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Resumen

Cortinas S.A.S. cuenta con mas de diez afios de experiencia en el mercado de fabricacién
de cortinas a medida en Tucuman. La empresa, que se especializa en productos como
cortinas roller, bandas verticales y toldos, se ha consolidado como un referente en
calidad y personalizacién. Sin embargo, enfrenta el desafio de optimizar su canal de
ventas B2B, denominado "Distribuidores", para mejorar su competitividad y expandir su
presencia en el mercado.

Actualmente, Cortinas S.A.S. carece de una herramienta eficaz que le permita visualizar
en tiempo real métricas criticas, lo que limita la capacidad para tomar decisiones
informadas, gestionar costos y ajustar su estrategia de ventas. La informacidn relevante
esta dispersa en diferentes bases de datos y reportes, dificultando la identificacién de
patrones de ventas y oportunidades de mejora.

El objetivo principal del proyecto es proponer un tablero de control para mejorar latoma
de decisiones estratégicas mediante la visualizacidn de datos clave, como la facturaciéon
mensual, la produccién para clientes B2B comparada con la fabricacién para
consumidores finales y la cantidad de distribuidores asociados. Se espera que el disefio
del dashboard no solo optimice la gestién de recursos, sino que también fortalezca la
relacion con los distribuidores, aumentando asi la rentabilidad y competitividad de la
empresa.

El proyecto se basa en un enfoque metodolégico mixto que integra datos cuantitativos
y cualitativos a través de entrevistas y encuestas a distribuidores y al equipo de ventas.
Esta metodologia facilitard un andlisis profundo y una visualizacién clara de la
informacién, permitiendo a Cortinas S.A.S. tomar decisiones agiles y fundamentadas que
respondan a las dinamicas cambiantes del mercado. En definitiva, la propuesta del
dashboard se prevé como una herramienta clave para el crecimiento sostenible de la
empresa en un entorno empresarial cada vez mas competitivo.

Palabras Clave: dashboard, rendimiento, indicadores, distribuidores
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Introduccion

¢Qué tan crucial es contar con una herramienta adecuada que permita monitorear en
tiempo real los aspectos clave de un canal de ventas B2B para la sostenibilidad de una
empresa en crecimiento? En un entorno empresarial altamente competitivo, esta
cuestion se vuelve central. Cortinas S.A.S., con mas de 10 afos de trayectoria en la
produccidén de cortinas roller, bandas verticales, cortinas de género y toldos, enfrenta el
desafio de gestionar de manera eficiente su canal de ventas B2B para expandir su
presencia en el mercado y mejorar su competitividad. La empresa, consolidada como un
referente de calidad en la regién de Tucumadn, ha identificado la necesidad de disefiar
un panel de control (dashboard) que permita monitorear los indicadores clave de
rendimiento (KPI) de su canal B2B, denominado "Distribuidores", con el fin de maximizar
su rentabilidad y facilitar la toma de decisiones estratégicas.

El diseio de este panel de control no solo responde a la creciente complejidad del canal
de ventas, sino también a la necesidad de optimizar la visualizacién y andlisis de los datos
operativos y financieros. Actualmente, la falta de una herramienta integral que
centralice esta informacién limita la capacidad de la empresa para reaccionar de manera
oportuna a las fluctuaciones del mercado, obstaculizando su expansién a nuevas
regiones. En un mercado globalizado, la posibilidad de contar con una plataforma que
muestre en tiempo real las métricas mds importantes permitird a la empresa tomar
decisiones informadas, mejorar sus relaciones con los distribuidores y aumentar su
competitividad frente a otros actores del sector.

La importancia de este trabajo radica en el desarrollo de un dashboard estratégico que
facilite la visualizacion de los componentes criticos del negocio, con un enfoque
particular en la gestién de costos, proyeccidon de ingresos y analisis de margenes de
ganancia. El panel de control proporcionara a la empresa una herramienta para
gestionar sus recursos de manera eficiente, optimizar los costos y ajustar la estrategia
de precios segun las demandas del mercado y el rendimiento de los distribuidores. Al
visualizar los datos en tiempo real, el dashboard se convertira en una herramienta clave
para la toma de decisiones estratégicas basadas en datos.

Este proyecto se sustenta en un enfoque metodoldgico mixto, combinando andlisis
cuantitativo y cualitativo para evaluar tanto las métricas operativas como las
percepciones de los distribuidores. La integracion de datos financieros histéricos con
herramientas de visualizacién como Power Bl permitira generar un panel de control que
responda a las necesidades de la empresa, facilitando la planificacién y el monitoreo
constante del rendimiento del canal B2B.
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Situacion Problematica

Cortinas S.A.S., con mas de 10 afios de experiencia en la produccién de cortinas roller,
bandas verticales y toldos, enfrenta dificultades para gestionar y optimizar su canal de
ventas B2B, denominado "Distribuidores". Actualmente, la empresa carece de una
herramienta eficaz que le permita visualizar en tiempo real los indicadores clave de
rendimiento (KPI), lo que afecta la capacidad para tomar decisiones informadas,
gestionar costos y ajustar su estrategia de ventas.

La informacidn relevante se encuentra dispersa en diferentes bases de datos y reportes,
lo que limita la posibilidad de identificar patrones de ventas, margenes de ganancia y
oportunidades de mejora. Esta falta de integracidon impide que la empresa responda de
manera rdpida a los cambios del mercado, afectando su competitividad.

La necesidad de un dashboard se vuelve critica para centralizar y visualizar estos datos
en tiempo real. Con un panel de control adecuado, la empresa podria mejorar la toma
de decisiones, optimizar su estrategia comercial y fortalecer la relacion con sus
distribuidores, incrementando asi su rentabilidad y competitividad en el mercado.

Preguntas de Investigacion

e (Cuales son las principales necesidades de informacion y visualizacion de los
gerentes del canal de ventas B2B que deben ser consideradas en el disefio del
dashboard?

e (Qué datos operativos y financieros son fundamentales para incluir en el panel
de control del canal B2B, y cdmo su visualizacién en tiempo real impacta en la
toma de decisiones estratégicas?

e ¢De qué manera un dashboard puede optimizar la relacién y el rendimiento de
los distribuidores, facilitando la identificacién de patrones de comportamiento y
oportunidades de mejora?

e (Cbébmo puede la visualizacion de datos en un dashboard contribuir al analisis de
patrones y tendencias del rendimiento del canal de ventas B2B, facilitando la
identificacidon de oportunidades estratégicas en un mercado dindmico?

Objetivo General

El objetivo general de este proyecto es proponer un disefio de dashboard centralizado
para Cortinas S.A.S. en Yerba Buena Tucuman durante el segundo semestre del 2024,
con el propédsito de visualizar en tiempo real los indicadores clave de rendimiento del
canal de ventas B2B. Este panel de control tiene como objetivo principal mejorar la toma
de decisiones estratégicas mediante la optimizacion de datos clave, como la facturacién
mensual del canal, la produccién mensual comparada con la fabricacién para el canal
B2C, la proyeccion de ventas en unidades conforme a los objetivos del proyecto, y otros
indicadores relevantes.
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Objetivos Especificos

e |dentificar los datos necesarios para el desarrollo de la visualizacién del tablero
para los usuarios del canal de ventas B2B de Cortinas S.A.S., a fin de garantizar
que el disefio del dashboard responda adecuadamente a sus requerimientos
operativos y estratégicos.

e Determinar los KPIs mas relevantes para el canal de ventas “Distribuidores” de
Cortinas S.A.S.

e Definir patrones y tendencias de rendimiento del canal de ventas mayorista, con
el fin de impulsar la competitividad y rentabilidad de la empresa.

