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RESUMEN

En la actualidad el uso de las tecnologias en los procesos de la empresa
representa un elemento importante debido a que facilita el analisis, interpretacién
y toma de decisiones para el crecimiento. Por lo tanto, la presente investigacion
tuvo el propdsito de disefiar un dashboard interactivo para la mejora de la
interpretacion de datos en la elasticidad de precios y demanda de productos
ferreteros en la empresa “Importador Ferretero Trujillo”. Se utilizo la metodologia
para proyectos en analitica de datos y Big Data, datos estructurados, bases SQL,
lenguaje Python, estimacion de datos con Forecasting y visualizacion en Power
Bl. En los resultados se diseii6 tres dashboards de rotacion, cupo y ventas
importador, lo cual se presenté los cédigos, modelo relacional y se visualiza los
dashboards. Se concluye que, con el disefio e implementacién de los dashboards
la empresa contara con mecanismos para el analisis e interpretacion de ventas,
compras, lista de precios, estadisticas, clientes, pagos, demanda del producto y

margen de rentabilidad.
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ABSTRACT

Nowadays, the use of technologies in the processes of the company represents
an important element because it facilitates the analysis, interpretation and
decision making for growth. Therefore, the purpose of this research was to design
an interactive dashboard to improve the interpretation of data on price elasticity
and demand for hardware products in the company "Importador Ferretero
Trujillo". We used the methodology for projects in data analytics and Big Data,
structured data, SQL bases, Python language, data estimation with Forecasting
and visualization in Power Bl. In the results, three dashboards of rotation, quota
and sales importer were designed, which presented the codes, relational model
and visualization of the dashboards. It is concluded that, with the design and
implementation of the dashboards the company will have mechanisms for the
analysis and interpretation of sales, purchases, price list, statistics, customers,

payments, product demand and profitability margin.

Keywords: Dashborad, rotation, quota, sales, demand, Power BI.
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INTRODUCCION

El mercado ferretero en el Ecuador enfrentas desafios y exigencias para lograr
un mercado especializado basado en diversas tendencias y factores como el
cambio de los patrones de consumo, cadena de abastecimiento eficaz
mediante el uso de nuevas herramientas tecnolégicas 0 mecanismos que
faciliten la mejora de los procesos productivos de la empresa. Ademas, un
control oportuno de los precios ayuda a evitar especulacion debido a que estan
sujetos a la dinamica del mercado. Cabe mencionar que el aumento del
desempleo genera una reduccion en la demanda de insumos ferreteros, pero,
la reduccién del IVA a productos de la construccion ocasiona un incremento

paulatino en la adquisicion de los mismos.

La empresa “Importador Ferretero Trujillo” se dedica a la importacion y
distribucion de materiales de construccion y ferreteria a nivel nacional, la cual
se encuentra ubicada en la ciudad de Ambato; por lo que se encuentra en un
entorno competitivo debido a que se debe adaptar a los cambios de precio en
el mercado y las necesidades de los clientes.

Bajo este contexto, el uso de herramientas como dashboard se pueden
emplear en la interpretacion de datos del cambio de precios de los productos
y la demanda, lo cual facilita en la toma de decisiones organizacionales para
mejorar las ventas y fidelizacion de los clientes. La presente investigacion se

enfoca en el disefio de dashboards interactivos para la empresa.

Para ello, se inici6 con la introduccién, revision de la literatura mediante
indagacion bibliografica respecto al tema, desarrollo de metodologia de trabajo
para efectuar el disefio del dashboard para la empresa que facilite la
comprension del mercado respecto a la elasticidad de los precios y demanda,
esto con la finalidad de contar con mejor competitividad. Finalmente, se plantea

las respectivas conclusiones y recomendaciones.



REVISION DE LA LITERATURA

Hallazgos de la literatura

La incorporacion de tecnologias en un mercado globalizado obliga a que las
empresas apliquen mecanismos para reforzar sus operaciones y la
competitividad (Reyes, 2023). En este caso, los sistemas de inteligencia de
negocios (Bl) representan un rol esencial para las organizaciones mediante el
uso de herramientas y aplicaciones que facilitan el analisis, obtencion y reporte
de la informacién con la finalidad de tomar decisiones oportunas (Cruz, et al.,
2022).

Por lo tanto, la inteligencia de negocios representa los recursos administrativos
para la integracion de una gran cantidad de datos dispersos para su explotacion

con la finalidad de cumplir con las ventajas competitivas (Neira & Arévalo, 2022).

Una de las herramientas de Bl son los dashboard, la cual se utiliza para el
registro de datos, indicadores claves y métricas para analizar el desempefio de
la organizacion; es decir, es un tablero para la visualizacion de informacion
(Silva, 2022). Las caracteristicas principales de esta herramienta se enfocan la
facilidad de uso, funciones, disefio interactivo y sencillo para la interpretacion
(Cordova, et al., 2021). De acuerdo a Vivas (2022), Chen y Hao (2020) los
dashboards se tratan de panel de informacién o gestion de datos mediante una
interfaz grafica que facilita la visualizacion de indicadores o métricas que ayudan

en la toma de decisiones oportunas.

Los dashboard se disefian para la resolucion de un problema de forma aislada
para el desarrollo de informes simples y complejos, asi como visualizaciones de
los indicadores (Delgado & Pando, 2022). La metodologia se direcciona al
usuario y la visualizacion se observa en un panel de control, pues, facilita la

comprension de lo que sucede en la organizacion de manera ilustrativa con la



finalidad de buscar y terminar acciones estratégicas. Las capas de un dashboard

son:

Vista superior: En esta capa los usuarios monitorean la informacion, la
cual se visualiza resumidamente

Vista intermedia: Se presentan los datos e indicadores, en la cual los
usuarios pueden efectuar calculos complejos, trasladarse entre tablas y
graficos.

Vista inferior: Los usuarios obtienen reportes o registros que son de

utilidad en la toma de decisiones.

Segun Duarte (2020) los principales tipos de dashboards pueden ser los

siguientes:

Dashboard operacional: permite el monitoreo de los procesos de la
empresa para la gestion de productos y servicios, donde se utilizan de
forma constante indicadores.

Dashboard tactico: facilita el rastreo de procesos o aspectos esenciales
para la empresa como el desempefio, pronostico y evaluaciéon de areas o
proyectos.

Dashboard Estratégico: permiten la ejecucion del plan de la empresa
relacionados con la gestion para el cumplimiento de los objetivos
estratégicos, en el que los contenidos se actualizan mensual o

trimestralmente.

De igual modo, los tipos de dashboard se pueden clasificarse segun los datos

como CRM, financiero, redes sociales, RRHH, logistica, produccién y e-

commerce (Smith & Brown, 2018). Para el disefio de dashboard se debe

considerar los siguientes aspectos:

Definicién del objetivo del dashboard.
Planificacion del flujo de trabajo.

Conocimiento y generacion del modulo para limpieza de datos.



e Seleccién de gréficos.
¢ Planificacién de interacciones mediante filtro de busquedas.

e Realizar pruebas de usabilidad del dashboard (Naufiay, 2021).

Por otro lado, los elementos generales de un dashboard son:

Pantalla: presenta informacion para el analisis de la empresa.

e Periodo del indicador: visualiza el tiempo del cumplimiento del indicador.

e Referencia: representa los valores que se esperan cumplir.

e Apertura: se trata de la clasificacion de la informacion y despliegue de
contenidos.

e Grafico: representacion visual de los indicadores graficos.

e Frecuencia de actualizacion: tiempo entre las actualizaciones.

e Parametro de alarma: se presentan cuando no se cumplen con los valores
de referencia.

e Aviso automatico: activacion de anuncios cuando hay comportamientos
frente a situaciones adversas.

e Responsable del monitoreo: es una persona que se encarga de

monitorear el comportamiento de los indicadores (Martinez, 2017).

Cabe mencionar que el dashboard se puede utilizar en diversas areas como el
caso de la presente investigacién enfocado en la interpretacién de datos de la
elasticidad de precios y demanda de productos ferreteros en la empresa
“Importador Ferretero Trujillo”. El término de la elasticidad de precios presenta
una relacion entre el cambio de una funcién y su entrada; es decir, mide el

cambio de una variable en respuesta a otra.
Detalle de investigaciones similares
De diversa manera a lo expuesto por diversos autores se expone una matriz con

el detalle de investigaciones previas y similares al tema de disefio de
dashboards, estas son las siguientes:



Tabla 1: Matriz de investigaciones relacionadas

Titulo de la Autor(es) Afio de | Objetivo de la Tipo de Metodologia |Resultados Implicaciones
Investigacién Publicaci6 | Investigacion Datos para el Principales Gerenciales
n Utilizados Anélisis de
Datos
Analisis de la Chamba, C. (2019) Implementar un | Clientes por La Se presento el El uso de Power
incidencia de un dashboard sector, metodologia disefio B| permitié
dashboard como ventas propuesta se definitivo del
como herramienta diarias, enfocé en dashboard. |cumplir con el
herramienta estratégica y ventas por cinco fases Se validé el o
L . objetivo,  pues,
estratégica para analizar la fechas, como dashboard con
el proceso de incidencia del ventas por definicion del el criteriode |brinda y cubre
toma de mismo en el clientes y problema, expertos o .
decisiones roceso de encuesta de | marco tedrico rofesionales necesidades
, p | P
caso practico: toma de satisfaccion disefio de la claves. requeridas por la|
Mua organica decisiones en la solucion,
i empresa.
empresa MUA recolecciéon y
Organica andlisis de los
resultados,
presentacion
de resultados.
El uso de Baez, H. (2019) Conocer la Ventas Se utilizé una | El dashboard Eluso de
dashboard importanci Cantidad de metodologia facilita el dashboard
en la toma adela procesos documentaly | andlisis de las ayuda a la
de utilizacion Precios modelacion actividades toma de
decisiones de los de datos administrativas | decisionesy,
empresariale dashboard , comerciales, mejora los
S caso en el logisticas y resultados
practico accionar financieras economicos
empresa gerencial para los
REPMAJUS de las accionistas y
A compafias empleados




Titulo de la Autor(es) Afio de | Objetivo dela Tipo de Metodologia |Resultados Implicaciones
Investigacién Publicaci6 | Investigacion Datos para el Principales Gerenciales
n Utilizados Anélisis de
Datos
de venta
directa,
linea textil
Implementacién Portal, (2020) Implementar un Ventas Mapeo de El disefio de Se
de una solucién E.y dashboard para Inventario datos, Dashboard implementaro
de dashboard Cabrera tener un mejor Tiempo exportacion en Qlikview n soluciones
para el andlisis , F. andlisis logistico Cliente SQL. se conect6 a en el area de
logistico de la dando soporte Vendedor Poblamiento Microsoft compras y
empresa nuevo en tomar Proveedor de la BD Azure, lo que ventas.
lider decisiones en la | Transferenci dimensional permitio Informacion
construcciones gestion logistica a en Microsoft mejor atil en la toma
S.R.L. bajo la para la empresa Producto AzUre funcionalidad | de decisiones
plataforma Nuevo Lider Analysis y en el proceso
analitica de Qlik Construcciones Service se visualizaciéon logistico.
S.R.L. bajo la implementé de datos.
plataforma el cubo
analitica de Qlik OLAP y
métricas
Propuesta de Romero (2018) Proponer la Gestién Modelamient Setuvo la Se elaboré
implementacion , etal., implementacion Proyectos o de la base posibilidad em Google
de un de un Ventas de datos para tomar Sheets, con lo
dashboard para dashboard o dimensional. decisiones cual la
el seguimiento tablero de Uso de clave en gerencia
de proyectos en control de método momentos obtuvo una
la constructora proyectos que Kimball criticos. respuesta
JEMUR permita a los positiva.

responsables
de los proyectos




base a los
analisis
realizados.

Power

Titulo de la Autor(es) Afio de | Objetivo dela Tipo de Metodologia |Resultados Implicaciones
Investigacién Publicaci6 | Investigacion Datos para el Principales Gerenciales
n Utilizados Andlisis de
Datos
tomar
decisiones
acerca del
comportamiento
de los proyectos
en términos de
avance y control
presupuestal de
forma que se
logren reducir
los sobrecostos
en por lo menos
un 10%
Uso de Dueiia, (Duenias, Realizar Clientes La La GrupoMNB
dashboard para M. 2022) reportes de Productos informacion informacion decide afadir
la explotacion manera sencilla Ventas se carga gue se carga nuevas
de perspectivas para asi obtener Fechas desde base al PowerBI estructuras
para la toma de una visién de la de datos de estd mucho para crear
decisiones situacion actual la empresa mas informes para
comerciales de la empresay enla organizada y otros
poder tomar herramienta clara. departamento
decisiones en de reporting S

Fuente: Investigaciones relacionadas al objeto de estudio (2018-2022).




