica y cientifica que sustenta el estudio

23.1.

Dashboard

Un Dashboard es una herramienta de Business Intelligence que mediante
el uso de conceptos de Data Visualization, Data Storytelling y la previa
Extraccion, Transformacion y Carga de Datos (Proceso ETL) genera la
representacion visual de un consolidado de informacién sobre un
area/aplicacion de interés, de manera intuitiva y de facil comprension.
Generalmente un dashboard va acompafiado de indicadores claves de
rendimiento (KPI’s) los cuales sirven para controlar y monitorear el

desemperio de lo evaluado.

Cada autor tiene una definicion muy variada de lo que es un Dashboard.

Wexler, Shaffer y Cotgreave (2017) lo definen como:

“A dashboard is a visual display of data used to monitor conditions and/or
facilitate understanding” [ Un Dashboard es un display visual de data

utilizada para monitorear condiciones y/o facilitar el entendimiento]
(p.14).

Few (2004) define al dashboard como:
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“A dashboard is a visual display of the most important information needed
to achieve one or more objectives; consolidated and arranged on a single
screen so the information can be monitored at a glance” [ Un Dashboard
es un display visual de la informacion méas importante, necesaria para
alcanzar uno o mas objetivos; consolidada y ordenada en una Unica

pantalla donde la informacién pueda ser monitoreada de manera rapida
(p.3).

A continuacion, se presentaran los tipos de dashboards mas usuales.
Dashboard Operacionales

Este tipo de Dashboards son utilizados generalmente para monitorear
operaciones, se caracterizan por ser normalmente los mas detallados, ya
que un gerente o jefe de procesos requiere estar siempre consciente de los
constantes cambios que se dan para poder responder de manera efectiva a
las situaciones que se le presenten. Generalmente este tipo de dashboards
se utiliza en &reas donde se interactie directamente con clientes o
servicios, o también se utiliza para analizar, o controlar areas que
requieran una respuesta rapida a los constantes cambios que estos

presenten.
Dashboard Estratégicos

En la actualidad el principal uso de un dashboard es para propésitos
estratégicos, la amplia difusion de la inteligencia de negocios y la
importancia que se le da hoy en dia al manejo de la informacion como una
ventaja competitiva repercuten en la implementacion de dashboards como
un apoyo a la toma de decisiones en todo nivel y area de las empresas. En
naturaleza todo dashboard es estratégico; sin embargo, los dashboards de
este tipo se caracterizan por incluir generalmente pronosticos que permitan
dar una vision futura del comportamiento del area a analizar en conjunto
con medidores de rendimiento. Ademas, este tipo de dashboards no
requieren, por lo general, data a tiempo real, sino que se emiten reportes
periddicos que resuman lo que esta sucediendo en la empresa mas no un

analisis mas intenso ya que esa por lo general no es su funcién.
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2.3.2.

Dashboard Analiticos

Los Dashboards Analiticos por su parte, requieren un mayor contexto de
informacidn tales como: comparaciones por periodos, un historico con el
cual sentar un precedente a futuros analisis, evaluadores de rendimiento,
etc. Estos también a diferencia de los dashboards operacionales no
requieren de informacion a tiempo real en la mayoria de los casos, sino
simplemente reportes periddicos permitiran a los analistas el interactuar
con la data y determinar cudl es el comportamiento que siguen los datos
para asi estimar tendencias o contrastar estos con diversos indicadores ya
definidos previamente dando asi una vision integral y general de la

informacion.

Business Intelligence

La gran cantidad de datos que se genera dia a dia actualmente por el lado
de las empresas, asi como el de los clientes es enorme, la era digital trajo
consigo muchos retos los cuales toda empresa que quiera mantenerse
relevante en el sector que desemperfie debe conocer. Segun la infografia
Data Never Sleeps 8 de Domo, véase Anexo, en el afio 2020 cada dia se
generaron 2.5 trillones de Bytes (2.5 x 10718). Adicionalmente en
promedio una sola persona genero al menos 1.7 megabytes de datos por

segundo.

El Business Intelligence surgié como respuesta a esta gran cantidad de
datos. La cual, mediante un correcto analisis y/o comprension es capaz de
generar una gran ventaja competitiva para cualquier organizacién. Es por
esto por lo que Business Intelligence podria definirse como el conjunto de
metodologias, procesos o tecnologias que permiten transformar datos sin
procesar en “insights” o conocimientos exactos y profundos sobre diversas
areas del negocio con el fin de poder resolver un problema, lograr un

determinado o objetivo u optimizar la toma de decisiones.

Este concepto de BI surge en 1996 cuando Gartner Group, manifesto que
“Se requiere intuicion para tomar decisiones correctas” y que “las
herramientas de reporte, consulta y analisis de datos pueden ayudar a los
usuarios de negocios a navegar a través de un mar de informacion para
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sintetizar la informacion valiosa que en €l se encuentra”. Al pasar el
tiempo se empez6 a conocer como "Inteligencia de Negocios" o Bl. Su
objetivo es apoyar de forma sostenible y continuada a las organizaciones
para mejorar su competitividad, facilitando la informacion necesaria para
la toma de decisiones. El primero que acufi6 el término fue Howard
Dresner que, cuando era consultor de Gartner, popularizd Business
Intelligence o Bl como un término paraguas para describir un conjunto de
conceptos y métodos que mejoraran la toma de decisiones, utilizando

informacion sobre qué habia sucedido.

Segun Gartner (1996): “Bl es un proceso interactivo para explorar y
analizar informacion estructurada sobre un area (normalmente almacenada
en un datawarehouse), para descubrir tendencias o patrones, a partir de los

cuales derivar ideas y extraer conclusiones”.

También podemos rescatar otras definiciones de Bl como la de Caralt
(2010) “La inteligencia de negocios (BI) es el conjunto de metodologias,
aplicaciones y capacidades enfocadas a la creacion y administracion de
informacién que permite tomar mejores decisiones a los usuarios dentro

de la organizacion.”.

Segun Luis Méndez Del Rio, la Inteligencia de Negocios (Business
Intelligence) “Es un conjunto de herramientas y aplicaciones para la ayuda
a la toma de decisiones que posibilitan acceso interactivo, analisis y
manipulacion de informacion corporativa de mision critica. Estas
aplicaciones contribuyen a un conocimiento valioso sobre la informacion
operativa identificando problemas y oportunidades de negocio. Con estas,
los usuarios son capaces de tener acceso a grandes volumenes de
informacion para establecer y analizar relaciones y comprender tendencias

que posteriormente soportaran decisiones de negocios.”.

Es por eso que el andlisis de datos se ha convertido en uno de los enfoques
principales en todas las empresas, la extraccion de patrones ocultos en
grandes conjuntos de datos ayuda a las empresas a predecir o crear
algoritmos inteligentes. La inteligencia artificial le permite conocer las

tendencias o comportamientos futuros y tomar medidas que aprovechen
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todas esas predicciones para optimizar su negocio o aprovechar grandes
oportunidades rentables.

Data StoryTelling

Segln Fernando Palacios (2012), Comunicador de la Universidad de Sao
Paulo de Brasil, en una charla de la PUCP explica que el storytelling como
estudio y concepto es reciente, pero si se analiza de forma practica ya lleva
muchisimos afios en la historia de la sociedad. Esta forma de transmitir la
informacion surgié como la necesidad de que se capte toda la informacion
que se busca brindar. Ahora si se aplica a los negocios se puede considerar
como narrar una historia usando como base un conjunto de datos y graficos
muy usado a la hora de la toma de decisiones. Es bien sabido que a la hora
de realizar reuniones via meet, zoom, teams entre otros la correcta
presentacion de los datos es vital y pues esto busca pues brindar los datos

a un lenguaje de negocio que sea facil de entender por el publico asistente.

Los elementos de esta forma de enfoque en la comunicacion de datos son

los datos propiamente, la narrativa y la parte visual.

Existen muchos casos de éxito como el de Airbnb con su video “Until we
all belong” logré6 comunicar lo que una marca quiere y de esta forma
conectar con el publico bajo una politica de mantener al publico como
prioridad y siempre brindar nuevo contenido a los usuarios para que se

mantengan en tendencia.
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2.4.

Definicion de términos bésicos

24.1.

2.4.2.

2.4.3.

2.4.4.

Business Intelligence

Segun”. (Oracle, 2016) “;Que es la Inteligencia de Negocios?”” Se define
como: “La combinacion de tecnologia, herramientas y procesos que me
permiten transformar los datos almacenados en informacion, esta
informacidn en conocimiento y este conocimiento dirigido a un plan o una
estrategia comercial. La inteligencia de negocios debe ser parte de la
estrategia empresarial, esta le permite optimizar la utilizacion de recursos,
monitorear el cumplimiento de los objetivos de la empresa y la capacidad

de tomar buenas decisiones para asi obtener mejores resultados”.

Calidad de informacion

Existe una caracteristica muy importante la cual es ideal toda informacion
procesada por un dashboard debe contar: su calidad. Cohen, Karen y Asin,
Lares (2009) dividen la calidad de la informacién en 3 dimensiones:

A. Tiempo. - disponer de la informacion actualizada segun se requiera 'y
que represente el presente, pasado y futuro.

B. Contenido. - contar con informacion sin errores, completa y
consecuente respecto a lo que se busca analizar.

C. Forma. - contar con informacion la cual pueda presentarse o resumirse

en diversos formatos ya sean gréficas, tablas, etc.

Dashboard

Segun (Arimetrics, 2018) “es una interfaz de usuario, que puede presentar
algo de semejanza con el panel de control de un coche, donde se organiza
y se presenta la informacion de una manera que es facil de leer. Este panel
de control es mas interactivo que el que nos puede presentar un coche, a

menos que sea mas moderno y esté basado en una pantalla de ordenador”.

Gestion Comercial

Segun Salvo, Ochoa (2019)."Disefio e implementacion de un sistema de

informacién y su relacion con la gestion comercial de una empresa
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productora de eventos de la ciudad de Lima”. p.37 se define como: "Toda
aquella actividad que se hace cargo de administrar y de ejercer influencia

sobre un resultado o variable comercial
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3.1.

3.2.

CAPITULO I1I: SISTEMAS DE HIPOTESIS
Hipdtesis
3.1.1. General

La implementacion de un dashboard permite optimizar la gestion

comercial en una empresa de bombas industriales.

3.1.2. Especificas

Los reportes comerciales permiten optimizar la gestion de la fuerza de
ventas en una empresa de bombas industriales.

Un seguimiento a las cotizaciones aumenta la cantidad de cotizaciones
emitidas en una empresa de bombas industriales.

El seguimiento de la cartera de clientes logra reducir la cantidad de clientes
sin atender en una empresa de bombas industriales.

Variables

Variable Independiente: Dashboard
Indicador:

% Cumplimiento de los indicadores establecidos en el Dashboard
Valores:

1: Se Implementé el Dashboard

0: No se Implement6 el Dashboard
Variable Dependiente: Gestion Comercial
Las subvariables dependientes son:

Y1: Gestion de la Fuerza de Ventas

Y2: Cantidad de Cotizaciones Declinadas
Y3: Cantidad de Clientes sin Atender

La relacion entre las variables es de tipo directo, ya que si se implementa el

Dashboard (X), hay una gran posibilidad de optimizar la Gestion Comercial (Y)

22



3.3.  Operacionalizacion de las variables

Este punto se explica en la matriz de Operacionalizacion de Variables se encuentra

en el Anexo F.
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CAPITULO IV: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

4.1.

4.2.

Tipo y nivel

4.1.1.

Tipo: Aplicada

De acuerdo con Esteban (2018) indica que esta se basa en investigacion
basica, pura que “se formulan problemas o hipdtesis de trabajo para
resolver los problemas de la vida productiva de la sociedad. Se llama
también tecnoldgico, porque su producto no es un conocimiento puro, sino

tecnologico” (p.19.)

Porque se propondra la implementacion de un dashboard para optimizar la
gestion comercial actual usando como herramienta el dashboard como
herramienta principal del business intelligence que es una herramienta
usada en gestion aplicada en el area comercial de una empresa de bombas

industriales

Asimismo, se usara Ichikawa como herramienta de identificacion de

problemas.

Nivel: Explicativo

El autor Bello (2008) manifiesta que “La tecnologia utiliza métodos y
técnicas diferentes; parte de la observacidn-reflexion- disefio-praxis de la
necesidad de andlisis-sintesis del objeto de investigacion, que puede ser
un sistema, una norma, una técnica, maquinas, herramientas, dependiendo

del tipo de tecnologia”

Se busca aplicar una investigacion a propoésito de las necesidades de la

poblacion con el fin de mejorar la gestion comercial en la empresa.

La variable independiente %Cumplimiento de indicadores permitira ver el

grado de satisfaccion del dashboard como variable dependiente

Disefio de la investigacién: Experimental

Segun Hernandez, Mendoza (2018) los disefios experimentales se utilizan cuando

el investigador pretende establecer el posible efecto de una causa que se manipula.
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4.3.

4.4.

El presente trabajo es cuasiexperimental porque se busca ver como va la empresa

sin el dashboard (pre-test) en el afio 2019 y el impacto del dashboard en el 2020

(post-test)

4.2.1.

Método de Investigacion: Deductivo

El presente trabajo es Deductivo puesto que utiliza conceptos existentes
ya que luego de definir el problema se plantearon algunas hipotesis que

posteriormente sirvieron para plantear el dashboard.

Poblacién y Muestra

4.3.1.

4.3.2.

Poblacion de estudio

Segun Chaudhuri (2018) “se define como el conjunto de casos que tienen
una serie de especificaciones en comdn y se encuentran en un espacio
determinado.” Cabe resaltar que no es posible analizar la poblacion entera

por cuestiones de tiempo y también el factor humano influye en el mismo.

Para esta tesis de tipo cuantitativa, la poblacion estd comprendida por el
historico de cotizaciones emitidas desde el afio 2016 al 2020 mientras que

la muestra solo considera 2019 y 2020

Disefio muestral

La muestra es una no probabilistica por conveniencia por lo que no
corresponde célculos, tomando en su totalidad la informacion comercial

de las cotizaciones de los afios 2019 y 2020.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

4.4.1.

Tipos de Técnicas e Instrumentos

e Encuestas

Se realizaran encuestas a los usuarios finales del Dashboard.

e Andlisis de datos
Se analizara la data recolectada en el servidor de la empresa y reportes

emitidos por el area comercial.
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4.4.2. Criterios de Valides y Confiabilidad de los Instrumentos

La encuesta llamada “Encuesta de Satisfaccion de la Gestion Comercial y
Dashboard para uso interno” se validé con un experto y se usé6 como

instrumento escala. (ver anexo)

Esta permitird levantar informacion actual y confiable. La misma esta
dirigida a los altos mandos y analistas que requieren la informacion en

todo momento para la toma de decisiones.

