M o e a4
| S e

’ \
"Propuesta de Optimizacion del
Area de Ventas en I\ armoleria:
Herramientas de Gestion 'y~A.néIisis
Estratégico"

Universidad Nacional de Tucuman

Facultad de Ciencias Econdmicas. (Ao 2025)

- Autor: Pfister Petersen Jeronimo

- Tutor: Goncalves, Martin

Modalidad: “Trabajo de aplicacion de conceptos y técnicas de
administracion en situacion laboral o ambiente real”




Universidad Nacional de Tucumdn ] =
Facultad de Ciencias Econémicas C/i__,;
Instituto de Administracion
Practica Profesional LA 2024 -
(ndice
RESUIMEN ..ot e et e e ettt s e ettt e ettt s e eseaaa s eeesaa e eaennaseenannnseanannnsaee 3
INEFrOAUCCION ..., 4
Situacion Problematica................coo i 5
Preguntas de Investigacion................ooooeeii i, 7
Objetivo General ... 7
Objetivos ESPecificos ... 7
Marco MetodolOgiCO..........coooeeeeiiiieiee e 8
Y E T oo N =T T4 o T OO P PP PPPPPROPPP 9
FAN o] L= Yol o o PP PPPPPPPPRt 12
RECOMENAACIONES ....uvviitiieieieiiiiiitee e e ettt e e e s s sttt e e e e e s ssabbaaeeeeessssssasbbaaeeeeeessssnssseaaes 44
CONCIUSTIONES ....ttiieiieee ettt ettt e e e sttt et e e e e s s s bbb e e et e e e s saaabbbaaeeeeessaaasbbsaaeeeesssnannes 45
RETEIENCIAS .eeeieiiieiiiieeeeee e e ettt e e e e s s st b e e et e e s e s ssabbbaaeeeeeesessnnsreaaes 47



Universidad Nacional de Tucuman o

_l" -
Facultad de Ciencias Econémicas d ¥

Instituto de Administracion
Practica Profesional LA 2024

Resumen
El presente trabajo analiza el desempeio del area de ventas en MarmolArte

Marmoleria, una empresa con mas de diez afios de trayectoria en la fabricacion vy
comercializacién de productos de piedra natural y sinterizada. La empresa, reconocida como
lider en el noroeste argentino, enfrenta diversos desafios operativos que limitan su eficiencia
comercial y dificultan la toma de decisiones estratégicas.

El estudio identifica problematicas clave, entre las cuales destacan la fragmentacién de
informacién en herramientas rudimentarias como planillas de Google Sheets, la falta de
indicadores clave de rendimiento (KPIs) y procesos manuales que incrementan el margen de
error en la gestion de presupuestos. Estas limitaciones impactan negativamente en la
capacidad de la empresa para analizar datos de manera integral y proyectar su crecimiento.

El objetivo principal del trabajo es disenar y proponer herramientas de analisis y gestion
gue optimicen el area comercial, centrandose en la implementacion de dashboards
interactivos y la mejora de planillas de registro. Estas herramientas buscan consolidar la
informacién y automatizar procesos criticos, proporcionando una base sélida para la toma de
decisiones fundamentadas.

El marco tedrico aborda conceptos clave como el control de gestién y los sistemas de
visualizacion de datos, fundamentados en autores como Kotler y Keller (2016) y Few (2006),
quienes destacan la importancia de estrategias eficientes y herramientas visuales para el
analisis estratégico. Asimismo, se introduce el disefio exploratorio secuencial (DEXPLOS) como
la metodologia utilizada, que combina observaciones directas, entrevistas informales y analisis
cuantitativo de datos.

Como resultados, se logré identificar las principales debilidades del sistema actual y
proponer soluciones concretas, incluyendo el redisefio de planillas para su centralizacién y la
creaciéon de dashboards que permiten un seguimiento mensual de indicadores clave. Estas
herramientas optimizan el control operativo y brindan a la gerencia una vision integral del area

de ventas, contribuyendo asi al fortalecimiento competitivo de la empresa.
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Introduccion

La organizacién bajo estudio, conocida como MarmolArte Marmoleria, es una empresa
con mas de 10 afios de trayectoria en la comercializacidn y fabricacidon de productos en piedra
natural y sinterizada. Con sede en Yerba Buena, Tucuman, se posiciona como una de las
principales referentes del sector en el noroeste argentino, destacandose por la durabilidad y
estética de sus productos, los cuales han sido ampliamente aceptados en el sector de la
construccion y el disefio. La empresa ofrece una amplia variedad de materiales, incluyendo
granitos, marmoles, cuarcitas y sinterizados, con un enfoque en proporcionar un servicio de
alta calidad y adaptado a las necesidades especificas de cada cliente, que van desde
particulares hasta constructoras, arquitectos y estudios de disefio.

La estructura organizativa de MarmolArte permite una gestion eficiente y coordinada
de proyectos, abarcando desde el aprovisionamiento de materiales hasta su implementacion
y seguimiento. La empresa cuenta con un dueio-fundador, un gerente general, personal
administrativo, un encargado de planos, tres vendedores y 18 operarios que se dividen entre
las dreas de produccion y colocaciéon. Actualmente, posee una Unica sucursal en Tucuman, pero
realiza trabajos en diversas provincias del noroeste argentino, como Salta, Jujuy, Catamarca y
Santiago del Estero, con proyeccién de expansién geografica en el futuro.

En su operativa diaria, MarmolArte gestiona la atencidn al cliente, la elaboracién de
presupuestos, la produccidn en taller y la instalacidn en obra. Su sistema de trabajo combina
técnicas tradicionales con herramientas tecnolégicas para garantizar precision y eficiencia en
cada proyecto. A nivel comercial, el drea de ventas desempeiia un rol estratégico, ya que su
desempefiio influye directamente en la captacidn de clientes y la rentabilidad de la empresa.
La gestién de ventas se basa en la generacidon de presupuestos y en el seguimiento de

proyectos, utilizando actualmente herramientas como planillas de Google Sheets para el
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registro de informacién. Sin embargo, este sistema presenta limitaciones que dificultan un
analisis detallado y un control eficiente de los procesos comerciales.

En un contexto econémico caracterizado por fluctuaciones en los costos de materiales
y desafios en la cadena de suministro, fortalecer los sistemas de gestion y control en el area
de ventas se vuelve una prioridad para la empresa. Un sistema estructurado y eficiente puede
mejorar la competitividad de MarmolArte en un mercado con una creciente oferta de
empresas del mismo rubro. A nivel logistico, la empresa trabaja con proveedores estratégicos
como D’Stefano, uno de los principales distribuidores de piedra en el pais, lo que le permite
garantizar tiempos de entrega confiables, una oferta diversificada y precios competitivos.

Este trabajo tiene como propdsito analizar y optimizar la gestién del area de ventas de
MarmolArte mediante la implementacidon de herramientas estratégicas como dashboards e
indicadores clave de rendimiento (KPlIs). Estas herramientas buscan mejorar la organizacion de
la informacion, facilitar el analisis de datos y fortalecer la toma de decisiones basada en
informacidn precisa y actualizada. A través de la mejora de los procesos internos y el desarrollo
de un sistema de reportes estructurado, se pretende contribuir a la eficiencia operativa y al

crecimiento sostenible de la empresa en un mercado cada vez mas exigente.

Situacién Problematica
La situacion actual del area de ventas de MarmolArte Marmoleria enfrenta una serie

de deficiencias que afectan tanto la presentacion como el analisis de la informacion necesaria
para una toma de decisiones estratégica y fundamentada. El uso de una planilla basica en
Google Sheets representa una de las principales limitaciones, ya que su disefio y estructura
carecen de la informacion suficiente y los detalles necesarios para realizar un analisis profundo
y certero.

En el dia a dia, las operaciones del area de ventas comienzan con la atencién a clientes,
donde los vendedores reciben consultas y elaboran presupuestos en funciéon de las
necesidades de cada proyecto. Estos presupuestos se registran en una planilla compartida de

Google Sheets, en la cual se almacena la informacién de manera manual. Una vez aprobado el
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presupuesto por el cliente, se coordina con el drea de produccién para la fabricacion del
producto, asegurando la disponibilidad de materia prima y planificando la instalacion en obra.
Sin embargo, este flujo de trabajo se ve afectado por problemas en la gestion de la informacién
y el seguimiento de presupuestos.

Actualmente, la informacion se organiza en hojas mensuales independientes, lo que
dificulta la consolidacién de datos, genera duplicaciones innecesarias y omite conceptos clave
gue son fundamentales para evaluar correctamente el desempefio comercial. Ademas, la carga
manual de datos incrementa el riesgo de errores y retrasa los procesos, comprometiendo la
fiabilidad de la informacién que finalmente es presentada. Esta situacion ocasiona que
presupuestos aprobados no sean registrados con precision, que clientes en proceso de
negociacidén queden sin seguimiento adecuado y que no se cuente con un historial ordenado
de cotizaciones y conversiones en ventas.