Marco Metodologico

El presente proyecto se fundamenta en un enfoque metodoldgico mixto, que combina
tanto el andlisis cuantitativo como cualitativo para ofrecer una comprensién integral del
canal de ventas B2B de Cortinas S.A.S. Segun Herndndez, Sampieri y Fernandez (2021),
este enfoque permite integrar diferentes tipos de datos, enriqueciendo el analisis y
mejorando la validez de los resultados obtenidos. Se lleva a cabo un diseiio exploratorio-
descriptivo, en donde la fase exploratoria permite identificar variables relevantes y
perspectivas cualitativas, mientras que la fase descriptiva se centra en documentar y
analizar datos cuantitativos. Este enfoque ayudara a establecer un diagndstico preciso y
a fundamentar las recomendaciones para el disefio del dashboard, facilitando una toma
de decisiones informadas y estratégicas.

1. Datos Primarios

Se recopilaran datos primarios mediante entrevistas semiestructuradas y cuestionarios
dirigidos a los distribuidores y al equipo de ventas de la empresa. Esto permitira obtener
informacidn cualitativa sobre:

La satisfaccién con los productos y servicios ofrecidos.

Las expectativas sobre la colaboracion con Cortinas S.A.S.

Las dificultades y oportunidades percibidas en el mercado.

Los cuestionarios proporcionaran datos cuantitativos sobre la frecuencia de
compras, volimenes de ventas esperados y preferencias de productos.

ANANENEN

2. Datos Secundarios
Los datos secundarios incluiran:

v" Informes de ventas histéricos de la empresa, que ofrecerdn una vision del
rendimiento previo.
v Bases de datos comerciales con informacion sobre distribuidores potenciales.

3. Plan de Andlisis

Los datos primarios y secundarios se integraran en el disefio del dashboard, que
centralizard la informaciéon relevante. El analisis cuantitativo se centrard en la
visualizacion de KPI como la facturacion mensual y el nUmero de distribuidores, mientras
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que el andlisis cualitativo interpretara las respuestas obtenidas en las entrevistas y
encuestas. Este enfoque permitira a Cortinas S.A.S. tomar decisiones informadas y
optimizar su canal de ventas B2B.

Marco Teérico

Cortinas S.A.S. se enfrenta al desafio de optimizar su canal de ventas B2B mediante la
implementacidon de un dashboard centralizado, un sistema que permitird visualizar
indicadores clave de rendimiento (KPI) en tiempo real. Esta herramienta no solo
facilitara la toma de decisiones estratégicas, sino que también mejorara la gestion de
recursos en un entorno empresarial que demanda adaptabilidad y eficiencia. Para
desarrollar este proyecto, es fundamental comprender los conceptos de administracién
de empresas, control de gestidon y analisis de datos, los cuales sustentan la estructura 'y
el propdsito del dashboard.

La administracion de empresas, segun Koontz y Weihrich (2015), se basa en la
planificacion, organizacién, direccién y control de los recursos organizacionales para
maximizar el valor para los accionistas y otros grupos de interés. En este sentido,
Cortinas S.A.S. debe integrar estas funciones para gestionar su canal de ventas de
manera efectiva. Mintzberg (1979) complementa esta perspectiva al resaltar los roles
fundamentales de los gerentes, tales como lider, comunicador y responsable de la toma
de decisiones, lo cual enfatiza la importancia de contar con informacion clara y
oportuna, algo que un dashboard puede facilitar.

En este marco, el control de gestion se presenta como una herramienta indispensable
para evaluar el desempeno organizacional y asegurar que las estrategias estén alineadas
con los objetivos corporativos. Kaplan y Norton (1992) introdujeron el concepto de
Balanced Scorecard, un marco que amplia el enfoque hacia indicadores no financieros,
ofreciendo una visién mas integral del rendimiento. Para Cortinas S.A.S., este enfoque
permite no solo medir resultados financieros, sino también considerar factores como la
satisfacciéon del cliente y la eficiencia operativa, elementos que el dashboard
centralizado debera reflejar.

El control de gestion, al implicar la medicién y andlisis del rendimiento, facilita la
identificacidon de areas de mejora y la adaptacién de las estrategias. Horngren, Datar y
Rajan (2015) subrayan la importancia de contar con sistemas de control de gestion
eficaces que proporcionen informacién critica y oportuna para la toma de decisiones.
En un entorno dinamico, la capacidad de respuesta rapida es esencial, lo que refuerza la
necesidad de que Cortinas S.A.S. integre un sistema de monitoreo continuo como el
dashboard, que ayude a anticiparse a los cambios del mercado y adaptar su estrategia
seguin sea necesario.

La analitica de negocios se posiciona como una disciplina fundamental para sustentar
decisiones estratégicas en el dmbito empresarial. Segin Davenport y Harris (2007), esta
implica la transformacion de grandes volumenes de datos en informacion practica
mediante el uso de herramientas analiticas y modelos predictivos. El dashboard de
Cortinas S.A.S. se enmarca en la analitica descriptiva, que constituye el primer nivel en
este proceso y se enfoca en responder preguntas como "équé ha ocurrido?" y "écual es
la situacidn actual?". Este analisis proporciona a la empresa una visién detallada de su
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desempeiio actual, identificando patrones y tendencias en ventas, comportamiento de
los distribuidores y la efectividad de sus estrategias comerciales.

En el disefio de un dashboard, es esencial abordar la limpieza y preparaciéon de los
datos, un proceso que garantiza la calidad y la confiabilidad de la informacién utilizada.
Hair, Black, Babin y Anderson (2014) destacan que la limpieza de datos incluye la
eliminacién de duplicados, la correccién de valores inconsistentes y el manejo de datos
faltantes. Para Cortinas S.A.S., la depuracidn de la base de datos B2B fue un paso critico
para estructurar las visualizaciones en Power BIl, asegurando que los resultados
reflejaran con precisién la realidad operativa de la empresa. Este proceso también
permitié identificar categorias de datos clave, como las telas mas solicitadas y los
patrones de compra estacionales, fundamentales para personalizar el dashboard.

Un aspecto esencial del diseiio del dashboard es la seleccién de los indicadores clave de
rendimiento. Few (2012) clasifica los tableros en operativos, tacticos y estratégicos,
cada uno enfocado en diferentes niveles de decisién. En el caso de Cortinas S.A.S., el
dashboard combina elementos tacticos y estratégicos, integrando indicadores como la
facturacién diaria, las ventas por cliente y el comportamiento de productos especificos.
Esto no solo permite una monitorizacidon efectiva, sino que también habilita la
planificacion proactiva al anticiparse a tendencias del mercado.

Ademas, las palancas de control propuestas por Simons (1998) ofrecen un marco
tedrico sélido para integrar el dashboard en la estrategia de gestion de la empresa. Estas
palancas incluyen el sistema de creencias, que alinea a los empleados con los valores
organizacionales; el sistema de control interactivo, que promueve un didlogo activo
sobre los datos; el sistema de limites, que establece pardmetros de actuacion; y el
sistema de control diagndstico, que permite monitorear el progreso hacia los objetivos
estratégicos. Este enfoque asegura que el dashboard no solo sea una herramienta
operativa, sino también un instrumento estratégico que fomente la adaptabilidad y el
aprendizaje organizacional.