4.4.3. Procedimientos para la recoleccion de datos

El andlisis cuantitativo iniciard con la descarga de informacion
almacenada en el sistema de ventas de la empresa, asi como se recopilaran
los reportes emitidos por la fuerza de ventas de manera mensual.

Se consolidaran, transformaran y cargaran todos los reportes, asi como
toda informacion recopilada del sistema de ventas de la empresa con la
herramienta de datos Power Query en Microsoft Excel

Se cargara la base de datos en un archivo xIsx para su posterior analisis

Pn——
N1
Q e
S
Q
INFORMACION DE OC
RECOPILADA DE PIONER
——
. '#ggg:‘;gg PREPROCESA- MODELADO ELABORACION
e s mad conrower mal MENODE b DEpATos  fmmad DEMEDIDASY
R DATOS KPIS
p QUERY
R
REPORTES ENVIADOS *
POR LOS VENDEDORES
SEMANALMENTE —
ol &:
= — B o
M
BD DE SISTEMA
INTERNO PARA
ELABORAR ELABORACION DE DASHBOARD

COTIZACIONES

Figura 6: Mapeo de proceso para la recoleccion de datos.

Fuente: Elaboracion propia

4.5.  Técnicas de procesamiento y analisis de datos

Para la evaluacién, procesamiento y analisis de los datos se usaron los siguientes

programas.
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Microsoft Forms: Se utilizar para crear el modelo de encuesta validacién a

juicio de maestro
Microsoft Excel: Se utilizar4 para consolidar la informacion de los
cuestionarios, asi como para consolidar la informacion cuantitativa.

Microsoft Power Query: Se utilizara para el modelamiento de datos siguiendo
el proceso Extract, Transform, Load (ETL)

Microsoft Power BI: Se utilizard para el Data Reporting, generando el
dashboard

Microsoft Power Pivot: Se utilizara para la creacion de métricas o indicadores
(KPIS)
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CAPITULO V: PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

5.1.

DE LA INVESTIGACION

Diagnostico y situacion actual

5.1.1.

Antecedentes, informacion general y caracteristicas de la empresa

La empresa utilizada como base de desarrollo para la presente
investigacion fue fundada en el Departamento de Lima, Provincia de
Lima, mas especificamente en el distrito de Brefia e inicio sus actividades
el 4 de marzo del 2004. Sus funciones son principalmente la venta de
Bombas Dosificadoras, asi como Proyectos de Ingenieria, entre otros
campos relacionados a la dosificacion de insumos o el tratamiento de

aguas.

Por las caracteristicas con las que cuenta la empresa, esta se encuentra
comprendida dentro de la categoria de “Pequefia Empresa”, contando con
un aproximado de 30 empleados y ventas anuales en un promedio de 2 000
000 USD (véase figura 4), ademéas por las actividades previamente
detalladas se podria definir su actividad comercial como Vta. May. de

Otros Productos.

$2.444.619,98

$2.332.295 45

$2.006.507,38 $2.062.225,61

afp

Figura 7: Ventas Anuales (USD) Afios 2017-2020

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 1: Caracteristicas de las Micro y Pequefias Empresas

PEQUENA EMPRESA
NUMEROC DE TRAEAJADORES

De unc {1) hasta cien {100) trabajadores
inclusive,

VENTAS ANUALES Hastz & monto maximo de 1,700

Unidades Impositivas Tributarias (UIT) (*)

Fuente: sunat.gob.pe

A continuacién, se presentara un cuadro resumen de la problematica y

acciones para su mejora tangible.

PROBLEMATICA

ACCIONES DE MEJORA

H1: La empresa no cuenta
con una correcta gestion en
la fuerza de ventas

En funcion a la informacion
histdrica recopilada, mediante
modelos de prediccion
estadisticos se elaboro un
pronostico de ventas y en base
de estos metas individuales para
cada vendedor, las cuales seran
supervisadas mediante su
representacion el dashboard,
esperando asi adicionalmente
un incremento en las ventas

H2: La cantidad de
cotizaciones emitidas por
los vendedores no es la
esperada

Se establecié una cuota minima
de cotizaciones semanales por
vendedor, basandose en el
comportamiento histérico de
cada vendedor. Esta cuota sera
controlada mediante el
dashboard para ver el
cumplimiento de cada
vendedor, adicionalmente se
busca conocer los principales
motivos por los cuales una
cotizacion no logra convertirse
en una venta para tomar
medidas correctivas, esperando
asi un aumento en el porcentaje
de conversion de las
cotizaciones

H3: La cartera de clientes
no se aprovecha en su
totalidad y existen clientes
sin atender

Se redistribuyo la cartera de
clientes, creando un arbol de
decisiones que permita
reasignar automaticamente un
cliente una vez que el modelo
detecte una inactividad del
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mismo mayor a 2 afos,
adicionalmente a eso se envio a
cada vendedor una lista
detallada de sus clientes
asignados, los productos
ofrecidos o comprados por los
mismos y el tiempo sin que este
realice una compraen la
empresa, esperando asi un
aumento el aprovechamiento de
la cartera de clientes el cual se
verd reflejado en la pestafia

respectiva del dashboard

5.1.2.  Principales Clientes

Los principales clientes estdn dispersos en diversos sectores de la

industria, siendo principalmente los rubros de Mineria, Alimentos y

Bebidas y Tratamiento de Aguas, como se puede apreciar en la Figura N°

7 se agruparon los clientes histdricos de la empresa en 7 segmentos los

cuales se presentan:

$38.306,81
§79.34053 (2,19%) —(1.06%)
§12254773 (339%)

$192.49637 (5,32%)

$811.077,14 (22.4%) ——

$2.260.03330 (62.68%)

Figura 8: Pie Chart Principales Segmentos

Fuente: Elaboracidon Propia

Segmento
@ Mining

@Food + Beverage

Energy

® \Water Treatment Companie:

@ Chemistry

@Paper Industry

@ Textile Industry
Ol + Gas

@ Chem Vendors

Pharma / Cosmetics
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5.1.3. Organigrama de la empresa

El presente organigrama muestra de forma general las diferentes areas de

la empresa tanto como de jefatura como analistas y personal operativo.

S

Figura 9: Organigrama Funcional

Fuente: Elaboracidon Propia

Tabla 2: Clasificacion de Colaboradores

EN PLANILLA POR TOTAL
HONORARIOS
COLABORADORES 28 2 30

Fuente: Elaboracion Propia
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5.1.4. Resultados de la Encuesta de Satisfaccion

A continuacion, se presentara los resultados de cada pregunta realizada en
la encuesta para un total de 10 personas encuestadas quienes seran los que

la revisen para tener una visualizacion a tiempo real de los datos.

1. Los objetivos se encuentran adecuadamente definido para el correcto

funcionamiento de la empresa.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
¥ Indecso

En desacuerdo

® Muy en desacuerdo

2. Las funciones, tareas y actividades se encuentran detalladas de manera

clara'y coherente.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
N Indecso

En desacuerdo

B Muy en desacuerdo
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3. Las funciones adicionales que se le asignan consideran que contribuye

en la gestion comercial.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
B Indecko

En desacuerdo

H Muy en desac uerdo

4. Las capacitaciones brindadas a la fuerza de ventas influyen en la

gestién comercial.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
N Indecko

En desacuerdo

B Muy en desac uerdo
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5. Los indicadores mostrados reflejan de forma detallada, clara

coherente la gestion comercial realizada en el presente afio.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
B IndecEo

En desacuerdo

B Muy en desac uerdo

y

6. Usted considera adecuada la forma como se siguen las cotizaciones.

N Muy de acuerdo
m De acuerdo
N IndecEo

En desacuerdo

H Muy en desacuerdo
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7. Las comisiones y beneficios brindada a la fuerza de ventas impactan

directamente en la gestion comercial.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
N Indecso

En desacuerdo

100%
B Muy en desac uerdo

8. Usted considera que se ha realizado un seguimiento adecuado la
cartera de clientes.

B Muy de auerdo
m De acuerdo
N Indecko

En desacuerdo

B Muy en desacuerdo
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9. La informacion mostrada a los datos personales del postulante se

encuentra claramente estructurada facilita su comprension y revision.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
B Indecso

En desacuerdo

B Muy en desac uerdo

10. Considera usted que la descripcion de los productos se encuentra
claramente descrita facilita su comprension y revision hacia los

potenciales clientes.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
N Indecko

En desacuerdo

B Muy en desacuerdo
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11. Tener reuniones programadas de manera diaria mejora la gestion

comercial y por ende los indicadores brindados en el dashboard.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
N Indecso

En desacuerdo

B Muy en desac uerdo

12. Usted considera que con el dashboard propuesto se podra mejorar el

analisis de reportes comerciales.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
N Indecso

En desacuerdo

B Muy en desacuerdo
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13. Considera que la participacion de todos los integrantes es vital para el
desarrollo de las acciones y/o actividades programadas.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
N Indecso

En desacuerdo

B Muy en desac uerdo

14. Usted considera que con el dashboard presentado se lograra reducir la

cantidad de % de cotizaciones declinadas

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
¥ Indecso

En desacuerdo

B Muy en desacuerdo
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15. Usted considera que luego de proponer el dashboard se lograré reducir
la cantidad de % de clientes sin atender.

B Muy de acuerdo
m De acuerdo
B Indecso

En desacuerdo

B Muy en desar uerdo

5.2.  Diagnostico PRE-TEST

5.2.1.

Analisis de Reportes Comerciales

Antes del afio 2019, como se comentd en la descripcion del problema, no
existian reportes comerciales lo que tampoco permitia un correcto control
y seguimiento de la fuerza de ventas ademas de lo calculado segln las

facturas emitidas por el area contable.

Lo que se presenta a continuacion es una tabla que resume el
comportamiento de las OC recibidas en funcidn a cada vendedor segln
Afo/Trimestre/Mes tomando como base la informacidn recopilada desde
el afio 2016 hasta la fecha de cierre (afio 2019)
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Tabla 3: Ventas por Afio segin Vendedor

VENDEDOR FECHA OC (ANO) OC UsD
2018 3,812.05
2019 34,054.22
2016 391,118.62
2017 493,379.93
2018 381,599.16
2019 730,281.13
2016 275,490.58
2017 237,150.07
2018 42,409.62
2019 156,570.97
2016 1,210,502.94
2017 613,591.15
2018 902,949.52
2019 714,024.70
2018 128,315.75
2019 112,498.78
2016 13,211.52
2017 17,464.08
2018 20,120.24
2019 15,946.00
2018 4,059.90
2016 168,845.44
2017 202,684.90
2018 $3,729.00
2016 385,450.90
2017 442,237.22
2018 575,585.83
2019 497,846.35
2018 444,54
2019 57,023.68

Fuente: Elaboracion Propia



5.2.2.

5.2.3.

Seguimiento de Cotizaciones

Para el seguimiento de cotizaciones se consolido la data de las
cotizaciones emitidas en el afio y se compar6 con el consolidado de OC
recibidas, obteniendo asi un % de conversion aproximado, se procedid a
hacer esto para cada vendedor del afio 2019 obteniendo los resultados

mostrados en la tabla que se presenta a continuacion:

Tabla 4 PRE-TEST - Seguimiento de Cotizaciones

VENDEDOR COTIZACIONES 0ocC % CVR
A. Lopez 140 29 20.714%
C. Aznaran 185 83 44.865%
C. Pairazaman 217 66 30.415%
D. Oroza 164 77 46.951%
G. Robles 173 74 42.775%
J. Lengua 42 10 23.810%
P. Mendoza 269 136 50.558%
S. Maza 86 35 40.698%
Total general 1276 510 39.969%

Fuente: Elaboracion Propia

Como media se tenia un porcentaje de conversion de 39.69% esto debido
a que en su mayoria no existia una cuota de cotizaciones semanal
establecida, asi como un insight sobre el porqué se tendian a rechazar las
cotizaciones emitidas de parte del cliente, retroalimentacion la cual

serviria para tomar estrategias posteriormente.

Cartera de Clientes:

Mediante el levantamiento de la informacion y en funcion de la fecha en
la cual fue registrada la OC o la primera cotizacion a la base de datos se
armé una tabla la cual consolida la informacion histérica de modo que, se
permite conocer el comportamiento de la cartera de clientes bajo la

siguiente logica.
Considerando:

e Offset OC = Afio en el cual se emitio la Orden de Compra — Afio
Actual

e Offset COT = Afio en el cual se envio la Cotizacién — Afio Actual
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e Null = Registro donde no se encuentra valor alguno

e <> =(iferente de

INICIO
Offset OC = 0 Yes Status = OC recibida
este afio -

Status = COT emitida
Offset COT =0 Yes— este afio ——-@

. Status = OC recibida
Offset OC = -1 Yes—m- el afio pasado _..®

Offset OC <> null Yes— Sht:étészza?fs%mr:fsa @

NI()

Status = COT
Offset Cot <> null Yes—p-| enviada hace 2 afios
0 mas

|

No

A

Status = No registra OC u
Cotizacion en la base de
datos

Ok

Figura 10: Arbol de Decision Status Cartera de Clientes

Fuente: Elaboracion Propia



Mediante la corrida de la data y la asignacion del status a cada cliente en

funcion al arbol de decisiones previamente detallado se obtuvieron los

siguientes resultados, tomando en consideracion la informacién recopilada

hasta finales del afio 2019:

Tabla 5 PRE-TEST - Cartera de Clientes

STATUS ASIGNADO FRECUENCIA
OC recibida este afo APROVECHABLE 132
COT enviada este afio APROVECHABLE 158
ULTIMA OC enviada el afio pasado APROVECHABLE 90
ULTIMA COT enviada el afo pasado APROVECHABLE 62
Cliente no emite una OC hace 2 anos APROVECHABLE 136
0 mas
No se gmlte COT hace 2 afios 0 mas, APROVECHABLE 292
no registra OC
No registra OC o COT NO APROVECHABLE 1327
Total, general 2197

Fuente: Elaboracion Propia

Analizando la tabla obtenida podemos observar lo siguiente:

1. Mediante el levantamiento de informacién y tomando como fecha de

corte el 31 de diciembre del 2019 el 60.4% de los clientes registrados

en la base de datos de la empresa no conocen sobre la misma y ni

siquiera se les ha realizado una cotizacion por lo que considerarlos

dentro de la cartera comercial solo generaria mas distorsion de la

existente a la hora de repartir una serie de clientes a cada vendedor.
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CARTERA DE CLIENTES APROVECHABLE
PRE TEST

870; 39.60%

1327; 60.40%

= APROVECHABLE & NO APROVECHABLE

Figura 11: Cartera de Clientes Aprovechable - PRE-TEST

Fuente Elaboracion propia

2. Tomando como total los 870 clientes a los cuales se les ha realizado
alguna cotizacion, se consideraran como la “Cartera Real”. Con esta
“Cartera Real” podemos nuevamente clasificar la informacion

recopilada como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 6;: PRE-TEST - Potencial de la Cartera

DESCRIPCION CANTIDAD %
EN FOCO 290 33.33%
POTENCIALES 152 17.47%
RECUPERABLES 136 15.63%
PERDIDOS 292 33.56%
Total 870

Fuente: Elaboracion Propia

La tabla se clasifico de la siguiente manera:
EN FOCO. - Clientes a los cuales se atendio o envié una cotizacion este
afio (afio 2019) y por lo tanto se mantienen dentro de la “cadena de ventas”

de la empresa.
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POTENCIALES. - Clientes a los cuales se atendi6 o envid una cotizacion
el afio pasado (afio 2018) y, por lo tanto, tiene alto potencial mantenerse

en la “cadena de ventas” de la empresa

RECUPERABLES. - Clientes a los cuales se atendi6 hace 2 afios o mas'y,
al ya haber adquirido productos de la empresa conocen la marca y la
calidad de la misma, por lo que aprovechando este factor se podria
recuperar dentro de la “cadena de ventas” ofreciendo repuestos a los

equipos que compro o renovacion de los mismos.