La informaciéon que se entrega a la gerencia se limita a sumatorias simples, como el
total de importes aprobados y los metros cuadrados correspondientes, sin incluir variables
importantes que podrian arrojar luz sobre tendencias de venta. La falta de indicadores clave
de rendimiento (KPIs) impide analizar con precision métricas esenciales como la tasa de
conversion de presupuestos en ventas efectivas, el tiempo promedio de respuesta a clientes y
la rentabilidad por tipo de producto. Esta carencia de datos estructurados limita la capacidad
del drea de ventas para realizar un seguimiento adecuado de su desempefio y dificulta la
identificacion de oportunidades de mejora o ajustes en la estrategia comercial.

Ademas, la ausencia de herramientas automatizadas para el control de la actividad
comercial impacta negativamente en la organizacién y planificaciéon del trabajo diario. No
contar con un sistema que permita visualizar de manera clara el estado de cada presupuesto
y su evolucién en el proceso comercial genera desorden y pérdida de oportunidades de venta.
En muchas ocasiones, los presupuestos quedan sin actualizacidn, se recotizan sin un registro
estandarizado o se pierde el seguimiento de clientes potenciales, lo que afecta la eficiencia
operativa y la rentabilidad del negocio.

En este contexto, resulta imprescindible redisefiar los sistemas de registro y analisis,
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asegurando la incorporacion de informacion relevante, precisa y actualizada. Esto permitird
tanto al area de ventas como a la gerencia acceder a datos confiables y completos,
optimizando el control y facilitando la toma de decisiones estratégicas que impulsen el

crecimiento y la competitividad de la empresa.

Preguntas de Investigacion

) ¢Como es el proceso actual de registro y andlisis de ventas en MarmolArte, y
como contribuye a la toma de decisiones estratégicas?

) ¢Qué indicadores claves de desempefio (KPIs) deben establecerse para medir
de manera efectiva el rendimiento del drea de ventas y detectar posibles mejoras?

) ¢De qué manera se puede implementar un sistema de tableros y dashboards

gue permita presentar un analisis mensual claro y preciso de las ventas a la gerencia?

Objetivo General

Disefiar y proponer herramientas para optimizar la gestion y el analisis de datos en el
area de ventas de MarmolArte Marmoleria, mediante la mejora de las planillas existentes y la
implementacion de dashboards, con el fin de facilitar la toma de decisiones basada en

informacién organizada y precisa, contribuyendo al crecimiento y eficiencia del area.

Objetivos Especificos

e Describir y analizar el proceso actual de registro y andlisis de ventas, identificando su
contribucidon a la toma de decisiones estratégicas y posibles dreas de mejora.

e Establecer indicadores clave de desempefio (KPIs) que permitan evaluar el
rendimiento del area de ventas y detectar oportunidades de mejora.

e Diseflar e implementar un sistema de tableros y dashboards que facilite la

presentacion de analisis mensuales claros y precisos a la gerencia.
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Marco Metodoldgico
Para el desarrollo de este trabajo, se utilizé un enfoque mixto con disefio exploratorio

secuencial (DEXPLOS). Este disefio comenzd con una fase cualitativa en la que se realizaron
entrevistas informales y consultas con el gerente general, el duefo, el equipo de ventas y
expertos en gestidn de ventas. Esta etapa inicial tuvo como objetivo identificar necesidades y
problemas en el manejo de presupuestos y procesos de ventas, permitiendo adaptar las
herramientas de anadlisis a las expectativas y prioridades de los interesados. También se
realizaron observaciones directas sobre las herramientas actuales, lo que facilitd la deteccion
de areas de mejora.

Posteriormente, en la fase cuantitativa descriptiva, se recopilaron y analizaron datos
existentes de la planilla de Google Sheets y del sistema de presupuestos de la empresa. Este
analisis permitié describir patrones y tendencias en la gestion de presupuestos,
proporcionando una base sélida para el disefio y la implementacién de dashboards que
optimicen la toma de decisiones en el area de ventas.

Esta metodologia mixta permitird una exploracidn exhaustiva del planteamiento de
investigacion, conforme al enfoque propuesto por Hernandez Sampieri, donde la integracion
de datos cualitativos y cuantitativos en el disefio DEXPLOS facilitard la obtencion de una

comprension holistica y profunda del drea de estudio.

Figura n°1: Esquema del disefio exploratorio secuencial

CLIAL S
Redoleccion Irereeedaciin del
R Anelisiz Recoleccidn de datos analists i o
de datos g 3 . 3 ¢ analiss compleio
DA RBRA cuaniiativos cuantilativo 3
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Fuente: Herndndez-Sampieri, R. & Mendoza, C (2018). Metodologia de la investigacion. Las
rutas cuantitativa, cualitativa y mixta
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Marco Tedrico
El drea de ventas desempefia un rol estratégico dentro de cualquier organizacién, ya

gue no solo constituye la principal fuente de generacidn de ingresos, sino que también se
encarga de gestionar la relaciéon directa con los clientes, lo que afecta tanto la reputacién como
la sostenibilidad del negocio. Segun Kotler y Keller (2016), el drea de ventas abarca una serie
de procesos interrelacionados que incluyen la captacién de clientes, la negociacién de
propuestas comerciales, el cierre de acuerdos y el seguimiento posventa. Estos autores
destacan que, para garantizar un desempefio eficiente, es crucial implementar estrategias,
herramientas y sistemas que optimicen la interaccién con los clientes y permitan medir los
resultados obtenidos de forma clara y precisa.

El control de gestidn es una disciplina fundamental para garantizar que las actividades
de las organizaciones se alineen con sus objetivos estratégicos. Segun Anthony y Govindarajan
(2003), el control de gestidon no se limita a la supervision de las operaciones, sino que también
incluye la planificacién, el monitoreo y la evaluacion de los resultados. En este contexto,
Gomez Bravo (2013) introduce el concepto de indicadores de gestion como herramientas
esenciales para medir y evaluar los niveles de desempefio de las distintas areas de una
empresa. Ademas, este autor identifica cuatro tipos de tableros de control: estratégicos,
dirigidos a los niveles mas altos de la organizacién para monitorear objetivos a largo plazo;
tacticos, orientados a las decisiones de mediano plazo en dareas especificas; operativos,
disefados para el seguimiento de tareas cotidianas; y de analisis, que permiten profundizar en
la interpretacién de datos para identificar tendencias y patrones relevantes.

Los sistemas de control y diagnéstico, como plantea Simons (1995), son herramientas
clave para identificar desviaciones en los resultados esperados y tomar decisiones correctivas
de manera oportuna. Estos sistemas funcionan mediante la recopilacién, procesamiento y
analisis de datos que reflejan el desempeno organizacional, permitiendo a los lideres tomar
medidas basadas en informacién confiable. En este marco, los dashboards o tableros de

control se han posicionado como una solucién innovadora. Segun Few (2006), un dashboard
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es una herramienta visual que presenta informacién clave de manera sintetizada y accesible,
facilitando la toma de decisiones en tiempo real. En el area comercial, los dashboards permiten
visualizar indicadores como la tasa de conversién de presupuestos, el tiempo de respuesta a
clientes, el valor promedio de los presupuestos aprobados y la eficiencia operativa del equipo

de ventas.

Figura n°2: Ejemplificacidon de dashboard.

] - Analisis de Ventas

11,57 mit S

Fuente:https.//medium.com/@juanbarrera.co/c%C3%B3mo-dise%C3%Blar-

dashboards-efectivos-y-f%C3%A1ciles-de-entender-principios-clave-38a720be6ea6b
Los indicadores clave de rendimiento (KPI, por sus siglas en inglés) son
fundamentales para medir y gestionar el desempefio en dreas criticas. Parmenter (2015)
define los KPl como métricas que permiten evaluar si las acciones realizadas estan alineadas
con los objetivos estratégicos de una organizacion. En el contexto del area de ventas, KPl como
la tasa de conversion de presupuestos —que mide el porcentaje de presupuestos aceptados
respecto al total emitido— o el tiempo de respuesta —que evalla la rapidez del equipo para
atender las solicitudes de los clientes— son esenciales para garantizar una operacion eficiente.
Otros indicadores relevantes incluyen el valor promedio de los presupuestos aprobados, que
ayuda a analizar la rentabilidad de las ventas, y la eficiencia del drea comercial, que mide el

rendimiento general del equipo de ventas en funcidn de las metas establecidas.

La reingenieria de procesos, introducida por Hammer y Champy (1993), plantea la

necesidad de redisefar radicalmente los procesos existentes en una organizacién con el fin de
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lograr mejoras significativas en métricas como costos, calidad, servicio y velocidad. Este
enfoque es particularmente relevante en dreas como la comercial, donde las ineficiencias en
los procesos pueden impactar negativamente la experiencia del cliente y los resultados
financieros. Al implementar la reingenieria, las organizaciones pueden identificar y eliminar
actividades que no generan valor, redisenar los flujos de trabajo y optimizar los recursos
disponibles.

La automatizacion de procesos mediante un sistema CRM (Customer Relationship
Management) se ha convertido en una herramienta indispensable en la gestion moderna.
Segun Buttle (2004), los sistemas CRM centralizan la informacidn relacionada con los clientes,
permitiendo un seguimiento detallado de las interacciones y mejorando la coordinacién entre
los equipos. Estos sistemas facilitan tareas como el registro de oportunidades de venta, la
automatizacién de recordatorios y la generacion de informes personalizados, lo que resulta en
una gestion mas eficiente del drea comercial. Por su parte, Laudon y Laudon (2020) destacan
gue las herramientas digitales, incluidas las plataformas CRM, son esenciales para mejorar la
gestion comercial, ya que permiten acceder a datos en tiempo real, optimizar los procesos y
mejorar la toma de decisiones estratégicas.