La visualizacion de datos, como parte de la analitica de negocios, desempeiia un papel
crucial en la comunicacion efectiva de la informacidn. Segun Tufte (2006), el disefio
visual influye directamente en la claridad y comprensién de los datos presentados. Por
ello, el dashboard de Cortinas S.A.S. debe priorizar la simplicidad y la claridad, utilizando
graficos como lineas de tendencia para facturacidn diaria o diagramas de barras para
ventas por cliente, facilitando la interpretacion inmediata de los resultados.

En conclusién, la implementacidon de un dashboard centralizado en Cortinas S.A.S.
integra conceptos clave de administracidn de empresas, control de gestion y analitica
de negocios, creando una herramienta que no solo monitorea el desempefio actual, sino
gue también anticipa las necesidades futuras. Al incluir indicadores clave, estructurar
los datos con rigor y aprovechar las palancas de control estratégicas, el dashboard se
convierte en un aliado esencial para mejorar la competitividad, optimizar recursos y
consolidar la posicién de la empresa en el mercado.
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Aplicacion

Con el objetivo de adquirir un conocimiento detallado del canal B2B de Cortinas S.A.S.y
comprender mejor el tipo de cliente y sus necesidades, se han analizado tres fuentes de
datos clave: la entrevista con el gerente comercial de distribuidores, el formulario
aplicado a los distribuidores y la base de datos de ventas de la empresa. Estos datos
ofrecen una vision integral sobre los desafios operativos, las percepciones y expectativas
de los distribuidores, asi como patrones y tendencias de venta. Este enfoque permite
identificar oportunidades de optimizacidn en el canal B2B y fundamenta el disefio de un
dashboard que centralice la informacidn relevante.

Nube de Palabras entrevista al gerente comercial de distribuidores

Dcs\'\bqo"d ' -
satisfaccion &
] cotizador online &
¢ Dashboard . O
o
% )
respues‘rog ticket promedio GO
> ’Qpresupuesto
. i Embalgje "
CompetenuaLogisﬁcDaewlucuones o ’\oo
Reclamos Vst (ZIA
Embulaje B
Reclamos c &
présupuesto Embalaje
Devoluciones productos
Reclamos respuesta
DistribuidoresDistribuidores Logistica
Reclamos

Power Bl oevoluciones
Power

cotizador onfine DGSh bOO rdrespues’ro
KPI

cotizador online

Logistica

Power Bl 7o

Dashboard

Reclamos

Fuente: Elaboracidn Propia

En la nube de palabras se observan términos resaltados como “Dashboard”, “Power Bl”,
“satisfaccion” y “respuesta” los cuales reflejan los aspectos mas relevantes que
impactan la operativa comercial de Cortinas S.A.S. y que son criticos para la optimizacién
del canal de distribuidores.
La entrevista realizada al gerente comercial de distribuidores de Cortinas S.A.S. revela
una serie de desafios estratégicos, operativos y logisticos que afectan la efectividad del
canal de ventas B2B. Estos desafios resaltan la necesidad de herramientas de gestidn
mas avanzadas y la implementacion de un sistema de visualizacion de datos en tiempo
real que permita a la empresa tomar decisiones informadas y fortalecer la relacion con
los distribuidores.

Uno de los puntos mas relevantes expresados por el gerente es la competencia en el
mercado, que representa un desafio significativo para el crecimiento del canal B2B. En
este sentido, se enfatizé la necesidad de concentrarse en provincias con menor
presencia de fabricas competidoras, lo que facilita la penetracién en mercados donde la
empresa puede consolidarse sin enfrentar directamente a rivales bien posicionados. La
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estrategia de expansidon geogrdafica sugiere un enfoque tactico que prioriza la
rentabilidad y sostenibilidad del canal en regiones menos saturadas.

Esta preferencia por areas con baja competencia refleja una visidn estratégica orientada
a maximizar el retorno sobre la inversién en marketing y ventas. Sin embargo, también
destaca una posible limitacidn en el alcance del canal de distribuidores si la empresa no
implementa procesos para explorar y evaluar nuevas oportunidades de crecimiento.
Este hallazgo enfatiza la necesidad de incorporar un andlisis continuo de los mercados
emergentes, apoyado en un dashboard que permita monitorear variables relevantes
como la evolucién de la demanda en diferentes regiones.
La gestion operativa fue otro aspecto prioritario en el discurso del gerente. La falta de
un cotizador online genera tiempos de espera prolongados para los distribuidores,
afectando tanto la eficiencia de la empresa como la satisfaccion de los clientes. La
implementacion de un sistema de cotizacidn digitalizado permitiria mejorar la rapidez
en la entrega de presupuestos, ofreciendo a los distribuidores un servicio mas agil y
confiable. Este hallazgo sugiere que la empresa podria obtener una ventaja competitiva
significativa mediante el uso de herramientas digitales que optimicen la relacidn con sus
socios comerciales y, en ultima instancia, refuercen su lealtad.

Ademas, el gerente también destacd la importancia de un sistema de embalaje
adecuado para asegurar que los productos lleguen en condiciones éptimas. La
externalizacién del servicio de transporte implica desafios adicionales en términos de
control de calidad y satisfaccién del cliente. Este aspecto refleja una necesidad critica de
supervisar y mejorar la logistica, no solo para minimizar los costos y los riesgos de dafios
en el producto, sino también para consolidar una imagen de confianza y responsabilidad
ante los distribuidores. Un dashboard que centralice estos indicadores de desempefio
logistico permitiria a Cortinas S.A.S. identificar rdpidamente los puntos de mejora en su
proceso de distribucion.

El gerente senalé varios indicadores clave de rendimiento (KPI) que considera
esenciales para evaluar y monitorear el desempefio del canal B2B. Entre estos
indicadores se destacan: la cantidad de prospectos convertidos en clientes, el volumen
de devoluciones y reclamos y los errores en los pedidos. La eleccién de estos KPI
evidencia un enfoque centrado en la experiencia del distribuidor y la calidad del proceso
de ventas. Por ejemplo, la frecuencia de pedidos erréneos podria ser un sintoma de
problemas en los procedimientos de control de calidad o capacitacién del personal, que
afectan directamente la percepcién del distribuidor sobre la eficiencia de la empresa.
Estos KPl también destacan una estrategia orientada a la mejora continua y la reduccion
de ineficiencias. Un dashboard que muestre estos indicadores en tiempo real no solo
permitiria un monitoreo constante, sino que también posibilitaria identificar y resolver
problemas antes de que afecten la relacidn con los distribuidores. Asi, se facilitaria un
control mds exhaustivo de la calidad del servicio y se podria implementar una
retroalimentacion inmediata a los equipos responsables de la atencion y gestion de
distribuidores.

Otro punto critico identificado en la entrevista es la falta de un sistema centralizado de
visualizacion de datos, que actualmente limita la capacidad de la empresa para realizar
un analisis integral y agil del canal de ventas B2B. La dispersion de la informacién en
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distintos sistemas y formatos dificulta la toma de decisiones estratégicas y la deteccién
de areas de mejora en tiempo real. La ausencia de un dashboard unificado implica que
los gerentes y el equipo comercial enfrentan barreras al momento de obtener una visién
completa y actualizada de los indicadores de rendimiento.