Fuentes Primarias
En cuanto a las fuentes primarias se consideré informacion de libros de diversos

autores sobre el tema de disefio de dashboard como Chen & Hao (2020), Duarte
(2020), Smith & Brown (2018).

Fuentes Secundarias
En las fuentes secundarias se tomé en cuenta los autores de revistas y articulos

relacionados con uso de dashboard y practicas en Inteligencia de Negocios como
Baez (2019) y Reyes (2023).



IDENTIFICACION DEL OBJETO DE ESTUDIO

Una adecuada administracion de la informacién y el conocimiento oportuno
representan un aspecto esencial en la toma de decisiones adecuadas dentro de
cada organizacion. Actualmente, existen diversidad de herramientas que ayudan
en el almacenamiento, procesamiento y analisis de los datos de manera eficaz.
Con esto los negocios tienen mayor acceso a los datos para la toma de
decisiones; incluso para no incurrir en gastos adicionales hay herramientas

gratuitas para el disefio de dashboard (Rios, 2023).

Por consiguiente, el presente proyecto relacionado con el disefio de dashboard
interactivos para la mejora de la interpretacion de datos en la elasticidad de
precios y demanda de productos ferreteros en la empresa “Importador Ferretero
Trujillo” se justifica porque se podra optimizar la interpretacion de la elasticidad
de los precios con la finalidad de que la gerencia o administrador de la empresa
identifique la manera que afectan los cambios de precios en la demanda. Por lo
que segun Aguilera et al. (2018) considera que el aumento de precio es menos

elastico que los cambios en la disminucion del mismo.

La implementacidon de dashboards interactivos permitira obtener y procesar gran
volumen de datos para la toma de decisiones oportunas que faciliten de forma
agil las fluctuaciones del mercado tanto en precios como la demanda, lo que

permitira contar con optimizacion de las actividades productivas.

De igual manera, el desarrollo del trabajo es esencial porque el administrador o
directivos de la empresa podran identificar con mayor agilidad los precios
ofertados y los establecidos por la competencia; asi como las ventas de cada
producto. Con esto se establecera medidas correctivas o estrategias para

mejorar la competitividad en el mercado.

Por otra parte, con los resultados recopilados y que se visualizan a manera de
informe en el dashboard, la empresa podra verificar que se cumpla con la politica
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de precios establecida. Por lo que con el monitoreo constantes que facilita el uso
de dashboard se conocera los productos mas vendidos y los menos adquiridos,
es decir, el nivel de ventas, es asi que se podra determinas mecanismos para

abarcar al nicho de mercado.

Ademas, la implementacién de dashboard podra apoyar de forma sistematica en
la toma de decisiones acorde al conocimiento de los datos y su analisis
respectivo, siendo, importante contar con una estructura para el almacenamiento

de datos obtenidos de las operaciones diarias respecto a los precios y venta.

Asimismo, resulta importante para el negocio porque podra aprovechar los datos
para analizar la informacién de manera descriptiva con su representacion grafica,
comprendiendo las nuevas tendencias del mercado respecto a los productos y
precios. Incluyendo, la alineacion de los procesos estratégicos con los objetivos
segun el informe obtenido en el dashboard. Desde el punto de vista técnico, al
utilizar la inteligencia de negocios mediante el dashboard se evitara datos
dispersos, es decir, se contara con informacion centralizada en la base de datos,

en la cual se podra consultar para la obtencion de reportes visuales.

Por lo tanto, resulta esencial para que la empresa controle de manera éptima sus
procesos para lograr productividad, mejora en el rendimiento de ventas, clasificar
a la competencia, segmentar el mercado, optimizacion de datos y analisis de la
informacion del movimiento de los precios en el mercado para una planificacion
de acciones y productos de calidad para la mejora de la percepcion de los

clientes.

Por otra parte, el disefio de dashboard interactivo para la empresa servira como
modelo para que se aplique en las demas areas de la misma con otros
indicadores. Asi como también podra ser una guia para otros negocios
direccionados a temas de compras, ventas, etc. Por ultimo, la investigacién se
justifica porque se aplicara la base del conocimiento adquirido para el disefio del

dashboard, aspectos estadisticos, econémicos y de marketing.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Problematica organizacional

La utilizacion de tecnologias es un aspecto esencial para el crecimiento y
desarrollo de las empresas, por lo que, en la actualidad la analitica de negocios
ha mostrado un crecimiento significativo. En Ecuador, al 2016 se registro 7.168
ferreterias y al 2022 existen 25.358 empresas. En 2022 este sector facturo
3.773,9 millones de dolares; este aumento en la demanda se presentd porque
los clientes adquieren productos para la remodelacion y expansion de viviendas.

No obstante, al 2023 se registrd una lenta recuperacion (Armijos, 2023).

Por lo tanto, la elasticidad de precios y la demanda en la industria de productos
ferreteros pueden ser influenciados por cambios econdmicos, preferencias de
clientes y el mercado; por lo que es importante ajustar y gestionar los precios a
la realidad del mercado para lograr satisfaccion de las preferencias de los
clientes (El Universo, 2020).

La empresa "Importador Ferretero Trujillo" se enfrenta a desafios significativos
en la gestion eficiente de datos relacionados con la demanda de productos y los
cambios en los precios. La empresa opera en el sector de la venta de productos
ferreteros, un mercado altamente competitivo y sujeto a fluctuaciones en la
demanda y los precios. Con una amplia gama de productos y una base diversa
de clientes, la empresa enfrenta el desafio de gestionar eficazmente su
inventario, mantener la rentabilidad de sus productos y garantizar un flujo de
efectivo saludable a través de una gestion adecuada del crédito para sus

clientes.

A pesar de contar con datos disponibles, la empresa no ha implementado
adecuadamente herramientas analiticas modernas para interpretar y utilizar
estos datos de manera efectiva en la toma de decisiones. Esto ha llevado a una

falta de comprension detallada sobre aspectos criticos de su operacion, como la
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rentabilidad de los productos, la gestion del crédito para los clientes y las

tendencias de ventas a lo largo del tiempo.

Es decir, no cuenta con un mecanismo para extraccidon de datos para su
respectivo analisis e interpretacion. Actualmente, utilizan un programa Open
Source y MS Excel para la gestion de los movimientos internos como los
aspectos financieros, clientes, stock productos, proveedores, ndémina de
colaboradores y productos vendidos. Las consultas de informes financieros
unicamente se descargan desde el software en formato MS Excel para efectuar

el analisis a través de tablas dinamicas.

Cuando no se gestiona adecuadamente la informacion como los cambios en el
precio y la demanda de los productos puede afectar en el nivel de ventas,
inventario faltante y decisiones inadecuadas. Incluso el procesamiento en hojas
de célculo de Excel podria incrementar el riesgo de errores humanos en los
calculos, pues no se tiene un proceso automatizado en el programa, por ende,
demoras en el analisis, mayor tiempo y proceso ineficiente. Asi, se identifican
como problemas: i) falta de analisis detallado de datos, la empresa carece de
una estrategia clara para analizar y comprender en profundidad los datos
disponibles relacionados con las ventas, las compras, los precios y la gestion del
crédito de los clientes; ii) gestion ineficiente del crédito, lo que resulta en retrasos
en los pagos, pérdida de ingresos y afecta negativamente al flujo de efectivo de
la empresa; iii) falta de tendencias y proyecciones de ventas, lo que dificulta la

planificacion estratégica y la toma de decisiones informadas.

Por lo tanto, la falta de una herramienta analitica adecuada afecta en la toma
de decisiones enfocadas en la identificacién de patrones de precio y demanda.
De tal modo, que la complejidad de un gran volumen de datos requiere
procesamiento eficaz y precisa de la informacion, asi como una gestion

estratégica.

Es por ello, que destaca la importancia de adoptar un enfoque analitico
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mediante el disefio e implementacion de herramientas tecnoldgicas actuales
como dashboard interactivo con la finalidad de mejorar la gestion, explotacion
y evaluacion de los datos de la elasticidad de precios y demanda de la empresa

“Importador Ferretero Truijillo”.

Con esto se pretende que la gerencia o administracion tome decisiones
oportunas sobre los precios y demanda mediante un andlisis y visualizacion
efectiva de los datos. Esto ayudara a que lograr eficiencia en la interpretacion
de datos, identificacién de tendencias, optimizacion de la demanda, ajustes
mediante estrategia de precios para lograr mejoras en el nivel de ventas y

mayor productividad.

Bajo este contexto, se establece como punto de partida la pregunta principal:
¢, Coémo disefiar un dashboard interactivo para la mejora de la interpretacion de
datos en la elasticidad de precios y demanda de productos ferreteros en la

empresa “Importador Ferretero Truijillo™?

Objetivo general

Disenar un dashboard interactivo para la mejora de la interpretacion de datos en
la elasticidad de precios y demanda de productos ferreteros en la empresa
“Importador Ferretero Truijillo”.

Objetivos especificos

¢ |dentificar la literatura del proyecto mediante busqueda bibliografica en
distintas fuentes para la sustentacién tedrica sobre el disefio de

dashboard interactivo.

e Realizar un diagndstico situacional de la empresa “Importador Ferretero

Trujillo” mediante la recopilacién de informacién sobre precios y demanda
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de productos ferreteros con la finalidad de identificar la problematica sobre

la interpretacion de datos.

Implementar el dashboard de rotacion, cupo y rentabilidad mediante el
uso de bases de datos unificada en SQL, programacion en Python y
visualizacion en Power Bl la integracién de datos, identificacion de
patrones que afectan a la demanda que permita la mejora en la toma de

decisiones oportunas.
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JUSTIFICACION Y APLICACION DE LA
METODOLOGIA A UTILIZAR

Para el desarrollo del trabajo se utilizé la metodologia para proyectos en analitica
de datos y Big Data aplicado en las organizaciones debido a que permite detallar
de manera adecuada el proceso y desplegar el éxito del proyecto. Ademas,
permite planificar el trabajo, solucién analitica del problema, alineacion con los
objetivos o direccionamiento estratégico para lograr eficiencia en la organizacién
(Unidad Administrativa Especial de Catastro Distrital, 2019).

Por otra parte, para el diseno de dashboard se considerd que toda la informacién
proviene de datos estructurados. Segun Sanchez y Zambrano (2023) los datos
estructurados facilitan el almacenamiento en campos de tablas de bases de
datos relacionales, en la cual ayuda a determinar previamente la estructura, tipo
y relaciones de los datos. Ademas, se utiliz6 bases SQL mediante el uso del
sistema ERP o planificacion de recursos empresariales debido a que facilité una
visidn general del proceso de disefio, asi como la personalizacion de los datos,
informacion comprensible e integracion de todos los aspectos que gestionan las
organizaciones. El uso de bases SQL disminuye el tiempo para gestién de datos,
mayor consistencia de la informacion, calidad y enfoque disciplinado (Garcia,
2023).

Por lo tanto, se tiene un disefio adecuado del dashboard eficiente mediante ERP
se genero de manera automatica desde la creacion de la base de datos unificada
en SQL. De tal modo que, la informacion de los dashboard interactivos se
mantiene actualizada, es decir, los datos que ingresan al sistema ERP se
renuevan constantemente o diariamente en linea. En cuanto a la herramienta
para la programacion de la informacion de datos descriptivos se utilizé el
lenguaje Python debido a que se codificé en diversidad de formatos y formas
para la creacion de patrones mediante la combinacion de cddigos, al final se
obtiene un Script de Python. Es asi que, con lenguaje Python se tiene una

transicion sencilla de los datos, programacion funcional, sintaxis simple,
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versatilidad y librerias orientadas al analisis de los datos. Pues, permite una

interpretacion oportuna del dashboard interactivo creado (Caballero, 2023).