El uso de planillas de Excel continta siendo una practica comin en muchas empresas
debido a su flexibilidad y capacidad de personalizacion. Sin embargo, Davenport y Harris (2007)
enfatizan la importancia de estructurar correctamente estas planillas para evitar errores,
duplicidades y pérdidas de informacién. Una planilla bien disefiada permite integrar datos
relevantes, realizar analisis avanzados y presentar informaciéon de manera clara y accesible.
Por otro lado, la automatizacién de informes basada en estas planillas puede optimizar
significativamente los tiempos de preparacién de reportes y mejorar la precision de los datos,
liberando tiempo para el analisis estratégico.

Finalmente, un analisis detallado de ventas mediante KPI permite a las organizaciones
identificar patrones, tendencias y areas de mejora. La implementaciéon de dashboards
interactivos y la integraciéon de sistemas CRM con herramientas analiticas avanzadas

posibilitan un seguimiento mas eficiente de los indicadores criticos, facilitando la toma de
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decisiones informadas y estratégicas. Esto contribuye no solo a mejorar la eficiencia operativa
del area comercial, sino también a fortalecer la capacidad de respuesta de la empresa frente

a las demandas del mercado.
Aplicacion

Etapa Inicial: Diagnhdstico inicial y analisis de la planilla de control de presupuestos.

En la primera etapa del diagnodstico del area de ventas de la empresa, se identificaron
una serie de deficiencias y limitaciones en la herramienta principal utilizada para la gestién de
presupuestos, una planilla de Google Sheets. Estas problematicas, detectadas mediante la
observacién directa y consultas informales con los colaboradores, reflejaban importantes
desafios en la gestion y analisis de la informacidn, afectando la eficiencia operativa, la precision

en los datos y la toma de decisiones estratégicas.

1. Estructura general y organizacion

- Segmentacion por meses: La planilla estaba dividida en hojas separadas para cada mes,
con pestaifas ubicadas en la parte inferior. Esta organizacion fragmentada dificultaba
el analisis consolidado de los datos, generando duplicaciones de informacién,
especialmente cuando un presupuesto era recotizado en meses diferentes.

- Disefo visual poco atractivo y funcional: La presentacidon de la planilla no estaba
optimizada desde el punto de vista estético ni funcional, lo que la hacia poco intuitiva
y dificultaba el acceso rapido a la informacién relevante.

- Falta de diferenciacidn de clientes: No existia un vinculo claro entre los presupuestos
y los clientes. Esto complicaba la identificacién de clientes recurrentes, el seguimiento

de proyectos relacionados y el analisis de la actividad comercial.

2. Columnas y datos registrados
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Aunque la planilla incluia columnas basicas para registrar informacion, estas

presentaban deficiencias significativas, con informacidn basica incompleta y desorganizada:

Fecha de ingreso del presupuesto: Solo indicaba cuando se solicitaba el presupuesto,
sin incluir fechas clave como seguimientos, recotizaciones o cierre.

Cliente: Solo se registraba el nombre, sin datos complementarios como proyectos
vinculados o numeros de alternativa.

Fecha de envio: Indicaba el momento en que el presupuesto era enviado al cliente,
pero no permitia un seguimiento posterior.

Cédigo del presupuesto: Cada presupuesto tenia un identificador Unico, pero no se
vinculaban presupuestos relacionados de un mismo proyecto o cliente y por la manera
en que estaban presentados, no permitia filtrar, ya que combinaba letras, signos y
nameros.

Vendedor: Se indicaba quién realizo el presupuesto, pero no se registraban datos
adicionales para evaluar el desempefnio.

Servicio: Esta columna, en lugar de describir el servicio solicitado o alguna informacién
importante, muchas veces contenia informacion irrelevante, generalmente el nombre
de alguno de los vendedores.

Medio de contacto: Reflejaba como habia ingresado el cliente (WhatsApp, visita al
local, entre otros), pero los formatos inconsistentes dificultaban su analisis, muchas
veces el mismo medio de contacto estaba escrito de manera diferente y no permitia
una filtracién precisa.

Estado del presupuesto: Solo consideraba tres categorias (enviado, aprobado o
rechazado), sin incluir detalles sobre alternativas o modificaciones realizadas.

Metros cuadrados: Este dato se completaba manualmente y, en ocasiones, no
reflejaba las métricas reales, ya que requeria sumar los valores de cada sector del
proyecto.

Importe total: También se ingresaba manualmente, generando riesgos de errores, y no

siempre incluia la alternativa aprobada en caso de multiples opciones.
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Notas adicionales: Aunque se destacaba visualmente con un color diferente, no habia
estandarizacion en el contenido ni criterios claros de relevancia.
Carga manual de datos: Toda la informacion es ingresada manualmente, lo que

aumenta el margen de errory el tiempo requerido para completar y procesar los datos.

3. Limitaciones en el andlisis y la funcionalidad

Ausencia de indicadores clave: La planilla carece de funciones automatizadas para
calcular métricas importantes, como el importe total por proyecto, la cantidad de
presupuestos aprobados o los tiempos de respuesta. Esto generaba una dependencia

de cdlculos manuales.

Imagen N°1: Captura de la manera en presentar la informacién mensual para andlisis

TOTAL DE PRESUPUESTOS INGRESADOS: 57
TOTAL APROBADOS: 15
S5 APROBADO : 515.879.009,73
W2 APROBADOS : 158,10

Fuente: Planilla interna de la marmoleria

Falta de analisis consolidado: No existia una hoja general que permitiera visualizar el
desempeiio de la empresa de manera global. La fragmentacion por meses y la falta de
un disefio centralizado impedian un analisis estratégico integral.

Dificultades para filtrar y agrupar datos: Dificultad para poder filtrar o agrupar la
informacién por categorias clave como cliente, estado del presupuesto, medio de
contacto o rango de fechas. Esto complica la busqueda de informacion especifica y el

analisis conjunto de los datos.
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4. Dificultades en la gestion y el seguimiento de presupuestos

- Falta de registros clave: No se documentaban fechas importantes, como seguimientos
posteriores al envio del presupuesto, ni el momento en que un presupuesto era
aprobado o rechazado. Esto dificultaba medir los tiempos de respuesta y planificar
actividades futuras.

- Recotizaciones desorganizadas: No se registraban ni vinculaban adecuadamente las
alternativas de un mismo proyecto. En muchos casos, solo se reflejaba una opcion,
dejando las demas fuera del andlisis.

- Ausencia de control postventa: No existian datos que permitieran realizar un
seguimiento posterior a la aprobacién de un presupuesto, lo que limitaba la

planificacidén de actividades de fidelizacion y servicio al cliente.

5. Limitaciones del sistema integrado
Aunque la empresa contaba con un sistema especializado para el sector, su uso era
limitado por su complejidad. Esto generaba:
- Baja integracion entre areas: El sistema no permitia una comunicacién fluida
entre el area de ventas y otros sectores como producciéon o administracion.
- Imposibilidad de exportar datos a Excel: Esto complicaba el analisis detallado
de métricas clave, obligando a trabajar exclusivamente con la planilla de Google

Sheets.
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- Dependencia de calculos manuales: A pesar de contar con funcionalidades
especificas, el sistema no generaba automdticamente métricas como los
metros cuadrados por proyecto, lo que implicaba un mayor esfuerzo en calculos

externos.

Impacto de las limitaciones identificadas

La planilla de control, en su estado original, no cumplia con los requisitos para una
gestion eficiente y profesional del drea de ventas. La fragmentacién de la informacidn, la falta
de automatizacién y la carencia de indicadores clave obstaculizaban la precision y agilidad en
la toma de decisiones. Este diagndstico inicial subraya la necesidad de redisenar la
herramienta, incorporando funcionalidades que permitan un analisis consolidado, organizado
y automatizado de la informacidn, asi como una mayor integracion con otros sistemas de la
empresa.

Durante esta etapa, las observaciones y consultas revelaron las principales areas de
mejora, permitiendo establecer un diagndstico detallado y una direccién inicial para el trabajo.
La identificacion de estas problematicas fue fundamental para proponer soluciones practicas
y funcionales que facilitaran la gestién del area de ventas.

A continuacién, se presenta una captura de la planilla inicial el drea de ventas

exportado del Google Sheets:
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Imagen N°2: Captura de planilla de ventas de Google Sheets
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Fuente: Planilla interna de la marmoleria

La imagen presentada corresponde a una captura de la planilla inicial utilizada en
Google Sheets por la marmoleria. Esta herramienta contaba con informacién limitada, lo que
restringia la posibilidad de realizar filtraciones y anadlisis mas detallados. Ademas, es posible
observar la distincion entre meses mediante las pestaias ubicadas en la parte inferior del
archivo, lo que fragmentaba los datos y dificultaba la integracién de la informacién para

obtener una visién global y sistemdtica del desempefio de las ventas.

SEGUNDA ETAPA: Entrevistas con el gerente, el dueno y los integrantes del area de

ventas.