PERDIDOS. - Clientes a los cuales se les cotizo hace 2 afios 0 mas, pero
jamas han adquirido algun producto de la empresa por lo que no conocen
la marca y el desempefio de la misma. A estos clientes se les considera
“perdidos” ya que por el tiempo sin seguimiento ademéas de la nula
experiencia con la marca tienen el mismo comportamiento que clientes

nuevos.

5.3. Diagnostico POST TEST

5.3.1.

Analisis de Reportes Comerciales
1) Forecast 2020 para establecimiento de Cuotas de Venta

Mediante el modelo ARIMA (AUTOREGRESSIVE INTEGRATED
MOVING AVERAGE) disefiado en R y presente en el anexo se procedid
a realizar el Forecast o Pronostico de cada vendedor a fin de poder
monitorear el desempefio de la fuerza de ventas segun lo esperado
siguiendo la hipdtesis de continuidad. En otras palabras, asumiendo que
los factores externos que dieron lugar a la data histérica no variaran para

el futuro pronosticado.
a) Forecast: D. Oroza

Tabla 7: POST-TEST - Forecast 2020 segin mes D. Oroza

D. Oroza 2020 Jan 69,372.94
D. Oroza 2020 Feb 79,478.45
D. Oroza 2020 Mar 65,493.50
D. Oroza 2020 Apr 77,213.18
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D. Oroza 2020 May 68,178.13
D. Oroza 2020 Jun 75,009.78
D. Oroza 2020 Jul 69,868.90
D. Oroza 2020 Aug 73,732.80
D. Oroza 2020 Sep 70,829.57
D. Oroza 2020 Oct 73,010.81
D. Oroza 2020 Nov 71,372.04
D. Oroza 2020 Dec 72,603.24

Fuente: Elaboracion Propia
b) Forecast: C. Aznaran

Tabla 8: POST-TEST - Forecast 2020 segin mes C. Aznaran

C.Aznaran 2020 Jan 18,262.09
C.Aznaran 2020 Feb 48,054.82
C.Aznaran 2020 Mar 23,185.07
C.Aznaran 2020 Apr 43,945.32
C.Aznaran 2020 May 26,615.51
C.Aznaran 2020 Jun 41,081.73
C.Aznaran 2020 Jul 29,005.92
C.Aznaran 2020 Aug 39,086.31
C.Aznaran 2020 Sep 30,671.62
C.Aznaran 2020 Oct 37,695.86
C.Aznaran 2020 Nov 31,832.31
C.Aznaran 2020 Dec 36,726.96

Fuente: Elaboracién Propia
c) Forecast: C. Pairazaman

Tabla 9: POST-TEST - Forecast 2020 segin mes C. Pairazaman

C.Pairazaman 2020 Jan 12,140.08
C.Pairazaman 2020 Feb 17,218.90
C.Pairazaman 2020 Mar 17,091.41
C.Pairazaman 2020 Apr 14,993.54
C.Pairazaman 2020 May 15,586.18
C.Pairazaman 2020 Jun 16,313.95
C.Pairazaman 2020 Jul 15,878.30
C.Pairazaman 2020 Aug 15,684.95

C.Pairazaman 2020 Sep 15,917.40




C.Pairazaman 2020 Oct 15,938.77

C.Pairazaman 2020 Nov 15,835.76

C.Pairazaman 2020 Dec 15,853.27

Fuente: Elaboracién Propia
d) Forecast: A. Lopez

Tabla 10: POST-TEST - Forecast 2020 segin mes A. Lopez

A.Lopez 2020 Jan 4,027.06
A.Lopez 2020 Feb 5,174.85
A.Lopez 2020 Mar 3,867.67
A.Lopez 2020 Apr 2,516.74
A.Lopez 2020 May 2,537.78
A.Lopez 2020 Jun 3,509.96
A.Lopez 2020 Jul 4,147.04
A.Lopez 2020 Aug 3,884.83
A.Lopez 2020 Sep 3,257.17
A.Lopez 2020 Oct 3,022.18
A.Lopez 2020 Nov 3,309.72
A.Lopez 2020 Dec 3,669.21

Fuente: Elaboracion Propia

e) Forecast: J. Lengua

Tabla 11: POST-TEST - Forecast 2020 segin mes J. Lengua

J.Lengua 2020 Jan 2,159.82
J.Lengua 2020 Feb 800.13
J.Lengua 2020 Mar 1,712.80
J.Lengua 2020 Apr 1,100.18
J.Lengua 2020 May 1,511.39
J.Lengua 2020 Jun 1,235.38
J.Lengua 2020 Jul 1,420.64
J.Lengua 2020 Aug 1,296.29
J.Lengua 2020 Sep 1,379.76
J.Lengua 2020 Oct 1,323.73
J.Lengua 2020 Nov 1,361.34
J.Lengua 2020 Dec 1,336.09

Fuente: Elaboracion Propia

f) Forecast: P. Mendoza

Tabla 12;: POST-TEST - Forecast 2020 segin mes P. Mendoza



2)

P.Mendoza 2020 Jan 40,219.43

P.Mendoza 2020 Feb 37,777.61
P.Mendoza 2020 Mar 44,701.46
P.Mendoza 2020 Apr 49,595.14
P.Mendoza 2020 May 46,463.77
P.Mendoza 2020 Jun 43,202.58
P.Mendoza 2020 Jul 43,694.71
P.Mendoza 2020 Aug 45,790.63
P.Mendoza 2020 Sep 46,103.69
P.Mendoza 2020 Oct 45,067.02
P.Mendoza 2020 Nov 44,552.37
P.Mendoza 2020 Dec 44,978.68

Fuente: Elaboracién Propia

Elaboracion de Cuotas de Venta en funcién a lo Pronosticado

Con el pronoéstico de ventas elaborado en R, se procedié a consolidar

trimestralmente la data en funcion de cada vendedor con el fin de poder

tener una base sobre la cual poder monitorear el desempefio de las ventas

y analizar el rendimiento independiente de cada vendedor en el afio.
a) Meta 2020: D. Oroza

Tabla 13: Meta 2020: D. Oroza

D. Oroza 2020 1 214,344.89
D. Oroza 2020 2 220,401.09
D. Oroza 2020 3 214,431.27
D. Oroza 2020 4 216,986.09

Fuente: Elaboracién Propia
b) Meta 2020: C. Aznaran

Tabla 14: Meta 2020: C.Aznaran

C. Aznaran 2020 1 89,501.98
C. Aznaran 2020 2 111,642.56
C. Aznaran 2020 3 98,763.85
C. Aznaran 2020 4 106,255.13

Fuente: Elaboracién Propia
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c) Meta 2020: C. Pairazaman

Tabla 15: Meta 2020: C. Pairazaman

VENDEDOR ‘ ANO TRIMESTRE META USD ‘
C. Pairazaman 2020 1 46,450.39
. 2
C. Pairazaman 2020 46,893.67
. 3
C. Pairazaman 2020 47,480.65
. 4
C. Pairazaman 2020 47,627.80

Fuente: Elaboracién Propia

d) Meta 2020: A. Lopez

Tabla 16: Meta 2020: A. Lopez

VENDEDOR ANO TRIMESTRE META USD ‘
A. Lopez 2020 1 13,069.58
A. Lopez 2020 2 8,564.49
A. Lopez 2020 3 11,289.04
A. Lopez 2020 4 10,001.12

Fuente: Elaboracién Propia

e) Meta 2020: J. Lengua

Tabla 17: Meta 2020: J. Lengua

VENDEDOR  ANO TRIMESTRE META USD ‘
J. Lengua 2020 1 4,672.74
J. Lengua 2020 2 3,846.95
J. Lengua 2020 3 4,096.69
J. Lengua 2020 4 4,021.16

Fuente: Elaboracion Propia

f) Meta 2020: P. Mendoza

Tabla 18: Meta 2020: P. Mendoza

VENDEDOR  ANO TRIMESTRE META USD ‘
P. Mendoza 2020 1 122,698.50
P. Mendoza 2020 2 139,261.49
P. Mendoza 2020 3 135,589.03
P. Mendoza 2020 4 134,598.07

Fuente: Elaboracion Propia
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5.3.2.

5.3.3.

Seguimiento de Cotizaciones

Tabla 19: Seguimiento de Cotizaciones

COTIZACIONES %
VENDEDOR 2020 0C 2020 CONVERSION
A. Lopez 159 56 35.22%
C. Aznaran 84 37 44.05%
c. . 158 54 34.18%
Pairazaman
D. Oroza 86 61 70.93%
J. Lengua 112 30 26.79%
P. Mendoza 254 120 47.24%
S. Maza 149 48 32.21%
Total 1002 406 40.52%
general

Fuente: Elaboracién Propia

La tabla refleja un incremento de casi un punto porcentual en el % de
conversion. A pesar de la reduccion de la fuerza de ventas y la coyuntura
global del COVID 19, la cual obligo a muchas empresas a mermar sus
inversiones o0 postergar proyectos los cuales posiblemente hubieran sido
potenciales ventas, las cuales aumentarian ain méas nuestro porcentaje de

conversion.

También se puede observar el incremento significativo en la cantidad de
las cotizaciones elaboradas en el afio 2020 en muchos de los vendedores.
Esto debido a, la redistribucion de la cartera de clientes en algunos casos
lo que permiti6 el ingreso de numerosos potenciales de venta en
vendedores los cuales contaban con un catadlogo de atencién no tan

competitivo respecto a sus homénimos.

Cartera de Clientes

Por lo visto previamente en el analisis PRE-TEST los clientes sin registro
alguno de OC o COT fueron eliminados de la base de datos a fin de poseer
informacién mas real y que permita un seguimiento optimo de nuestra

cartera de clientes.

Mediante la corrida de la data y la asignacion del status a cada cliente en

funcion al arbol de decisiones previamente detallado se obtuvieron los
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siguientes resultados, tomando en consideracién la informacion recopilada

hasta finales del afio 2020

Tabla 20;: POST-TEST - Cartera de Clientes

STATUS ASIGNADO FRECUENCIA

OC RECIBIDA ESTE ANO APROVECHABLE 161
COT ENVIADA ESTE ANO APROVECHABLE 134
ULTIMA OC ENVIADA EL ANO PASADO APROVECHABLE 104
ULTIMA COT ENVIADA EL ANO PASADO APROVECHABLE 64
CLIENTE NO EMITE UNA OC HACE 2 ANOS APROVECHABLE 184
O MAS

NO SE EMITE COT HACE 2 ANOS O MAS, APROVECHABLE 343

NO REGISTRA OC

Total, general 990

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 21: POST.TEST - Potencial de la Cartera

DESCRIPCION #DE CLIENTES %
EN FOCO 295 29.80%
POTENCIALES 168 16.97%
RECUPERABLES 184 18.59%
PERDIDOS 343 34.65%
Total 990

Fuente: Elaboracion Propia
54. ANALISIS DE RESULTADOS

5.4.1. Pruebas de Normalidad para HI:

A continuacion, se presenta la prueba de normalidad con los siguientes

datos.
VENTAS 2019 VENTAS 2020
511 536
542 592
409 494
598 709

Hay que considerar que las ventas tanto del 2019 y 2020 estan expresadas
en miles y también en trimestres pues como se explico anteriormente la

empresa trabajaba asi al no hacer una gestion a la fuerza de ventas.
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Posteriormente a ello utilizando el software SPSS v.26 se realiza la prueba
de normalidad y por tener una muestra n=4 usaremos la de Shapiro-Wilk

en la que se visualiza lo siguiente.

Pruebas de normalidad

Kalmogarow-Smirnoy?® Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico ol Sig.
VENTAS 2019 230 4 . 967 4 820
WEMNTAS 2020 210 4 . 946 4 640

a. Correccidn de significacion de Lilliefors

Reporte de ventas 2019: 0.820 > 0.05
Reporte de ventas 2020: 0.690 > 0.05
Por lo tanto, los datos provienen de una distribucion normal.

5.4.2. Pruebas de Normalidad para H2:

A continuacion, se presenta la prueba de normalidad con los siguientes

datos.
COTIZACIONES COTIZACIONES

2019 2020
97 112
98 114
105 117
94 100
96 102
100 105
103 110
100 117
113 124
107 126
104 128
107 128
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Fuente: Elaboracion Propia

Posteriormente a ello utilizando el software SPSS v.26 se realiza la prueba
de normalidad y por tener una muestra n=12 usaremos la de Shapiro-Wilk

en la que se visualiza lo siguiente.

Pruebas de normalidad

Kalmagarov-Smimov?® Shapiro-Wilk
Estadistico il Sig. Estadistico gl Sig.
cotizaciones 2019 142 100 968 12 885
cotizaciones 2020 145 1 00 932 12 406

* Esto es un limite infarior de |2 significacion verdadera,

a. Coreccion de significacidn de Lillisfors
Fuente: Elaboracion Propia
Cotizaciones 2019: 0.885 > 0.05
Cotizaciones 2020: 0.406 > 0.05
Por lo tanto, los datos provienen de una distribucion normal.

5.4.3. Pruebas de Normalidad para H3:

A continuacion, se presenta la prueba de normalidad con los siguientes

datos.
CARTERA DE CLIENTES CARTERA DE CLIENTES

2019 2020
46 56
83 90
116 127
143 152
167 182
195 205
195 220
229 238
246 253
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5.5.

262 267

275 280

285 290

Fuente: Elaboracion Propia

Posteriormente a ello utilizando el software SPSS v.26 se realiza la prueba
de normalidad y por tener una muestra n=12 usaremos la de Shapiro-Wilk

en la que se visualiza lo siguiente.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
cartera 20189 127 12 200 948 12 623
cartera 2020 127 12 200 939 12 438

* Esto es un limite inferior de la significacidn verdadera.
a. Correccidn de significacidn de Lilliefors

Fuente: Elaboracion Propia

Cartera de clientes 2019: 0.623 > 0.05

Cartera de clientes 2020: 0.488 > 0.05

Por lo tanto, los datos provienen de una distribucion normal.