Por otro lado, se considerd el portal de escritorio para la ciencia de datos como
Anaconda Navigator porque ayuda en la gestiéon de paquetes y entornos para el
funcionamiento de las dependencias, puesto que, es una interfaz grafica que
tiene la capacidad de trabajar con paquetes, entornos, ejecutar, crear, exportar,
enumerar, eliminar y actualizar entornos que tengan instaladas diferentes
versiones de Python. Incluso se usé Jupyter Notebook para la combinacién de
cédigo, texto descriptivo, imagenes e interfaces en un unico archivo (Anaconda
Inc., 2023).

Respecto a la visualizaciéon se utilizé Microsoft Power Bl, la cual segun Neira y
Arévalo (2022) con esta herramienta se tiene la posibilidad de efectuar analisis
informatico y ciencia de datos como las estadisticas, técnicas de procesamiento
y modelos predictivos para obtener conocimiento y toma de decisiones
oportunas. Por ende, se procesa y visualiza la informacion a través de la
representacion grafica, tendencias y prondsticos. Con lo anterior, se aplicé
Power Bl para la visualizacion de elasticidad de precios, demanda y rentabilidad,
por lo que utilizé la version 2.115.663.0 de 64-bit actualizado a marzo del 2023
con licencia para usuario premium, pues, facilita la actualizacion incremental de

la base de datos estructurada, relacion entre bases y mejor flujo de datos.

Otro aspecto que se tomd en cuenta para la estimacién de datos fue la
herramienta Forecasting, es decir, permite la previsibn automatica de
situaciones, tendencias o demanda a futuro de los productos de la empresa, es
por ello, se toma en cuenta las (Heinisch, et al., 2023). En este caso, se pudo
proyectar o identificar las tendencias de las ventas, considerando el periodo de
analisis a partir del ano 2018 hasta la actualidad, es decir, alrededor de 12 meses
con un nivel de confianza del 95%. Por otra parte, se tomé en cuenta dos
productos de la linea FV como griferia e inodoro debido a que representa bienes

de alta rotacion, es decir, genera alrededor de 43,03% de rentabilidad global con
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un promedio de 71.304 productos, incluso se tiene mejor competitividad en el

mercado. De igual modo, se considerd un tiempo corto (afio 2023) para la

evaluacion del precio porque en el mercado ferretero se realiza rotacion de los

productos segun las necesidades o requerimientos de los clientes, por ende,

otros productos se descontinuan y se dejan de vender. Ademas, como politica

de la empresa la rotacion generalmente no dura mas de seis meses, puesto que,

en el mercado se actualiza o se innova segun tendencias.

En el disefio se considero tres dashboard. El primero se enfocé en la rotacion,

dentro de la cual constan las siguientes bases de datos:

42EH: se refiere a una base para el analisis de ventas por producto en
periodo de tiempo (2018 hasta la actualidad) y vendedor. Contiene la
fecha de factura, factura, tipo de cliente, grupo (F.V — FV inodoros),
descripcion del producto, precio, descuento aplicado, cantidad de
producto comprado, stock al momento de la compra, venta en dolares sin
IVA, nombre del vendedor, aino que se aplica y fecha de pedido (Ver

Anexo 1).

Compra: en esta base se tiene los productos adquiridos. Consta de ano,
cantidad, ciudad, codigo de proveedor, codigo del producto (FV), cantidad
de producto, compras, costo, costo histérico y fecha ultima compra. El

precio de compra no incluye IVA (Anexo 1).

Lista de precios: permite definir el precio y el margen de rentabilidad que
se tiene de las dos lineas. Cantidad en stock actual después de la compra
y antes de la venta, con esto se define el precio, costos historicos del
producto, costo promedio, producto (activo o inactivo) y en qué bodega se
encuentra. EI mismo producto puede tener diferentes costos en diferentes
periodos de tiempo debido a la variacion del precio. Después se tiene el
costo promedio y se agrega una margen de ganancia que no afecte a la

rentabilidad de las lineas de producto (Anexo 1).
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e (Codigo de productos: se presenta la informacion de la linea FV de ambos

productos (Anexo 1).

A continuacion, en la Figura 5 se tiene el modelo relacional de las bases de datos

para el dashboard de rotacion.

Figura 1
Modelo relacional para dashboard rotacion
[&] 4280 o —— — 5] 42EHP
[E] BoDEGAS - .

]
8 2
; E

De igual modo, se tiene las formulas daxs para la rotacion de productos (Anexo
1). Para el segundo dashboard cupo que facilita el analisis de la demanda del

producto, en la cual constan las siguientes bases de datos:

e Medidas: se tiene porcentaje de formas de pago, cobros, cupo actual,
cupo disponible, cupo utilizado total, fecha actual, total cobros, valor y
ventas. Se utiliza la férmula dask para efectuar modelo interactivo de las

bases de datos. (Ver Anexo 2).

o Cheques diferidos: se puede diferir en un tiempo especifico comoa 3,6 0
9 meses. Se tiene informacion del numero de factura, fecha, cuenta,
cheque, banco, valor, estatus, tipo de documento, abono, dias abono,
entre otros (Ver Anexo 2).
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e Cheques protestados: se presenta cuando el cheque tiene insuficiencia
de fondos o informacion errénea (cheques mal firmados). Cuenta con
informacion de numero de factura, vendedor, codigo cliente, fecha, total,

nota, abonos, saldos y RUC cliente (Anexo 2).

e Clientes: se detalla el cédigo de cliente, nombres, direccion de trabajo,

teléfono de trabajo, cupo y RUC (Anexo 2).

e Cobros: forma de cobro del valor de la cartera y venta. Se tiene
informacion de numero, fecha abono, fecha vencimiento, cheque, banco,
valor, estatus, tipo de documento, abono cancelado, etc. (Ver Anexo 2)

e Estadisticas: se tiene informacion de numero de factura, fecha actual,
fecha vencimiento, RUC, cdédigo cliente, tipo cliente, nombre vendedor,
total, abonos, saldos, ciudad, entre otros (Anexo 2).

e Tipos: se describe el tipo de cliente y nombre (Ver Anexo 2).

e TiposCobro: se detalla la informacion de dias de abono, tipo de cobro y

orden (Ver Anexo 2).

e Ventas: se tienen las ventas de la base 42EH.

En la Figura 2 se tiene el modelo relacional de las bases de datos para el

dashboard cupo.

Figura 2
Modelo relacional para dashboard cupo
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El tercer dashboard consiste en rentabilidad para complementar el analisis de
rotacién con la finalidad de identificar el margen de rentabilidad que soportaria la
empresa segun la proyeccion de ventas. Cuando el mercado es estable se puede

otorgar descuentos. Las bases utilizadas son las siguientes:

e Calendario: segun fechas de ventas se considera el afo, mes, dia,
semana, feriados, dia laboral y nombre del dia.

e 42EH: se tienen la prevision de ventas. Para ello, se aplicé el modelo
forcasting (Ver Anexo 1).

e Base categorizacion (productos): detalla la informacion por categoria de
los productos FV y F.V inodoro (Ver Anexo 1).

e Base 552J (clientes): se detalla la informacién de los clientes (Ver Anexo
1).

e Base key cli (cédigo unico): se describe la informacion detallada de
cliente representando un cédigo especifico (Ver Anexo 3).

e Base 226 AUX: se describe las compras modulo auxiliar (Ver Anexo 3).

e Enla Figura 3 se tiene el modelo relacional de las bases de datos para el
dashboard.

Figura 3

Modelo relacional para dashboard rentabilidad

Cabe senalar que, la codificacion global se mantiene confidencial, por lo que se
presentd solo partes del cddigo de cada dashboard. No obstante, previa
autorizacion de la empresa se podra compartir a otros profesionales para mejorar

los dashboard disenado actualmente.
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RESULTADOS

Una vez codificado en lenguaje Python se tiene los resultados de los tres
dashboard relacionados con las tablas de cada base de datos y la visualizacién

final de los dashboard en Power BI.
Dashboard rotacion

e Latabla de las ventas (42EH) se observa a continuacion (Tabla 2):

Tabla 2: Analisis de ventas

e La tabla de las compras se observa de la siguiente manera (Tabla 3):

Tabla 3: Compras

FPSET IS - v VA * NUM MDIDO (= FICHA PEDI | = SUCURSAL -+ 105« JACTAIICTA | = THNO VINTA | = NOMTIPOVIA
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e Latabla de lista de precios se observa de la siguiente forma (Tabla 4):

Tabla 4: Lista de precios

108011 | COOGRUF |~ GRUPO T CODSUSG =~ SUBGRUPO | WUM BOO ~ BODEGA (= COD PROD - DESCRIP = PREQ0 [~ DESOL
Viata de tabis

Finalmente, se visualiza los resultados del dashboard rotacién en la Figura 4.

Figura 4

Dashboard rotacion
r
GRUPD MAYOR v
P Busear
{En blanco) ‘ FERRETERIA
(En blanco) ‘ Hlik ‘ 0 H FREGADERQS H GAIFERIA Y ACCESCRIOS H INODOROS Y LAVABDS ‘ JERDINERIA Y REGO
CluDAD v
P susear
‘ H H H ‘ AT I
FMMBNP = ﬁ‘
i
CONDBOD,NUM_. IN-AC PROD *~  IMPORTADO ~  COD_PROD ~  DESCRIP ~  CODGRUP v M
Selecoion mu’lup\s W ACTIVO v Todaz v Todas v Todas v Todas v ‘ I
FV INODOROS 2%
L = |
OD_PROD  DESCRIP UDAD COMPR OMP ST COSTO PVP  RENTA 0-2023 SEPT-2023 OCT-2023 NOV-2023 DiC-20 0 PEDI PRO DADBCOIY
GR-AC0020 FV ACOPLE SIFON E244RA 11/4BL | Tuio 24|08/02/2024 $108 $1080 $121| 1157% 40 [ 10 k7l 33 40 25 2| 1uioGR-ACO02
GR-VA409.15  [FV AIREAD JG/COS E409.157.0CR [ luio $624| $624| $815( 3056% 0 1 0| 999 | TuioGR-VAL0S
E140A DH FV AIREADCR P/COSIN ET40ADH | Tuio 1/19/04/2022 $220( 2200 8260 1844% (1] 999 | TuioE140A DH
GR-ET41EDH | FV AIREADOR UNIVERSAL E141E DH | 1uio 609/01/2024 $240( $240| 8238 789% 5 8 2 4 3 1| TuioGR-EM41E
E24811503  |FVALARPLASE248.115.03BL11/2 | 1uio 24|07/08/2023 $161| $161) $174| 816% 0 999 | TuioE248.11.5.
GR-REQ37 FV ALARG.DES.T.11/4 246.04.12E Tuio §716| §710| $941| 3142% 1 iy 1 72| TuioGR-REQ37
E248.01.48L FV ALARGPLAST 11/4 248010481 | uio 24107/08/2023 §170| $170) $185| 867% (1] 999 | TuioE248.01.4¢
GR-REO14 FV ANILLO D/CERA AC.1 PEG/SAN | uio 300 08/02/2024 §204| S204| §234| 1489% 901 833 858 934 1086 31 603 1 1| 1uioGR-RE014
GR-RECO7 FV ANILLO PRESION E269.7EDH BR | luio $073| S073| §104| 2201% 6 0 51 3 17 | 1uioGR-RECOT
E10128-B0 | FV ASIENT SLW MOTTREE101.288 | Tuio 1]1808/203 | $2791| $2791( 83122 1185% 0 999 TuioE101.28-B
GR-BAOD101 | FV ASIENT.ECON.IEP E101.08-BL uio 24(08/02/2024 $465| s465| §535| 1502% 83 114 113 8 120 3 8 a9 1| 1uioGR-BAQO1
GR-BAOD102 | FV ASIENT.ECON.IEP E101.08-CEL | luio 6|16/10/2021 $448| $445| 8§535| 1951% 0 999 | TuioGR-BAD01
F101.08-80 FV ASIENT.ECOM.RED E101.08-BON | uio 10{12/09/2023 $465| $465| §535| 1496% 10 2 0 [ 0/ 1uioE101.08-8
E101.08-CS FV ASIENT.ECOM RED E101.08-C5 | luio 212811/2022 $465| $465| §535| 1499% 1 0 1 0] 1uioE101.08-C
GR-BAODT111 | FV ASIENT.ECON.RED E101.08-GR | 1uio 104/05/2023 $465| s465| §535| 1510% 0 999 | 1uioGR-BA001
_E101.08-VPRM [ FV ASIENT.ECON.RED E101.08-VPR | Tuio 611610/2021 $448| 448 $535( 1951% [1] 999 | TuioE101.08-V
Total 14160 08/02/2024 | 537,85 | $37,91|544,78| 1833% 24943 21356 20023 17087 25806 7481 22211 19450 1 |
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En el dashboard se observa que los costos se han mantenido en relacién al
historico, donde la mayor rentabilidad se aprecia en el producto FV anillo presion
con un 42,01% y a nivel general se tiene una rentabilidad del 18,33%. Los
resultados indican que los costos se han mantenido en relacién al histérico, y se
destaca una buena rentabilidad tanto a nivel general como para productos
especificos. Este andlisis es fundamental para optimizar la estrategia de precios

y maximizar los ingresos de la empresa.