Luego de la etapa de observacion inicial y del analisis de la planilla de control de
presupuestos, se llevaron a cabo entrevistas con el gerente general, el duefio de la empresa y
los integrantes del drea de ventas. El objetivo de estas entrevistas fue profundizar en el

diagndstico, obtener puntos de vista complementarios y validar las propuestas preliminares
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para mejorar la gestion del drea de ventas. Esta instancia permitié recoger opiniones clave
sobre las necesidades y expectativas de cada rol dentro de la organizacién, asi como identificar
las prioridades que deberian abordarse en el disefio y futura implementacién de herramientas
y procesos optimizados.
Participantes clave y enfoque de las entrevistas
1. Gerente general y duefio: Se discutieron los problemas actuales del sistema de gestion,
las expectativas respecto a los reportes consolidados y cémo estos pueden influir en la
planificacién y toma de decisiones.
Motivacion: Como principales responsables de la toma de decisiones estratégicas y
operativas, sus perspectivas se centraron en los resultados mensuales, el control de
indicadores clave y la utilidad de la informacién generada por el area de ventas para
evaluar el desempefio general de la empresa.
Aportes clave:
La importancia de que los reportes mensuales reflejen con precision el
rendimiento del area, sin inconsistencias ni duplicaciones, y que los datos estén
organizados para facilitar su analisis.
- La necesidad de contar con métricas que permitan comparar resultados mes a
mes y proyectar objetivos futuros.
- Laexigencia de informacion clara y organizada que sea comprensible tanto para

los responsables de la gerencia como para el personal de ventas.

2. Vendedores:
Motivacion: Como responsables de la ejecucién diaria del proceso de ventas, los
vendedores buscan herramientas que les permitan medir el desempefio del area,
gestionar de manera eficiente su carga laboral y mejorar el seguimiento de

presupuestos.
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Enfoque: Se discutieron los problemas relacionados con la asignacién arbitraria

de presupuestos, el registro manual de datos y la falta de métricas individuales que reflejen su

rendimiento.

Aportes clave:

La importancia de contar con un sistema que permita registrar y rastrear la
carga laboral de los vendedores, para visualizar de manera objetiva el
desempeiio y la cantidad de tareas realizadas.

La necesidad de un disefo intuitivo y centralizado de la planilla que facilite su
uso diario, evitando duplicaciones y errores en la carga de datos.

La utilidad de indicadores claros que permitan comparar los resultados con los

objetivos planteados por la gerencia.

Temas abordados durante las entrevistas informales

1.

Diagndstico y validacidon de problemas actuales:

Se discutieron las limitaciones identificadas en la etapa de observacion, como
la falta de integracion entre herramientas, la desorganizacién de la planilla
actual y los errores frecuentes en la carga de datos.

Se confirmd que la informacién generada por el area de ventas es esencial
tanto para la toma de decisiones de la gerencia como para la planificacion
estratégica mensual de la empresa.

Se sefialé que la falta de estandarizaciéon en los reportes y la fragmentacion de
datos dificultan el analisis de desempefio y generan inconsistencias en la

evaluacion de los resultados mensuales.

Expectativas sobre el rediseno de la planilla y herramientas futuras:

La gerencia expresd su interés en obtener un reporte mensual consolidado que
incluya indicadores clave, como:

Total de presupuestos en proyecto, enviados, cerrados, cerrada la alternativa 'y

rechazados
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- Rendimiento del drea de ventas.

- Comparativa de métricas mensuales, como metros cuadrados cotizados y
aprobados.

- Se propuso la creacién de dashboards automatizados que permitan a la
gerencia visualizar la informacién de manera grafica y dindmica, simplificando
la interpretacién de los datos.

- Los vendedores destacaron la necesidad de una herramienta que optimice el
seguimiento de presupuestos, facilite la recotizacién y permita identificar las

tareas pendientes con mayor claridad.

Propuesta preliminar y retroalimentacion:

) Se presentd una idea inicial basada en los problemas detectados, que incluia el
rediseno de la planilla en un formato centralizado, con columnas especificas para cada dato
relevante y funciones automatizadas para el calculo de métricas clave.

J La gerencia destaco la importancia de que la informacion esté alineada con las
necesidades estratégicas, mientras que los vendedores enfatizaron la relevancia de que la
herramienta sea facil de usar y refleje la realidad operativa del dia a dia.

J Se propuso la incorporacion de funcionalidades que permitan analizar el
desempefio no solo desde la perspectiva de la empresa, sino también desde la perspectiva de
los vendedores, quienes en muchas ocasiones perciben su rendimiento de manera diferente a
los resultados reales.

Informacion para la toma de decisiones

La gerencia y el duefio coincidieron en que es fundamental que los datos generados
por el drea de ventas sean precisos, organizados y facilmente accesibles, ya que esto impacta
directamente en las decisiones estratégicas de la empresa al cierre de cada mes.

Utilidad para los vendedores:
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Una herramienta optimizada también beneficiara al equipo de ventas, ya que permitird
visualizar con claridad su desempeno y la carga laboral, ayudandolos a planificar mejor sus
actividades y a identificar oportunidades de mejora.

Cierre de la etapa de entrevistas:

Con lainformacién recopilada, se procederd a disefiar una nueva planilla de control que
integre las necesidades planteadas por los diferentes roles, incorporando funcionalidades
automatizadas, estandarizacién de datos y elementos visuales que faciliten su interpretacién.

A continuacion, se presenta un cuadro resumen que sintetiza de manera simplificada
los principales puntos abordados en las entrevistas realizadas con los distintos participantes
de la empresa. Este cuadro refleja las motivaciones, los problemas identificados y las
propuestas clave planteadas por el gerente general, el duefio, los vendedores, los clientes y

los operarios, con el objetivo de mejorar la gestién del area de ventas y optimizar la

Practica Profesional LA 2024 SABER < 2EP

coordinacion interna de la empresa.
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Como parte del andlisis cualitativo en esta etapa del trabajo, se realizé una nube de
palabras basada en las percepciones de los integrantes de la organizacion. Para ello, se formuld
la siguiente pregunta:

"¢Con qué palabra definirias a la marmoleria y en qué se diferencia MarmolArte de
la competencia?”

El objetivo de esta consulta fue identificar los conceptos clave que los miembros de la
organizacién asocian con la empresa y determinar los valores que perciben como diferenciales
frente a los competidores. Esta actividad permitid obtener una representacién visual de las
palabras mdas mencionadas, destacando aquellas que reflejan la esencia y los atributos
distintivos de MarmolArte.

Imagen N°3: Nube de palabra. Percepcion de los colaboradores sobre la empresa.

Artetanis
INNoVacion

Innovacion

Tarpheiend

. lsnevediin

-Calidad

Elegancia Durabilidad -

Elesgqoncia

Calidad

Fuente: Elaboracién propia, canva

En conclusién, el analisis de la nube de palabras reveld que el término calidad y sus
sinénimos fueron las palabras mas repetidas y destacadas por los participantes. Entre los
conceptos relacionados, surgieron términos como artesania, exclusividad, durabilidad, detalle,
elegancia, perfeccidn, innovacidn, lo que evidencia la percepcién positiva que los integrantes

tienen sobre la empresa.
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TERCER ETAPA: Diagnodstico FODA

El andlisis FODA presentado a continuacién se realizd como parte integral del
diagndstico inicial del area de ventas de MarmolArte Marmoleria. Este proceso tuvo como
punto de partida las observaciones directas realizadas sobre las herramientas y sistemas
actualmente utilizados, asi como entrevistas informales con el duefio, el gerente general y el
equipo de ventas. Dichas instancias permitieron identificar las fortalezas internas, las
oportunidades del entorno, las debilidades que afectan la eficiencia operativa y las amenazas
externas que podrian influir en el desempefio futuro de la empresa.

El propdsito de llevar a cabo este anadlisis fue proporcionar una visidon estructurada y
estratégica de la situacién actual del area de ventas, abordando de manera holistica tanto los
aspectos positivos como los factores limitantes del sistema actual. La elaboracidon de este
FODA es crucial porque establece una base sélida para la toma de decisiones fundamentadas
y orientadas hacia el disefio de soluciones efectivas. Permite, ademas, anticipar posibles
riesgos y aprovechar las oportunidades identificadas para implementar mejoras que
fortalezcan la posicion competitiva de MarmolArte en el mercado regional.

Durante el proceso, se recopilaron datos clave sobre las operaciones internas, como la
estructuray organizacién de la planilla utilizada para registrar presupuestos, la integracién con
el sistema de presupuestos interno y los flujos de trabajo actuales del equipo de ventas. Estos
elementos evidenciaron la necesidad de optimizar los procesos de registro y analisis de
informacién para abordar ineficiencias que impactan directamente en la agilidad operativa y
la precision de los datos utilizados en la toma de decisiones estratégicas.

Asimismo, las entrevistas con los diferentes actores de la organizacién permitieron no
solo validar los problemas detectados en la observacidn inicial, sino también comprender las
expectativas y necesidades especificas de cada rol, desde los encargados de gerencia hasta los
vendedores. Esto enriquecié la profundidad del analisis y garantizé que los hallazgos reflejaran
con precisidon la realidad operativa de la empresa, identificando tanto dreas de mejora

inmediatas como potenciales oportunidades de desarrollo a largo plazo.
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La importancia de este andlisis radica en su capacidad para guiar el disefio e

implementacién de herramientas y estrategias que respondan de manera eficiente a las

demandas del mercado y fortalezcan el desempeno del drea comercial. Identificar las

fortalezas y oportunidades permitira capitalizar ventajas competitivas, mientras que abordar

las debilidades y amenazas contribuird a mitigar riesgos y establecer procesos mas robustos y

sostenibles.