COMPROBACION DE HIPOTESIS

5.5.1.

Para H1

A continuacion, se procede a plantear la hipétesis.

HO= Si se realizan reportes comerciales, entonces no se optimizara la

gestion de la fuerza de ventas en una empresa de bombas industriales.

H1= Si se realizan reportes comerciales, entonces se optimizara la gestion

de la fuerza de ventas en una empresa de bombas industriales.

Usando el Software SPSS v.26 obtenemos los resultados.
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5.5.2.

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
65% dz intervalo de confianza

Desy Desv. Emar de 12 ierencia
Wedia  Deswiacion pramedio Inferiar Superior t ol Sig. (hilateral)

Par{ VENTAS2019-VENTAS  -67.750 7907 18,953 -129,068 T4 3578 3 07
2020

Fuente: Elaboracion Propia

Se compara el P-Valor = 0.037 < 0.05
Conclusién

Hay una diferencia significativa de que los reportes comerciales permiten

optimizar la gestion de la fuerza de ventas.
Para H2:

A continuacion, se procede a plantear la hipétesis

HO= Si se realiza un seguimiento a las cotizaciones, entonces no se
aumentara la cantidad de cotizaciones emitidas en una empresa de bombas

industriales.

H1= Si se realiza un seguimiento a las cotizaciones, entonces aumentara
la cantidad de cotizaciones emitidas en una empresa de bombas

industriales.

Usando el Software SPSS v.26 obtenemos los resultados.

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

§5% cle intervalo de confianza

Dast. Dasy.Emor de la diferencia
lledia Desviacidn promedio Inferior Superior t ql Sig. (bilateral)
Par{  cofizaciones 2018- 13,260 6,412 1,851 4734 9176 7158 11 000

cofizaciones 2020

Fuente: Elaboracion Propia

Se compara el P-Valor = 0.000 < 0.05
Conclusion:

Si hay una diferencia significativa si se realiza un seguimiento a las

cotizaciones.
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5.5.3. Para H3:

Procederemos a redactar la hipotesis.

HO= Si se hace un seguimiento de la cartera de clientes, entonces no se
lograra reducir la cantidad de clientes sin atender en una empresa de

bombas industriales.

H1=Si se hace un seguimiento de la cartera de clientes, entonces se lograra
reducir la cantidad de clientes sin atender en una empresa de bombas

industriales.

Usando el Software SPSS v.26 obtenemos los resultados.

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

94% teintervalo de confianza
Desi. Desu. Ermor e [ diferencia
Media  Desviacion prometio Inferior Superior t o Sig. (bilateral)
Par1  cartera 2019- cartera 10167 5734 1,855 13810 6523 -6142 1 000
2020

Fuente: Elaboracion Propia

Se compara el P-Valor = 0.000 < 0.05
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CONCLUSIONES

La implementacion de un Dashboard permite agregar valor al negocio adquiriendo
conocimientos mas profundos acerca del comportamiento del mismo, logrando asi
elaborar estrategias adecuadas que permitan optimizar continuamente los casos de interés

orientando la toma de decisiones basada en datos.

1. Debido al uso de los reportes comerciales y su posterior representacion visual en
el dashboard, la gestion y control de la fuerza de ventas logro optimizarse, ya que
las ventas de la empresa a pesar de la crisis sanitaria actual pudieron obtener un
aumento de 13.10 puntos porcentuales respecto al afio anterior, lo cual se traduce

en mas ingresos a la misma.

2. Se concluye que realizar un seguimiento a las cotizaciones y la elaboracion de
objetivos semanales en la cantidad envios de las mismas, para su posterior
representacion gréafica a través del Dashboard logré un incremento en la cantidad
de cotizaciones emitidas en el afio en un promedio de un 11.5%. Asimismo, el
promedio de conversion de ventas alcanzo un 41.08% en el afio de
implementacién del dashboard, lo que significa que 4 de cada 10 cotizaciones

emitidas concluyeron en una venta exitosa en promedio

3. Mediante el uso del Dashboard como herramienta para resumir las compras,
comportamientos y tendencias de cada cliente a través del tiempo. Asi como la
difusion de una lista a cada vendedor sobre los clientes en su posesion se logro
aumentar la cantidad promedio de clientes atendidos en el afio de la
implementacion del dashboard un 5.17 %
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RECOMENDACIONES

1. Se recomienda incentivar la implementacion de Dashboards no Unicamente en
areas comerciales, sino en diferentes areas de la empresa las cuales requieran un
seguimiento o control de su desempefio mediante métricas o graficas que permitan
saber la situacion actual de la misma y tomar decisiones o elaborar estrategias en

funcion a lo presentado.

2. Se recomienda para futuros estudios y segmentacion de clientes utilizar
herramientas estadisticas o algoritmos como el clustering, agrupando objetos o
clientes por la similitud o afinidad que estos presenten en sus comportamientos,

rubros o preferencias.

3. Los modelos de prediccion utilizados para realizar Forecast comerciales son muy
variados, por lo que se recomienda hacer maltiples simulaciones de prediccién y
utilizar el modelo que mas se ajuste al comportamiento de los datos utilizados.
Asimismo, se recomienda utilizar un 70 o 75 por ciento de la data para entrenar el

modelo (train) y un 30 0 25% de la data para elaborar las predicciones (test)
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ANEXOS

ANEXO A: DESARROLLO DEL DASHBOARD Y DEFINICION DE PROCEDIMIENTOS

CICLO DE DATA ANALYTICS DE GOOGLE:

Para el desarrollo del dashboard, el modelamiento de los datos y el esquema de trabajo se utiliz6 como
punto de partida el ciclo de analisis de datos sugerido por Google en su Curso/Certificacion: “Google Data

Analytics Certificate”.
Segun Google todo ciclo de analisis de datos sigue 6 pasos, los cuales son:

Ask
Prepare
Process
Analyse
Share
Act

o ok~ wbd P

El disefio, extraccion y procesamiento de data para la posterior implementacién del Dashboard de Business
Intelligence abarcan hasta la etapa de Share del ciclo de data Analytics. La etapa Act o final del ciclo tiene
como objetivo la toma de decisiones, elaboracion de estrategias o soluciones que permitan al negocio el
aprovechar esta data, generar cambios y tomar acciones en razdn de optimizar o generar mas competitividad

en la misma.
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ANEXO B: PRIMERA ETAPA ASK:

El primer paso para disefiar el dashboard fue el definir lo que se buscaba representar o transmitir a través
del mismo, se procedio a realizar preguntas efectivas tanto desde la parte encargada de elaborar los reportes
como a los usuarios. Esto se plantea de modo que se tenga una nocion clara y precisa de lo que se

consideraria un resultado exitoso.
Las preguntas que se definieron para el presente trabajo de investigacién fueron las siguientes:

o ¢Existe alguna tendencia o patrén apreciable en las OC recibidas histéricamente que

permita definir posibles escenarios futuros o previsiones?

o ¢Cudl es el porcentaje de aprovechamiento de la cartera de clientes promedio anual que

se considera como estandar o base?

o ¢Cudles son los principales segmentos o grupo de clientes a los que se atienden y cual es

su impacto respecto a las ventas globales?

o ¢Las ventas poseen valores atipicos o outliers que distorsionen o generen sesgos a la

media que impacten en prondsticos o estimaciones?

o ¢Existe alguna correlacion entre la cantidad de 6rdenes de compra recibidas respecto a

las cotizaciones emitidas en ese periodo?

o ¢Cudles son los principales productos vendidos seglin proveedor, segiin segmento de

atencion?
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ANEXO C: SEGUNDA ETAPA PREPARE

En esta etapa se definen los requerimientos o se identifica la informacion que los analistas requeriran para
el posterior analisis y presentacion de resultados, para el presente trabajo de investigacion la data se recopild
del levantamiento de informacién realizado por el analista comercial, asi como de las tablas extraidas del

sistema de elaboracion de cotizaciones de la empresa.
DEFINICION DE TABLAS Y DESARROLLO DEL MODELO ENTIDAD — RELACION

Con la informacion ya recopilada se procedid a definir las tablas de las cuales el dashboard extraera la
informacion para su posterior procesado y andlisis. Con el programa SQL Management Studio y una cuenta
de Microsoft Azure se realizé la creacidn y definicién de las tablas previo a la elaboracion del diagrama

entidad relacién.

En la plataforma de Microsoft Azure se creo un servidor que sirva para contener la base de datos, ademas
de realizar las conexiones y actualizaciones mediante la nube, asimismo se creo la base de datos
Tesis_DashboardURP la cual contendrd todas las tablas, relaciones y diagramas necesarios para poder

elaborar el dashboard.

= i lizaci O Buscar n servicios y e +) 5] = & sponscor@gmailcom @
Microsoft Azure @Atma\za(nnl» Buscar recursos, senvicios y documentos (G+/) g8 ®3 0 & oo &

g Tesis_DashboardURP (santaxruz/Tesis_DashboardURP) » x
¢ D copiw D Resmesr T Cperer @ Etablcer s e sonidor [ Simnr 2 Conectarcon. 9 Comenta
@ Informacién general s Informacién esencial 19
@ Registro de actividad latal .
Ni

€ Eiquetss

No hay ningan punto de restauracién disponible

sultas (version
preliminar)

Mostrar datos del tiltimo periodo de: QLD :4horas 7 dias Tipo de agregacién: | pax -mz::'na"-fnlr de datos de la base
Power Platform datos

Uso de procesos @

er Bl (version preliminar)

2%

preliminar)

Configuracién ‘

[T——

4MB

Eloqueos Espocdo aigrado
16 MB

W DT pevceriage i) L ——

Con el servidor y base de datos listo para alojar la data, se procedid a definir las tablas que requerira el
dashboard. Se desean almacenar los datos basicos de las cotizaciones realizadas, las OC que estos generan
y a su vez las facturas que cada OC generd, cada cotizacién posee un cliente, un contacto y un vendedor

asignado, ademas de una serie de articulos o productos invocados por la misma.

Partiendo del enunciado anterior podriamos definir 6 tablas: Tb_Cotizacion, TB_OC , TB_Factura,
Th_Clientes, Tb_Contacto y Th_Articulos, siendo necesario en cada uno de estas tablas la siguiente

informacion
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Tabla

Definicion

TB_Cotizaciones

Relacion de las cotizaciones emitidas histéricamente por la empresa, contiene el
alcance de la cotizacion, fecha de emitida la cotizacion, numero correlativo de
cotizacion, monto en délares de lo cotizado y el estado de la cotizacion

TB_OC

Relacion de las OC recibidas por la empresa, contiene el ID/nimero de cotizacién
que dio origen a la OC, el ID/ntimero de OC, el monto de la OC en doblares y la
Fecha de Emitida la OC

TB_Facturas

Relacion de las Facturas emitidas por la empresa, contiene el ID/nimero de OC
que dio origen a la Factura, el ID/ndmero de Factura, fecha de emisién, fecha de
cancelacidn, Total en ddlares de la factura, Saldo de la Factura y Monto pagado de
la factura

TB_Clientes Relacion de Clientes, contiene el ID/RUC de cliente, Razdn Social, direccién,
Segmento y Vendedor Asignado
TB_Articulos Relacion de Articulos, contiene el ID/nimero de cotizacion que invoco a los

productos, el proveedor, la descripcion y codigo del articulo, Costo Unitario,
Precio de Venta y Cantidad

TB_CotDetalle

Relacién de contactos a los cuales se les cotizo o vendié en alguna ocasion,
contiene el ID/ndmero de cotizacion de referencia, los nombres y apellidos del
contacto, teléfono y correo electronico.

Adicionalmente a estas tablas, como buena practica recomendada para elaborar calculos y andlisis de

inteligencia de tiempos se recomienda crear una tabla calendario, en otras palabras, una tabla la cual

contendra todas las fechas y servira para poder categorizar las fechas en funcién de Afio, Trimestre, Mes ,

Anfo Fiscal , Semana ISO , etcétera.

Tabla

Definicion

TB_Calendario

Registro Gnico de toda posible fecha dentro del intervalo establecido, contiene el
afio, trimestre, mes, etcétera.

CREACION DE TABLAS EN SQL

TB_COTIZACION

sauquensal-sa. R Gamaxuz 62 = [

1 -- Creacion TB_Cotizacion
DROP TABLE IF EXISTS TB Cotizacion

go

2

3

4 [Hcreate table TB_Cotizacion
- .

ID_COT int 1ot null identity(1,1) primary key ,
N_Cotizacion char(8) ,
8 ALCANCE_COT nvarchar(200) not null,
9 ID CLIENTE int ot null,
10 Fecha_cotizacion datetime null,

12 go

13 [F/ALTER TABLE TB_Cotizacion add

14 COT_UsD

16 [EISELECT

18 FROM
19 | TB_Cotizacion

int
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TB_OC

zo
21 -- Creacion TB_OC

22 DROP TABLE IF EXISTS TB_OC

23 -go

24 Hcreate table TB_OC

25 | (

26 ID_0C int not null identity(1,1) primary key ,
27 N_OC nvarchar(2@) ,

28 0C_UsD int not null,

29 Fecha_0C datetime null,

3 ID CoT int

31 1)

32 go

33 [FISELECT

34 *

35 FROM

35 | TB OC

37 |

38

33 |

TB_FACTURAS

37

38 | -- Creacion TB_Factura

39 DROP TABLE IF EXISTS TB_Factura

4@ _go

41 [Hcreate table TB_Factura

42 (

43 ID_Factura int not null identity(1,1) primary key ,
44 N_Factura nvarchar(20) N
45 Fecha_Emision datetime null,
46 Fecha_Cancelacion datetime null,
a7 Total_Factura int,

48 Total_Pagado int,

49 Total Cancelado int

5@ )

51 _go

52 [FISELECT

53 =

54 | FROM

55 TB_Factura

56 |

57




TB_ARTICULOS

74 | -- Creacion TB_Articulos
75 | DROP TABLE IF EXISTS TB_Articulos
76 -go
77 [Hereate table TB_Articulos
78 | (
79 ID Registro int
80 ID_COT int,
81 CODIGO varchar(20),
82 Descripcion nvarchar(1080),
83 COSTO_UNITARIO int,
84 CANTIDAD int,
85 Precio Venta int,
86 Proveedor varchar(20)
87 |)
88 _go
89 [HSELECT
9g | *
91 | FROM
92 | TB_Articulos
93 |
TB_CLIENTES
56
57 |-- Creacion TB_Clientes
58 |DROP TABLE IF EXISTS TB_Clientes
59 go
60 Hereate table TB_Clientes
51 | (
62 ID_CLIENTE int
63 RUC char(11),
64 Segmento varchar(20),
65 Vendedor_Asignado  varchar(50),
66 Status varchar(28),
67 |)
58 _go
59 [HSELECT
78 | *
71 | FROM
72 | TB_Clientes

not null identity(1,1) primary key ,

not null identity(1,1) primary key ,
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TB_DETALLE

