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RESUMEN

Electra Homme es una empresa que comercializa productos electrénicos y de hogar,
cuenta con una sucursal en Catamarca, La Rioja y también cuenta con un canal de ventas online.

Uno de los desafios mas complejos en organizaciones comerciales es el correcto andlisis
de datos para la toma de decisiones eficientes.

Se planted una investigacidn con enfoque cuantitativo bajo un disefio no experimental,

transversal, exploratorio y descriptivo, que brindara las herramientas para el analisis y

formalizacién de instrumentos para la toma de decisiones.

El método de recoleccién de datos sera a través de una base de datos brindada por el
departamento de comercializacion de la empresa.

Con esta investigacion se pretende crear un dashboard, que contribuya a una gestién de
datos mas eficiente y eficaz para la toma de decisiones oportunas.

Palabras claves: toma de decisiones - analisis de datos - dashboard.
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INTRODUCCION

En la actualidad, el analisis de los datos de ventas en una empresa, es clave para
mejorar su competitividad y para la toma de decisiones oportuna.

ElectraHome es una empresa que a lo largo de los afos fue creciendo, y por ende, su
base de datos también.

Es de suma importancia contar con herramientas tecnolégicas, que ayuden a cualquier
organizacion a enfrentar la masiva cantidad de datos que se maneja y poder hacer un analisis
eficiente y eficaz. Esta situacion es la que da origen a la inteligencia de negocios o business
intelligence.

Este proyecto se enfoca en implementar una analitica de datos para brindarle a
ElectraHome la posibilidad de mejorar sus sistemas como asi también el proceso en la toma de
decisiones centrandose en esta herramienta para obtener informacion sobre las ventas y asi
poder anticiparse a las mismas. Lo establecido permitird disefiar un dashboard proporcionando

efectividad en dicho proceso.

PROBLEMATICA

ElectraHome es una empresa que comercializa productos electrdnicos y de hogar,
mayormente. Trabaja Unicamente en las provincias de Catamarca y La Rioja. Cuenta con una
sucursal en cada provincia y ademds realiza ventas online por su pagina web.

El problema radica en que no existe un correcto tratamiento, analisis y gestién sobre los
datos en el registro de ventas, por lo tanto, se torna muy dificil interpretar los mismos y extraer
conclusiones para la mejora de gestion comercial de la empresa.

Se plantean las siguientes preguntas de investigacion:
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® ¢ Cuales son las preferencias de los clientes?
® ¢ Cual es el canal de venta que otorga mayores ganancias?
e ;Qué rubro/producto es el que tiene mayor demanda?

® ¢ Cudles son los indicadores claves para la gestion comercial de la empresa?

Objetivos

Objetivo General

El propdsito de este estudio es elaborar un tablero de control que permita analizar los
datos de las ventas para la toma de decisiones oportunas.

Obijetivos especificos

. Determinar las preferencias de los clientes: canales de ventas, productos, rubros,

plan de pago, etc.

° Identificar los indicadores claves para la gestién comercial de la empresa.
. Explotar los datos y proporcionar informacion valiosa para la toma de decisiones.
METODOLOGIA

Este trabajo tiene un enfoque cuantitativo, en el que se aplican técnicas estadisticas para
el andlisis de los datos de ventas de la empresa.

El alcance de este estudio es exploratorio y descriptivo, ya que se busca especificar,
caracterizar y medir las variables. Se investiga sobre un tema no abordado anteriormente.

El disefio es de tipo no experimental de corte transversal, ya que se miden las variables en

su contexto natural sin manipularlas y en un solo momento.
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El método de recoleccion de datos fue a través de una base de datos existente, brindada
por el departamento de comercializacidon de la empresa.

Se aplicard un muestreo no probabilistico para seleccionar los casos a incluir en el estudio.
En este caso se tomaran todas las ventas del periodo 2022.

Esta metodologia de trabajo se lleva a cabo en las siguientes etapas:

1. Se realizé una lectura de la bibliografia necesaria para poder realizar
correctamente el trabajo de investigacion.

2. Revisién de la base de datos obtenida por parte del gerente general de
ElectraHome.

3. Reunidn con el gerente general para poder entender mejor el comportamiento

de las ventas y poder determinar las variables mas importantes a ser estudiadas.

4, Limpieza de la base de datos.
5. Analizar la informaciéon mediante la herramienta Power Bi.
6. Elaboracién de conclusiones finales.