La implementaciéon de un dashboard centralizado permitiria acceder a los KPlI mas
relevantes de manera rapida y eficiente, facilitando la toma de decisiones informadas y
mejorando la coordinacion entre los equipos operativos y comerciales. El gerente
subrayd que un sistema de este tipo no solo optimizaria el control de los datos, sino que
también mejoraria la comunicacion y colaboracién con los distribuidores, ya que les
permitiria obtener una vista actualizada de su desempefio y los objetivos de ventas. Esta
herramienta seria particularmente util para anticiparse a problemas potenciales,
responder de forma proactiva a cambios en el mercado y reforzar la fidelidad de los
distribuidores.

Andlisis de la Relacién comercial entre los clientes mayoristas y la empresa.

¢Qué aspectos de nuestra relacién comercial valora mas? (Puede seleccionar méas de una opcién)
3 respuestas

Precio 1(33.3%)
Calidad del producto 2 (66.7%)
Plazos de entrega 2 (66.7%)
Soporte técnico 2 (66.7%)
Comunicaciéon con el equipo de 2 (66.7%)
ventas
0 1 2

Fuente: Grdficos de respuestas del Formulario de Google para distribuidores.

El analisis del formulario aplicado a los distribuidores de Cortinas S.A.S. destaca la
necesidad de implementar un tablero de control para centralizar y visualizar los
indicadores clave de la relacién comercial, el desempefio en ventas y las preferencias de
los distribuidores. La diversidad de experiencia en el mercado entre los distribuidores,
con una mayoria que ha operado por mds de una década, sugiere que la empresa se
beneficia de un grupo de socios estratégicos con una visidon experimentada vy
expectativas elevadas. Estos distribuidores poseen un alcance geografico
predominantemente regional y nacional, lo que respalda el objetivo de Cortinas S.A.S.
de expandir su influencia en el mercado. Un tablero de control permitiria monitorear
esta expansion en tiempo real, brindando datos precisos para ajustar estrategias de
manera dindmica segun el alcance regional y las necesidades comerciales.

La percepcion de la relacién comercial es positiva, con una mayoria de distribuidores
que la evalluan como satisfactoria o muy satisfactoria. Sin embargo, es fundamental
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mantener esta percepcion favorable a lo largo del tiempo. Un tablero de control podria
facilitar este objetivo al ofrecer indicadores sobre la frecuencia y calidad de la
comunicacion con el equipo de ventas, la efectividad en los tiempos de entrega y la
consistencia en la calidad del producto. Esto no solo asegura la satisfaccion de los
distribuidores, sino que permite identificar areas de mejora de forma inmediata,
evitando que problemas menores evolucionen en conflictos que afecten la relacién
comercial.

Algunos distribuidores manifestaron dificultades en la colaboraciéon con la empresa,
sefialando la disponibilidad de productos y la necesidad de precios competitivos como
factores a mejorar. La implementacién de un panel de control permitiria que la empresa
monitoree en tiempo real la rotacién de inventarios, las tendencias de preferencia de
productos (como cortinas roller y de bandas verticales) y los factores que determinan el
volumen de compra mensual, entre ellos la demanda del mercado y las condiciones de
pago. Estos datos centralizados ayudan a Cortinas S.A.S. a ajustar de manera agil su
oferta y a realizar estrategias de inventario preventivas que eviten desabastecimientos
en productos de alta demanda. Ademas, el seguimiento constante de las condiciones
comerciales permitiria asegurar un nivel competitivo de precios, identificando patrones
de consumo y necesidades de los distribuidores.

Factores claves para concretar ventas de clientes mayoristas en 2024.

¢Qué factores considera al decidir el volumen de compra mensual? (Puede seleccionar mas de una
opcioén)

3 respuestas

Demanda del mercado 2 (66.7%)

Disponibilidad de stock 1(33.3%)

Condiciones de pago 1(33.3%)

Fuente: Grdficos de respuestas del Formulario de Google para distribuidores.

La demanda de apoyo especifico, como capacitacion en productos y materiales de
marketing, muestra que los distribuidores buscan herramientas concretas para
maximizar sus ventas. Un tablero de control que registre y actualice estas solicitudes y
su respectiva provision ayudaria a Cortinas S.A.S. a responder eficazmente a estas
demandas y a identificar cuales de estos elementos son mas valorados y utiles para los
distribuidores. En este sentido, la empresa no solo fortaleceria el soporte, sino que
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podria establecer un sistema de capacitacién recurrente basado en métricas de
efectividad.

Finalmente, las expectativas de los distribuidores reflejan el deseo de mejoras en el
catdlogo de productos, la innovacién y la competitividad en precios, aspectos clave para
mantenerse relevante en el mercado frente a otros proveedores. Un tablero de control
centralizado facilitaria el seguimiento de estos indicadores de manera comparativa,
permitiendo evaluar en qué medida Cortinas S.A.S. cumple con las expectativas y como
se posiciona respecto a su competencia.

La integracién de un tablero de control en la gestién de la empresa brindard no solo una
vision integral de la relacién con los distribuidores, sino que facilitaria decisiones
estratégicas informadas y una mayor capacidad de respuesta a las dindmicas de
mercado.

Analisis en Power Bl de ventas y fabricacion en 2024 de Cortinas S.A.S.

Fabricacion Bandas 2024 Fabricacion Roller 2024 Fabricacion Riel Europeo 2024
2 500 Paralers [
% H E Lo
H E I 3 Juletre [
P Meiocy I
PO T L e
0 5 0 200
Cantidad de Bandas Tipe de telas Cantidad de Rieles
Cantidad de Cortinas por Tipo Ventas 2024 canal B2C

100%

\

Riel Europec

Bandas I 0,09 mil

8.5%

Facturacion en Miles ($)

SEPTIEMBRE AGOSTO Juuo MAYO JUNIO MARZO ABRIL FEBRERO ENERO
Meses

Fuente: Elaboracidn propia en Power BI.

Para el desarrollo de esta seccidn, se recopilaron datos provenientes de las bases de
datos internas de la empresa Cortinas S.A.S., las cuales incluyen informacion detallada
sobre la fabricacion de productos y el registro de ventas y facturacion. Estas bases de
datos reflejan los volumenes de produccién y las tendencias de ventas en distintos
canales, y fueron sistematizadas y proyectadas en Power Bl para ofrecer una visién clara
y dinamica de la situacién actual de la empresa. Los datos analizados incluyen las
planillas de fabricacién, que son enviadas al taller con especificaciones de cada
producto, y las planillas de ventas y facturacién, que permiten hacer un seguimiento
exhaustivo de los ingresos generados en cada periodo.
El analisis de las tendencias en la fabricacién y ventas de Cortinas S.A.S. revela
informacidn crucial sobre el desempeiio actual de la empresa en el canal de distribucién.
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En primer lugar, la grafica de fabricacién de bandas muestra que el tipo de tela
Sunscreen representa un 5% del total, destacandose significativamente en comparacién
con otras categorias como SouthBeach y Blackout, las cuales muestran volimenes de
produccién considerablemente inferiores. Este hecho sugiere una clara preferencia del
mercado por el producto Sunscreen, lo que podria llevar a la empresa a considerar un
aumento en la produccién de este tipo de tela para satisfacer la demanda creciente. La
fabricacién de cortinas roller también resalta un sesgo similar hacia telas especificas,
indicando que los distribuidores estdn optando por productos que, presumiblemente,
ofrecen una mayor aceptacion en el mercado. Esta tendencia podria implicar la
necesidad de ajustar las estrategias de inventario y comercializacién, garantizando que
los productos mas solicitados estén disponibles y se promuevan adecuadamente.