-- Creacion TB_Detalle
'DROP TABLE IF EXISTS TB_Detalle
o
Flcreate table TB_Detalle
(
ID Detalle int not null identity(1,1) primary key ,
1D _CoT int,
Nombres varchar(28),
Apellidos nvarchar(188),
Cargo varchar(38),
Telefono nvarchar(15),
Correo nvarchar(5@),
1)
[=|SELECT
*
FROM
' TB_Detalle

TB_CALENDARIO (EN SQL)

santaxruz.Tesis_Da...a Entidad Relacion® SQLQuery1.sql - sa..RP (SantaXruz (78))* + X _
a5 --TB_CALENDAR
96
97 DECLARE @StartDate date = '2081@8181°;
98
99 | DECLARE @CutoffDate date = DATEADD(DAY, -1, DATEADD(YEAR, 38, @tartDate));
168
181 [;WITH seq(n) AS
182 | (
183 SELECT © UNION ALL SELECT n + 1 FROM seq
104 WHERE n < DATEDIFF(DAY, @StartDate, @CutoffDate)
105 |),
106 | d(d) AS
107 | (
108 SELECT DATEADD(DAY, n, @StartDate) FROM seq
109 |),
110 src AS
111 | (
112 SELECT
113 Fecha = CONVERT (date, d),
114 Dia = DATEPART(DAY, dy,
115 Nm_Dia ~ DATENAME(WEEKDAY, d),
116 Semana = DATEPART(WEEK, d),
117 Semana_ISO = DATEPART(ISO_WEEK, d),
118 DiadeSemana = DATEPART(WEEKDAY, d),
119 Mes = DATEPART(MONTH, d),
120 Nm_Mes = DATENAME (MONTH, d),|
121 Trimestre = DATEPART(Quarter, d),
122 Afio - DATEPART(YEAR, d),
123 Primero_Afio = DATEFROMPARTS(YEAR(d), MONTH(d), 1),
124 Ultimo_Afio = DATEFROMPARTS(YEAR(d), 12, 31),
125 DiadelAfo = DATEPART(DAYOFYEAR, d)
126 FROM d
127 )
128 SELECT * INTO TB_CALENDAR FROM src
129 ORDER BY Fecha
138 L OPTION (MAXRECURSION @);

100% ~
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ELABORACION DE DIAGRAMA ENTIDAD RELACION (MODELO ESTRELLA)

VISTA EN SQL:

o[y O SESION3 SANTACRUZ..(SantaXruz (60)) SQLQuery1.sql - san...P (SantaXruz (101))*

TB CALENDAR (dbo) *  jw———————0TB O( (dbo) *
¢ Facha 1 Do S
Da NOC
him D OC 5D
v
Samana Fecha OC
Semana 50 { >
DiadeSemana ] (&
b
hm e
Trimestra
Moy
. b
Primero pfo “ T8 Factura (dbo)
Llitime Adice § 1D Factura
Diadeldnc NFxtura
Fecha Emisicn
Fecha Cancelacion
Total Factura
Total Pagade
Total Cancelada
NOC
T8 Cotizacion (dba) *
§Dgon
N Cotizacion
ALCANCE COT
g [DLCUENTE
TB Detalle (dbo)
Facha cotzadion
1 ID Detalle
COT U0 -
o i
Hombzres
7 = Apelidos
TB_Clientes (dba)
Cango
# ID CLIENTE
Telefone
Auc
Corren
Segmantn
Vendedor_Asignade
atus T8 Articulos (dbo)
1D Registro A
0ot
CONG0
Descripcion
CORTO UNMTARID
CANTIDAD
Precic Venta
v
T




VISTA EN POWER BI

":"I b Calendar

¥ %

"Z‘] b Facturas

r'." b Cotizacan

[@] T Cetalle

1
[j' T Cliertes ™ -

[8] b Articules

En el diagrama entidad relacion, se pueden apreciar multiples tablas relacionadas a la columna Date de la
TB_Calendario y estas se muestran con lineas punteadas, esto se debe a que solo la columna FECHA_OC
de la TB_OC se encuentra con una relacion activa, las demas tablas mantienen la relacion inactiva pero
sirven de referencia para el uso de la funcion USERRELATIONSHIP() en DAX que nos permite hacer

medidas con inteligencia de tiempo usando una misma fecha base para todos los célculos,
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ANEXO D: TERCERA ETAPA PROCESS

La tercera etapa trata de procesar la informacion, convertir la RAW DATA (datos brutos o sin formato) en informacién que pueda ser relevante para el posterior analisis

0 identificacion de patrones. Para el procesamiento de los datos, se utilizo el complemento Power Query, el cual recopila informacidon de diversas fuentes externas, ya

sea una worksheet (Hoja de Célculo) , tabla , un archivo CSV, una Base de Datos de SQL, etcétera.

Mediante una serie de pasos imputa, formatea, agrega o reemplaza los datos extraidos a fin de darle forma a la informacidn de manera que se puedan crear medidas o

satisfacer las necesidades que el negocio requiera a fin de poder generar un correcto analisis o reporte de informacion.

TB_CLIENTES (EDITOR AVANZADO)

17 else
18 else
19 else
20  else
21 else
22 else

#"Filas filtradas" = Table.SelectRows(Origen, each ([status] = “"Active”)),

//-So0lo mantendremos - los clientes de diego los cuales el halla reportado- como- suyos por lo que se coloca ex Diego a todo
- Table.ReplaceValue(#"Filas filtradas”,"Diego Oroza”,ex Diego”,Replacer.ReplaceText,{"Vendedor”})

#

"ex Diego”

WA W W

"Se expandis CDiego”
“Valor reemplazado2”
"Seleccion Columnas”
‘n-Ultima Cotizacion
"+ Columnas de la n”

Table.ReplaceValue(#"Se expandié (Diego",each [Vendedor
Table.SelectColumns(#"Valor reemplazado2”,{"Segmento”, “Dpto”, "Sub-Segmento®, “Cliente”, "Vendedor"}),
= Table.NestedJoin(#"Seleccion Columnas®, {"Cliente"}, #"Ultima Cotizacion", {"CT.Cliente"}, “Ultima Cotizacien”
Table.ExpandTableColumn(#"n Ultima Cotizacion", “Ultima Cotizacion”, {"N°Cotizacién”, "Fecha®, “CT.Vendedor®, "CT.Referencia"}, {"Ultima Cotizacion.N®Cotizacién®, “Ultima

“Consultas combinadasl® = Table.lestedloin(#"ex Diego", {"ruc"}, CDiego, {"RUC"}, "CDiego”, JeinKind.LeftOuter),
Table.ExpandTableColumn(#"Consultas combinadasl®, “CDiego”, {"NOMBRE DE LA EMPRESA", "RUC"}, {“NOMBRE DE LA EMPRESA", "RUC.1"}),
, each if [#"RUC.1"]<>null then “Diego Oroza” else [Vendedor],Replacer.ReplaceText,{"Vendedor”}),

Cotizacion.Fecha”, "Ultima Cotizacion.CT.Vendedor"”, "Ultima Cotizacion.CT.Referencia"}),

#'n Facturas Sist21" = Table.NestedJoin(#"+ Columnas de la n", {"Cliente”}, #"Ultima OC", {"OC.Cliente"}, "FacturasSist211", JoinKind.lLeftOuter),
#"Se expandi6 FacturasSist211” = Table.ExpandTableColumn(#"n Facturas Sist21”, “FacturasSist211”, {"N°Cotizacisén”, "OC.Vendedor™, "Fecha”, "OC.Referencia”}, {"FacturasSist211.N°Cotizacisn”,
"FacturasSist211.0C.Vendedor”, "FacturasSist211.Fecha”, "FacturasSist211.0C.Referencia”}),
#"4++ Offset OC” = Table.AddColumn(#”Se expandié FacturasSist211", "Offset OC", each try Date.Year([FacturasSist211.Fecha])-Date.Year(DateTime.Localliow()) otherwise null),
#"4++ Offset Cot” = Table.AddColumn(#"++ Offset OC”, "Offset Cot”, each try Date.Year([Ultima Cotizacion.Fecha])-Date.Year(DateTime.Localllow()) otherwise null),
#"4++ Observacion” = Table.AddColumn(#"++ Offset Cot”, "ObservacionID”, each if([Offset 0C]=8) then 1
if([Offset Cot]=0) then 2
if([Offset OC]=-1) then 3
if([Offset Cot]=-1) then 4

if [Offset
if([Offset
99),

0C]<>null then 5
Cot]<>null) then 6

#"Columnas con nombre cambiado2™ =

Table.RenameColumns (%" ++ Observacion”,{{"ObservacionID
#"-- Offset OC y Cot™ = Table.SelectColumns(#"Columnas con nombre cambiado2”,{"Segmento”, "Dpto"”, "Sub-Segmento”, "Cliente", "Vendedor", "Ultima Cotizacion.N°Cotizacién”, "Ultima Cotizacion.Fecha”,

“"Ultima Cotizacion.CT.Vendedor™, “Ultima Cotizacion.CT.Referencia”,
“Observacion"}),
#"Columnas con nombre cambiado” = Table.RenameColumns(#"-- Offset OC y Cot",{{"Vendedor"”, "0ld.Vendedor"}, {"Dpto”, "Departamento”}})
#"++ Vendedor” = Table.AddColumn(#"Columnas con nembre cambiado®, “Vendedor”, each try if [0ld.Vendedor]<>"Diege Oroza" then (
if [Observacion]=1 or [Observacion]=2 then (
.Contains ([#"Ultima Cotizacion.N°Cotizacisén"],"AL")

if Text
else if
else if
else if
else if
else if
else if

Text.
Text.
Text.
Text.
Text.
Text.

else [0ld.Vendedor])

else if (Text.Contains([Segmento],"Food + Beverage™) or Text.Contains([Segmento], Paper Industry”)) and ([Observacion]=99 or [Observacion]=6 or [Observacion]=5) then “Antonio Lopez”
else if (Text.Contains([Segmento],”Chemistry”) or Text.Contains([Segmento],"Pharma/Cosmetics™) or Text.Contains([Segmento], Textile Industry”) or Text.Contains([Segmento],“Water Treatment Companies™”
and ([Observacion]=39 or [Observacion]=6

+/ No se han detectado errores de sintaxis.

Contains([#"
Contains([#"
Contains([#"
Contains([#"
Contains([#"
Contains([#"

Ultima
Ultima
Ultima
Ultima
Ultima
Ultima

Cotizacion.
Cotiracion.
Cotizacion.
Cotizacion.
Cotizacion.
Cotizacion.

L"
L"
L
1"
L

NeCotizaci6n®],"

or [Observacion]=5) then

“Observacion”}}),

“"FacturasSist211.N°Cotizacién™, “FacturasSist211.0C.Vendedor”,

then "Antonio Lopez"

PM") then
SM™) then
L") then
D0") then
CP") - then
CA") then

“Paola Mendoza”
“Sheyla Maza"

“Juan Carlos Lengua™
“Diego Oroza"
“Christhian Pairazaman”
“Carlos Aznaran™

“Sheyla Maza"

JoinKind. LeftOuter),

“"FacturasSist211.Fecha”,

“"FacturasSist211.0C.Referencia”™,
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TB_OC

T B_OC Opciones de presentacion ~ |

-

o)

o - T =

11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25

let

Origen = Excel.CurrentWorkbook(){[Name="MovGenDoc"]}[Content],

#'Tipo cambiado” = Table.TransformColumnTypes(Origen,{{"Fecha_0C", type date}, {"Cliente_OC", type text}, {"vendedor”, type text}, {"Cliente"”, type text}, {"Total OC", Currency.Type}, {"N°Cotizacidn"
type text}, {"N°Guia", type text}, {"#Factura”, type text}, {"Fecha Emisién", type date}, {"Moneda", type text}, {"Total", Currency.Type}, {"TC", Currency.Type}, {"Fecha Cancelacién", type date}
{"pagado", Currency.Type}, {"Saldo", Currency.Type}, {"Vencimiento", type text}}),

#"Valor reemplazado” = Table.ReplaceValue(#"Tipo cambiade",each [vendedor] , each Text.Trim(Text.Proper([vendedor])),Replacer.ReplaceText,{"vendedor"}),

#"- 0C Vacias" = Table.SelectRows(#"Valor reemplazado", each [Cliente OC] <> null and [Cliente OC] <> "),

#"- (otizaciones Vacias” = Table.SelectRows(#"- OC Vacias", each ([#"N°Cotizacién"] <> null and [#"N°Cotizacidn"] <> "")),

#"- Facturas Vacias" = Table.SelectRows(#"- Cotizaciones Vacias", each [#"#Factura”] <> null and [#"#Factura"] <> "),

#"Filas ordenadas” = Table.Sort(#"- Facturas Vacias",{{"Fecha_0C", Order.Descending}, {"Fecha Emisién", Order.Descending}}),

#"-Duplicados (liente, Cot, #Factura™ = Table.Distinct(#"Filas ordenadas”, {"Cliente”, "N°Cotizacién”, "#Factura"}),

#"Consultas combinadas" = Table.NestedJoin(#"-Duplicados Cliente, Cot, #Factura", {"Fecha_0C"}, #"Historicos PEN-USD", {"Fecha"}, "Historicos PEN-USD", JoinKind.lLeftOuter),

#"Se expandid Historicos PEN-USD" = Table.ExpandTableColumn{#"Consultas combinadas”, "Historicos PEN-USD", {"TC/Web"}, {"TC/Web"}),

#"Total USD" = Table.AddColumn(#"Se expandié Historicos PEN-USD", "Total USD", each if [Moneda]="Délares U.5.$" then [Total]

else if [Moneda]="Nuevos Soles/." then ( if [TC]<>@ then Number.Round([Total]/[TC],2)
else Number.Round([Total]/[#"TC/Web"],2) )
else @, Currency.Type),

#"Pagado USD" = Table.AddColumn(#"Total USD", “Pagado USD", each if [Moneda]="Délares U.S.$" then [pagado]

else if [Moneda]="Nuevos Soles/." then ( if [TC]<>® then Number.Round([pagado]/[TC],2)
else Humber.Round([pagado]/[#"TC/Web"],2) )
else B, Currency.Type),
#"Parsonalizada agregada” = Table.AddColumn(#"Pagado USD", "Saldo USD", each if [Moneda]="Délares U.5.$" then [Saldo]
else if [Moneda]="luevos Soles/." then ( if [TC]<>@ then Number.Round([Saldo]/[TC],2)
else Number.Round([Saldo]/[#"TC/Web"],2) )
else @, Currency.Type)
in
#"Personalizada agregada"
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TB_ARTICULOS (EDITOR AVANZADO)