En este contexto, el andlisis FODA se presenta como un instrumento estratégico que

servira no solo para diagnosticar la situacidn inicial, sino también como una guia practica para

el desarrollo de acciones concretas orientadas a la mejora continua, profesionalizacién de la

gestion comercial y consolidacion de MarmolArte como lider en el sector de la marmoleria.

Imagen N°4: Matriz de andlisis FODA de Marmolarte Marmoleria

MATRIZ DE ANALISIS FODA (DAFO)
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Fuente: Elaboracién propia

Fortalezas:

- Reputacion consolidada en el mercado regional: MarmolArte cuenta con mas

de 10 anos de trayectoria, lo que le ha permitido posicionarse como lider en la fabricacion y

comercializacién de productos en piedra natural y sinterizada en el noroeste argentino.
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- Variedad de productos y enfoque en la calidad: La oferta incluye marmoles,
granitos, cuarcitas y sinterizados, atendiendo las necesidades de clientes particulares, estudios
de disefio y constructoras, con un enfoque en la durabilidad y la estética.

- Estructura organizativa funcional: La empresa cuenta con personal
especializado en produccién, colocacién y ventas, permitiendo una gestién coordinada de
proyectos desde la adquisicion hasta la implementacion.

- Relaciones con proveedores confiables: MarmolArte colabora con D'Stefano,
uno de los principales proveedores del pais, garantizando tiempos de entrega adecuados y
precios competitivos.

Oportunidades:

- Adopcidn de herramientas tecnoldgicas: La posibilidad de integrar dashboards
y KPIs al drea de ventas representa una oportunidad para optimizar procesos, reducir errores
y mejorar la eficiencia en la toma de decisiones.

- Expansion geografica: Si bien la empresa opera en varias provincias del
noroeste argentino, existe un potencial significativo para abrir nuevas sucursales y aumentar
su alcance territorial.

- Crecimiento en un mercado en evolucion: La creciente demanda de materiales
de alta calidad en sectores de construccidn y disefio abre oportunidades para captar nuevos
clientes y proyectos.

- Implementacion de procesos analiticos: Un enfoque en la recoleccidn y analisis
de datos mediante herramientas avanzadas podria mejorar el seguimiento de clientes y

presupuestos, incrementando la tasa de conversidn y la rentabilidad.

Debilidades:
- Falta de automatizacion en los procesos de ventas: La dependencia de planillas
de Google Sheets fragmentadas limita el andlisis profundo de datos, incrementa el riesgo de

errores y dificulta la toma de decisiones basada en métricas confiables.
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Desorganizacidon en el registro de datos: La estructura actual de la planilla
carece de estandarizacion, indicadores clave y funcionalidad para consolidar informacién de
manera eficiente.

- Carga manual de datos: Los procesos manuales aumentan el tiempo operativo
y exponen a la empresa a inconsistencias y duplicaciones en los registros, afectando la
confiabilidad de los informes.

- Ausencia de seguimiento postventa: La falta de herramientas y registros
adecuados para fidelizacién y monitoreo posterior a las ventas impide identificar
oportunidades para mejorar la relacién con los clientes y generar nuevas ventas.

Amenazas:

- Contexto econémico inestable: Las fluctuaciones en los costos de materiales y
los desafios en la cadena de suministro representan un riesgo que afecta directamente los
margenes de rentabilidad.

- Alta competencia en el sector: La presencia de otras marmolerias en el
mercado local genera la necesidad de diferenciarse mediante la calidad del servicio, la
innovacion en procesos y la eficiencia operativa.

- Dependencia de un proveedor principal: Aunque la relaciéon con D’Stefano es
sélida, una excesiva dependencia de un Unico proveedor podria generar vulnerabilidades ante
problemas de abastecimiento o cambios en las condiciones comerciales.

En conclusion, la situacién inicial de MarmolArte Marmoleria refleja una empresa con
bases soélidas y una posicion competitiva en su mercado, pero con claras areas de mejora en
su gestién operativa y analitica. Aprovechar las oportunidades tecnoldgicas y estratégicas
identificadas permitira abordar las debilidades actuales, mientras se mitigan las amenazas

mediante un enfoque proactivo y planificado.

CUARTA ETAPA: Nuevo diseiio de la planilla de gestion.

En esta etapa inicial, el redisefio de la planilla de gestién fue concebido como una

herramienta base para presentar a la gerencia y al equipo de ventas de la empresa. El objetivo
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principal fue proponer una estructura modular y organizada que centralice y facilite la gestién
de la informacion clave del drea de presupuestos. Esta propuesta inicial no solo busca ordenar
los datos, sino también establecer un punto de partida que permita recoger opiniones,
identificar necesidades especificas, y realizar ajustes segun los requerimientos tanto del
equipo de ventas como de la gerencia.

El disefio preliminar tiene un enfoque claro en la simplicidad y funcionalidad,
considerando las limitaciones actuales y anticipando futuras necesidades. Durante esta etapa,
se destaco que este primer disefio es flexible y abierto a modificaciones, con el fin de garantizar
su implementacion efectiva y adaptada a las dinamicas de trabajo reales.

Estructura inicial de la hoja principal

Se definieron las siguientes columnas como las mas relevantes para la consolidacion y
analisis de los presupuestos:

1. Fecha de solicitud del presupuesto

- Registra la fecha en la que el cliente realizd la solicitud inicial del presupuesto.
- Esclave para medir tiempos de respuesta del area de ventas y analizar periodos

de mayor demanda.

2. Cliente
- Contiene el nombre del cliente asociado al presupuesto.
- Para proyectos con multiples alternativas, el mismo cliente se registra con el
mismo nombre y detalle del proyecto, lo que permite un analisis mas detallado

de propuestas relacionadas.

3. Numero de alternativa
- Seasigna un identificador numérico secuencial a cada versién o variacion de un
presupuesto para un mismo proyecto.
- Esta columna facilita el filtrado y analisis comparativo entre alternativas

presentadas al cliente.



Universidad Nacional de Tucuman o

S
Facultad de Ciencias Econémicas d ¥

Instituto de Administracion
Practica Profesional LA 2024

Fecha de realizacion del presupuesto
Indica el momento en que el presupuesto fue generado en el sistema.
Permite evaluar la eficiencia del equipo en la elaboracién de propuestas, desde

la solicitud inicial hasta la creacién del presupuesto.

Fecha de envio del presupuesto
Registra la fecha en la que se envié formalmente el presupuesto al cliente.

Es fundamental para medir la agilidad del proceso de atencién al cliente.

Numero de presupuesto

Un identificador Unico asignado a cada presupuesto generado, con el nimero
de presupuesto que figura en el sistema.

Es crucial para rastrear y consultar presupuestos especificos en el sistema o en

la planilla.

Estado del presupuesto
Especifica si el presupuesto se encuentra enviado, aprobado o rechazado.
Este dato es esencial para el andlisis de conversién de propuestas a ventas

reales, asi como para identificar oportunidades de mejora en el seguimiento.

Metros cuadrados cotizados
Contabiliza la cantidad de metros cuadrados involucrados en cada presupuesto.
Este dato permitird identificar tendencias de demanda por tamafio de proyecto

y generar reportes mas especificos.

Importe total

Registra el valor monetario total del presupuesto, incluyendo todas las
alternativas cuando corresponda.

Es fundamental para evaluar el desempefio econdmico y proyectar ingresos

potenciales.
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10. Notas
- Espacio destinado para observaciones adicionales relacionadas con cada
presupuesto, como detalles especificos del cliente, requerimientos o

aclaraciones internas.

11. Ultima fecha de seguimiento
- Incluye la ultima fecha en la que se realizé un contacto o seguimiento con el
cliente respecto al presupuesto.
- Este registro permite mantener un control continuo y evitar olvidos en el
proceso de seguimiento, que podrian resultar en la pérdida de oportunidades

de venta.

Propuesta inicial para validacion

Este disefio inicial fue presentado tanto a la gerencia como al equipo de ventas con el
propésito de:

J Recoger opiniones: Se buscd que los principales involucrados, gerentes y
vendedores, pudieran expresar sus observaciones, identificar posibles carencias, y proponer
ajustes segun sus experiencias y necesidades diarias.

J Alinear objetivos: La propuesta sirvio como punto de partida para alinear las
expectativas de los diferentes actores con respecto a los beneficios esperados de la nueva
planilla.

J Detectar areas de mejora: Durante las discusiones posteriores, se identificaron
necesidades adicionales y ajustes que podrian ser incorporados en futuras versiones de la

planilla.

Impacto esperado del disefio inicial

Este disefo preliminar establece una base sélida para:
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J Optimizar la gestion de presupuestos: Al consolidar toda la informacién
relevante en una Unica hoja, se reduce la dispersién de datos y se mejora la capacidad de
analisis.

J Mejorar la comunicacion: La claridad y estandarizacién de los registros facilitan
la comprensidn entre los diferentes actores involucrados en el proceso.