Grafico de barras agrupadas de la fabricacion de cortinas Roller por tipo de tela.

Fabricacion Roller 2024

500

:, I I =
A
B K

—

- . 2 @

: A '\(_:IO A ,3‘0‘;‘
T g

e -

Cantidad de Roller

(s}
- -
{_,\}l.‘( @ ‘,_”0\3'

Tipo de telas

Fuente: Elaboracidn propia en Power BI.

En cuanto a las cifras de ventas en el canal B2B, se observa una tendencia descendente
significativa desde septiembre hasta enero, lo que podria reflejar un comportamiento
estacional de la demanda o una posible disminucién general en la preferencia del
consumidor. La caida en la facturacion, que desciende desde picos de 140 mil hasta
niveles considerablemente mas bajos, es un indicativo de que la empresa podria estar
enfrentando desafios en su capacidad para mantener el interés del consumidor o podria
estar siendo impactada por la competencia en el sector. La identificacion de las causas
detrds de esta tendencia negativa se vuelve fundamental; factores como cambios en el
comportamiento del consumidor, la introduccién de productos competidores o
alteraciones en la cadena de suministro podrian estar influyendo en estas cifras. A
medida que se avanza en el desarrollo del dashboard de control de gestién, es esencial
integrar herramientas de analisis que permitan a los directivos de Cortinas S.A.S.
identificar y anticipar estas fluctuaciones en las ventas, proporcionando informacion
valiosa para la toma de decisiones estratégicas.
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Grafico de barras apiladas de la fabricacion de Riel Europeo por tipo de tela.

Fabricacion Riel Europeo 2024
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Fuente: Elaboracion propia en Power BI.

Ademas, la cantidad de cortinas fabricadas se distribuye de manera desigual entre los
diferentes tipos, siendo roller el tipo mas producido, seguido por riel europeo y bandas.
Este patrén de produccién podria estar alineado con la demanda del mercado, lo que
sugiere que una revision de la estrategia de produccidon basada en la popularidad de
ciertos tipos de cortinas podria optimizar los recursos de la empresa. Sin embargo, es
importante tener en cuenta la presencia de posibles valores atipicos, como se evidencia
en la grafica de fabricacion de riel europeo, donde Panalera se destaca con un volumen
de produccidn significativamente mayor. Este caso merece un anadlisis mas profundo, ya
gue podria indicar una demanda especifica o, en su defecto, un error en la recopilacién
de datos.

La inclusion de herramientas de visualizacion de datos que resalten estos valores
atipicos y que permitan un andlisis comparativo de las diferentes categorias de
productos en el dashboard es esencial para facilitar una evaluacién rapida y efectiva del
estado de la empresa. Un enfoque integral en la presentacién de estos datos no solo
facilitara la identificacién de tendencias y patrones, sino que también permitira a los
responsables de la toma de decisiones actuar de manera proactiva frente a los desafios
del mercado. La implementacion de un dashboard de control de gestidon debe, por lo
tanto, centrarse en proporcionar una vision holistica de las operaciones de la empresa,
destacando tanto los éxitos como las areas que requieren atencidn, con el fin de
posicionar a Cortinas S.A.S. para un crecimiento sostenido en el competitivo entorno de
ventas B2B.
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Data Set de septiembre 2024 Distribuidores.

A 8 c » E e 9 H ' J

‘
Presup - CLIENTE - CUIT/CUIL/DNIE =| probDUCTO dpmmms? - SENA | APAGAR = METODO DE PAGO -

Line up S.A.
Av. Nestor Kirchner 3975 e
17 Transferencia Macro v
cuit
03-08.131 | Nacho Chavanne 30-69173491-5 Cortinas  ~ | $775437.00 | 18/09/2024 | $775437.00 $0.00

A-guillerma lain fagalde et e
Maria Marta 20213285190 Cortinas - $17,000.00 10/09/2024 | $17,000.00 $0.00 _ _

aroows | | commas | $50000000 | 10/5/2024 | $c0000000

06/03.02  |Daniel Flores Tafi del valle Laboratorio Flores S.R.L A- 30-71522465-4 Cortinas  ~ | $1,870,164.30 | 13/09/2024 | $1,870,164.30 $0.00 Cuotas Galicia
06/09.02  |Viaticos Daniel Flores Laboratorio Flores S.R.L A- 30-71522465-4 V.Instalacién - | $190,000.00 $190,000.00
02-08.04 Ines Comejo Cafayate Cortinas. - $1,645,082.00 12/09/2024 | $1,645,082.00 $0.00 Dolares

B &

B RBYReE R B

Fuente: Captura del Dataset extraida de la planilla de control de ventas de Cortinas S.A.S

La planilla expone un registro detallado de presupuestos realizados para diferentes
distribuidores de la empresa, con campos especificos como el nimero de presupuesto,
cliente, identificacidn fiscal, tipo de producto, monto del presupuesto, sefia, método de
pago y estado del cliente. Este registro tiene como objetivo organizar y supervisar las
transacciones, lo que facilita el seguimiento de pagos, pedidos y el estado de cada
proyecto o instalacion. Sin embargo, se identifican varias falencias que afectan la
precisién y utilidad de este documento.

Analisis de Falencias en la Planilla

e Falta de Especificidad del Producto: Aunque la planilla indica que el producto
vendido es "Cortinas," no detalla el tipo especifico (por ejemplo, roller, de
bandas verticales, etc.), ni las caracteristicas técnicas, como las dimensiones en
centimetros o el tipo de tela. Esta informacion es fundamental para mejorar la
precision del dashboard, ya que permite diferenciar los productos y analizar
tendencias de venta en funcion de las preferencias de los clientes.

¢ Informacién de Seguimiento y Gestion: La falta de descripciones mas detalladas
sobre las especificaciones del producto limita el analisis de las necesidades del
cliente y las preferencias del mercado. Estas métricas, como el tipo de tela o
tamafio, son Utiles para tomar decisiones sobre inventario y produccion en
funcién de la demanda especifica de cada tipo de cortina.

e Ausencia de Indicadores de Rendimiento de Distribuidores: La planilla no
incluye indicadores especificos que reflejen el desempefio de los distribuidores,
como el tiempo promedio de entrega, efectividad en la instalacién, o satisfaccion
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del cliente postventa. Estos datos serian de gran valor en un dashboard para
evaluar y mejorar el desempefiio de los distribuidores de manera continua.