MARCO TEORICO

Toma de decisiones

Davenport y Harris (2007) argumentan lo siguiente:

El analisis de datos se ha convertido en una fuente de ventaja competitiva para las
organizaciones modernas. Segun los autores, en lugar de basarse Unicamente en la intuicién y la
experiencia, las organizaciones pueden utilizar datos y andlisis para tomar decisiones informadas y

obtener resultados sobresalientes.



Universidad Nacional de Tucumdn i

P — Facultad de Ciencias Econdmicas

|- Instituto de Administracion

XIll Muestra Académica de Trabajos de Investigacion +
de la Licenciatura en Administracion

El analisis de datos no se trata sélo de recopilar informacién, sino de convertir esos datos
en conocimientos accionables. Utilizando ejemplos de diversas industrias, muestran cdmo las
empresas han utilizado datos y analisis para identificar nuevas oportunidades, mejorar la
eficiencia operativa, optimizar la toma de decisiones y comprender mejor a sus clientes.

Los autores enfatizan la importancia de crear una cultura analitica en la organizacién,
donde se valoren y fomenten las habilidades y competencias en analisis de datos. También
resaltan la necesidad de contar con lideres y equipos capacitados en el uso de datos y la

aplicacién de técnicas analiticas.

Anilisis de datos

Tufte (2001) define al analisis de datos como:

El proceso de descubrir y comunicar informacién util a partir de los datos disponibles.
Implica examinar los datos de manera exhaustiva, buscar patrones, identificar tendencias,
explorar relaciones y extraer conclusiones basadas en la evidencia proporcionada por los datos. El
analisis de datos se apoya en técnicas y herramientas estadisticas y visuales para comprendery
presentar de manera efectiva la informacién contenida en los datos.

Tufte (2001) recomienda utilizar graficos y diagramas que permitan una representacion
clara y comprensible de los datos. Esto puede incluir graficos de lineas, barras, dispersién, mapas,
entre otros, dependiendo de |la naturaleza de los datos y los patrones que se deseen resaltar.
También defiende por maximizar la densidad de datos en la visualizacidn, es decir, presentar la
mayor cantidad de informacién relevante posible en un espacio limitado.

Ademas de presentar los datos de manera clara, destaca la importancia de crear una

narrativa visual convincente. Esto implica utilizar elementos visuales como titulos, etiquetas,
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anotaciones y leyendas para guiar al lector a través de la historia que los datos estan contando.
También se pueden utilizar técnicas de disefio grafico para mejorar la estética y la legibilidad de la
visualizacion.

Tufte (2001) subraya la importancia de la ética en la visualizacion de datos. Se debe ser
transparente y responsable al presentar la informacién, evitando tergiversaciones o
manipulaciones intencionales. La honestidad y la integridad son fundamentales para mantener la

confianza del publico y los tomadores de decisiones en los resultados del andlisis.

Business Intelligence
Segun Del Rio (2007):

La Inteligencia de Negocios (Business Intelligence o Bl) es un conjunto de herramientas y
aplicaciones para la ayuda a la toma de decisiones que posibilitan acceso interactivo, andlisis y
manipulacion de informacidn corporativa de misidn critica. Estas aplicaciones contribuyen a un
conocimiento valioso sobre la informacién 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.

Power Bi
Ferrariy Russo (2016) definen Power Bl como “Una plataforma de analisis y visualizacidn
de datos que permite a las organizaciones recopilar, transformar y visualizar informacion de

manera intuitiva y efectiva”.
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Destaca la facilidad de uso de Power Bl y su capacidad para integrar datos de diferentes
fuentes, realizar analisis avanzados y crear informes interactivos y atractivos.

Han enfatizado sobre la importancia de disefiar modelos de datos sélidos y eficientes,
utilizando conceptos como tablas, relaciones, medidas y columnas calculadas para proporcionar
informacidn precisa y util.

Ferrariy Russo (2016) han destacado la capacidad de Power Bl para integrarse con otras
herramientas y tecnologias de Microsoft, como Excel y SQL Server, lo que permite a los usuarios
aprovechar al maximo su infraestructura existente y obtener una vision completa de los datos

empresariales.