) Generar reportes confiables: La estructuracion adecuada de los datos
permitird, en etapas futuras, integrar esta informacién con dashboards y graficos interactivos
gue den soporte a la toma de decisiones estratégicas.

) Identificar oportunidades de mejora: Al implementar un seguimiento mas
detallado de cada presupuesto, se espera detectar cuellos de botella en los procesos actuales

y disefar estrategias especificas para resolverlos.

Solicitud de mejoras al sistema de gestion de presupuestos

El sistema utilizado por Sbrocco Marmoleria, disefiado especialmente para la gestion
de presupuestos y control de la informacién relacionada con cada cliente, ha sido una
herramienta clave en el drea de ventas desde su implementaciéon hace algunos afos. Este
sistema se encarga de registrar y gestionar todos los detalles pertinentes de cada presupuesto,
incluyendo los datos del cliente, la descripcion de los materiales, los plazos de entrega, y la
informacién econdmica relacionada, como el importe total de la propuesta.

A lo largo de este tiempo, el sistema ha demostrado ser eficaz en su funcién principal
de generar presupuestos, pero se identificaron varias areas de mejora que podrian optimizar
el flujo de trabajo y la eficiencia de la gestidon de ventas. A raiz de las conversaciones con el
equipo de ventas y la gerencia, se plantearon algunas modificaciones que se consideran
esenciales para mejorar la funcionalidad del sistema vy facilitar la integraciéon con la nueva
planilla de gestidn.

Mejoras solicitadas en el sistema interno:

- Incorporacion de sumatorias automaticas de metros cuadrados
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Actualmente, el sistema no permite realizar una sumatoria automatica de los metros
cuadrados cotizados en cada presupuesto. Este calculo es fundamental para evaluar el tamafio
total de los proyectos y facilitar la generacion de reportes agregados. Se solicitd que se integre
esta funcionalidad, de modo que el sistema pueda calcular y mostrar automaticamente la
suma total de los metros cuadrados cotizados para cada presupuesto, evitando asi los errores
manuales que pueden surgir al sumar manualmente estos datos. La automatizacion de este
proceso reducira significativamente el riesgo de errores de cdlculo, mejorara la precisiéon de
los datos utilizados para los analisis de ventas y reducird notablemente el tiempo para
completar la planilla.

- Facilitar la aplicacion de descuentos sin necesidad de crear un nuevo presupuesto

Actualmente, cuando se necesita aplicar un descuento en un presupuesto, el
procedimiento requiere la creacidon de un nuevo presupuesto, lo que genera duplicacion de
registros y posibles confusiones en el seguimiento del historial de propuestas. Se solicité que
se incluya una funcionalidad que permita aplicar descuentos directamente sobre los
presupuestos existentes, sin necesidad de crear uno nuevo. Esta modificacion mejorara la
eficiencia del proceso y permitird una mayor flexibilidad en la gestién de precios, evitando
duplicaciones innecesarias en el sistema y facilitando la actualizacién de presupuestos en
tiempo real.

- Funcionalidad de exportacién de datos a Excel

Otra mejora clave solicitada fue la posibilidad de exportar la informacidn del sistema a
un archivo Excel, en un formato compatible con la nueva planilla de gestidon que se estd
desarrollando. Actualmente, los datos deben ser transcritos manualmente desde el sistema al
Excel, lo cual es propenso a errores y consume mucho tiempo. Con la opcidn de exportacion
directa, los datos del sistema podran ser integrados de manera automatica en la nueva planilla,
facilitando su analisis y reduciendo la carga administrativa o bien poder hacer una comparativa

y hacer un control con la planilla completada manualmente. Esta funcionalidad no solo
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optimizara el flujo de trabajo, sino que también garantizara la consistencia y precision de la
informacidn utilizada en los reportes y dashboards.

- Impacto de las mejoras en el sistema

Estas modificaciones al sistema no solo mejoraran la precision y eficiencia en la gestion
de presupuestos, sino que también permitiran una integracién mas fluida con la nueva planilla
de gestidn, brindando a la empresa una vision mas clara y detallada de las ventas y el
desempefio del drea. Estas mejoras se alinean con el objetivo de optimizar la coordinacién
interna entre las dreas de ventas y administracién, reduciendo el riesgo de errores y mejorando
la toma de decisiones estratégicas.

Implementar estas modificaciones sera crucial para que el sistema no solo cumpla con
su funcidn actual, sino que también se adapte a las necesidades y exigencias del equipo de
ventas en su busqueda por mejorar la eficiencia y efectividad de sus procesos. Ademas, con
estas mejoras, la empresa estard mejor preparada para adaptarse a futuros cambios y crecer

de manera mas organizada y controlada.

QUINTA ETAPA: Diseio Preliminar y Ajustes para la Optimizacion de Herramientas
de Gestion

Durante esta etapa, se lograron avances significativos en la creacién y mejora de
herramientas que buscan optimizar la gestidon y el analisis de datos en el drea de ventas de la
marmoleria. Con el objetivo de integrar las necesidades actuales y proyectar mejoras futuras,
se llevd a cabo una reunién con un profesional especializado en tableros de control y
dashboards. Esta colaboracién permitié establecer un disefio preliminar enfocado en
proporcionar mayor claridad y funcionalidad en la gestion de los presupuestos.

Como primer paso, se trabajé en el desarrollo de un archivo Excel con dos hojas
principales. La primera hoja consistié en una planilla basica disefiada para replicar y mejorar la

estructura inicial utilizada por la empresa. Se mantuvieron los campos mas relevantes, este
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disefio inicial buscaba facilitar su presentacién a la gerencia y al equipo de ventas para obtener
sus opiniones y sugerencias.

En la segunda hoja, se desarrollaron dashboards preliminares como una
representacién grafica del potencial de andlisis que podria ofrecer esta nueva herramienta.
Entre los elementos destacados, se incluyeron gréaficos que permitian filtrar informacién por
fecha de ingreso, estado del presupuesto, nimero de proyectos y ventas totales. También se
disefiaron simulaciones para dividir las ventas por producto y calcular los costos por metro
cuadrado, ofreciendo asi un analisis mas detallado del rendimiento de cada material. Ademas,
se propuso un grafico de torta que mostraba la distribucion de los medios de contacto
utilizados por los clientes, proporcionando informacion clave para evaluar el impacto de los
canales de comunicacion en las ventas.

Tras este primer disefio, se realizaron reuniones adicionales para identificar ajustes
necesarios y proponer nuevas funcionalidades. Durante estas sesiones, se destacd la
importancia de incluir nuevas columnas en la planilla, como la fecha de negociacién de pagoy
la fecha de cierre del presupuesto. Estas incorporaciones permitirian un seguimiento mas
eficiente de los clientes que estan en proceso de cerrar una venta, facilitando la priorizacion
de estrategias comerciales y un control mas claro del estado de los presupuestos.

En el campo de "Estado del presupuesto”, se afadié la nueva categoria denominada
"En negociaciéon de pago". Esta mejora responde a la necesidad de reflejar una etapa
intermedia en el proceso comercial, es decir entre un presupuesto enviado y uno cerrado,
ofreciendo una visién mas realista del flujo de ventas y facilitando la toma de decisiones tanto
para los vendedores como para la gerencia.

Este disefio preliminar, aunque inicial, marcé un paso importante hacia la
consolidacidn de una herramienta integral que permita no solo registrar datos, sino también
analizarlos de manera efectiva. Los dashboards y graficos presentados sirvieron como un
bosquejo representativo para visualizar el impacto de estas modificaciones y ajustar detalles

antes de implementar la herramienta final.
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La colaboracidon con el profesional especializado y el tutor del proyecto no solo
enriquecid el disefio, sino que también permitié identificar aspectos clave para mejorar en
futuras etapas. Estos avances consolidan una vision mds estratégica del area de ventas, con el
objetivo de brindar herramientas practicas y adaptadas a las necesidades especificas de la
marmoleria.

Imagen N°5: Presentacion inicial de filtros, graficos y dashboard.
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Fuente: Elaboracién con profesional

Semaforizacion de Indicadores (KPIs)

Con el objetivo de facilitar la interpretacidon visual de los indicadores clave de
desempefio (KPIs) en el area de ventas, se implementd una semaforizacién basada en rangos
de valores predefinidos. Esta herramienta permite identificar rapidamente el estado de los

indicadores, ayudando a priorizar acciones correctivas y a mejorar la gestion del area.
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Metodologia

1. Definicidn de Rangos:
Para cada KPI, se establecieron rangos de valores que corresponden a diferentes
niveles de desempefio:
o Verde: Indica que el indicador esta dentro del rango esperado o deseado.
o Amarillo: Sefiala que el indicador se encuentra en un rango intermedio y
requiere seguimiento.
o Rojo: Representa un desempeno fuera del rango aceptable, que demanda
atenciéon inmediata.
2. Aplicacién en las Herramientas:
La semaforizacion se integré en las planillas y dashboards disefiados para el analisis
de datos del area de ventas. Dependiendo de la herramienta utilizada:
o En Excel: Se aplico formato condicional en las celdas correspondientes,
asignando colores a los valores segun los rangos establecidos.
o En los Dashboards: Se incorporaron visualizaciones con colores en tablas,
graficos y tarjetas de indicadores, utilizando herramientas como Power BI.
A continuacién, se presenta un cuadro con los valores estandares para la

semaforizaciéon de los indicadores clave de desempeiio (KPIs) en MarmolArte Marmoleria.
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La semaforizacién es una herramienta clave para conectar los analisis realizados con la

toma de decisiones estratégicas. Los indicadores establecidos reflejan aspectos criticos del
desempefio del drea de ventas, como la agilidad en las respuestas, la efectividad de los medios
de contacto y la capacidad de fidelizacidon de los clientes. Al aplicar esta metodologia, se
fortalece el monitoreo continuo, facilitando la identificacion de d4reas criticas y la
implementacion de soluciones oportunas.