TB_A T’UCU |OS Opciones de presentacién = e

4 #"0Origen 3" = Table.SelectRows(#"Origen 2", each not Text.StartsWith([Name], "~3%")),
5 #"0Origen 4" = Table.AddColumn(#"Origen 3", "Personalizade”, each Excel.Workbook([Centent])),
6 #"0Origen 5" = Table.ExpandTableColumn(#"Origen 4", “Personalizado"”, {"Name", "Data", "Item”, "Kind", "Hidden"}, {"Personalizado.Name", "Personalizado.Data", "Personalizado.Item", "Perseonalizade.Kind", e
"Personalizado.Hidden"}), | 5
7 #"Origen 6" = Table.SelectRows(#"Origen 5", each ([Personalizado.Kind] = "Table")), -
8 #"0Origen 7" = Table.SelectColumns(#"Origen 6",{"Personalizado.Data"}),
9 #"Origen 8" = Table.ExpandTableColumn(#"Origen 7", “Personalizado.Data", {"Cotizacion", "Fecha", "cliente", "Vendedor"”, "Codigo", “"Descripcion”, "Proveedor"”, "Zona", "Factor", "Cantidad”,
"Preciolista"”, "catcode", "DesctoGlobal”, "PrecioUnilSD", "DestoCliente", "PrecioVtaUSD", "TotalUSD", "ADQUISICION", “"DESCRIPCION BAJA"}, {"Cotizacion", "Fecha", "cliente", "Vendedor", "Codigo"”,
“Descripcion”, “Proveedor”, “Zona", “"Factor”, “"Cantidad”, "Preciolista”™, “"catcede"”, “"DesctoGlobal”, "PreciolnilUSD”, “DestoCliente”, "PrecioVtaUSD", “"TotallSD", "ADQUISICION™, "DESCRIPCION BAJA"}),
10 #"+ Descripcion” = Table.ReplaceValue(#"Origen 8",each [Descripcion], each try Text.Trim(Text.Upper([Descripcion])) otherwise Text.Trim{[Descripcion]),Replacer.ReplaceText,{"Descripcion”}),
11 #"+ Codigo” = Table.ReplaceValue(#"+ Descripcion”,each [Codigo], each try Text.Trim(Text.Upper([Codigo])) otherwise Text.Trim([Codigo]),Replacer.ReplaceText,{"Codigo"}),
12 #"+ Descripcion 1" = Table.ReplaceValue(#"+ Codigo", each [Descripcion] , each if Text.Length([Codigo])=4 then (
13 if Text.PositionOf([Descripcion],[Codigo],Occurrence.Last)>=0 then Text.Middle([Descripcion],Text.PositionOf([Descripcion],[Codigo],Occurrence.last))
14 else if not Text.StartsWith([Descripcion],[Codigo]) then (
15 if Text.Contains([Descripcion],[Codigo]) then Text.Middle([Descripcion],Text.PositionOf([Descripcion],[Codigo],Occurrence.Last))
16 else if Text.Contains([Descripcion],”-") then Text.Trim(Text.Middle([Descripcion],Text.PositionOf([Descripcion],”-")+1))
17 else "" )
18 else [Descripcion])
19 else [Descripcion],Replacer.ReplaceText,{"Descripcion”}),
20 #"+ Codigo 1" = Table.ReplaceValue(#"+ Descripcion 1",each [Codigo],each if (Text.Length([Codigo]) = 4) then [Descripcion] else [Codigo],Replacer.ReplaceText,{"Codigo"}),
21 #"+ Proveedor” = Table.ReplaceValue(#"+ Codigo 1",each [Proveedor], each if Text.Contains(Text.Upper([Proveedor]), "PROMINENT ITALIANA") then "PROMINENT ITALIA" else try Text.Upper([Proveedor])
otherwise [Proveedor],Replacer.ReplaceText,{"Proveedor”}),
22 #"+ Zona" = Table.ReplaceValue(#"+ Proveedor”,each [Zona], each if [Zona]="EU" then "EUR" else if [Zona]="DOLAR" then "DOL" else Text.Upper{[Zona]),Replacer.ReplaceText,{"Zona"}),
23 #"+ Vendedor” = Table.ReplaceValue(#"+ Zona",each [Vendedor], each Text.Trim{Text.Proper([Vendedor])),Replacer.ReplaceText,{ "Vendedor"}),
24 #"+ DestoCliente” = Table.ReplaceValue(#"+ Vendedor",each [DestoCliente] , each Number.Round([DestoCliente]/10@,6) ,Replacer.ReplaceValue,{"DestoCliente"} ),
25 #"+ DesctoGlobal” = Table.ReplaceValue(#"+ DestoCliente”, each [DesctoGlobal] , each Number.Round{[DesctoGlobal]/10@,6),Replacer.ReplaceValue,{"DesctoGlobal”}),
26 #"Quitar Cotizaciones Vacias" = Table.SelectRows(#"+ DesctoGlebal”, each ([Cotizacion] <> null and [Cotizacien] <> "") and ([Codige] <> null and [Codige] <> ""}),
27 #"Qty > 8" = Table.SelectRows(#"Quitar Cotizaciones Vacias", each [Cantidad] > @),
28 #"Tipo cambiade” = Table.TransformColumnTypes(#"Qty » @",{{"Cotizacion”, type text}, {"Fecha", type date}, {"cliente”, type text}, {"Vendedor", type text}, {"Codigo", type text}, {"Descripcion”, type

text}, {"Proveedor”, type text}, {"Zona", type text}, {"Factor”, type number}, {"Cantidad", type number}, {"Preciolista”, Currency.Type}, {"DesctoGlcbal”, Percentage.Type}, {"DestoCliente",
Percentage.Type}, {"PrecioVtaUSD", Currency.Type}, {"TotalUSD", Currency.Type}, {"ADQUISICION", type text}, {"DESCRIPCION BAJA", type text}, {"PrecioclUnilSD", Currency.Type}}),

29 #"Filas ordenadas"” = Table.Sort(#"Tipo cambiado”,{{"Codigo”, Order.Ascending}, {"Descripcion”, Order.Ascending}}),

30 #"++List Price Total" = Table.AddColumn(#"Filas ordenadas”, "Total List Price ( FIX )", each if Text.Contains([Descripcion],"TUBE") and [DesctoGlobal]>=08.98 and [DesctoGlobal]<=1 then Number.Round(
[TotalUsD] / (188 * ((1 - [DesctoGlobal])) * ((1 - [DestoCliente])) * [Factor]),2)

31

32 else if [Factor]=8 or [Factor]=null then Number.Round([Preciolista],2)

33

34  else Number.Round( [TotalUSD] / (((1 - [DesctoGlebal])) * ((1 - [DestoCliente])) * [Factor]),2), Currency.Type),

35 #"Errores reemplazados” = Table.ReplaceErrorValues(#"++List Price Total", {{"Total List Price ( FIX )", 8}}),

36 #"++ Unit List Price” = Table.AddColumn(#"Errores reemplazados”, "Unit List Price ( FIX )", each if [Cantidad]<»>® then Mumber.Round([#"Total List Price ( FIX )"]/[Cantidad],2) else 8 , Currency.Type),
37 #"Filas ordenadasl™ = Table.Sort(#"++ Unit List Price”,{{"Fecha”, Order.Descending}}),

38 #"+ ID" = Table.AddColumn(#"Filas ordenadasl”, "ID", each if Text.Contains([Proveedor],”PROMINENT") then (

v/ No se han detectado errores de sintaxis.
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TB_COTIZACIONES

TbTCOtlza C | O ﬂ ESS | 52,] Opciones de presentacion ~ | Q

ST

00~ oy o

10
11
12
13
14

15
16
17
8
9
20
21
22
23
24

P

25
26
27
28
29
38
31
32
33
34

let

Origen = Excel.CurrentWorkbook(){[Name="CotizacionesSis21"]}[Content],

#"-Cot Vacias" = Table.SelectRows(Origen, each [#"N°Cotizacién"] <> null and [#"N°Cotizacién™] <> ""),

#"Tipo cambiado” = Table.TransformColumnTypes(#"-Cot Vacias"”,{{"N°Cotizacién”, type text}, {"N°Cot Servidor", type text}, {"Total Cot", Currency.Type}, {"Fecha”, type date}, {"Cliente”, type text},
{"Vendedor”, type text}, {"Fecha emision OC", type date}, {"Fecha recepcitn OC", type date}, {"Fecha 0C", type date}, {"0C", type text}, {"Subtotal OC", Currency.Type}, {"moneda”, type text},
{"referencia”, type text}, {"atencidén”, type text}, {"Observacion”, type text}, {"Telefono", type text}, {"Correo”, type text}}),

#"N°Cot Servidor" = Table.ReplaceValue(#"Tipo cambiado”, each [#"N°Cot Servidor™],each Text.Trim(Text.Upper([#"N°Cot Servidor”])) ,Replacer.ReplaceText,{"N°Cot Servidor"}),

Vendedor = Table.ReplaceValue(#"N°Cot Servidor",each [Vendedor], each Text.Trim(Text.Proper([Vendedor])),Replacer.ReplaceText,{"Vendedor"}),

Correo = Table.ReplaceValue(Vendedor,each [Correo],each if not Text.Contains([Correo], "@") then "No Especifica” else Text.Trim(Text.Lower([Correo])),Replacer.ReplaceText,{"Correo"}),

Telefono = Table.ReplaceValue(Ceorreo, each [Telefeno] , each if Text.Length( Text.Trim(Text.Upper([Telefono])) )<7 then "No Especifica” else Text.Trim(Text.Upper([Telefonc])) ,Replacer.ReplaceText,
{"Telefono"}),

#"Alcance del proyecto” = Table.ReplaceValue(Telefono,each [referencia], each Text.Trim(Text.Upper{[referencia])),Replacer.ReplaceText,{ "referencia"}),

#"Valor reemplazado” = Table.ReplaceValue(#"Alcance del proyecto”,each [atencidn], each Text.Trim(Text.Proper([atencidn])),Replacer.ReplaceText,{"atencion"}),

#"n Query Clientes” = Table.NestedJoin(#"Valor reemplazado”, {"Cliente"}, QueryClientes, {"Cliente"}, "QueryClientes”, JoinKind.leftOuter),

#"++ Query Clientes” = Table.ExpandTableColumn(#"n Query Clientes”, "QueryClientes”, {"ruc”, "Segmento"}, {"ruc”, "Segmento"}),

#"edit 2821CAB18" = Table.ReplaceValue(#"++ Query Clientes",each [OC] , each if [#"N°Cot Servidor"]="2821CA818" then "ZVB@BBOMDE-1" else [0C],Replacer.ReplaceValue,{"0C"}),

#"edit Cot Servidor” = Table.ReplaceValue(#"edit 2021CA@10", each [Fecha 0C] , each if [#"N°Cotizacién"]="1912080" and [Vendedor]="Carlos Aznaran" then #date(2019, 12, 15) else if [#"N°Cot Servidor”]
="2028CP114" then #date(2028, @9, 14) else if [#"N°Cot Servidor™]="2820D0126" then #date(2021, @1, 84) else [Fecha 0C],Replacer.ReplaceValue,{"Fecha 0C"}),

#"++ Status Cotizacion" = Table.AddColumn(#"edit Cot Servidor"”, "Status Cotizacion", each if [OC]<»>null then (

if [Fecha OC]<»null then "OC EN MANO"

else "SIN FACTURA™ )

else if (12*(Date.Year(DateTime.LocalNow())-Date.Year([Fecha]))+(Date.Month(DateTime.LocalNow())-Date.Month([Fecha])))>7 then "COTIZACION CERRADA"
else "COTIZACION ABIERTA"),

#"Nombre Columnas" = Table.RenameColumns (#"++ Status Cotizacion",{{"ruc", "RUC"}, {"referencia", "Alcance del Proyecto"}, {"Fecha", "Fecha ler RFQ"}, {"OC", "N® 0C"}}),
Orden = Table.Sort(#"Nombre Columnas”, {{"N°Cotizacidn”, Order.Descending}}),
#"- Duplicados” = Table.Distinct(Orden, {"N°Cotizacicn”, "Cliente"}),
#"Consultas combinadas” = Table.NestedJoin(#"- Duplicados™, {"N° OC", "Cliente"}, ThSalidasAlmacen, {"OC", "Cliente"}, "TbSalidasAlmacen"”, JoinKind.LleftOuter),
#"Se expandié TbSalidasAlmacen" = Table.ExpandTableColumn(#"Consultas combinadas”, "TbSalidasAlmacen”, {"Fecha Registro”, "Tipo Documento”, "Tipo Operacion”, "PartNumber”, "Cantidad Fix"}, {"Fecha
Registro”, "Tipo Documento”, "Tipo Operacion”, "PartNumber”, "Cantidad Fix"}),
#"++ Ultimo Movimiento de Almacen” = Table.AddColumn(#"Se expandié TbhSalidasAlmacen”, "Ultimo Movimiento de Almacen”, each if [Tipo Operacion]<> null then (
"El "& Date.ToText([Fecha Registro])&(
if [Tipo Operacion]<»null then (
if Text.Contains([Tipo Operacion],”RESERVA™)
then "#(1f)" &"Se celoco en Reserva, mediante
else if Text.Contains([Tipo Operacion],"PRODUCCION")
then "#(1f)"&"Se envio a Produccion, mediante "
else "#(1f)"& "Se dio salida como "&[Tipo Operacion]&”, mediante ")
else "") &[Tipo Documento])

else "Sin Registro”),

#"Columnas reordenadas” = Table.ReorderColumns(#"++ Ultimo Movimiento de Almacen",{"N°Cotizacién”, "N°Cot Servidor"”, "Total Cot", "Fecha ler RFQ", "RUC", "Cliente", "Segmento”, "Vendedor”, “Fecha
emisidn OC", "Fecha recepcidn OC", "Fecha 0C", "N® OC", "Subtotal OC", "moneda", "Alcance del Proyecto", "atencién", "Telefono”, "Correo", "Observacion", "Status Cotizacion", "Fecha Registro”,
"Tipo Documento”, "Tipo Operacion”, "PartNumber", "Cantidad Fix", "Ultimo Movimiento de Almacen”}),

+/ No se han detectado errores de sintaxis.