Dashboard

“Un dashboard es una pagina Unica, en tiempo real, que muestra una vista consolidada
de los datos clave para monitorear el estado y las métricas de un negocio, departamento o
proceso especifico” (Microsoft Power B, 2022)

Microsoft Power Bl ofrece una amplia variedad de visualizaciones que se pueden utilizar
en un dashboard, como graficos de barras, graficos de lineas, graficos circulares, tablas dinamicas,
tarjetas numéricas, mapas geograficos, entre otros. La documentacion oficial de Power Bl
proporciona informacion detallada sobre cada visualizacién y cémo utilizarla

Te permite agregar interactividad a los dashboards a través de filtros, segmentaciones,
opciones de navegacién y elementos interactivos. Estas funciones se pueden configurary
personalizar en el panel de visualizacion de Power Bl para permitir a los usuarios explorar los

datos y realizar analisis ad hoc.
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DESARROLLO

Para la primera etapa se revisé la base de datos “Ventas 2022” que la proporcioné el
gerente general de ElectraHome. También se coordind una reunién con el gerente para conocer
aun mas el comportamiento de las ventas de 2022.

De la reunién se logroé resaltar los siguientes datos:

- La capital de Catamarca y La Rioja son las ciudades que representan un mayor
porcentaje de ventas.

- El canal de venta mas utilizado por los clientes es “Talkin” y “Call Tucuman”.

- El plan de pago mas utilizado es el de 12 cuotas.

- En temporada de invierno/verano se demanda mas la familia de productos de
climatizacion con respecto a las otras familias.

- El rubro de celulares reporta los ingresos mas grandes de las ventas de 2022.

Luego de conocer estos uUltimos datos, se procede a revisar la base de datos. Se
concluyeron las siguientes variables de interés que aportaran mayor informacion para la toma de
decisiones:

Variables de interés

° Mes: indica en qué mes del afio se efectud la venta.

° Familia: hace referencia a un conjunto de rubros relacionados entre si. Por
ejemplo, familia: Audio, incluye rubros: parlantes, auriculares, radios, etc.

° Rubro: se utiliza para categorizar o clasificar los productos en funcién de su
naturaleza o industria. Por ejemplo, los rubros pueden ser electrénica, moda, alimentacién,

automoviles, etc.
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° Producto: hace referencia al articulo que se ofrece o vende. Puede ser cualquier
articulo tangible o intangible que tenga valor y sea comercializable.
° Plan de pago: se refiere a las condiciones y términos establecidos para el pago de

una compra o deuda. Puede incluir el nUmero de cuotas, el monto de cada cuota, los plazos, los
intereses, entre otros detalles relacionados con el pago.

° Importe: se refiere al valor monetario de una transaccion, ya sea una venta,
compra o pago. Indica el monto total involucrado en la transaccién.

° Formas de entrega: se refiere a cdbmo se entregan los productos al cliente. Puede
incluir opciones como entrega a domicilio, recogida en tienda, envio por correo, entre otras.

° Canal de venta: representa el medio o la plataforma a través de la cual se realizan
las ventas. Puede incluir canales como tiendas fisicas, tiendas en linea, venta directa, entre otros.

° Vendedor: representa el nombre del vendedor que efectué la venta

Limpieza de la base de datos
Un proceso fundamental previo al andlisis, es limpiar la base de datos. Esto permite
contar con la informacién de manera adecuada para procesarla.