En el contexto del trabajo, la semaforizacién se alinea con las herramientas propuestas,
como la nueva planilla de gestién y los dashboards interactivos, permitiendo que estos
presenten de manera visual y clara el estado de los KPls. Esto proporciona una vision integral
gue combina datos precisos con analisis estratégico, asegurando un enfoque dindmico y

orientado al crecimiento de MarmolArte Marmoleria.
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ETAPA FINAL

En esta ultima etapa del proyecto, se alcanzaron avances cruciales para la
consolidacidon de una herramienta integral que optimice la gestién del area de ventas de la
marmoleria. Este trabajo finalizé con el disefio completo de una planilla de Excel definitivay la
creacion de dashboards iniciales, los cuales sentardn las bases para un analisis de datos mas
robusto y estratégico en el futuro.

La planilla fue disefiada considerando las necesidades especificas identificadas durante
todo el proceso, y se incorporaron funcionalidades claves para facilitar su uso y maximizar su
impacto. Se agregaron sistemas de filtrado que permiten una segmentacion dindmica de los
datos, como un filtro para clasificar presupuestos segun su estado (enviado, aprobado,
rechazado o en negociacion de pago) y otro que segmenta los presupuestos en dos categorias:
mayores o menores a cinco millones de pesos. Este ultimo filtro es particularmente relevante
para identificar y priorizar proyectos de mayor envergadura, permitiendo un seguimiento mas
detallado.

Imagen N°6: Nueva presenacion de filtros, alternativas y nueva planilla de Excel
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Fuente: Elaboracién propia con ayuda de profesionales

Un aspecto muy simple, pero importante, afiadido fue la inclusién de una imagen que
identifica visualmente la hoja activa dentro del Excel, simplificando la navegacion y evitando
confusiones en documentos con multiples pestanas, ya que cuenta con otra hoja en donde se
cargan datos similares, pero enfocandose en los materiales de cada presupuesto. Ademas, se
consolidaron todos los campos planteados en etapas previas, como las fechas clave (de
solicitud, negociacién de pago y cierre del presupuesto), lo que proporciona un control mas

exhaustivo de los ciclos de ventas.

Imagen N°7: Imagenes incluidas en la nueva planilla de Excel
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Fuente: Redes sociales de Marmolarte

A continuacidn, se presentan algunos de los analisis realizados mediante los
dashboards y herramientas desarrolladas. Es importante destacar que estas representaciones
son solo ejemplos de las multiples alternativas que pueden generarse, dependiendo de las
necesidades especificas de quien utilice la herramienta.

La flexibilidad de los filtros implementados permite variar los criterios de anadlisis segun
se desee, ya sea por rangos de fechas, estados de presupuestos u otras métricas clave. Esto
posibilita realizar estudios detallados en diferentes periodos, como analisis mensuales,
trimestrales, anuales, o incluso personalizados, adaptandose a las demandas particulares de
cada consulta o requerimiento.

Estas herramientas brindan una vision organizada y accesible de los datos,
adaptandose tanto a las necesidades de los vendedores como a los requerimientos
estratégicos de la gerencia. Desarrolladas con un enfoque simple, aseguran una
implementacion eficiente y ofrecen la proyeccion de incorporar andlisis mas complejos a
medida que el equipo se familiarice con su uso. Este avance representa un paso significativo
hacia una gestion mas profesional y estratégica del area comercial, fortaleciendo la capacidad
de toma de decisiones informadas en la empresa.

Es importante destacar que todas las imagenes, graficos, tablas y dashboards
presentados reflejan un andlisis detallado de los datos disponibles. Sin embargo, es
fundamental sefialar que la planilla utilizada para este analisis actualmente cuenta con una
cantidad limitada de datos, ya que fue redisefiada y cargada desde cero. Este proceso de
redisefio comenzd con la recoleccion de la informacion desde el mes en que se inicié el andlisis,
lo que significa que la planilla contiene datos actualizados y depurados a partir de ese
momento. Este enfoque permitira una mayor precisidon en los analisis futuros, una vez que se
complete la carga de datos histéricos y se pueda realizar un seguimiento mas exhaustivo.

Imagen N°8: Filtros por fecha de pedido y fecha de envio del presupuesto
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En las imagenes anteriores se presenta el sistema de filtrado que se utilizard para el
analisis de la informacidn. Estos filtros permitirdn seleccionar y visualizar los datos segun el
mes de interés. En una de las imagenes se muestra el filtrado por la fecha de solicitud del
presupuesto, mientras que en la otra se filtra por la fecha de envio del presupuesto. Es
fundamental contar con ambos filtros, ya que no siempre se envian los presupuestos el mismo
dia en que se solicitan. Esto facilitara un analisis mas preciso y detallado de los presupuestos,
considerando los diferentes tiempos de respuesta y envio.

Imagen N°9: Importes totales filtrados por mes y estado de presupuesto

ESTADO DE PR (Todas) -

Etiquetas de fila -7 [IMPORTE TOTAL CANTIDAD DE PROYECTOS
sep S  414.068.024 24

oct S 1.091.024.231 179

nov S 282.373.235 41

Total general S 1.787.465.489 244

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de profesionales

La tabla presentada anteriormente muestra, en su primera columna, los distintos
meses correspondientes al periodo analizado. En la segunda columna se detalla el importe
total en pesos de cada mes, mientras que en la tercera columna se indica la cantidad de
proyectos gestionados en ese mismo periodo. La tabla presentada anteriormente muestra, en

su primera columna, los distintos meses correspondientes al periodo analizado. En la segunda
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columna se detalla el importe total en pesos de cada mes, mientras que en la tercera columna
se indica la cantidad de proyectos gestionados en ese mismo periodo.

Esta informacién puede ser filtrada tanto por meses como por el estado de los
presupuestos, lo que permite obtener una visién mas especifica y adaptada a las necesidades
del analisis, facilitando asi una interpretacion precisa de los datos.

En la siguiente imagen se presenta un grafico de barras que muestra los importes de
los presupuestos, con los meses representados en el eje horizontal y los valores monetarios
en el eje vertical. Este tipo de grafico es fundamental para realizar comparaciones visuales
entre distintos meses, ya que permite observar de manera clara las variaciones en los importes
a lo largo del tiempo. El uso de un grafico de barras facilita la interpretacion de los datos,
proporcionando una representacion grafica que resalta las diferencias y tendencias mensuales
de forma rapida y eficiente, lo cual es clave para la toma de decisiones informadas en la gestiéon

de ventas.

Imagen N°10: Grafico de barras, que representa los importes totales de cada

mes

ESTADO DE FR. »

Ventas Totales en S
S 1200000000 00

1000000000 00

» Totsl

» 20000000000 .

Mesas Y Fuente:

Elaboracion propia con ayuda de profesionales

Imagen N°11: Tablas dinamicas con filtros aplicados por alternativa y estado del PR
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MNUMMERD DE ALTEMNATIVA [Tedas) ¥
ESTADD E PR CERRADD T
Etigusatas de fila 7 | DIAS DESDE PEDMDD HASTA CIERRE |AS DESDE ULTIMO SEGUINIENTO
SEBASTIAN M - LAVADERD 28 0
Total general 28 o

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de profesionales

En esta imagen se presenta el filtrado por cliente, mostrando todas las alternativas de
presupuestos y sus respectivos estados. En la primera columna se refleja el nombre del cliente
o proyecto, en la segunda se indica la cantidad de dias transcurridos desde el envio del
presupuesto hasta su cierre, y en la tercera columna se muestra el nUmero de dias desde el
ultimo seguimiento realizado. Este sistema de filtrado permitird llevar un control mas
exhaustivo sobre los presupuestos y facilitarda el analisis del tiempo de respuesta y
seguimiento, lo cual es esencial para mejorar la gestién y eficiencia del area de ventas.

Imagen N°12: Grafico de torta por medio de contacto del cliente

Etiquatas da fila T |MEDIC D] COMTACTO DEL CLIENTE MEDID DE CONTACTD

LLAkdADA AL CLTE 2

wWPp 5 ]

LCRCAL =38

ORRA 1

Tetal gareral 144 WEDIC. CE CONTACTD o
M L AR &L CLTE
LRl
W LOCR

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de profesionales

En este grafico de torta se muestra la distribucién de los clientes seglin el medio de
contacto por el cual ingresaron. La tabla asociada detalla la cantidad exacta de clientes para
cada medio. Contar con un grafico de torta es crucial para este andlisis, ya que permite
visualizar de manera clara y concisa la proporciéon de clientes provenientes de cada canal. Esta

representacion gréfica facilita la identificacion de los medios mas efectivos de captacién, lo
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cual es esencial para optimizar las estrategias de marketing y ventas. En este caso, se puede
identificar y detectar la gran importancia de WhatsApp dentro de la marmoleria, ya que ocupa
la mayor parte del grafico, lo que resalta su rol dominante en la captacion de clientes y su
potencial para mejorar o diversificar los canales de comunicacién.