Dashboard cupo

El dashboard de cupo muestra informacion detallada sobre el crédito disponible
para clientes, las formas de pago mas comunes y las tendencias de ventas por
cliente y mes. Se destaca que la mayoria de los clientes cancelan sus deudas
en un plazo de 51 a 60 dias, lo que sugiere la necesidad de establecer politicas

de crédito mas efectivas.

e La base de cheques diferidos se observa a continuacién (Tabla 5):

Tabla 5: Cheques diferidos

NUM_SERIE |*| NUMERQ |+| FECHA ABO |v| FECHAVEN |~ | CUENTA |~ | CHEQUE |~ | BANCO |v| VALOR |v| ESTATUS |v| TIPO_DOCU |~| ABONO_CANC |~| DIAS ABONO |~

) 83150 25/11/2023 1 24 70400 1758 PICHINCHA 200 P cD A 80
) 83224 70901 1758 PICHINCHA o A 88
) 8331 1758 PICHINCHA o A 88
) 83317 1758 PICHINCHA co A 58
) 83319 1758 PICHINCHA D A 88
) 83333 1758 PICHINCHA o A 88
) 83358 1758 PICHINCHA o A 54
) 83879 1764 PICHINCHA co A 52
) 83 1764 PICHINCHA D A 82
) 1764 PICHINCHA o A 82
0 83885 1764 PICHINCHA o A 82
) 83038 1764 PICHINCHA o A 52
) 83939 1764 PICHINCHA D A 82
) 84082 1764 PICHINCHA o A 80
) 84822 1777 PICHINCHA o A 71
) 84065 PICHINCHA o A 68
) 84972 PICHINCHA D A 69
) 85001 PICHINCHA o A 69
) 85011 1777 PICHINCHA o A 68
) 84975 1777 PICHINCHA o A 68
) 83319 1759 PICHINCHA o A a1
J

83879 1765 PICHINCHA o A 85



Tabla 6: Cheques protestados

NUM_FACT [~] A [~] VENDEDOR [~] conci [~] FECHA FA [+] TOTAL [~]

0468
0460
9336
9537
9538
9637
9667
0745
9835
9850
9872
9916
9917
0938
10005
10085
10118
10150
10151
10166
1019
10240

La base de cheques protestados se aprecia a continuacion (Tabla 6):

1448
1403
1530
1851
1403
1770
1487
148
345

1403
2152
1770
1423
1770
1687
1851
1403
1423
1530
148
1403
1770

9/1/2018

9/1/2018
18/1/2018
18/1/2018
18/1/2018

8/2/2018
15/2/2018
27/2/2018
13/3/2018
15/3/2018
20/3/2018
29/3/2018
29/3/2018

4/4/2013
17/4/2018

4/5/2018
10/3/2018
17/3/2018
17/5/2018
22/3/2018
31/5/2018

7/6/2018

= o
2|2

NOTA

SOBRANTE 135990 CD 2077
SOBRANTE 155050 €D 5995
SOBRANTE 156880 CD 558
SOBRANTE 156889 CD 578
SOBRANTE 156884 CD 6017
SOBRANTE 158687 CD 296
SOBRANTE 160322 EF § 0.01
SOBRANTE 165549 CD 2128
SOBRANTE 161964 CD 9818
SOBRANTE 162908 CD 6123
SOBRANTE 162939 CD 668
SOBRANTE 164330 CD 212
SOBRANTE 164312 CD 437
SOBRANTE/R:164387 CD.318
SOBRANTE 165852 CD 2308
SOBRANTE 168515 CD 793
SOBRANTE 168550 CD 6198
SOBRANTE 168586 CD 545
SOBRANTE 169802 CD 851
SOBRANTE 169946 CD 2206
SOBRANTE 171033 CD 6234
RCB.171080 SOB. CD 336

24

[~] ABONOS [~] SALDOS [~ RUC.CLIEN [~ ] RUC_GEREN [~| NUM_EMPR

001
001

001

001

001
001

001

001
001

001

001

001
001

001
001

d

=

D o o o o oo DD D DD DD DD DD D oD S

0502367865001
1204830424001
1200774392001
1202571947001
1204830424001
2300192529001
1802859155001
0502367865001
1801280700001
1204830424001
1716851520001
2300192529001
1202693006001
2300192529001
1204468118001
1202571947001
1204830424001
1202693006001
1200774392001
0502367865001
1204830424001
2300192529001

La base de clientes se presenta a continuacién (Tabla 7):

Tabla 7: Clientes

EMPRE [~] copcul [~]

PT_3_FERVTA
PT_3_FERVTA
PT_3 FERVTA
PT_3_FERVTA
BT_3 FERVTA
PT 3 FERVTA
PT_3_FERVTA
PT_3 FERVTA
PT_3_FERVTA
PT_3 FERVTA
PT_3_FERVTA
PT_3 FERVTA
PT 3 FERVTA
PT_3_FERVTA
PT_3_FERVTA
PT_3_FERVTA
PT_3 FERVTA
PT_3_FERVTA
PT_3 FERVTA
PT 3 FERVTA
PT_3_FERVTA

17621
17624
17628
17630
17642
17649
17634
17658
17662
17674
17673
17676
17678
17679
17682
17684
17686
17688
17690
17692
17697

NOMCLI

HERRERA RAFAEL
FABILOA ALDAZ
CARLOS PAREDES
IMARCIA LAGDS
IVAN BASTIDAS
PAULINA MACIAS
JAIME RODRIGUEZ

ANDREL CARABARD

VICENTE DURAN

9

T R - - =TT T = T R = = R v R = R V=S = R PR Vo P

L)

(| FECHA_NACI [*] DIRTRABAJ [~] TELEFTRAB [~ CODIGOCONT [~ | ESTABLECIM |~| VENDEDOR [~ ] CUPO [*] CTACEI

FUWDACION SOLICARIDAD Y EMPREN

KARINA ORTIZ
DIANA TORRES
VALERIA GUUARRD
VERONICA JACOME

JUAN CARLOS BORJIA
GALD MACHAI JOSE MANUEL

ERIKA CARRILLO
JOSE FIGUEROA
LIZBETH FLORES
BRYAN MUROZ

FERMANDA CHINGQ

QUITUMBE 0891682413
QUITUMBE 0995037113
QUITUMEE 086036383
QUITUMBE 02916031
QUITUMEE 0939016725
QUITUMBE 2738481
QUITUMBE 0983744424
QUITUMBE 0886015208
QUITUMBE 0992930609
QUITUMEE 0992682416
QUITUMBE 2738035
QUITUMBE 099492220
QUITUMBE 0860728307
QUITUMBE 09927093777
QUITUMBE 2966323
QUITUMBE 02736363
QUITUMEE 09958738614
QUITUMBE 0960433323
QUITUMBE 0994640340
QUITUMBE 0960665351
QUITUMBE 0959781372

01
01
01
0
01
01
0
01
01
01
0
01
01
0
01
01
01
0
01
01
0

5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000
5000



e La base de cobros se observa en la Tabla 8:

Tabla 8: Cobros

TP [ -] NUM_FACT [~| NUM_SERIE [~]| NUMERO |~| FECHA_ABO [-| FECHA_VEN [-] CUENTA [-] CHEQUE [~| BANCO [-] VALOR [-| ESTATUS [-]| TIPO_DOCU [~| ABONO_CAN

Fa 0
Fa 0
Fa 0
£ 0
£ 0
A 0
A 0
A 0
A 0
A 0
Fa 0
Fa 0
Fa 0
Fa 0
Fa 0
£a 0
£a 0
Fa 0
Fa 0
FA 0
£ 0
Fa n
[}

Tabla 9: Estadisticas

| NUm_FacT [+]
1003221
1010102
1010105
1011726
1012498
1012851
1013032
1013267
1013204
1013704
1013720
1014280
101423
101843
1018439
1021935
1022103
1023585
1023586
1024201
1024014

110047
110048
110049
110050
110052
110053
110054
110055
110056
110057
110058
110052
110070
110071
110073
110074
110075
110076
110077
110078
110079
110020

S o0 0000000 OCOoo0oOoOoOoOooooo

CFACTURA
FA_IMPORTADOR FERR1009921
FA_IMPORTADOR FERR1010102
FA_IMPORTADOR FERR1010103
FA_IMPORTADOR FERR1011726
FA_IMPORTADOR FERR1012408
FA_IMPORTADOR FERR1012851
FA_IMPORTADOR FERR1013032
FA_IMPORTADOR FERR1013287
FA_IMPORTADOR FERR1013304
FA_IMPORTADOR FERR1013704
FA_IMPORTADOR FERR1013720
FA_IMPORTADOR FERR1014380
FA_IMPORTADOR FERR1018423
FA_IMPORTADOR FERR1018433
FA_IMPORTADOR FERR1013439
FA_IMPORTADOR FERR1021933
FA_IMPORTADOR FERR1022103
FA_IMPORTADOR FERR1023583
FA_IMPORTADOR FERR1023386
FA_IMPORTADOR FERR1024381
FA_IMPORTADOR FERR1024914
FA_IMPORTADOR FERR1026460

[~] FECHA_FA [~] FECHA VE [~]

18/3/2016
19/3/2016
18/3/2016
26/3/2016
30/3/206
30/3/2016
31/3/2016
1742016
1/4/2016
2/4/2016
2042016
77442016
18/4/2016
18/4/2016
18/4/2016
20/4/2016
30/4/2016
5/5/2016
5/5/2016
7/5/2016
10/5/2016
14/5/2016

4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
442022
442022
442022
442022
442022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
A/4/2N32

4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
44,2022
44,2022
44,2022
44,2022
44,2022
47472022
47472022
47472022
47472022
47472022
47472022
47472022
4472022
4472022
4/4/2022
4/4/2022
4/4/2022
44,2022
4742033

RUC
17/4/2016 0802952150001
18/4/2016 0501836934001
18/4/2016 0301836934001
25/4/2016 0801696022001
29/4/2016 1308370442001
29/4/2016 0800392670001
&/4/2016 0801468032001
1/5/2016 0891741731001
1/3/2016 0201288303001
2/5/2016 0801696022001
2/5/2016 1712311578001
7/5/2016 0802932150001
18/5/2016 0201288305001
18/5/2016 0801208703001
18/5/2016 1712311578001
29/5/2016 1712311578001
30/5/2016 0891741731001
4/6/2016 0802952150001
4/6/2016 0802952150001
15/5/2016 0801462032001
9/6/2016 1712311578001
22/5/2016 0801463032001

1627
661
661
542
2933
2963
8042
0442
3780
542
6027
1627
3780
559
6027
6027
0442
11627
11627
8042
6027
8042

1
1
1

1
1

1

EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVO
EFECTIVN

La base de estadisticas se observa en la Tabla 9:

AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN
AN

e La base de ventas se aprecia en la Tabla 2.
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Por ultimo, se presenta la visualizacion del dashboard cupo en Power Bl segun

la Figura 5.