Figura 1: Base de datos antes de limpieza

0820022

09022021 (Carizo Ricardo | [ Aire acondicionado Philco [p12126 6 (11000 |66000 |Enkeqado de stoc Calamarcz]descxg\adlasevnwa e l
0710220221938 (35241483 |GALLINO ALEXIS GUILLERMO EMMANUEL/! [PLANCHA SMARTLIFE SLSICITI706 272 |6 |$139098 | 8834587 |Enhregado de stoclLa Ricja |10685542 |La Ricja|amarinez |La Ria |
07022022852 [12433433 |LEIVA ANGELA ROSA 1 |COMBOREMNGTON SECAPYS6363 (212 |12 [§ 141987 |§17.038 40 Eniregado de sockCatamarcq 10683287 |Catamarcgfiroche _|Front Catamarca
0710220229:03 [12433433 _|LEIVA ANGELAROSA 1 PAVAELECTRICASMARTL!F%BIQWM 2 6 |S1200.79 |§7.21674 |Enregado de stockCalamareq 10683314 LaSevinajv.‘imche Front Calamarca
040022022 10:01 (8413559 |LUNA RAMON ROSA 1 |TEL CELULAR LIBRE TCL 10236133 380028 |§46.56,36|Eniregado de stoclCalamareq 10677417 |Cafamarcaaquiroga |Front Catamarca
(7/02/2022.10:0 (34219267 [MOYA DAGMA YASMIN{363 (4089958 |1 [TABLET KASSEL 7" QUADIGHTS867 5204146 A (Calamarc 10633557 Front Catamarca
08102/2022 11:10 [17128985 |PEREZ RAMON ANTONIO MAXIMINO PAVA ELECTRICA SMARTLIFEIS3191714 S67274 | $8.072.80 |Entregado de sloc|Catamarea 10887105 |La Sevilafvioche _[Front Calamarca
040022022 19:31 [11079844 |PONCE RAMON CASTL(363 4689073 AURICULAR NOBLEX HP1OTV3704107_[2 §55092 | §3359.53 |Enhregado de stoc|Catamarc 10679323 i Front Cafamarca
041022022193 (11079844 PONCE RAMON CASTU383  [4689073 AURICULAR NOGA NG-904G 9704304 §1.189.08 (5118908 Catamarcq 1067934 1 Front Cafamarca

070212022 19:55 11467653 [REINOSO MARIA BEATRIZ 1 ) 19236215 399383 |$47.926 9 Entreqado de stock Catamarcq 10685660 |Catamarcqnioely [Front Catamarca
041022022 1157 [5396565 _|SARASPE JOSE ROLAT383 1 |TEL CELULAR LIBRE TCL 10 {236133 $3.80028 |5 46.563,36|Eniregado de stoclCalamareq 10678079 |Cafamarclgayo |Front Catamarca
07022022929 [16710085 |SOBRADO MABEL ALICIA 1 TEL.CELULARLIBRE TCL 101236133 (272 |12 [$3:860.28 |8 46,563 36(Eniregado de tockCatamarcq 10683385 |Catamarcqpguzman |Front Catamarca
06/0220229:48 (8041011 |VEGA ANTONIO TOMAS 1 [MOTOROLAE206S 212 |12 |§3.99383 | 847926 % Entregado de stockAmbato |10666643 |Catamarcdivioche _[Front Calamarca
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Fuente: Departamento de comercializacién

Dado que el propésito del trabajo es elaborar un dashboard para analizar las

12

variables de interés, se eliminaron las columnas que no son de importancia para este analisis. Se

trabajaron con nueve variables.

Figura 2: Base de datos luego de la limpieza

FECHA VENTA FAMILIA RUBRO CANTIDAD PRODUCTO C0DIGO
| v 3 v v
06/01/22 IBLANCO TOALLAS 1 |JGO TA/TOALLON CASABLANCA JGO TA/TN BLANCO 400 GRS. 9502054
10/01/22 |BLANCO TOALLAS 2 |JGO TA/TOALLON CASABLANCA JGO TA/TN BLANCO 400 GRS 9502054
010222 |BLANCO TOALLAS 1 ]JGO TA/TOALLON CASABLANCA JGO TA/TN BLANCO 400 GRS. 9502054
07/02/22 |BL-’&NCO TOALLAS 4 |JGO TA/TOALLON CASABLANCA JGO TA/TN BLANCO 400 GRS, 9502054
16/02/22 |BL¢\NCO TOALLAS 2 [JGO TATOALLON CASABLANCA JGO TA/TN BLANCO 400 GRS 9502054
17/0222 |BLANCO TOALLAS 2 |JGO TA/TOALLON CASABLANCA JGO TA/TN BLANCO 400 GRS 9502054
17/02/22 |BLANCO TOALLAS 2 |JGO TA/TOALLON CASABLANCA JGO TA/TN BLANCO 400 GRS, 9502054
18/02/22 |BL-’&NCO TOALLAS 1]JGO TA/TOALLON CASABLANCA JGO TA/TN BLANCO 400 GRS. 9502054
19/02/22 |BL4NCO TOALLAS 4 |JGO TATOALLON CASABLANCA JGO TA/TN BLANCO 400 GRS 9502054
20222 |BLANCO TOALLAS 1]JGO TA/TOALLON CASABLANCA JGO TA/TN BLANCO 400 GRS. 9502054
03/03/22 |BLANCO TOALLAS 2 |JGO TA/TOALLON CASABLANCA JGO TA/TN BLANCO 400 GRS, 9502054
Fuente: Elaboracién propia
Figura 3: Base de datos luego de la limpieza
PLAN SPORC TOTAL PROV/ZONA ENVIO VENDEDOR Medio
12 $ 21503 (S 2.628,30 |Andalgala La Sevillanita|yesica Talking
12 S 43805 (% 5.256,60 |Tinogasta La Sevillanita|yesica Talking
12 $ 21903|$S 2.628,30 |Catamarca Capital Leiva yesica Talking
12 S 876,10( S 10.513,20 |La Rioja Capital La Sevillanita|yesica Talking
12 S 43805 | S 5.256,60 |Catamarca Capital Leiva yesica Talking
12 $ 43805 (S 5.256,60 |Capayan La Sevillanita|yesica Talking
12 S 43805 (S 5.256,60 |Catamarca Capital Leiva yesica Talking
12 S 21903 (% 2.628,30 |Catamarca Capital Leiva rmayra Talking
12 $ 87610|$ 10.513,20 |Catamarca Capital Leiva rmayra Talking
12 S 219,03 |§S 2.628,30 |Catamarca Capital Leiva rmayra Talking
12 S 43805 |S 5.256,60 |La Rioja Capital La Sevillanita|mvictor Talking