Data Set Propuesto para Distribuidores.

cob FECHA | CLIENTE | IMPORTE TIPO DE CORTINA TELA MTSANCHO | MTS ALTO MEDIO DE PAGO
02-08.182 2/9/2024 Daniel Lamagna $141,928 02 Roller 5 5% 1.50 1.80 EFECTIVO
02-08.182 3/9/2024 Daniel Lamagna $141,928 02 Roller 5 5% 150 1.80 EFECTIVO
02-08.299 3/9/2024 Pablo Levin $251,222 04 Roller Blackout 305 191 TARJETA CREDITO
02-08.104 3/9/2024 Alicia Juarez Carrizo $145,270.40 Roller Blackout 160 210 TARJETA CREDITO
02-08.104 3/9/2024 Alicia Juarez Carrzo $171,921.78 Roller Sunscreen 5% 160 210 TARJETA CREDITO
02-08 104 3/9/2024 Alicia Juarez Carrizo $146,147 09 Roller Blackout 161 210 TARJETA CREDITO
02-08 63 4/9/2024 | Gonzales Nicolas $248,646 76 Roller Blackout 230 260 TRANSFERENCIA L
02-08.243 5/9/2024 Florencia Novello $355,749 88 Riel Europeo Panalera 330 346 CHEQUE Cargado en taller
02-08.243 5/9/2024 Florencia Novello $189,979.93 Riel Europeo Panalera 140 487 CHEQUE Instalado
02-08.243 | 5/9/2024 | Florencia Novello | $182,820.69 Riel Europeo Paialera 120 | 570 CHEQUE Instalado
0208243 | 5/9/2024 |  Florencia Novello | $182,820.69 Riel Europeo Paiialera 120 | 5.70 CHEQUE ~ Cargadoentaller
02-08.243 5/9/2024 | Florencia Novello | $363,141.38 Riel Europeo Paiialera 240 | 570 CHEQUE Instalado
02-08243 | 59/2024 |  Florencia Novelo | $116,777.98 Roller Blackout 180 | 1.40 CHEQUE Cargado en taller
0208269 | 6/9/2024 | _Raguid Alawi | $104,457.56 Roller Sunscreen 5% 143 | 1.30 TARJETA CREDITO Cargado en taller
02-08 269 6/9/2024 Raguid Alawi $104,457 56 Roller Sunscreen 5% 143 1.30 TARJETA CREDITO en taller
02-08 269 6/9/2024 Raguid Alaw $337,738 41 Bandas S 5% 210 2.56 TARJETA CREDITO
02-08 269 6/9/2024 Raguid Alawi $240,032 45 Bandas 5 5% 158 238 TARJETA CREDITO
02-08 269 6/9/2024 Raguid Alaw $154,305 35 Bandas 5 5% 068 238 TARJETA CREDITO
02-08 269 6/9/2024 Raguid Alaw $154,305 35 Bandas S 5% 040 238 TARJETA CREDITO
02-08 269 6/9/2024 Raguid Alawi $361,563.75 Bandas 5 5% 222 260 TARJETA CREDITO
02-07 199 71912024 Agus Flores $353,978 00 Bandas Sunscreen 5% 223 322 TARJETA CREDITO
02-07 159 ‘ 1192024 Agus Flores $96,437 70 Roller S5 5% 115 1.30 TARJETA CREDITO
02-07.159 | 7/9/2024 Agus Flores $87,601 48 Roller Sunscreen 5% 104 130 TARJETA CREDITO

Fuente: Elaboracion propia.

Para mejorar el control y la gestion de las ventas en el canal de distribuidores de Cortinas
S.A.S., se proponen las siguientes adiciones y modificaciones en la planilla actual:

1. Columnas para Descripcion del Producto Vendido: Incluir columnas que
describen cada producto de forma detallada (tipo de cortina: roller, bandas
verticales, de género, toldos, etc.). Esto permitira una mayor especificidad en el
registro de ventas y facilitard el analisis de tendencias de productos. Con esta
informacién, se podrén identificar patrones de demanda por tipo de producto,
optimizando el inventario y la produccion.

2. Tipo de Tela: Incorporar una columna especifica para el tipo de tela utilizada en
cada pedido (p. ej., blackout, screen, transltcida). Esto es relevante para
entender las preferencias del cliente y ajustar la oferta a las tendencias del
mercado. Ademas, este detalle serd fundamental para gestionar eficientemente
los materiales y prever necesidades de compra de tela segun los pedidos
recurrentes.

3. Dimensiones del Producto: Afiadir columnas para registrar el ancho y alto en
centimetros de cada cortina vendida. Estas dimensiones permiten una mejor
comprension de los requerimientos especificos de los clientes y permiten realizar
ajustes en el control de calidad. Ademas, estos datos son necesarios para el
calculo de los costos de produccidn y para realizar una correcta estimacién de
los materiales utilizados en cada pedido.

4. Estado Detallado del Cliente: Ampliar el campo de “Estado Cliente” para que
incluya opciones que indiquen con mayor precisidon el estado del pedido. Por
ejemplo:

e "En produccién"

e "En taller para instalacién"

e "Pendiente de instalacion"

e "Instalado"
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e "Problema en instalacién" (con espacio para notas que especifiquen el
problema)

Esta mejora en el estado del cliente facilita el seguimiento y mejora la transparencia en
la cadena de distribucién, permitiendo identificar con rapidez los cuellos de botella o
retrasos.

Factores Claves de Exito (FCE)

1. Factor clave de éxito: Adaptacion de la Oferta a las preferencias del mercado.

En el andlisis de los factores clave de éxito de Cortinas S.A.S., se identificé que la
adaptacion de la oferta a las preferencias del mercado es un elemento esencial para
mejorar la competitividad y la rentabilidad del canal B2B. Este factor es controlable
mediante el sistema de control interactivo propuesto por Simons (1998), el cual permite
a la empresa ajustar su oferta en funcién de los patrones de demanda observados a
través de indicadores clave de ventas, como el porcentaje de ventas segun tipo de
cortina y las ventas por tipo de tela.

Especificamente, el andlisis del porcentaje de ventas segun tipo de cortina y de ventas
por tipo de tela permite a la empresa identificar en tiempo real qué productos tienen
mayor aceptacién en el mercado y ajustar la produccién y el inventario para satisfacer
estas preferencias. Esta capacidad de adaptacién resulta fundamental en un entorno de
mercado dindmico, donde las demandas de los clientes pueden variar de manera
considerable segln las tendencias y las estaciones.

a. Indicador Porcentaje de ventas por tipo de cortina

% Ventas por Tipo de Cortina

Bandas
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Fuente: Elaboracidn Propia.

Ademads, la comprensién de estos patrones de consumo tiene un impacto directo en la
estrategia de marketing de la empresa. Al conocer los productos y materiales con mayor
aceptacion, Cortinas S.A.S. puede orientar sus campafias promocionales hacia aquellos
elementos que destacan entre las preferencias de los consumidores, optimizando asi los
recursos destinados al marketing. Este enfoque permite mejorar la efectividad de las
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campanas, al dirigirse de manera precisa a los intereses y necesidades del cliente, lo que
contribuye a fortalecer la relacion con los distribuidores y a mejorar la percepcion del
producto en el mercado.

b. Indicador Ventas por tipo de Tela

Ventas por Tipo de tela

\ po de Telas -/.

Fuente: Elaboracion propia.

Importe en Kiles Mesos

En conclusidn, el sistema de control interactivo permite a Cortinas S.A.S. gestionar de
manera efectiva el factor clave de éxito de la adaptacion de la oferta a las preferencias
del mercado. Esta palanca de control no solo mejora la capacidad de la empresa para
ajustarse a las fluctuaciones en la demanda, sino que también optimiza la planificacién
de inventarios y recursos, minimizando el riesgo de acumulacién de productos de baja
demanda y maximizando la rentabilidad de la linea de productos mas solicitados.