Figura 5

Dashboard cupo

.B" REPORTE DE ANFLISIS DE CUPOS

Por favor seleccione:

Gdigo de dients

14344 e
Todas o
Todas o
Todas o
uio v
Todas e
uio e
Todas e

VENDEDOR:

DEPARTAMENTO CREDITO COBRAMNZA

DANNY BARONA

Fecha actual: 15/02/2024

Cupo dispenible

CODIGO CLIENTE: 14344-IMPORTADOR FERR s15000
TIPO CLIENTE: CREDITO CV19 90 DIAS $1ac00
NOMBRE CLIENTE: MARCILLO SUQUILLO IRENE -
RUC CLIENTE: 1714420195001 £381.17
0 I
CUPO CLIENTE: £15.000.00 Cupa Actual Cupo Utilzado Total  Cupo Disporible
L
1
Cheques Protestados FECHA_FA NUM_FACT CODCLI TOTAL SALDOS NOTA
N° CH Devueltos: 3 =212
—_— 26042023 4537 14344 1.217.78 0.00 (CE)NS FOND BNECUD #
CH Devueltos Totak 3.039.40
I 09/04/2019 43636 14344 503,84 0.00 (CBIMAL GIRADO
CH Devueltos Saldo: 0.00 BINTERNAC £127
Total 303540 0.00
Af Mes Sin Dac Ano Dias Chegue  Valor Doc
= Abona
2024 ENERO $62474
2023 DICIEMERE §196.43 Total
2020 EMEROD $0.00
2013 FEBRERO $0.00
2020 FEERERD $0.00
2019 MARZO $0.00
2023 AGOSTO $0.00
2018 OCTUBRE $0.00
Total $881,17

ARo Mes Enl}«: ARo Dias Cheque  Valor Dac
Abono
2024 ENERO 5684.74
2023 DICIEMERE §196.43 Total
2020 ENERO $0.00
2018 FEBRERO $0.00
2020 FEBRERD 0,00
201% MARZO $0.00
2023 AGOSTO 0,00
2018 OCTUBRE $0.00
Total 563117

armas de pago

832%

o

CONTADO

2773 %

17,33 %
975 %

0,80 %

30 DIAS 3I0-45 DIAS 45-50 DIAS 51-60 DIAS

18,58 %
12,82 %
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61-TO DIAS T1-80 DIAS 81-90 DIAS

- $10 30.066,09
ER $6.20035 §5.122,06 55.626.26 $2.648
f. 642,
3 U™ saa093 sa0152 s37ea2 .101,?? 51"3&'39 §107.42 543051 .440". [T 1 Rt
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En el reporte de analisis de cupos representado en el diagrama de barras se
identificd que, el cupo actual para un cliente particular es de $15.000, de este

total se ha utilizado $881,17, es decir, se tiene un cupo disponible de $14.118,83.

En cuanto a las formas de pago, se aprecia que la mayoria cancela de 51 — 60
dias (27,73%) y apenas un 8,32% cancelan al contado. Respecto a las ventas
cliente se identifica que, en octubre del 2021 se registra mayor nivel de ventas
con $6.200,35. Al siguiente afio se tiene una tendencia de disminucioén, pero con
un valor superior en el mes de abril. Mientras que, en el aiio 2023 se observa la
mayor cantidad de ventas en el mes de agosto con $9,066,09, evidenciando que

en el 2023 se tiene mejores niveles de venta.

Los datos revelan que, a partir del analisis del cupo disponible para clientes, se
identificaron areas de oportunidad en la gestion del crédito. La informacion
proporcionada permite tomar decisiones mas informadas para mejorar el flujo de

efectivo y garantizar una gestion eficiente de los cobros.

Dashboard rentabilidad (ventas importador)

El dashboard de rentabilidad ofrece una vision general de la rentabilidad de las
ventas a lo largo del tiempo. Se destaca que los meses de marzo y abril
registraron una mayor rentabilidad, y se observa una tendencia al crecimiento en
las ventas hasta el afio 2023.

e Labase de 42EH se mostré en la Tabla 2: .

e La base de categorizacién se aprecia en la Tabla 10.
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Tabla 10: Categorizacion

COD_PROD [~ DESCRIP [~] coDGRUP [~| NOMGRUPO [~| IMPORTADO [~ | CVED03 [~ CVEOO® [~] CVED22 [~] CVED34 [~] CVED3S [~] CVED36 [~] CVED1!
012029CR PV DUCHALYBBY 012039 CRO 125 N ®
0166/50 FV GANCH DOB SELEN 0166/50CR 125 N
OI6TA8CR PV PORT ROLL LYBBY 0167/39CR 125 N
0167/50 FV PORT ROLL SELEN 0167/50CR 125 N
0168729 FU/ JABONER LYB3Y 0168/30CR 125 N
0168/50 FU JABONER SELEN 0168/50CR 125 N
0169730 FV PORTA CEPIL C/VS0 0169/33CR 125 N
0169/30 FU PORTA CEPIL SELEN 0168/50 125 N
0340CR FV PRESSMAT DOSIFIC J48 D340CR 125 N
0364 CR FV LL/URINARI TRONC 0364 CR 123 N
036804CR  FVTAPA DOBL DESCAG D362.04CR 125 N
O70410/7CR PV JABONER £SQUI 070410/27CR 125 N
OT1310/ATCR  FV DOBLE TOALL 0712.10/37CR 125 N
OT1410RTCR  FV AGARRAD C/IAB 071410/37CR 125 N
17990200 FVKIT ASIENTO AP PRESMATIC 125 N
11741 FV PALANC DE ACCIONAMIT FLUXOM 125 N
21746 FV PISTON COMPLETC 311746 125 N
410400 FV ANILLO DE SELLO 125 N
AV121-5-BL FV INOD.ON.PICISCHAV181-S-BL 125 N
BDI0BST  FV BARALRCTO APYO SATIN BD10 125 N

e La base de cddigo unico se observa en la Tabla 11.

Tabla 11: Cédigo tnico

|-

| > 8 260K

031 A

TT02981653001-3-2 VB

TT06563420133 -k

TTO3TO0M41001-34 > 8 aaLance

030368100735 8 BALANCE ISV

1703392668001-2-6 b @é CALENDARIO

007400137 e

TATOOT3N-38 ) B 0w

T0T40001-39

r— > B CATALOGO GRURO

T ) B CATEGORIZACION

OS0008TRETO0-312 2 3 e

1011236001313 » @ cubap

Tiogta2ee214 > B CoMBUsTRLE

G035 S8 ol

TIE3T20T-315 VB -

0347

TOOTS368001-3-18 il

e > @ w10

0320 2@

e La base de compras mddulo auxiliar se tiene en la Tabla 12:



Tabla 12: Compras moédulo auxiliar

Source.Name -
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023.xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023 .xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023 .xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023.xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023 .xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023.xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023 .xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023 .xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023 .xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023.xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023 .xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023.xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023.xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023.xls;
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023 .xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023 .xlsx
226{COMPRAS_CXCCXP) 2020 - 2023 .xlsx

)

EMPRE [~ | TP |~
ISVICARGO i
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1
ISVICARGO i
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1
ISVICARGO i
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1
ISVICARGO i
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1
ISVICARGO 1

NUM_BOD

CODGRUP
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30
30

NOMGRUPO
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FUOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FUOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FUOS
ACTIVOS FLIOS
ACTIVOS FLIOS

COD_PROD
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35
*CAMION 35

DESCRIP d
PAB5444 HING DUTRO
PAES444 HINO DUTRO
PABS444 HING DUTRO
PABS444 HIND DUTRO
PAB5444 HING DUTRO
PABS444 HING DUTRO
PABS444 HING DUTRO
PAB5444 HING DUTRO
PABS444 HINO DUTRO
PABS444 HING DUTRO
PABS444 HIND DUTRO
PAES444 HINO DUTRO
PAES444 HING DUTRO
PABS444 HING DUTRO
PAB5444 HING DUTRO
PAES444 HINO DUTRO
PABS444 HING DUTRO
PABS444 HIND DUTRO
PAES444 HINO DUTRO
PABS444 HING DUTRO
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FECHA i

viernes, 30 de abril de 2021
Jueves, 12 de agosto de 2021
martes, 31 de agosto de 2021
lunes, & de septiembre de 2021
lunes, 6 de septiembre de 2021
martes, 14 de septiembre de 2021
sdbado, 18 de septiembre de 2021
{unes, 27 de septiembre de 2021

martes, 12 de octubre de 2021

martes, 12 de octubre de 2021
d

2
martes, 12 de octubre de 2021
martes, 16 de noviembre de 2021
martes, 30 de noviembre de 2021
migrcoles, 22 de diciembre de 2021
lunes, 10 de enero de 2022

Jueves, 12 de enero de 2022

21 de enero de 2022
25 de enero de 2022

lunes, 31 de enero de 2022

VIEITES,

martes,

lunes, 31 de enero de 2022

Adicionalmente, se presenta la visualizacion del dashboard rentabilidad en

Power Bl segun la Figura 6.

Figura 6

Dashboard rentabilidad vs ventas importador

INFORME DE RENTABILIDADES VS VENTAS

CIUDADL ”
F Buscar
amb “ coca ‘ cue ‘ gye ‘ man ‘ p3 ferret H p3 retail ‘ p39_stdo ‘ sto ‘ uio ‘
CODGRUP “  GRUPO
PRy

ANO ’ MES

2018 ‘ 2019 2020‘ 2021 ‘) enero H febrero ‘ marzo H abril ‘ mayo ‘ junio ‘ julio ‘ agosto |

RENTABILIDAD X MES PROYECCION DE VENTAS
afio 2022 2023 O so8mil
MES VTAS % RENT VTAS % RENT
enero $675.826,99 4,59%  $637.156,34 248 %
febrero $662.094,75 4,28%  $667.628,74 1,89% £0,6 mil,
marzo $664.093,96 4,53 %  $539.144,84 571 %
abril $643.738,54 4,84%  $517.913,57 3,64 %
mayo $683.642,93 3,32%  $653.103,73 1,63 % ot
junio $590.527,37 2,98%  $616.179,89 0,97 % -
julio $649.178,45 3,12%  $610.332,00 0,09 %
agosto $751.367,84 2,67 %  $695.950,31 -0,06 %
septiembte|  $713.153,35 2,27 %  $637.315,44 1,58 % $0.2 mil.
octubre $610.331,79 2,16%  $600.721,09 1,80 %
noviembre $520.383,14 2,17 %  $549.490,06 1,40 %
diciembre $503.637,73 2,46%  $449.261,84 117 % 40,0 il
Total $7.667.976,84 3,32 % $7.174.197,85 1,79 % 0 2018 a1 2020 20t 022 3 2024 2025
o, Q
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En el informe de rentabilidad y ventas se aprecia que en el mes de marzo y abril
se registré6 una mayor rentabilidad de 5,71% y 3,64% respectivamente. A nivel
general, se conoce que, en el 2018 se registré una venta de $51.058.600,32 con
una rentabilidad de 14,21%. Al 2019 aumento6 a $82.829.242.42 (13,35%). En el
siguiente afio bajo a $78.728.344,42 (15,16%), pero al afio 2021 mostré mejoras,
pues, aumenté a $110.200.466,14 (15,99%). Incluso desde el 2022 — 2023
presentd una tendencia de disminucion en las ventas — rentabilidad entre
$108.325.554,10 (14,11%) y $106.422.736,42 (13,23%) respectivamente. Por
ultimo, en los primeros meses del 2024 se tiene un total de ventas de
$11.444.688,69 (13,62%).

En cuanto al grupo de productos por linea, para el 2018, la linea FV
($1.888.334,87) registrd6 mayor nivel de ventas que FV inodoros ($241.806,39)
con una rentabilidad entre 8,91% y 5,79% respectivamente. Lo mismo corre en
el 2019, pues, la linea FV ($3.738.338,97) tuvo ventas superiores a FV inodoros
($599.685,69) con una rentabilidad entre 6,74% y 6,14% respectivamente. En el
ano 2020, se redujo las ventas de la linea FV ($3.671.090,35), la cual es mayor
a la registrada en FV inodoros ($580.643,74) con una rentabilidad entre 7,22% y
5,40% respectivamente. En el siguiente afo, las dos lineas aumentaron en FV
($5.877.457,06) y FV inodoros ($1.099.939,04), representando una rentabilidad

entre 5,81% y 5,08% respectivamente.

Similar tendencia se mostré en el 2022, pues, la linea FV ($6.408.451,13) es
mayor nivel de ventas que FV inodoros ($1.259.525,71) con una rentabilidad
entre 2,77% y 6,09% respectivamente. Aunque en el 2023, ambas mostraron
una leve disminucion, la linea FV ($6.047.110,74) es superior a las ventas de FV
inodoros ($1.127.087,11), representando una rentabilidad entre 1,13% y 5,33%
respectivamente. En los dos primeros meses del 2024, la linea FV ($668.606,84)
tiene mejores ventas que FV inodoros ($142.361,54) con una rentabilidad entre
1,74% vy 3,41% respectivamente. Por ende, a nivel global, la linea FV tiene
ventas de 28.299.389,96 y una rentabilidad de 4,54%. Mientras que FV inodoros
con $5.051.049,22 cuya rentabilidad es de 5,54%.