Fuente: Elaboracion propia
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Elaboracion de Dashboard

Se ha tomado la decisidn de desarrollar un panel de control (dashboard) que incorpore,
como primera medida, filtros de segmentacion para asi poder analizar las variables de interés que
se desean medir. Posteriormente, se han aplicado diversos graficos, como treemaps, graficos de
barras, graficos de anillos y matrices de datos.

El dashboard propuesto consta de dos hojas, que representan los indicadores obtenidos a
través del analisis de la base de datos. Esta estructura permite una visualizacion clara y organizada

de los resultados, facilitando la interpretacion y el andlisis de los datos relevantes para el

proyecto.

Figura 4: Propuesta de dashboard. Pagina 1

MES e FAMILIA hd RUERD FLAN VENDEDOR w Medio &

Todas ™ Todas ki Todas . Todas

Todas b Todas

VENTAS POR MES

otal Ventas @13.5M

CANALES DE VENTA

VENTAS POR FAMILIA DE PRODUCTOS %TG CANTIDAD VEMTAS por FLAN

v
3

3194

CANTIDAD VENTAS

FLAN

"
3

Suma de TOTAL
v y
E

3

ma gy

FAMILIA

Fuente: Elaboracion propia en Power Bi
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Figura 5: Propuesta de dashboard. Pagina 2

FAMILIA VENDEDOR

Todas Todas

TOF 10 RUBRO

RUZRO Total Ventas

TOF 5 ZONA
PROVINCIA Total Ventas

E Catamarca

v Catamarca Capital 91
094826453
Valle Vigjo

Tinogasta

HOGAR

INFORMATICA

NOTEBOOK
COCINA

HORNO ELECTRICO 395437684
Total 103.544.550,54

Capayin

Poman

ESTICOS
VENTAS LA RIOJA
PROVINCIA Total Ventas

3000057042
161.576.360,33

E LaRioja

La Rioja Capital 29.250.586.90

Chilecito
Aimogasts

Chamiczl

Fuente: Fuente: Elaboracion propia en Power Bi

14

A continuacidn, se procedera a explicar que indica cada grafica, tabla o tarjeta del tablero.

Figura 6: Monto de Ventas por mes del afio 2022
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< Volver al informe VENTAS FOR MES

-
Total Ventas @13.5M

20 mill.

20 mill.

15 mill.

10 mill,

13.5M

5 mill,

0 mill.
enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto  septiembre  octubre  noviembre  diciembre
Mes

Fuente: Elaboracion propia en Power Bi

En la figura 6 se puede visualizar cdmo varia el monto acumulado por mes de las ventas. A
partir de esta gréfica se logra visualizar que diciembre representa el mes con mayor monto de
ventas, en este caso de 22 millones de pesos y septiembre con 8,5 millones de pesos representa el
mes con el menor monto de ventas. También se trazé una linea que marca el promedio de ventas
por mes que arroja un valor de 13,5 millones de pesos por mes.