2. Factor clave de éxito: Facturacion

La facturacién constituye un factor clave de éxito fundamental en la gestién de un canal
de ventas B2B, pues refleja directamente el rendimiento econémico y la viabilidad del
canal para la empresa. En este contexto, los indicadores seleccionados, como la
facturacion por dia y la facturacion por cliente, proporcionan una vision detallada y
dindmica del comportamiento de las ventas, permitiendo a la organizacién identificar
patrones de ingresos y tomar decisiones estratégicas en funcién de los datos. Estos KPI
ofrecen informacion critica para la gestién financiera de la empresa, apoyando la
planificacion y el control de los ingresos diarios y por cliente.
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Indicador Facturacion por dia

Facturacion por dia en Miles de Pesos

Importe en pesos

Fuente: elaboracion propia.

Elindicador de facturacion por dia permite una evaluacién continua del flujo de ingresos,
lo cual es crucial para anticipar fluctuaciones en la demanda y ajustar las tacticas
comerciales segun las necesidades del mercado. La visibilidad sobre la facturacién diaria
permite a los gerentes tomar decisiones agiles para impulsar las ventas en periodos de
baja actividad y capitalizar en los periodos de mayor demanda.

Indicador Porcentaje de facturacion por cliente

% de Facturacion por cliente

Clientes

Fuente: Elaboracion propia.

Al observar el porcentaje de facturacion por cliente, la empresa puede identificar a los
clientes de mayor valor, priorizando la atencién y los recursos en aquellos que generan
un impacto positivo en la rentabilidad. Esto asegura que las estrategias de ventas estén
alineadas con los clientes mas estratégicos, mejorando asi la rentabilidad general.

El control de la facturacién, basado en indicadores como la facturacién diaria y la
facturacién por cliente, proporciona a Cortinas S.A.S. una comprensién profunda del
rendimiento financiero y comercial del canal B2B. Estos KPI no solo permiten mejorar la
predictibilidad de los ingresos y ajustar la estrategia de ventas, sino que también
fortalecen la capacidad de la empresa para adaptarse rapidamente a los cambios del
mercado. Ademas, el anadlisis regular de estos indicadores favorece una gestion
proactiva, apoyando tanto la sostenibilidad financiera del canal como la fidelizacién de
los distribuidores mas rentables.
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Tablero de Control Propuesto para el canal de ventas Distribuidores.
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Fuente: elaboracion propia con Power BI.

La propuesta del dashboard centralizado para el canal de ventas B2B de Cortinas S.A.S.
constituye una herramienta esencial para optimizar la gestidon interna de los
distribuidores y la toma de decisiones estratégicas en la empresa. Este tablero permite
visualizar de forma integral los indicadores clave de rendimiento, como la facturacion
por cliente, las ventas por tipo de cortina y tela, el medio de pago utilizado, y la
facturacidn diaria, todos ellos fundamentales para comprender la dindmica de ventas y
responder agilmente a las necesidades del mercado.

El dashboard facilita una visién clara y en tiempo real del rendimiento comercial,
habilitando un analisis detallado de los patrones de consumo y la rentabilidad generada
por cada cliente y tipo de producto. La gestién interna de los distribuidores se ve
optimizada al poder monitorear su desempefio de manera eficiente, detectando areas
de mejora y ajustando las estrategias de ventas para maximizar resultados. Esta
funcionalidad es crucial en un entorno competitivo, ya que permite a los gestores
identificar oportunidades de mejora y optimizar los recursos en funciéon de datos
precisos. Ademas, al integrar multiples fuentes de datos en un solo panel, el sistema de
control se convierte en una palanca de control interactivo (Simons, 1998), favoreciendo
una supervision constante y la alineacién estratégica con los objetivos organizacionales.

En conclusion, la implementacion del panel de control no solo representaria un avance
en la tecnologia de analisis de datos para Cortinas S.A.S., sino que también fortaleceria
su capacidad de adaptarse rapidamente a los cambios del mercado. Este enfoque
orientado a los datos optimiza la eficiencia operativa, promueve la sostenibilidad
empresarial y mejora la gestidn interna de los distribuidores, asegurando un crecimiento
sélido y alineado con la estrategia de la compaiiia.
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Recomendaciones

A partir del andlisis realizado del dashboard de control de gestidn para el canal de ventas
B2B en Cortinas S.A.S., se han identificado diversas dreas de oportunidad que podrian
optimizar el uso de esta herramienta y maximizar sus beneficios en términos de
eficiencia operativa y toma de decisiones informada. A continuacién, se presentan
recomendaciones estratégicas para fortalecer el impacto del dashboard en la gestién
organizacional:

1. Fomento de la Capacitacion Continua del Personal

Es esencial que el personal encargado de la gestiéon y toma de decisiones esté
debidamente capacitado en el uso e interpretacion de los datos proporcionados
por el dashboard. Para ello, se sugiere la implementaciéon de un programa de
capacitacién continua, que no solo abarque el aspecto técnico del manejo de la
herramienta, sino que también desarrolle competencias analiticas que permitan
interpretar los indicadores clave de desempeiio (KPI) de manera efectiva. Esta
capacitacién debe orientarse a promover una cultura organizacional centrada en
la toma de decisiones basada en datos, lo cual es crucial para adaptar
rapidamente las estrategias en funcidon de los resultados obtenidos y de las
condiciones cambiantes del mercado.

Ampliacion e Integracion de Indicadores de Desempeiio
Aunque el disefio actual del dashboard proporciona una visién integral del
desempeiio en ventas, se recomienda la incorporacién de indicadores
adicionales que permitan una comprensién mas holistica del negocio.
Indicadores relacionados con la satisfaccion del cliente, la tasa de devoluciones
y los tiempos de entrega pueden ofrecer una perspectiva mas completa del
rendimiento organizacional y de la experiencia del cliente. Estos datos son
esenciales para identificar areas de mejora en los procesos y en la atencién al
cliente, lo cual impacta positivamente en la competitividad y sostenibilidad de la
empresa.

Revision y Monitoreo Periddico de los KPI
Los indicadores de desempeno deben ser objeto de un monitoreo y revisién
sistematica para asegurar su alineacidon con los objetivos estratégicos de la
organizacién. Es recomendable realizar evaluaciones trimestrales o conforme al
ciclo de planificaciéon de Cortinas S.A.S. para ajustar los KPI en funcion de la
evolucion del mercado y de los cambios en la estrategia empresarial. Este
monitoreo permite mantener la relevancia del dashboard como herramienta de
control de gestién y facilita la toma de decisiones adaptativas en un entorno
competitivo y dindmico.

Implementacion de Alertas Automatizadas para Indicadores Criticos
Se sugiere el desarrollo de un sistema de alertas automaticas dentro del
dashboard, que notifique al equipo de gestion cuando los KPI clave caigan por
debajo de umbrales especificos o superen los objetivos establecidos. Estas
alertas automatizadas contribuyen a una gestién proactiva, permitiendo
respuestas rapidas a desviaciones en el rendimiento o a oportunidades
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emergentes. Esta funcionalidad reduce el riesgo de perder informacién relevante
en el flujo de trabajo diario y optimiza la capacidad de respuesta de la
organizacién ante cambios operativos o de mercado.

5. Actualizacion y Expansion de la Base de Datos
La precision y efectividad del dashboard dependen en gran medida de la calidad
de los datos que lo alimentan. Es recomendable que Cortinas S.A.S. mantenga su
base de datos actualizada y la expanda con informacion detallada sobre cada
transaccidn, tales como el tipo de cortina, dimensiones y material. Una base de
datos enriquecida permite obtener representaciones mas precisas de las
tendencias de ventas y facilita la segmentacion detallada de clientes y productos,
lo cual puede ser aprovechado para disefar estrategias de ventas personalizadas
y mejorar la toma de decisiones estratégicas.