Bajo este contexto, la linea de productos F.V y FV inodoros registraron
variabilidad de entre el 2018 — 2019, pero en el aio 2020 mostré disminucion.
En el 2021 — 2022 se tiene una tendencia crecimiento de las ventas. Para el 2023
se observa variabilidad, sin embargo, a partir del 2024 se prevé una reduccién
en las ventas. Por lo tanto, se deduce que los productos de la linea de FV

presentaron mejores ventas mientras que para la linea FV inodoros, la gerencia

podria tomar decisiones oportunas mediante estrategias de marketing.

Ademas, en la Figura 7 se tiene el dashboard final del informe de ventas.

Figura 7

Dashboard informe de ventas

INFORME VENTAS :
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MES v VENTAS POR ARNO

ZONA IBARRA
2022 $440.571,46
NOM_VENDE 2021 2022 2023 Total % C

e

MARIBEL JULIO | 8743540 $74.03504 $100878,18 $26254871 35

MAURICIO HONTESDEOCA | $34.563,79  $40.002,70  $56.883,96 $13147045 42 2021_“23‘202,79
HELSON CAZA $3155362  $30.62550 $38.29393 $100473,07 25
RICARDO RECALDE §53.08005 $4641534  $53.55660 §153.05489 15 S00mil s0rmil.g02mil o s03mil. o sod4mil 505 mil.
SIMBANA DAVID §44.65046 3051351 64308056 $127.26253 O O o)
Total $251.313,31 $230.792,11 $292.704,23 $774.809,65 26, PROYECCION DE VENTAS
¢ >
0,5 mil.
ZONA QUEVEDO
HOM_VENDE 2021 2022 2023 Total %
JAIME JIMENEZ §20.230,85  $37.852,70 §67.083,36 -1 | 50,0 mil,

MARIUXI ZAMBRANO | $30.818,76  $31.157,92 $6.583,27 $77.559,95 -
SALVATIERRA JAMINTON | $38.497,56  $41.504,74 $43.699,90 $123.702,20

Total $107.547,18 $110.515,36 $50.283,17 $268.34571 -5 jul022 ened0d3 2023 ene2024  ul204
. , 0 0
DISTRIBUCION DE VENTAS POR ANO & VENDEDOR

ZONA MACHALA NOM_VENDE OMARIBEL .. ®RICAR... ®@MAURICL. O SIMBA.. @SALVAT.. ONELSO..

NOM_VENDE 2021 2022 2023 Total % CRECI HARIBEL UL pp—

BAYRON AGUIRRE | $30.016,21 $59.37042 $89.386,63 -100,00 % TR

QUIZPHE ILIANA $34.326,09 $39.893,57 $74219,66 -100,00%

Total $64.342,30 §99.263,99 $163.606,20 -100,00 % e, |

MAURICIO MONTE.., | SALVATIERRAJ...

2023 $10.. | 2021 §

2022 $74,24 mil 2023§.. | 2021 434,5... |2022:$41,50.. 202 .

En el informe final de ventas anual se aprecia un nivel alto entre el 2021 al 2023
y durante el mes de enero. El grupo mayor de ventas son los productos de
ferreteria. Las principales ciudades con mejor nivel de cumplimiento de ventas
son Cuenca (139%), Quito (115%) y Ambato (111%). Cuenca obtuvo ganancias
de $59,73 millones, Quito con $196,85 millones y Ambato llegé a $48,05
millones. De igual manera, la vendedora con mayores ventas es Maribel Julio,

especialmente, a partir del afio 2021 al 2023 superando los $74,24 mil.

Estas cifras se relacionan directamente con el nivel de ventas anual, pues, en el
afno 2022 las ventas fueron superiores al 20223, incluso la rentabilidad se ubicé
en 3,32%. Por lo tanto, los resultados muestran variaciones en la rentabilidad,
donde el aumento o decrecimiento de las ventas influyen en el rendimiento de la
empresa, pues, a mayores ventas se genera una buena reputacion del vendedor

y la misma empresa.
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De esta manera, la empresa puede implementar estrategias para promover el
crecimiento de las ventas en el futuro a través de capacitacion oportuna a los
vendedores para abarcar a los nichos de mercado y mecanismos estratégicos
para ampliar la cartera de clientes, cobros, publicidad, entre otros aspectos.
Estos hallazgos son fundamentales para la planificacién estratégica y la toma de

decisiones informadas.

Bajo este contexto los resultados del presente estudio o proyecto es el disefio e
implementacion de dashboards que facilitan el analisis de la elasticidad de
precios y demanda de productos ferreteros en la empresa “Importador Ferretero

Trujillo”.
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DE SOLUCION

El presente estudio ha permitido obtener como resultado el disefio de tres
dashboards sobre la elasticidad de precios y la demanda de productos ferreteros
en la empresa "Importador Ferretero Trujillo" para su analisis e interpretacion. A
través de la implementacion de dashboards interactivos, se ha logrado visualizar
de manera efectiva la informacién relacionada con las ventas, compras, lista de
precios, cupo disponible para clientes, rentabilidad y tendencias de ventas. Esto
ha sido efectivo en otros estudios que han implementado esta tecnologia para el

rubro ferretero, como el trabajo de Chamba (2019) o Chiroque et al. (2022).

En primer lugar, el analisis de la rotacion de productos ha revelado que el
producto "FV anillo presion" es el mas rentable, con una rentabilidad del 42.01%.
Esta informacion es crucial para la empresa, ya que le permite identificar qué
productos son mas exitosos en el mercado y ajustar su estrategia de precios en
consecuencia. Ademas, se observa una rentabilidad general del 18.33%, lo que
indica un buen desempefo en términos de rentabilidad de los productos. Esto
coincide con otros trabajos como el de Alva y Ontiveros (2021), o bien el de Portal
y Cabrera (2020), quienes implementaron un sistema de inventarios basados en
la tecnologia dashboard para volver mas eficiente su gestion de costos,

encontrando con ello una situacién similar para la entidad estudiada.

Por otro lado, el analisis del cupo disponible para clientes ha proporcionado
informacion relevante sobre la capacidad de crédito de los clientes y sus habitos
de pago. Se identificé que la mayoria de los clientes cancelan sus deudas en un
plazo de 51 a 60 dias, lo que sugiere que la empresa debe establecer politicas
de crédito adecuadas para garantizar una gestion eficiente de los cobros, pues
esto podria afectar el flujo de caja de la empresa. Esto se ve favorecido con el
uso de sistemas de informacion dashboards, tal como se constata en el trabajo
de Romero et al. (2018).
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Respecto al analisis de la rentabilidad y las tendencias muestra que, si bien ha
habido fluctuaciones a lo largo del tiempo, se observa una tendencia general al
crecimiento en las ventas. A pesar de esto, se proyecta una reduccién en las
ventas a partir del afo 2024, lo que sugiere la necesidad de implementar
estrategias para promover el crecimiento de las ventas en el futuro. En este
aspecto se considera relevante el estudio de Velasquez (2023), quien encontrd
un considerable grado de asociacion entre el incremento en las ventas de una

empresa ferretera con el sistema de informacion utilizado por esta.

Por otra parte, en el trabajo de Duefas (2022) disefidé dashboard para presentar
reportes de la situacion de la empresa, lo que permitiéo cargar de manera agil la
informacion en Power Bl, aportando a contar con informacion clara y organizada.
Por su parte Baez (2019) sefala que la implementacion del dashboard aporta
positivamente en las ventas directas debido a que permite efectuar analisis de
las actividades financieras y comerciales para la toma de decisiones por parte

del area administrativa.

Mientras que, en el trabajo de Smith y Brown (2018) analizé e interpretd los
resultados de los negocios activos, crecimiento, cumplimiento y aspectos
financieros, facilitando en el desarrollo de estrategias acertadas con la finalidad
de generar crecimiento de los negocios para el cumplimiento de metas. En el
estudio de Chavez y Moreno (2023) se disefié e implementd un dashboard para
el control del abastecimiento de inventario de una ferreteria, esto permitié un
analisis oportuno en la toma de decisiones que aportan positivamente en la
optimizacién del proceso productivo, generando valor agregado a la cadena de

suministro.

Cabe sefnalar que, la principal limitacion que se presenté en este trabajo se
relaciond con la demora en el tiempo para autorizacion de la obtencion de
informacion de ventas de los afios analizados. Asi como la configuracion para el
cruce de los datos y capacitacion a los usuarios del dashboard, este ultimo

requiere que se efectue pagos de la formacion al personal. El desafio se centra
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en la implementacion de nuevas estructuras al modelo para la creacion de
informes en el resto de areas de la ferreteria, incluyendo indicadores y medicion

de la satisfaccion del cliente.

Propuesta de estrategias para la mejora de eficiencia y

competitividad de “Importador ferretero Trujillo”

Respecto a una propuesta de solucién que integre los resultados de este estudio
para la empresa, se propone disefiar una estrategia organizacional para llevar a

cabo los siguientes objetivos:

Objetivo general

Implementar una estrategia organizacional integral que optimice la gestion de
precios, crédito y diversificacion de productos, mediante la mejora continua del
anadlisis de datos, con el fin de aumentar la eficiencia y competitividad de

"Importador Ferretero Trujillo".

Objetivos especificos

e Mejorar la rentabilidad de los productos mediante una estrategia de
precios adecuada.

e Optimizar la gestion del crédito para garantizar un flujo de caja 6ptimo.

e Diversificar la linea de productos para adaptarse a las tendencias y
necesidades del mercado.

e Mejorar la toma de decisiones mediante un analisis de datos mas preciso

y continuo.

Para ello, se proponen las siguientes estrategias:

e Optimizacién de la estrategia de precios: utilizando la informacion sobre

la rentabilidad de los productos, la empresa puede ajustar su estrategia
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de precios para maximizar los ingresos. Asi, puede considerar aumentar
los precios de los productos mas rentables y ofrecer descuentos en

aquellos con menor rotacion para mejorar su venta.

o Gestion eficiente del crédito: con base en los datos sobre el cupo
disponible para clientes y sus habitos de pago, la empresa puede
implementar politicas de crédito mas efectivas. Esto incluye establecer
limites de crédito adecuados para cada cliente y ofrecer incentivos para

el pago puntual, como descuentos por pronto pago.

e Diversificaciéon de productos: considerando las tendencias de ventas y
proyecciones futuras, la empresa puede explorar la posibilidad de
diversificar su linea de productos para adaptarse a las necesidades
cambiantes del mercado. Esto podria incluir la introduccién de nuevos

productos o la expansion de categorias existentes.

e Mejora continua del analisis de datos: es fundamental seguir mejorando
el analisis de datos y la visualizacion de la informacion a través de los
dashboards interactivos. Esto incluye la incorporacion de nuevas fuentes
de datos, la actualizacion regular de la informacién y la exploracién de

técnicas mas avanzadas de analisis de datos.

Las actividades a desarrollar para implementar dichas estrategias son las

siguientes:

Analisis de rentabilidad de productos

e Contratar un analista de datos para realizar un analisis detallado de la
rentabilidad de los productos.
e Revisar los precios actuales y compararlos con la rentabilidad de cada

producto.
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e Elaborar una propuesta de ajuste de precios basada en los hallazgos del
analisis.

Revision de politicas de crédito

e Analizar el historial de pagos de los clientes y identificar patrones de pago.

e Revisar y actualizar las politicas de crédito de acuerdo con los hallazgos
del analisis.

e Capacitar al personal de ventas y finanzas sobre las nuevas politicas de

crédito.

Investigacion de mercado y desarrollo de nuevos productos

e Realizar estudios de mercado para identificar nuevas oportunidades de
productos.

e Desarrollar prototipos de productos basados en las necesidades
identificadas en el estudio de mercado.

e Realizar pruebas piloto de los nuevos productos en segmentos de

mercado especificos.

Actualizacion de dashboards y analisis de datos

e Revisar y actualizar los dashboards existentes con nueva informacién y
analisis.

e Capacitar al personal sobre el uso efectivo de los dashboards y
herramientas de analisis de datos.

o Explorar nuevas herramientas y técnicas de analisis de datos para

mejorar la precision y relevancia del analisis.