Figura 7: Canales de venta
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¢ Volver al informe | | CANALES DE VENTA

Talking Call Tucuméan

Front Catamarca

Fuente: Elaboracion propia en Power Bi

En la Figura 7 se presenta un treemap que ilustra de manera visual los canales de ventas
mas utilizados. A través de este analisis, se destaca claramente que el canal de ventas
denominado "Talking" se posiciona como el principal generador de ventas en comparacion con los
demas canales. Luego, por una amplia diferencia le sigue “Call Tucuman”. “Front Catamarca” y
“Web” representan casi la misma participacion, y por ultimo se encuentra “Mutual”

Figura 8: Ventas por familia de productos

< Volver al informe | VENTAS POR FAMILIA DE PRODUCTOS
,l l
$35 mill.
$30 mill.
$25 mill.
2
5 520 mill
@
k-
E $15 mill
I
$10 mill.
$5 mill
$0 mill. N " o . o & o g o o A . S
W s > &© 5 \0 N N o & o N \ N
o' S P, © @ & & 3 ¥ [ N & 0 > oF
‘,‘\g“ A ‘!‘P«\'l" W YOQ-" ¥ RO LA Qv-‘h ©
FCAPS o « & &
(St
& P
Qw,
FAMILIA




Universidad Nacional de Tucumdn
— Facultad de Ciencias Econdmicas
|- Instituto de Administracion

de la Licenciatura en Administracion

Fuente: Elaboracion propia en Power Bi

XIll Muestra Académica de Trabajos de Investigacion

17

En la figura 8 se exhibe un grafico de barras que presenta informacidn importante

para conocer realmente cuales fueron en 2022 las familias de productos que atribuyen mayores

ingresos para ElectraHome. En primer lugar, se encuentra la familia de “Telefonia” que incluye

productos como celulares y cargadores.

Figura 9: %Cantidad de ventas por plan.

{  Volveral informe %CANTIDAD VENTAS POR PLAN
|

291%
4,35% (4,35%) (&91%) |

8,95% (8,95%) —._

12,15% (12,15%) ——

" 70,54% (70,54%)

Fuente: Elaboracion propia en Power Bi

Este grafico de anillos aporta informacidn relevante para conocer cual fue el plan de pago

mas utilizado en el periodo 2022. Se logra visualizar que por amplia diferencia los clientes de

ElectraHome optaron por el plan de 12 cuotas.

Figura 10: Tarjeta de Cantidad de Ventas
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Fuente: Elaboracion propia en Power Bi

La tarjeta representada en la figura 10 aporta dinamismo y ayuda a reconocer facilmente
el nimero de ventas, ya sea el total o dependiendo el filtro que se aplique al dashboard, por
ejemplo, si seleccionamos las ventas del mes Marzo, la tarjeta automdticamente brindara la
informacidn requerida.

Figura 11: Ventas por familia

{ Volver al informe VENTAS POR FAMILIA
- |

FAMILIA Total Ventas AVG Ventas FLIA
AUDIC 1.857.772,25 1,15 %
BLAMCO 2.450.925,79 1,52 %%
CAMPAMENTO 227.196,34 0,14 %
CLIMATIZACION 16.731.613.81 10,36 %
COLCHOMES Y SOMMIERS 23.726.296,21 14,68 %%
HERRAMIEMNTAS 1.174.012 46 0,73 %
HOGAR 26.112.796,84 16,16 %
INFORMATICA 7.341.260,97 454 %
JARDIM 4,958,959 74 308 %
MUEBLES 8.882.876,56 5,50 %
NINO/AS 209,254 34 0,37 %
PEQUENOS ELECTRODOMESTICOS 17.257.040.04 10,68 %
RODADO 216.700,00 013 %
RODADOS 3.282.123,90 204 %
TELEFOMIA 30.000.570,42 18,57 %
TV/DVD 16.736.960,66 10,36 %
Total 161.576.360,33 100,00 %

Fuente: Elaboracion propia en Power Bi

La matriz representada en la figura 11 aporta otra perspectiva de la informacion que
presenta la figura 5, expuesta anteriormente. La diferencia es que ademds esta matriz indica el
porcentaje que representa cada una de las familias de productos. Aqui podemos concluir que la

familia Telefonia explica el 18,57% de los ingresos de ElectraHome.
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Figura 12: Top 10 Rubros