Cancelar
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let
Qrigen = Table.NestedJoin(#"Cotizaciones y Facturas", {"N°Cotizacidn", "Cliente"}, RepFacturasSist21, {"N2 Cotizacion", "Cliente"}, "RepFacturasSist21", JeinKind.LeftOuter),
#"Se expandié RepFacturasSist2l™ = Table.ExpandTableColumn(Qrigen, “RepFacturasSist2l", {"#Factura”, "Fecha Emisién”, "Moneda™, “"Total", "Fecha Cancelacion”, "Pagado”, "Saldo”, “"Vencimiento"},
{"#Factura"”, "Fecha Emisién”, "Moneda", “"Total", "Fecha Cancelacion", "Pagado", “Saldo", "Vencimiento"}),
#"Consultas combinadas" = Table.NestedJoin(#"Se expandié RepFacturasSist21”, {"Fecha Emisién"}, #"Historicos PEN-USD", {"Fecha"}, "Historicos PEN-USD", JoinKind.lLeftQuter),
#"Se expandié Historices PEN-USD" = Table.ExpandTableColumn{#"Consultas combinadas”, "Historicos PEN-USD", {"TC/Web"}, {"TC/Web"}),
#"+ T.Factura USD" = Table.AddColumn(#"Se expandié Historicos PEN-USD", "T.Factura USD", each if [Monedal<»>null then
if not Text.Contains([Moneda],"Délares”) then Mumber.Round([Total]/[#"TC/Web"],2) else Number.Round([Total] ,2)
else null, Currency.Type),
#"+ Pagado USD" = Table.AddColumn(#"+ T.Factura USD", "Pagado USD", each if [Moneda]<»>null then
if not Text.Contains([Moneda],"Délares”) then Mumber.Round([Pagado]/[#"TC/Web"],2) else Number.Round([Pagado] ,2)
else null , Currency.Type),
#"+ Saldo USD" = Table.AddColumn(#"+ Pagado USD", "Saldo USD", each if [Moneda]<>null then
if not Text.Contains([Moneda],"Délares”) then Mumber.Round([Saldo]/[#"TC/Web"],2) else Number.Round([Saldo] ,2)
else null, Currency.Type),
#"0tras columnas quitadas™ = Table.SelectColumns(#"+ Saldo USD",{"N°Cotizacién”, "N°Cot Servidor™, "RUC", "Cliente", "Segmento”, "Vendedor", "Alcance del Proyecto", "Fecha ler RFQ", "Total Cot USD",
"Fecha OC", "N® OC", "0C USD", "Saldo OC USD", "Facturas por Cobrar (USD)", "Status", "Mes Probable se Venda", "MOTIVO PERDIDA", "Ultimo Movimiento de Almacen", "% Conversion en OC", "#Factura",
"Fecha Emisién", "Moneda", "Total™, "Fecha Cancelacion”, "Pagado", "Saldo", "Vencimiento", "T.Factura USD", "Pagado USD", "Saldo USD"})
in
#"0tras columnas quitadas™
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Qrigen = QueryClientes,

#"Seleccion Columnas™ = Table.SelectColumns(Origen,{"Cliente”, "Vendedor”}),

#"Filas ordenadas2” = Table.Sort(#"Seleccion Columnas”,{{"Cliente”, Order.Ascending}}),

#"Duplicados gquitadosl” = Table.Distinct(#"Filas ordenadas2"),

#"0tras columnas quitadas" = Table.SelectColumns(#"Duplicados quitadosl”,{"Cliente"}),

#"Consultas combinadas2” = Table.Nestedloin(#"Otras columnas quitadas”, {"Cliente”}, BDContacto, {"Cliente"}, "Buscador”, JoinKind.Inner),

#"Se expandid Buscador" = Table.ExpandTableColumn(#"Consultas combinadas2", "Buscador", {"Fecha BD", "N°Cot Servidor™, "N°Cotizacidén", "Vendedor", “"referencia”, "Monto", "atencién", "Telefono",
"Correo™, "ESTADO"}, {"Fecha BD", "N°Cot Servidor", "N°Cotizacién", "Vendedor", "referencia”, "Monte"”, "atencién", "Telefono", "Correc”, "ESTADO"}),

#"0tras columnas quitadasl” = Table.SelectColumns(#"Se expandié Buscador”,{"Cliente”, “Fecha BD", “referencia”, "atencién”, “"Telefono™, "Correo”}),

#"Filas ordenadas" = Table.Sort(#"Otras columnas quitadasl”,{{"Fecha BD", Order.Descending}}),

#"Duplicados quitados” = Table.Distinct(#"Filas ordenadas", {"Cliente”, "atencién", "Telefono", "Correo"}),

#"Columnas reordenadas” = Table.ReorderColumns(#"Duplicados quitades”,{"Cliente”, “Fecha BD", "referencia”, "Telefono”, "Correo”, “atencién”}),

#"Columnas con nombre cambiado" = Table.RenameColumns(#"Columnas reordenadas”,{{"Cliente”, "Razon Social"}, {"Fecha BD", “"Fecha del Registro"}, {"referencia", "Alcance de lo Cotizado"}}),

#"Columnas reordenadas1” = Table.ReorderColumns(#"Columnas con nombre cambiado”,{"Fecha del Registro”, "Razon Social”, "Alcance de lo Cotizade", "Telefono", "Correc”, "atencién"}),

#"Columnas con nombre cambiadol” = Table.RenameColumns (#"Columnas reordenadasl”,{{"atencidn”, "Contacto en Cotizacion"}}),

#"Tipo cambiado” = Table.TransformColumnTypes(#"Columnas con nombre cambiadol”,{{"Contacto en Cotizacion”, type text}, {"Razon Social”, type text}, {"Alcance de lo Cotizado", type text}, {"Telefono",
type text}, {"Correo”, type text}}),

#"Filas ordenadasl” = Table.Sort(#"Tipo cambiado”,{{"Fecha del Registro”, Order.Descending}})

#"Filas ordenadasl”

@
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ANEXO E: CUARTA ETAPA ANALYSE

En esta etapa se analiza la informacién previamente procesada, tomando como base el disefio del dashboard
se generaron diversas medidas en DAX para poder resumir la data o buscar calculos rapidos que permitan

entender de manera mas simple el comportamiento del negocio.

Para el desarrollo del dashboard se crearon las siguientes medidas

B Medidas
] ZeAprovechamientoCartera
O B sev1
O B %ve
(] E] %VARFCY
O ] %vARrFLY
J AVG_FacturasPagadasUSD
(] [ AvG_ocusp
O [ cantidad
J CarteraAprovechable
[J | ColorCartera
O E conversioN
J Cotizacion
O B cotusp
1 E] enFOCO
(] E] ET List Price
O FacturaCobradalUSD
J FacturadoCY
() [ FacturadolY
O FacturaSaldeUSD
U Forecast2021
(] E] leyendaVARFCY
1 E] 1eyendaVARFLY
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ANEXO F: QUINTA ETAPA SHARE

Con las métricas elaboradas y aprovechando las relaciones generadas en la etapa de preparacion se
representan los hallazgos de la manera mas dinamica, impactante y de facil comprensién. A continuacion,
se presentan las pestafias del Dashboard elaborado:

PESTANAL: SEGUIMIENTO VENTAS

P LA TR
~ -
En el afo Actual: Seguimiento Ventas Anuzl
(]
Segmenta , Cot Abiertas  OC.Recibidss
& Miscellaneous 48871214 $194.89175
40 04 % [ ABS IMPORTACIONES ¥ REPRESENTACIONES $1.10000
Vendedor: [ SAC
o e e cemrerion 378 [ ALIMENCORP SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 8288200
Antonio Lopez P e = ALLTECHNOLOGY PERU SR.L 5188100
Carlos Aznaran ge ventas sequn ESCEnane otizaciones Ordenes de Compra = BUH INGENIERIA Y SERVICIOS SAC. 5266940
Chisthian Pairazaman selecconado fueron emitidas  fueron emitidas 2 ST GENETGS £t I
0 qun Esc egun Escena : e
Diego Oroza I ;(‘M CEV e [ CALIZA CEMENTO INCAS.A $1.860,00
Juan Carlos Lengua selecaionzado eleccionado [5/ CONTROL AUTOMATION EIRL - AUTOCON $2.05000
Paola Mendoza EIRL
Sheyla Maza <] CORPORACION MAQUISEL ELR.L $1.658,00
’ ) CORPORACION PERUANA DE MATERIALES SAC. §53132
[2 ECN PROCESS AUTOMATION SOCIEDAD 3230300
ANONIMA CERRADA - ECN PROCESS
AUTOMATION S.AC.
<] EMBOTELLADORA SAN MIGUEL DEL SUR S.AL. $2.825,00
. . <) FM.ACEROS EIRL 529355
Cantidad de COT y OC, ultimas 10 semanas [5) FMA SERVICIOS INDUSTRIALES S.AC. $23300
=) FUERZA INDUCTIVA METALURGICA SOCIEDAD $1.536,00
3 ANONIMA CERRADA

5] GRUPO EMPRESARIAL CORINA SOCIEDAD $2.005,00

ANONIMA CERRADA - GE. CORINASAC.
=] GRUPQHANRSAC. 680,00
[£ HUAMAN USNO BRAULIO £54018

=] INGENIEROS MANEJANDO RECURSO HIDRICO Y $430,00
MEDIO AMBIENTE SOCIEDAD ANONIMA

13
21
2 2 P
21 21 CERS

5| JUMIAL CONTRATISTAS GENERALES DE §101,00

Leyenda: ESTRUCTURAS METALICAS Y SERVICIOS S.RL
15 ®Q.Cotizaciones =) JUNTA ADMINISTRADORA DE SERVICIO DE $648,00

SANEAMIENTO DE VIRU
LN 12

Q.0rden de Compra </ JUNTA DE PROPIETARIOS CONDOMINIO LA $436,00
? ? ? <] LUSAN PERU EIRL §278,00
6 6 5 6 5 =] MAESTRANZA METALMECANICA SRL $1.197,00
4 3 <] MELCYN REPRESENTACIONES Y SERVICIOS ELR.L §71,00
<] METALURGIA DEL FIERRO Y EL COBRE SOCIEDAD $1.536,00

COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

- - 7 5 5 -4 4 3 -z -
08 09

MEFICO SRL v
Total 2.691.563,48 $1.040.527,37

Semanas Atras

liento Ventas oc OC Facturada Proveedores Vendedor +

Esta pestafia resume la informacion del afio actual, representando mediante un gréfico de columnas
agrupadas la cantidad de cotizaciones y 6rdenes de compra emitidas en las ultimas 10 semanas, ademas
cuenta con una matriz que permite el seguimiento de las ventas realizadas en el afio asi como de las
cotizaciones abiertas o potenciales ventas. En la parte superior la pestafia cuenta con un campo de texto que
genera una narrativa en funcién de los filtros seleccionados indicando el porcentaje promedio de conversion
y la cantidad de cotizaciones/OC emitidas en lo que va del afio
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PESTANA 2: ORDENES DE COMPRA RECIBIDAS

Variacion % de Afio a Afio 0OC recibidas por afio
[R— 1241%
S DN $1.041.072,37
I -4537%
v 1782% i =
: -ITH% OC recibidas en el afio actual
[
. Vendedor
["] Antonio Lopez
0 {1 Carlos Aznaran Afio
N [ Christhian Pairazaman
[] Diego Oroza 2018 2020
0 [ Juan Carlos Lengua
["] Paola Mendoza ( ) ( ) Afio
e | w7 | o8 | 2019 w0 |z L1 Sheyla Maza
Y E2 - Segmento Principal
OC recibidas segun Afio Segmentos Segun OC recibidas . .,
Mining fue el segmento principal en el
escenario actual con una participacion
Mining del 45,84 % respecto a las Ordenes de
2020 faoa(e® [ ] Compra recibidas.
Miscellaneous _ $1.6243533
rocd + severege [N sosszs Cliente Principal
Energy $2458703 -
u R - e
. Water Treatment Co. . 52330686 dliente en el escenario actual con una
rticipacion del 12,71 % y
Chemistry I $128.1134 &déhmseﬂ Ordenes de
Qil + Gas I so20843 Cumpra recibidas en el periodo
seleccionado
Paper Industry | $58.463,1
01zppesss (o .
Textile Industry I 377473
chem vendors | 5352630
$100.000 5200000 5300000 Phama, Cosmetics | 570759
oc usD
x |

PESTANA 3: FACTURACION HISTORICA

Variacion Porcentual Afio a Afio

s La Facturacion tiende a la baja desde el afio

. . 2017 hasta la actualidad, exceptuando el afio
‘ 132 N - 2019 el cual reflejo un aumento del 7.67% 1 0 8 9 9 2 0 9 9
) 310%  TET% L] [ ] I

respecto a el afio anterior

-2000% B
Facturas Canceladas en el afio

-3000% Bd0% En los ultimos dos afios:

-40,00% El afio anterior reflejo una disminucion de

-14,71 % respecto al Promedio Historico Facturado 1 8 3 3 5 8 2 7
-5000% Anualmente. . I

Facturas por cobrar en el afio

-6000% U Este afio reflejo una disminucion de -43,77 %
. respecto al Promedio Historico Facturade
T000% Anualmente.
2017 2018 | 2019 | 2020 ‘ 2021
FacturaCobradalSD FacturaSaldoUsD Facturas (USD) cobradas desde el Afio 2016
.
34973809 $1867.00 3 .
45289244 $2279937 20 mill H
$28629046  $15300325 2 e
2
2
348545964 5374445 K]
$263.050,11 5000 3
$536.164.55 5000 B susmil
§34845040 $135420 E
3
se20616:25 s000 b
$474.295,08 50,00
$336.286,11 0,00 1.0 mill.
$594‘El'&74 ssmm v 2016 2017 2018 2019 2020
Afio
rrmee .. PEEESEETT—
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PESTANA4: SEGUIMIENTO PROVEEDORES Y PRODUCTOS