6. Evaluacion de Impacto y Retroalimentacion Continua
Finalmente, se recomienda implementar un proceso formal de evaluacién del
impacto del dashboard en los procesos de toma de decisiones y en el desempefio
general de ventas. Este proceso puede incluir reuniones periddicas con el equipo
de ventas y la gerencia, en las cuales se analice el uso de la herramienta y se
obtenga retroalimentacién directa de los usuarios. Esta informacién es
fundamental para realizar mejoras continuas en el dashboard, garantizando su
alineacidén con las necesidades estratégicas de la organizacion y su adaptacion a
los cambios en el entorno de negocio.

Conclusiones

El desarrollo de un dashboard de control de gestién para el canal de ventas B2B en
Cortinas S.A.S. demuestra ser una herramienta fundamental para la supervision y
analisis del rendimiento organizacional. Este estudio permitié identificar cémo el uso de
indicadores clave, tales como el porcentaje de facturacion por cliente, las ventas segun
el tipo de tela y la facturacion diaria, facilita la comprensién de las dindmicas comerciales
y permite una toma de decisiones mas agil y fundamentada.

La inclusiéon de un sistema de control visual y accesible ha contribuido a que los
responsables de la toma de decisiones puedan identificar rdpidamente patrones de
comportamiento en las ventas y detectar posibles areas de mejora. Ademas, el
dashboard posibilita una gestion centrada en los datos, lo que promueve la alineacién
entre las operaciones diarias y los objetivos estratégicos de la empresa. Esto es
particularmente relevante en el entorno competitivo actual, donde la capacidad de
adaptarse a las fluctuaciones del mercado y responder de forma répida a las necesidades
del cliente constituye una ventaja competitiva.

Asimismo, el proceso de implementacion de esta herramienta ha resaltado la
importancia de contar con una base de datos sélida y actualizada, ya que la precision y
relevancia de los analisis dependen en gran medida de la calidad de la informacién que
se recopila. Las deficiencias iniciales detectadas en los registros, como la falta de detalles
especificos sobre los productos vendidos, evidencian la necesidad de perfeccionar el
sistema de almacenamiento de datos para maximizar el potencial del panel.
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Por ultimo, este estudio subraya la necesidad de una capacitacion continua del equipo
de ventas y de la gerencia para asegurar el uso 6ptimo del dashboard. La interpretacién
correcta de los indicadores y el aprovechamiento de las funciones analiticas de la
herramienta requieren de un conocimiento adecuado que se traduce en una mayor
efectividad en la toma de decisiones y en una mejor adaptacién a las demandas del
mercado.

En conclusién, el dashboard de control de gestién constituye un recurso estratégico
valioso para Cortinas S.A.S., no sélo como un medio de monitoreo del desempefio de
ventas, sino también como una plataforma para impulsar mejoras operativas y alinearse
con las metas organizacionales. La implementacién de esta herramienta representa un
paso significativo hacia la consolidaciéon de una cultura organizacional orientada a la
toma de decisiones basada en datos, un factor que sin duda contribuira al crecimiento
y sostenibilidad de la empresa en el largo plazo.
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Apéndice A
Cuestionario para Distribuidores

(Google Forms — Encuesta Estructurada para Distribuidores del Canal B2B)

Introduccion para el Encuestado:

Estimado distribuidor,

Agradecemos su participacion en esta encuesta. Su colaboracion es fundamental para
entender mejor sus necesidades y expectativas en relacion con nuestra empresa. La
informacion serd tratada de manera confidencial y utilizada exclusivamente para
mejorar nuestras prdcticas comerciales y la eficiencia del canal B2B.

Seccion 1: Perfil del Distribuidor

1. ¢Cudntos afios tiene su empresa en el mercado?

Menos de 1 afio

Entre 1y 3 afios

Entre 4y 10 afos

Mids de 10 afios

2. (Cudntos empleados tiene su empresa?
1-10 empleados

11-50 empleados

Mads de 50 empleados

3. ¢En qué regiones o zonas
(Puede seleccionar mds de una opcion)

Local
Regional
Nacional

Internacional

Seccion 2: Relacion con la Empresa

geogrdficas  opera

su

empresa?

™
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4. ¢ Desde cudndo trabaja como distribuidor de nuestra empresa?

Menos de 1 afio

Entre 1y 3 afios

Mads de 3 afios

5. ¢Como describiria la calidad de su relacion comercial con nuestra empresa?
Muy satisfactoria

Satisfactoria

Neutral

Insatisfactoria

Muy insatisfactoria

6. ¢Qué aspectos de nuestra relacion comercial valora mds? (Puede seleccionar mds de
una opcion)

Precio

Calidad del producto

Plazos de entrega

Soporte técnico

Comunicacion con el equipo de ventas

7. é¢Ha experimentado algun tipo de dificultad al trabajar con nuestra empresa?
(Respuesta abierta)

Si (describa brevemente la situacion)

No

Seccidn 3: Preferencias de Producto y Volumen de Compra

8. ¢Qué tipos de productos prefiere distribuir? (Puede seleccionar mds de una opcion)
Cortinas roller

Bandas verticales

Cortinas de género
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Toldos
Otros (especifique)

9. ¢Cudl es el volumen promedio de compra mensual que realiza a nuestra empresa?
Menos de 100 unidades

Entre 100 y 500 unidades

Mas de 500 unidades

10. ¢Qué factores considera al decidir el volumen de compra mensual? (Puede
seleccionar mds de una opcion)

Demanda del mercado
Condiciones de pago
Disponibilidad de stock

Otros (especifique)

Seccion 4: Estrategia Comercial y Expectativas

11. ¢Qué tipo de apoyo considera fundamental para mejorar sus ventas? (Puede
seleccionar mds de una opcion)

Formacion sobre productos
Materiales de marketing
Asesoramiento técnico

Mejora en los tiempos de entrega
Otros (especifique)

12. iQué expectativas tiene sobre nuestra empresa en relacion con la innovacion de
productos y mejoras en el catdlogo actual?
(Respuesta abierta)

13. ¢Qué factores considera que podrian mejorar la competitividad de nuestra empresa
en relacion con otros proveedores?
(Respuesta abierta)
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Apéndice B
Entrevista semiestructurada con el Gerente Comercial de Distribuidores.

¢Cudles son los principales desafios que enfrenta el canal de distribuidores en
términos de ventas y gestion operativa?

éQué indicadores clave de rendimiento consideras mds importantes para
monitorear el desempefio de los distribuidores y por qué?

¢Cémo se gestionan actualmente las relaciones con los distribuidores y qué
aspectos crees que podrian mejorarse con la implementacion de un dashboard?
¢Qué tipo de informacion o reportes actuales te resultan mds utiles para la toma
de decisiones estratégicas?

¢Cémo impacta la falta de un sistema centralizado de visualizacion de datos en
la identificacion de problemas o dreas de mejora en Distribuidores?

cQué esperas de un dashboard en términos de mejorar la comunicacion y
colaboracion con los distribuidores, y qué datos deberian incluirse para facilitar
esto?

¢Qué patrones o tendencias en el comportamiento de los distribuidores crees que
serian importantes identificar para optimizar la estrategia de ventas en este
canal?