<

Volwer a

infarme

TOP 10 RUBRO

RUBRO

Total Ventas

CELULAR
SMART/LED
SOMMIER
COLCHOM
SPLIT
HELADERA

LAVARROPA

NOTEBOOK
COCIMNA

HORMNO ELECTRICO
Total

29.943.830,03

16.736.960,66
12.014.698,72
9.948.264,53
T.Ue4.719.74
F.7¥35.859,80
5.841.393.19
2.2F9.731,92
4.184.755,10
3.994.376,84

103.544.590,94

Fuente: Elaboracion propia en Power Bi
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Este Top 10 de rubros es de gran utilidad para entender cudles son los rubros que mayor

importancia se les debe atribuir al momento de efectuar compras, control de stock y gestion de

inventarios.

Figura 13: Top 5 zonas de Catamarca

<

Vaolwer a

informe

PROVINCIA

= Catamarca

Catamarca Capital

Valle Vigjo

Tinogasta

Capayan

Poman

TOP 5 ZONA

Total Ventas
-

91.717.88242
7.642.814.21
5.659.209 39
4.839.610,56

3.8956.658,15

Fuente: Elaboracion propia en Power Bi

Figura 14: Zonas de La Rioja
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< Vaolver al informe VENTAS LA RIOJA
PROVIMCI A Total Ventas

-
= La Rioja

La Rigja Capital 29.250.586,90

Chilecito 1.117.699,70
Almogasta 497.055,28
Chamical 492.370,43

Fuente: Elaboracion propia en Power Bi

Tanto la figura 13 y 14, revelan informacidn muy importante acerca de las ciudades mas
importantes de cada provincia, con respecto al nivel de ventas de 2022.

En la 11 se decidié efectuar un top 5 ya que Catamarca cuenta con muchas ciudades del
interior que si bien realizaron compras no resultaban ser representativas para los objetivos de
este estudio. En cambio, en la figura 14, se logra visualizar que Unicamente se realizan ventas a 4
ciudades de la provincia de La Rioja. La capital de cada una de estas provincias fueron las ciudades

mas importantes con respecto al nivel de ventas.
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CONCLUSIONES

En este proyecto se empled la herramienta de inteligencia empresarial Power Bl, lo que
permitié una visualizacidn dindmica, comparativa y analitica de grandes volumenes de datos.
Como resultado, se cred un tablero operativo, o dashboard, conformado por indicadores clave.

Es importante resaltar la relevancia de la calidad de los datos, ya que cualquier
herramienta o modelo destinado a apoyar la gestién organizacional requiere inputs consistentes,
precisos y valiosos para obtener informacidn oportuna y respaldar la toma de decisiones.

Los indicadores clave resultan extremadamente utiles, ya que agilizan el proceso, mejoran
la comprensidn y aportan transparencia al control, analisis y comunicacién de los resultados
obtenidos.

Podemos destacar los siguientes indicadores claves:

- Ventas mensuales por producto: Esto permite identificar el mes con mayor
volumen de ventas y determinar qué productos/rubros/familias tuvieron un rendimiento
destacado.

- Porcentaje de ingresos por familia de productos: Este indicador clave mostraria el
porcentaje de ingresos generado por familia de productos en relacidn con los ingresos totales de
la empresa ElectraHome.

- Canal de venta mas utilizado: Aqui, el propdsito de este indicador clave seria
identificar el canal de venta mas utilizado, lo cual es informacion importante para evaluar el
rendimiento y la preferencia de los clientes.

- Preferencia de financiamiento: Este KPI se basaria en el analisis de las opciones de
financiamiento elegidas por los clientes al realizar una compra, esto proporciona informacion

valiosa sobre las preferencias de pago de los clientes.
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- Ventas por ciudad: Este indicador clave se enfocaria en las ventas realizadas en
diferentes ciudades. Este analisis podria ayudar a identificar las ciudades con mayor potencial de

ventas y respaldar la planificacién de la expansiéon de la empresa.

Asi es, como a través de la informacion que nos brinda la herramienta, (con gréficos y
tablas para una mejor comprension de los datos) se puede tomar decisiones estratégicas y

oportunas para mejorar las ventas y los beneficios de la empresa.

El dashboard operativo proporciona un marco de referencia que ayudara al gerente
general de ElectraHome a gestionar eficazmente la gran cantidad de datos recopilados, al mismo

tiempo que le proporciona informacion valiosa para alcanzar los objetivos establecidos.
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