Imagen N°13: Dashboard ventas de octubre

VENTAS TOTALESEN $ CANTIDAD DE PR CERRADOS
OCTUBRE EN OCTUBRE
$1.091.024.231,43 179

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de profesionales

En esta imagen se presentan dos representaciones para el mes de octubre. En el primer
recuadro se muestra el importe total de las ventas de octubre, expresado en pesos. En el
segundo recuadro, se indica cuantos presupuestos equivalen a ese importe, reflejando la
misma informacion, pero en unidades. Estas dos representaciones permiten analizar las ventas
desde dos perspectivas diferentes: una en términos monetarios y la otra en términos de la
cantidad de presupuestos, facilitando un analisis mas completo del desempefio en el mes de
octubre.

Para garantizar el éxito de esta etapa, se realizaron pruebas iniciales con el equipo de
ventas y la gerencia, permitiendo validar la funcionalidad de la herramienta y detectar
pequefios ajustes necesarios. Ademas, se planted un plan de capacitacidon para que los
usuarios puedan aprovechar al maximo todas las funcionalidades incorporadas.

Como proyecciones futuras, se recomendd la creacién de nuevos dashboards que
aborden areas aun no exploradas, como la identificacién de patrones de compra segun la
regién o la estacionalidad de los productos mas solicitados. También se sugirié implementar
un sistema de alertas automaticas para destacar presupuestos que llevan demasiado tiempo
sin respuesta o proyectos con alto valor pendientes de cierre. Estas mejoras incrementarian la
capacidad analitica y estratégica del area de ventas, permitiendo tomar decisiones mas

informadas y oportunas.
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Finalmente, se destacd la importancia de mantener un seguimiento continuo de la
herramienta, asegurando que evolucione con las necesidades de la empresa y que los datos
registrados sigan siendo precisos y relevantes. Este proyecto no solo representa un avance en
la gestion del area de ventas, sino que también establece una base sdlida para continuar

profesionalizando la toma de decisiones en la marmoleria.

Recomendaciones
Se propone implementar prioritariamente la nueva plantilla de gestion en Excel,

disenada especificamente para centralizar y organizar la informacion del drea de ventas. Esta
herramienta incorpora datos clave como fechas de solicitud, negociacién y cierre de
presupuestos, estados detallados (enviado, aprobado, rechazado o en negociacién), métricas
por proyecto y notas adicionales. Su aplicacion permitird mejorar significativamente la
trazabilidad de los presupuestos y facilitar andlisis mas precisos, particularmente en aspectos
como tiempos de respuesta y tasas de conversion.

Ademas, se recomienda trabajar en la automatizacion de procesos clave dentro del
sistema de presupuestos. Esto incluye la incorporacién de funcionalidades como sumatorias
automaticas de metros cuadrados por proyecto para agilizar cdlculos y reducir errores, la
aplicacion directa de descuentos sin necesidad de crear presupuestos adicionales para
optimizar las negociaciones, y la posibilidad de exportar automaticamente los datos al formato
de la nueva plantilla de Excel, lo que permitird una integracion directa y eficiente entre ambas
herramientas.

La implementacion de dashboards estratégicos disefiados especificamente para el
area de ventas serd fundamental para monitorear el desempefio del equipo y apoyar la toma
de decisiones. Estos dashboards incluyen filtros por estado del presupuesto, medios de
contacto y proyecciones econdmicas, lo que permitira identificar patrones en los tiempos de
respuesta, analizar tendencias mensuales de ventas por provincia o cliente, y evaluar la
efectividad de los canales de contacto, como WhatsApp, en la captaciéon y conversion de

clientes.
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Es aconsejable desarrollar un sistema de alertas automatizadas para destacar
presupuestos que superen un umbral de tiempo sin seguimiento o proyectos de alta
envergadura que requieran atencion prioritaria debido a su importancia estratégica. Estas
alertas proporcionaran al equipo de ventas herramientas para priorizar su esfuerzo y aumentar
la efectividad en el cierre de negociaciones.

La capacitacion del equipo de ventas y la gerencia en el uso de las herramientas
propuestas es otro aspecto crucial. Este proceso debe enfocarse en garantizar que los usuarios
comprendan cémo interpretar los indicadores clave de desempefio (KPls), utilicen los filtros y
graficos para realizar analisis especificos y sean capaces de identificar oportunidades de
mejora basadas en datos histéricos y tendencias detectadas a través de los dashboards.

También es importante definir un conjunto de indicadores clave adaptados a las
necesidades de MarmolArte, como la tasa de conversion por medio de contacto, el tiempo
promedio de cierre por tipo de cliente y la proporcion de clientes recurrentes. Estos
indicadores reflejardan de manera precisa la efectividad de las estrategias comerciales
implementadas y contribuiran a identificar areas que requieran ajustes o fortalecimientos.

Finalmente, se sugiere realizar una revision periddica y actualizacion de las
herramientas y sistemas implementados. Estas revisiones trimestrales permitiran ajustar los
procesos en funcién de los resultados obtenidos y garantizardn que las soluciones continten
alineadas con los objetivos estratégicos de la empresa.

Con la aplicacién de estas recomendaciones, MarmolArte Marmoleria estard en una
posicién fortalecida para optimizar sus procesos comerciales, mejorar su eficiencia operativa
y consolidar su competitividad en un mercado desafiante. Las acciones propuestas no solo
abordan las deficiencias actuales, sino que sientan las bases para un crecimiento sostenible y

estratégico.

Conclusiones

A lo largo del desarrollo de este trabajo, se ha logrado una comprensién profunda de
la situacion actual del drea de ventas en MarmolArte Marmoleria, identificando sus principales
problematicas y las oportunidades de mejora. El andlisis inicial permitié evidenciar que la
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fragmentacion de la informacién en hojas mensuales y la carga manual de datos limitan
significativamente la eficiencia y la precisién en el analisis comercial, lo que dificulta la
consolidacion de datos, el seguimiento de presupuestos y la generacion de reportes
estratégicos. A partir de este diagndstico, se disefiaron herramientas mas funcionales, como
una nueva planilla de gestion que incluye funcionalidades especificas, entre ellas, la
incorporacion de columnas para fechas clave y estados detallados de presupuestos, lo que
mejora la organizacion y precision del registro de datos. Complementariamente, la
implementacién de dashboards interactivos permite una visualizacién clara y accesible de los
indicadores clave, lo que facilita la toma de decisiones mds informadas y oportunas por parte
de la gerencia.

Ademads, se definieron indicadores estratégicos, como la tasa de conversidon de
presupuestos y los tiempos de respuesta, que proporcionan una base sdlida para evaluar el
rendimiento del drea de ventas, identificar tendencias y detectar oportunidades de mejora a
largo plazo. Estas herramientas no solo impactan en el andlisis y monitoreo, sino también en
la mejora de la coordinacion interna entre el area de ventas y otras areas clave de la empresa,
como administracién y produccién, contribuyendo a reducir errores, aumentar la eficiencia
operativay fortalecer la capacidad de respuesta frente a las demandas del mercado. Asimismo,
la profesionalizacion del area de ventas mediante estas propuestas posiciona a MarmolArte
con una mayor capacidad analitica y estratégica, abordando las deficiencias actuales vy
preparandola para enfrentar los desafios futuros, consolidando su liderazgo en el mercado
regional.

En conclusién, este trabajo demuestra que la implementacién de herramientas
tecnoldgicas y metodologias de andlisis estratégico resulta esencial para optimizar la gestion
comercial de MarmolArte Marmoleria. Estas iniciativas no solo facilitan el crecimiento
sostenido de la empresa, sino que también refuerzan su posicion competitiva en un entorno
cada vez mas exigente. Las propuestas desarrolladas sientan las bases para un sistema de
gestion mas eficiente, confiable y orientado a resultados.
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Anexo
Imagen N°13: Registro inicial de los posibles cierres de la semana
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En esta imagen se refleja la forma inicial de llevar el control de los posibles cierres
durante la semana. Esta informacidn servia como base para planificar los seguimientos y

enfocar los esfuerzos estratégicos en funcidn de las prioridades identificadas para ese periodo.

Imagen N°14: Imagen del sistema interno de la empresa
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Fuente: Captura del sistema utilizado internamente.

En esta imagen se muestra el sistema utilizado por MarmolArte Marmoleria, el cual
destaca por su disefio integral y funcionalidad, abarcando las necesidades generales de las
distintas areas de la empresa. Este sistema permite acceder a multiples herramientas vy
procesos, lo que facilita la gestién interna y la coordinacién entre sectores. Ademas, se
caracteriza por su flexibilidad, ya que las modificaciones especificas pueden ser solicitadas con
relativa facilidad, adaptandose a los requerimientos particulares de cada drea operativa. Aca
es donde se generan los presupuestos, donde se cargan los datos de los clientes y quedan

registrados todos los presupuestos realizados.
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