A Segmento v Afio Meta establecida Casa Matriz -
= - 1
Busqueda por Producto Todas v 016 2
€600.000
I search |
L - o
€22857762
Proveedor Producto Qy Pice A
-
) GRIFECO VALVE £000 €800.000,00
NC !
00°P,COLUMNA |9 277,00 1 Embudo de Proveedores
5003/4° NET BORISILCATO
B PROMINENT
cucasoen, cowmna | 1 grzen 1 BOMBASBOYSRR I <031 il
500 3/4° NPT BORISILICATO) . 4 B <018 mil
émhiLEL.’«ssU.uBM’cw: PROMINENT FLUIDS CONTROLS IN... B c012mil
[ PROMINENT SYSTEMS €0,10 mill
GVCOGOS00T, COWMNADE | 2 102600 1 BLACOH M 2008 mil
CALERACION 500 MLPYC - NETZSCH PERU SAC. M <008 mill
GVEGO3EKITT, 1w 1
MANA®METRO 0-160 751
CUERPO DE MANE'METRO
DE ACERD CON CONBXA™N - oam s
DE LATAPN Y SEPARADOR -
DE MEMBRAHA DE PVTA P
GVGGUP2L, MANOMETRD | 1 20650 1 - =
DE PV O-160PSI MEDIO - | o
GVGGSOS3TT, 1 e 1 o h
MANOMETRO PREMIUM -
RANGO DE PRESON:05 - =
11 BAR- 160 PS| MATERIAL -
RELOE ACERD INOK. SS316- o =
25" CONBUONES: /2" NPT
-MANOMETROGRIC | o s
EVEGUS0S3T, 24 669600 1 o
MANOMETRO - o U588 EmTsE o
GVBGO30S34T, 1 7900 1 o B2
MANOVETRO PREMIUM - FEX oarmse
RANGO DE PRESION 05—
13 BAR - 200 PS| MATERIAL o
RELOL ACERD | v La _
GVEG00S34T, 1z 1 o
~
Vendedor Afio
Recuento Cartera de Clientes Seleccion multiple Vo201 2021
v 46, 55 Y 0—0
) 0
02. COT ESTEARO _
Clientes Atendidos
03.0c afto pasano [JETN) De Aprovechamiento.
. Contando con 115 clientes en DELP..
04.COT ANO PASADO foco, y una cartera aprovechable 1 $330.604,00
05, 0 HACE 2 A0S . de 208 clientes para atender #de OC 0C (USD)
SAC
24 $251.627,11
0C Recibidas vs Meta Trimestral establecida #de OC 0Oc(usD)
[} [ ]
OCUSD @Forecast2021 SA
" $156.430,97
#de OC OC (USD)
50,4 mill
SAA
18 $119.617,80
a #de OC OC (USD)
=1
o
o
50,2 mill, SRL
5 $68.564,86
#de OC OC (USD)
El.
500 mill ) . ] ) 14 $65.431,31
Trim. 1 Trim. 2 Trim. 3 Trim. 1 Trim. 2 Trim, 3:Trim. 1 Trim. 2 Trim. 3 Trim. 1 Trim. 2 Trim. 3 Trim. 1 Trim. 2 Trim. 3 Trim. 1 Trim. 2 Trim. 3 & d OC OC USD
Antonio Lopez Carlos Aznaran Christhian Pairazaman Diego Oroza Pacla Mendoza Sheyla Maza e ( )
Trimestre
iento Ventas oc OC Facturada Proveedores Vendedor .
—_—
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ANEXO E: MATRIZ DE CONSISTENCIA

Problema general Objetivo general Hipotesis general Variable Indicador Variable Indicador
g ! g P g Independiente VI Dependiente VD
¢En qué medida la Cuantificar en qué medida la . . %
. i . - La implementacion de un .
implementacion de un implementacion de un . Cumplimiento
e . S dashboard permite . Grado de
dashboard permitira optimizar la dashboard permite optimizar optimizar la gestion Dashboard de los Gestion Satisfaccion en
gestion comercial de una la gestion comercial de una Pt g indicadores Comercial -
comercial de una empresa . Gestion
empresa de venta de bombas  empresa de venta de bombas . . establecidos en
. . . . de bombas industriales
industriales?? industriales el Dashboard
Preguntas especificas Obijetivos especificos Hipotesis especificas Dimensiones Dimensiones
¢En qué medida el analisis de Calcul/a_r en que medida el El analisis de reportes
. S, analisis de reportes - R T .
reportes comerciales optimizara X L comerciales optimiza la Analisis de L Gestion de % Cuota
- comerciales optimiza la S % Conversion
la gestion de la fuerza de ventas = gestion de la fuerza de Reportes Fuerza de Mensual
gestion de la fuerza de ventas ; Ventas
en una empresa de bombas ventas en una empresa de Comerciales Ventas Ventas
. . en una empresa de bombas . .
industriales? - . bombas industriales
industriales
. . . _ Valorar en qué medida el El sequimiento de
¢En qué medida el seguimiento - M o
S e seguimiento de cotizaciones = cotizaciones aumenta la
de cotizaciones disminuira la . . o L % Cuota o L
: R aumenta la cantidad de cantidad de cotizaciones = Seguimiento de o Cotizaciones % Cotizaciones
cantidad de cotizaciones . . - . Mensual N. - - .
. cotizaciones emitidas una  emitidas en una empresa de  Cotizaciones L . Declinadas Declinadas:
declinadas en una empresa de Cotizaciones:
. . empresa de venta de bombas venta de bombas
venta de bombas industriales? . . . .
industriales industriales
¢En qué medida el seguimiento = Determinar en qué medida el o
’ L El seguimiento de la
de la cartera de clientes seguimiento de la cartera de . _ % Cartera .
iy : . - . cartera de clientes reduce la. Seguimiento de . . . Cantidad de
permitira reducir la cantidad de ' clientes reduce la cantidad de . ; . Comercial Clientes sin .
. . . - cantidad de clientes sin la Cartera de o Clientes no
clientes sin atender en una clientes sin atender en una . utilizada en el Atender -
atender en una empresa de Clientes < Atendidos
empresa de venta de bombas empresa de venta bombas . X afio
. . . - venta bombas industriales
industriales? industriales
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ANEXO F: MATRIZ OPERACIONAL DE VARIABLES

Variables

Definicion

Definicion operacional

Dimensiones

Indicadores

Dashboard

Expertos afirman que "A dashboard is a
visual display of data used to monitor
conditions and/or facilitate understanding"”
[Un dashboard es una referencia visual de
informacion utilizada para monitorear
condiciones y/o facilitar el entendimiento de
la informacion]

Wexler, S., Shaffer, J. and Cotgreave, A.,
2017. The big book of dashboards. 1st ed.
p.16.

Un dashboard es una
representacion de diversos
indicadores (KPI) que permitan

conocer el estado o el
desempefio de una entidad
mediante el uso de diversas
herramientas, los cuales
consolidan la informacion de
manera entendible, grafica e
impactante

Analisis de Reportes
Comerciales

% Conversion Ventas

Seguimiento de
Cotizaciones

% Cuota Mensual N.°
Cotizaciones

Seguimiento de la Cartera
de Clientes

% Cartera Comercial utilizada
en el afo

Gestion
Comercial

"La gestion comercial es toda aquella
actividad que se hace cargo de administrar y
de ejercer influencia sobre un resultado o
variable comercial"

Salvo, Ochoa (2019)."Disefio e
implementacion de un sistema de
informacion y su relacién con la gestion
comercial de una empresa productora de

La gestion comercial son toda

serie de técnicas o recursos que

se llevan a cabo en una entidad
para impulsar, colocar en el
mercado o dar a conocer su
propuesta comercial, esta va
desde el estudio de mercado

hasta la planificacion de

Gestion de la Fuerza de
Ventas

% Cuota Mensual Ventas

Cotizaciones Declinadas

% de Cotizaciones Declinadas

objetivos/metas comerciales

eventos de la ciudad de Lima”. p.37

Clientes sin Atender

Cantidad Clientes sin Atender
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ANEXO G: MODELO ARIMA PARA FORECAST ENR

# Instalacion de Paquetes Utilizados:

install.packages("tseries")
install.packages("astsa")
install.packages("forecast")
install.packages("tidyverse")
install.packages("lubridate")
install.packages("foreign™)
install.packages("quantmod")

# Invocar Librerias Utilizadas

library(tseries)
library(astsa)
library(forecast)
library(tidyverse)
library(lubridate)
library(foreign)
library(quantmod)

#Definicion del DataFrame
VENDEDOR <- read.csv("C:/Users/Santiago Santa Cruz/Google Drive/Tesis
URP/Bases de Datos/DataHistoricaVentas/historicas2016-2019.csv")
PriceList=ts(VENDEDOR , start= ¢(2016,1), frequency=12)
PriceList

#Grafico del DataFrame para supervisar parametros
plot(PriceList)

#Analisis de Estacionareidad mediante Dickey Fuller

# Mediante Logaritmo

serielog=log(PriceL.ist)

serielog

plot(serielog)

adf.test(serielog, alternative = "stationary")

#Mediante Diferencia

seriedif=diff(PriceList)

seriedif

plot(seriedif)

adf.test(seriedif, alternative = "stationary™)

#Grafico para supervisar parametros de estacionareidad
plot(seriedif, type="0", Ity="dashed", col="red" , main="Quote Forecast 2020")
# Cantidad de Medias moviles y Autoregresivos a utilizar
par(mfrow=c(2,1), mar=c(4,4,4,1)+.1)
#Funcion de Autocorrelacion (Numero de Medias Moviles a utilizar)
acf(seriedif)
#Funcion de Autocorrelacion Parcial (Numero de Autocorrelativos a utilizar)
pacf(seriedif)
#Normalizacion de Rezagos con frecuencias
acf(ts(seriedif, frequency=1))
pacf(ts(seriedif, frequency=1))
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# Elaboracion de modelo Arima

modelol=arima(PriceList,order=c(2,1,1))
modelol

#Diagnastico del Modelo
tsdiag(modelol)

#Analisis de errores mediante Ljung (si existe 0 no ruido blanco)
Box.test(residuals(modelol), type="Ljung-Box")
error=residuals(modelol)
plot(error)
#Pasando la prueba de Ljung box ( if p-value > 0.05 ) podemos elaborar el
modelo del pronostico
pronostico<- forecast::forecast(modelol, h = 12)
pronostico
#Elaborando del Grafico del Pronostico

par(mfrow=c(1,1))
plot(pronostico, main = "Forecast 2020 - [Vendedor]™)
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ANEXO H: DATA NEVER SLEEPS 8.0 - DOMO

DATA NEVER SLEEPS 8.

How much data is generated every minute?

In 2020, the world changed fundamentally—and so did the data that makes the worid go round. As COVID-19 swept the
globe, nearly every aspect of life—from work to working out—moved online, and people depended more and more on
apps and the Internet to socialize, educate and entertain ourselves. Before quarantine, just 15% of Americans worked
from home. Now over half do. Anid that's not the only big shift. In our 8th edition of Data Never Sleeps, we bring you the
Jatest stats on how much data Is being created in every digital minute—a trend that shows no sign of stopping.

The world's internet population s growing
significantly year over year. As of April 2020, the
internet reaches 59% of the world's population
and now represents 4.57 billion people — a 6%
Increase from January 2019.

As the world changes, businesses need to
change with the times—and that requires
data. Every click, swipe, share or like tells you
something about your customers and what
they want, and Domo'is here to help your
business make sense of all of it. Domo gives
you the power to make data-driven
decisions at any moment, on any device, so
you can make smart choices in a rapidly
2014 b 2016 2 changing world.

1 34
3.0

GLOBAL INTERNET POPULATION GROWTH 2014-2020
(IN BILLIONS)

Learn more at domo.com

SOURCES: STATISTA, VISUAL CAPITALIST, BUSINESS INSIDER, GAMESPOT, TECHCRUNCH, OMNICORE AGENCY, DOORDASH, BUSINESS OF APPS,
NEW YORK TIMES, MUSIC BUSINESS WORLDWIDE, INC., THE VERGE, INC,, HOOTSUITE, DUSTIN STOUT, REDDIT, UBER, AMAZON, VOX
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ANEXO I: EVALUACION DE INSTRUMENTOS POR EXPERTOS

Tesis : IMPLEMENTACION DE UN DASHBOARD PARA
OPTIMIZAR LA GESTION COMERCIAL DE UNA
EMPRESA DE VENTA DE BOMBAS
INDUSTRIALES

Autor del instrumento : Bach. Renzo Romani Quispe
Bach. Roger Santiago Santa Cruz Montafiez
Requerimiento para : Optar por el Titulo Profesional de Ingeniero Industrial
Indicaciones : Sefior (a) especialista, por favor marcar con un aspa (X),
de acuerdo a su riguroso analisis y vasta experiencia
profesional.
Instrumento : Escala

La escala de calificacion es la siguiente

5=Muy aceptable 4=Aceptable 3=Regular 2=Baja | 1=Deficiente

ASPECTOS DE VALIDACION:

. L Puntuacion
Indicador Criterios
1 2 3 5

Claridad Estan reda}?tados en un lenguaje claro y facilita su X

comprension.
N Se expresan en comportamientos y acciones

Objetividad P . _p y X

observables y verificables.
. . Se han formulado en relacion a la teorfa de las

Consistencia . . . X

dimensiones de la variable.
L Son secuenciales y distribuidos de acuerdo a

Organizacion . . X

dimensiones.
. El instrumento se aplica en un momento adecuado.

Oportunidad P X
El instrumen n n instruccion ion

Estructura stru e_ to cug .ta con instrucciones y opciones de %
respuesta bien definidas.

PUNTAJE 8 20

PUNTUACION: De 5 a 10: No valida, reformular. De 11 a 14: No valida, modificar.

De 15 a 19: Valida, mejorar. De 20 a 30: Valida, aplicar.

OPINION DE APLICABILIDAD: Instrumento validado

Factible su aplicacion: Si
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PROMEDIO DE VALORACION...28

OBSERVACIONES Y/O RECOMENDACIONES: Este Instrumento es Escala.

Apellidos y nombres del experto: Rivera Lynch, Cesar

Grado Académico: Maestro en Ingenieria Industrial

Cargo o instituciéon donde labora: URP

Firma:

<...
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ANEXO J: ENCUESTA

Estimado colaborador, la presente encuesta tiene por finalidad verificar el impacto que tendra el
dashboard en la gestion comercial, la fuerza de ventas, reducir el % de cotizaciones declinadas,
asi como la forma en la que ustedes ven a la empresa.

€y, 9

Al responder cada uno de los items, marcar con una “x” solo en una de las alternativas propuestas.

| 5=Muy de acuerdo | 4=De acuerdo | 3=Indeciso | 2=Endesacuerdo | 1=Muy en desacuerdo |

N°| Encuesta de Satisfaccion de la Gestién Comercial y Dashboard para uso interno 5141321

Los objetivos se encuentran adecuadamente definido para el correcto
funcionamiento de la empresa

Las funciones, tareas y actividades se encuentran detalladas de manera clara y
coherente.

Las funciones adicionales que se le asignan consideran que contribuye en la gestién
comercial

4 | Las capacitaciones brindadas a la fuerza de ventas influyen en la gestion comercial

Los indicadores mostrados reflejan de forma detallada, clara y coherente la gestion
comercial realizada en el presente afio

6 | Usted considera adecuada la forma como se siguen las cotizaciones

Las comisiones y beneficios brindada a la fuerza de ventas impactan directamente
en la gestion comercial

8 | Usted considera que se ha realizado un seguimiento adecuado a la cartera de
clientes.

La informacién mostrada a los datos personales del postulante se encuentra
claramente estructurada facilita su comprension y revision.

Considera usted que la descripcion de los productos se encuentra claramente

10 - . D L . ! .
descrita facilita su comprension y revision hacia los potenciales clientes.

Tener reuniones programadas de manera diaria mejora la gestion comercial y por

1 ende los indicadores brindados en el dashboard

Usted considera que con el dashboard propuesto se podra mejorar el anélisis de

12 .
reportes comerciales.

Considera que la participacion de todos los integrantes es vital para el desarrollo de

13 las acciones y/o actividades programadas.

Usted considera que con el dashboard presentado se lograra reducir la cantidad de

14 % de cotizaciones declinadas

Usted considera que luego de proponer el dashboard se lograra reducir la cantidad de

15 % de clientes sin atender
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