Se ha propuesto una calendarizacion de ocho meses para cada actividad, la cual
se detalla a continuacién, ademas de la descripcién de los costos asociados a

su realizacion (Tabla 13).



Tabla 13: Cronograma de implementacion de propuesta

39

Actividad/periodo 1123415 78| Costo
usD
Analisis de rentabilidad de productos 0
Propuesta de ajuste de precios 0
Revision y actualizacion de politicas de 0
crédito
Investigacion de mercado 800
Desarrollo de nuevos productos 0
Actualizacion de dashboards y analisis 0
de datos
Contratacion de analista de datos 1000
Capacitacion del personal 500
Actualizacion de software y 240
herramientas de analisis (anual)
Total 2540

Fuente: elaboracion propia

Metodologia de Evaluaciéon de Impacto

Para evaluar el impacto de las estrategias propuestas, se dispone de los

siguientes indicadores (Tabla 14):

Tabla 14: Indicadores para evaluacion de impacto de estrategias

Analisis de | Indicador: margen de rentabilidad

rentabilidad Definicidn: porcentaje de ganancia obtenida por producto.

de productos: | Férmula: (Ingresos - Costos) / Ingresos * 100

implementacion.

Frecuencia de medicion: mensualmente durante el periodo de

Optimizacion | Indicador: incremento en los ingresos por producto

de la | Definicion: porcentaje de aumento en los ingresos generados

por los productos con precios ajustados.
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estrategia de

Foérmula: (ingresos después del ajuste - ingresos antes del

precios: ajuste) / ingresos antes del ajuste * 100
Frecuencia de medicién: trimestralmente durante el periodo
de implementacion.
Gestién Indicador: dias promedio de cobranza
eficiente  del | Definicion: promedio de dias necesarios para cobrar las
credito: cuentas por cobrar.

Foérmula: (total de dias de cobranza / total de facturas)
Frecuencia de medicion: mensualmente durante el periodo de

implementacion.

Diversificacion

de productos:

Indicador: porcentaje de ventas de nuevos productos
Definicidon: porcentaje de ventas totales atribuidas a los
nuevos productos introducidos.

Formula: (ventas de nuevos productos / ventas totales) * 100
Frecuencia de medicién: trimestralmente durante el periodo

de implementacion.

Mejora
continua del
Analisis de
datos:

Indicador: precision de las decisiones basadas en datos
Definicidn: porcentaje de decisiones estratégicas tomadas
utilizando informacion precisa de los datos.

Férmula: (numero de decisiones correctas / total de
decisiones tomadas) * 100

Frecuencia de medicion: semestralmente durante el periodo

de implementacion.

Fuente: elaboracién propia

Por ultimo, en cuanto a la relacidn entre esta estrategia organizacional, la

innovacion y la competitividad de la empresa, cabe mencionar que la

implementacion de la estrategia organizacional propuesta esta estrechamente

relacionada con la innovacién y la competitividad empresarial. Al utilizar

herramientas como los dashboards interactivos y analisis de datos avanzados,

la empresa puede mejorar su capacidad para tomar decisiones informadas y

adaptarse rapidamente a los cambios en el mercado. Esto a su vez aumenta su
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competitividad al permitirle ofrecer productos y servicios que satisfagan mejor las
necesidades de los clientes y maximicen la rentabilidad, tal como se presenta en
el trabajo de Duenas (2022).

En definitiva, el analisis de datos y la implementacién de estrategias basadas en
estos analisis son fundamentales para mejorar la eficiencia y la competitividad
de las empresas en un entorno empresarial cada vez mas competitivo. El uso de
dashboards interactivos y herramientas de analisis de datos avanzados
proporciona una ventaja competitiva al permitir a las empresas tomar decisiones
mas informadas y adaptarse rapidamente a las condiciones cambiantes del

mercado.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

En la investigacion se conocié sobre la inteligencia de negocios enfocada en la
toma de decisiones, pues, facilita la adaptacion de las organizaciones mediante
la utilizacion de diversas herramientas y tecnologias como Power Bl para la
presentacion de dashboard programado en Python. Esto permite la generacion

y actualizacion de informes simplificados de la rotacién, cupo y ventas.

Asi, se identificé que la empresa “Importador Ferretero Trujillo” no gestiona
adecuadamente la informacion relacionada con la demanda de productos y los
cambios en los precios, afectando en las decisiones ya que no se tiene datos
completos como el cumplimiento de ventas por ciudad y vendedor, incluyendo la
distribucion por grupos o lineas de productos. Es decir, no se ha actualizado el

uso de herramientas analiticas en el proceso para interpretacion de datos.

Asimismo, se disefaron tres dashboard como rotacion, cupo y ventas importador
mediante lenguaje Python en Power BI, utilizando bases de datos unificada en
SQL. El dashboard de rotacion para la presentacién de ventas, compras y lista
de precios del producto. En dashboard de cupo se tiene informaciéon de medidas,
cheques, clientes, cobros y estadisticas, facilitando el analisis de la demanda del
producto; visualizando el cupo total, usado y disponible del cliente. En el tercer
dashboard se tiene las ventas, pues, permitid la identificacion del margen de

rentabilidad de soportaria segun las proyecciones.

Recomendaciones

En primer lugar, se sugiere complementar o ampliar la revision de la literatura

sobre la inteligencia de negocios, asi como la identificacién adecuada de la

informacion segun los requerimientos de la organizacion.
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De igual manera, se recomienda organizar un equipo de trabajo con
profesionales de distintas areas para garantizar el funcionamiento adecuado de
los tres dashboard. Ademas, de la capacitacion y soporte a los responsables de
la gestion del dashboard, esto permitira que se analice de forma detallada la
elasticidad de precios y demanda de productos ferreteros en la empresa

“Importador Ferretero Truijillo”.

Finalmente, se sugiere realizar monitoreo regular respecto al rendimiento de los
tres dashboard disefados, es decir, para una actualizacion o mejora sobre los
informes, analisis, visualizacion y panel de control, esto facilitara a la
identificacion de oportunidades de mejora para empresa, pues, probablemente
se amplie las opciones para el analisis de la rentabilidad y posibles soluciones

en caso de ventas bajas.
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ANEXOS

Anexo 1. Cédigo de rotacion

Cadigo analisis de ventas (42EH)

let

Source = SharePoint.Contents("https://imptrujillo-my.sharepoint.com/personal/reportes_grupotrujillo_com_ec”, [ApiVersion = 15]),

Documents = Source{[Name = "Documents"]}[Content],

#"Fuentes BI" = Documents{[Name = "Fuentes BI"]}[Content],

Navigation = #"Fuentes BI"{[Name = "42EH"]}[Content],
#"Filas filtradas” = Table.SelectRows(Nsvigation, each ([Name] <> "42EH201%-Enero_Diciembre.xlsx" and [Name] <> "42EH2819-Enero_lunio.xlsx" and [Name] <> "42EH2819-Julio_Diciembre.xlsx” and [I
#"Archivos ocultos filtradosl" = Table.SelectRows(#"Filas filtradas", each [Attributes]?[Hidden]? <> true),
#'Invocar funcidn personalizadal” = Table.AddColumn(#"Archivos ocultes filtradosl", "Transformar archivo (2)", each #"Transformar archive (2)"{[Content])}),
#"0tras columnas quitadasl" = Table.SelectColumns(#*Invocar funcidn personalizadal®, {"Transformar archivo (2)"}),
#"Columna de tabla expandidal™ = Table.ExpandTableColumn(#"Otras columnas guitadasl", "Transformar archivo (2)", Table.ColumnNames(#"Transformar archivo (2)"(#"Archivo de ejemplo (2)™))), _
#'Tipo cambiado” = Table.TransformColumnTypes(#"Columna de tabla expandidal",{{"EMPRESA", type text}, {"TIP0_DOCU", type text}, {"FECHA", type date}, {"SERIE", type text}, {"FACTURA", type te;
#"Personalizada agregada” = Table.AddColumn(#"Tipo cambiado”, "KEY_CLI", each [RUC_CLIEN]&"-"&[NUM_EMPRE]&"-"&[CODCLI]),
#"Tipo cambiadol™ = Table.TransformColumnTypes(#"Personalizada agregada”,{{"KEY_CLI", type text}, {"FECHA GUIA", type datetime}, {"MUM_GUIA", type text}, {"SUREF", type text}, {"NOMTIPOVTA", 1

#"Tipo cambladol”

Cddigo compra
let

Source = SharePoint.Contents("https://imptrujillo-
my .sharepoint.com/personal/reportes_grupotrujillo_com_ec", [ApiVersion = 15]),

Documents = Source{[Name="Documents"]}[Content],
COMPRAS = Documents{[Name="COMPRAS"]}[Content],
#"226(COMPRAS)" = COMPRAS{[Name="226(COMPRAS)"]}[Content],

#"Archivos ocultos filtradosl" = Table.SelectRows(#"226(COMPRAS)", each [Attributes]?[Hidden]? <>
true),

#"Invocar funcidén personalizadal” = Table.AddColumn(#"Archivos ocultos filtradosl1", "Transformar
archivo (7)", each #"Transformar archivo (7)"([Content])),

#"0Otras columnas quitadasl" = Table.SelectColumns(#"Invocar funcién personalizadal", {"Transformar
archivo (7)"}),

#"Columna de tabla expandidal" = Table.ExpandTableColumn(#"Otras columnas quitadasl", "Transformar
archivo (7)", Table.ColumnNames(#"Transformar archivo (7)"(#"Archivo de ejemplo (7)"))),

#"Tipo cambiado" = Table.TransformColumnTypes(#"Columna de tabla expandidal",{{"EMPRE", type
text}, {"TP", Int64.Type}, {"NUM_BOD", Int64.Type}, {"CODGRUP", type number}, {"NOMGRUPO", type text},
{"COD_PROD", type text}, {"DESCRIP", type text}, {"FECHA", type date}, {"NUM_FACT", Int64.Type},
{"CANTIDAD", Int64.Type}, {"PRE_UNI", type number}, {"SUB_TOT", type number}, {"COSTO", type number},
{"ANIO", Int64.Type}, {"MES", Int64.Type}, {"IMPORTADO", type text}, {"NUM_EMPRE", Int64.Type},
{"CIUDAD", type text}, {"COD_PROVE", Int64.Type}, {"PROVEEDOR", type text}, {"RUC_PROVE", Int64.Type},
{"CIUDAD_COD", type text}, {"IMPORT_NUM", Int64.Type}, {"ESTATUS", type any}, {"GESTION", type text},
{"TIPO_COM", type any}, {"NOMTIPOCOM", type any}, {"CODIGOCONT", type any}, {"CEN_COS", type any},
{"NOMCEN_COS", type any}}),

#"Personalizada agregada" = Table.AddColumn(#"Tipo cambiado"”, "CODPRODCUTO", each [CIUDAD]&"-
"&[COD_PROD]),

#"Tipo cambiadol" = Table.TransformColumnTypes(#"Personalizada agregada",{{"CODPRODCUTO", type
text}})

in

#"Tipo cambiadol"
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Cadigo lista de precios

let

Source = SharePoint.Contents("https://imptrujillo-my.sharepoint.com/personal/reportes_grupotrujillo_com_ec",
[Apiversion = 15]),

Documents = Source{[Name="Documents"]}[Content],

#"BASES DE GERENCIA" = Documents{[Name="BASES DE GERENCIA"]}[Content],

#"1lista de precios xlsx" = #"BASES DE GERENCIA"{[Name="lista de precios.xlsx"]}[Content],
#"Libro de Excel importado" = Excel.Workbook(#"lista de precios xlsx"),

Hojal_Sheet = #"Libro de Excel importado"{[Item="Hojal",Kind="Sheet"]}[Data],

#"Tipo cambiado" = Table.TransformColumnTypes(Hojal_Sheet,{{"Columnl", type text}}),
#"Encabezados promovidos" = Table.PromoteHeaders(#"Tipo cambiado", [PromoteAllScalars=truel),

#"Filas filtradas" = Table.SelectRows(#"Encabezados promovidos", each ([NUM_EMPRE] = 3 or [NUM_EMPRE] = 9 or
[NUM_EMPRE] = 22 or [NUM_EMPRE] = 34 or [NUM_EMPRE] = 35 or [NUM_EMPRE] = 36 or [NUM_EMPRE] = 37 )),

#"Tipo cambiadol" = Table.TransformColumnTypes(#"Filas filtradas",{{"CANTIDAD", Int64.Type}, {"COSTOHIS",
Currency.Type}, {"COSTOPRO", Currency.Type}, {"PVP", Currency.Type}, {"RENTAB", type number}, {"ACTIVO", type
text}}),

#"Valor reemplazado" = Table.ReplaceValue(#"Tipo cambiadol","manta","man",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD"}),

#"Valor reemplazadol" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado","stdo","sto",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD"}),

#"Personalizada agregada" = Table.AddColumn(#"Valor reemplazadol", "CODPRODCUTO", each [CIUDAD]&"-"&[COD_PROD]),

#"Valor reemplazado2" = Table.ReplaceValue(#"Personalizada agregada",null,@,Replacer.ReplaceValue,{"RENTAB"}),

#"Valor reemplazado3" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado2",null,#date(2025, 6,
23),Replacer.ReplaceValue,{"FECHA"}),

#"Tipo cambiado2" = Table.TransformColumnTypes(#"Valor reemplazado3",{{"CODPRODCUTO", type text}, {"NUM_EMPRE",
type text}, {"FECHA", type text}, {"COSTOHIS", Currency.Type}, {"SALDO", type text}, {"RENTAB", type text},
{"CATEGORIA", type text}}),

#"Valor reemplazado4" = Table.ReplaceValue(#"Tipo cambiado2",null,"-",Replacer.ReplaceValue,{"CODGRUP"}),

#"Valor reemplazado5" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado4","uio","luio",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD"}),

#"Valor reemplazado6" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado5","gye","2gye",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD"}),
#"Valor reemplazado7" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado6","cue","3cue",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD"}),
#"Valor reemplazado8" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado7","amb","4amb",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD"}),
#"Valor reemplazado9" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado8","coca","5coca",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD"}),
#"Valor reemplazadol®" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado9","man","6man",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD"}),
#"Valor reemplazadoll" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazadol®@","sto","7sto",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD"}),

#"Tipo cambiado5" = Table.TransformColumnTypes(#"Valor reemplazadoll",{{"MARCA", type text}, {"GRUPO MAYOR ",
type text}, {"IVA", type text}}),

#"Consultas combinadas" = Table.NestedJoin(#"Tipo cambiado5", {"COD_PROD"}, #"42EHP", {"COD_PROD"}, "42EHP",
JoinKind.LeftOuter),

#"Se expandié 42EH" = Table.ExpandTableColumn(#"Consultas combinadas", "42EHP", {"CANTIDAD"},
{"42EHP.CANTIDAD"}),

#"Personalizada agregada2" = Table.AddColumn(#"Se expandié 42EH", "BOD-EMPRE", each [NUM_EMPRE]&"-"&[NUM_BOD]),
#"Tipo cambiado4" = Table.TransformColumnTypes(#"Personalizada agregada2",{{"BOD-EMPRE", type text}}),

#"Consultas combinadasl" = Table.NestedJoin(#"Tipo cambiado4", {"BOD-EMPRE"}, BODEGAS, {"BOD-EMPRE"}, "BODEGAS",
JoinKind.LeftOuter),

#"Se expandié BODEGAS" = Table.ExpandTableColumn(#"Consultas combinadasl", "BODEGAS", {"Observacion "},
{"BODEGAS.Observacion "}),

#"Personalizada agregadal" = Table.AddColumn(#"Se expandié BODEGAS", "FILTRAR", each [CODPRODCUTO]&"-
"&[NUM_BOD]&" - "& [CODGRUP]&" - "&[ SALDO]&" - "& [RENTAB]&" - "& [FECHA]),

#"Filas ordenadas" = Table.Sort(#"Personalizada agregadal",{{"FILTRAR", Order.Ascending}}),

#"Duplicados quitados" = Table.Distinct(#"Filas ordenadas", {"FILTRAR"}),



Cadigo del producto

let

Source = SharePoint.Contents("https://imptrujillo-
my.sharepoint.com/personal/reportes_grupotrujillo_com_ec", [ApiVersion = 15]),

Documents = Source{[Name="Documents"]}[Content],

#"BASES DE GERENCIA" = Documents{[Name="BASES DE GERENCIA"]}[Content],

#"lista de precios x1lsx" = #"BASES DE GERENCIA"{[Name="lista de precios.xlsx"]}[Content],
#"Libro de Excel importado" = Excel.Workbook(#"lista de precios x1sx"),

Hojal_Sheet = #"Libro de Excel importado"{[Item="Hojal",Kind="Sheet"]}[Data],

#"Tipo cambiado" = Table.TransformColumnTypes(Hojal_Sheet, {{"Columnl", type text}}),
#"Encabezados promovidos" = Table.PromoteHeaders(#"Tipo cambiado", [PromoteAllScalars=true]),

#"Filas filtradas" = Table.SelectRows(#"Encabezados promovidos", each ([NUM_EMPRE] = 3 or
[NUM_EMPRE] = 9 or [NUM_EMPRE] = 22 or [NUM_EMPRE] = 34 or [NUM_EMPRE] = 35 or [NUM_EMPRE] = 36 or
[NUM_EMPRE] = 37)),

#"Tipo cambiadol" = Table.TransformColumnTypes(#"Filas filtradas",{{"CANTIDAD", Int64.Type}
{"COSTOHIS", Currency.Type}, {"COSTOPRO", Currency.Type}, {"PVP", Currency.Type}, {"RENTAB", type
number}}),

#"Valor reemplazado" = Table.ReplaceValue(#"Tipo
cambiadol”,"manta", "man",Replacer.ReplaceText, {"CIUDAD"}),

#"Valor reemplazadol" = Table.ReplaceValue(#"Valor
reemplazado","stdo","sto",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD"}),

#"Personalizada agregada" = Table.AddColumn(#"Valor reemplazadol", "CODPRODCUTO", each [CIUDAD]&"-
"&[COD_PROD]),

#"Tipo cambiado2" = Table.TransformColumnTypes (#"Personalizada agregada",{{"CODPRODCUTO", type
text}}),

#"0tras columnas quitadas" = Table.SelectColumns(#"Tipo cambiado2",{"CODPRODCUTO"}),
#"Duplicados quitados" = Table.Distinct(#"Otras columnas quitadas")
in

#"Duplicados quitados™

Foérmulas daxs rotacion de productos

PROMEDIO =
CALCULATE (AVERAGEX (
KEEPFILTERS(VALUES('42EH' [MESES])),
CALCULATE(SUM('42EH' [CANTIDAD]), '42EH' [OFFSET MES]=@ || '42EH'[OFFSET MES]=-
"42EH' [OFFSET MES]=-2 || '42EH'[OFFSET MES]=-3 || '42EH'[OFFSET MES]=-4

"42EH' [OFFSET MES]=-5)
))

MESES_INV = DIVIDE(SUM('LISTA DE PRECIOS'[CANTIDAD]),[PROMEDIO],999)
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Anexo 2. Cédigo cupo

Cddigo medidas

let
Source = Table.FrosfRows(Json.Document (Binary Decompress{Binary . FromText(~idd4fades", BinaryEncoding.Basedd), Compression.Deflate)
#*Changed Type™ = Table.TrassforsColusnTypes(Source,{{"Columml™, Type text}}),
Rescved (oluans™ = Table,ResoveColusas{F"Changed Type®,{“Columal®}) -

in
& Removed Colusns™

Cadigo cheques diferidos

let
Source = PowerBI.Dataflows(null),
#"el4854cf-2094-448b-b2db- c269448dcbas” Source{[workspaceld="el4854Cf-20894-4490-bBdb-c269448dcb@4” ]} [Data],
#"4dad4639-625C-4401-8a43-6F62b1393c2a" #"el4854cf-2094-448b-b@db-c269448dcbB4 " {[dataflowld="4dad4639-625C-4491-8a43-8f62b1393c2a" ]} [Datal,
#"ChequesProtestados(52i)1" = #"4dad4639-625c-4401-8a43-8F62b1393c2a"{[entity="CheguesProtestados(52i)"]1}[Data]

in
#"ChequesProtestados(52i)1"

Cadigo cheques protestados

let
Source = PowerBI.Dataflows(null),
$"e14854cF-2094-448b-bddb-c269448dch@4" = Source{[workspaceld="el4B854cf-2054-449b-bBdb-c269445dchbe4" ]} [Datal,
§"8f7aldba-782d-499a-b365-62116199cfBe" = #"e14854cf-2294-440b-b@db-c269448dcbB4" {[dataflonld="8fTaldba-782d-49%a-b365-62116199cf8e" ]} [Data],
#"ChequesDiferidos({521cd)1" = #"8f7aldba-782d-499a-b365-62116189cFBe"{[entity="ChequesDiferidos(521cd) " 1} [Data]

in
#"ChequesDiferidos({521cd)1"

Cadigo clientes

let
Source = PowerBI.Dataflows(null),
#"e14354cf - 2094-440b-bdb-c269448dcbB4" = Source{[workspaceld="el4854cf-2084-4400-bBdb-c269448dcbad" ] [ Data],
#"504debad-aaf6-4d26-5092-15a6787Faff8" = #"e14824cT-2094-440b-badb-c269445dcbB4" { [dataflowld="5d4debde-aat6-40d26-a0% - 1586787 far 8" 1 ;[ Data],
#'Clientes(552§)1" = #"5dddebdd-aaf5-4d26-a80e-15a6F87Farta" ] [entity="Clientes(552])"] }[Data]

in
#"(1ientes(5525)1"

Cadigo cobros

let
Source = PowerBI.Dataflows(null),
#"e14554cf-2094-440b-bodb- c269448dcb@4" = Source{[workspaceld="eldB54cf-2094-440h-bddb-c269448dcb4" ]} [Data],
#"8dBhf3ef-78d8-45b5-bBc3-e5befecfo84" = #"e14854cf-2894-440b-badb-c269448dcb@4" { [dataflowld="adB6Ief-78d8-4205-b8c3-e0befe2ct584" 1} [Datal,
#"Cobros(521registro)l” = #"3d86f3ef-7808-4505-bBc3-e5befe2cn584"{[entity="Cobros(521registro)” ]} [Data],
#"Tipo cambizdo” = Table.TransformColumnTypes(#"Cobros(521registro)l",{{"FECHA_ABD", type date}})

in
#"Tipo cambizdo”

Cadigo estadisticas

let
Source = PowerBI.Dataflows(null),
$"e14854Cf-2094-448b-bAdb-c269448dch@4" = Source{[workspaceld="el4B54cf-2094-448h-0Adb-C269448dcbad" 1} [Data],
#"30446ah2-eeal-491c-a161-01ef75d2554F" = #"e14854cf-2094-448b-bBdb-269448dcbB4" { [dataflonld="30446abl-eead-401c-3161-B1ef75d2554F" ] [ Data],
Estadisticas] = #"38446ab2-eeal-491c-alA1-A1ef75d2554F"{ [entity="Estadisticas"] }[Data]

in
Estadisticasl

Cadigo tipos

let
Source = PowerBI.Dataflows(null),
#"el4854ct-2094-440b-b@db-c269448dcb@4" = Source{[workspaceld="el4854cT-2094-4408b-bddb-c269448dcb@4™ ] [Data],
#"8l6Bfcad-b721-497+-8825-2267@bBF35F1" = #"eldB54cF-2094-440b-b@db-c269448dcbB4" {[datatlowld="aleEfcad-b721-497F-8a25-22670b8F35F1" ]} [Datal,
Tiposl = #"a168Fcad-b721-497F-8a25-22670b58F35F1" {[entity="Tipos"1}[Data]

in
Tiposl
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Cadigo tipos cobro

let
Source = PowerBI.Dataflows(null),
#"e14854cf-20894-448b-b@db-c269448dcb@4” = Sourceq{[workspaceld="eldE54cF-2094-449b-badb-c269448dcbe4" ]} [Datal,
#"8l6Bfcad-b721-497f-8825-2267@bEF35F1" = #"eld4B54cT-2094-440b-bBdb-c269448dcbB4" { [dataflowld="ale8fcad-b721-497F-8a25-22678b8F35F1" ]} [Data],
TiposCobrol = #"al6Bfcad-b721-497F-8a25-2267@b8F35F1"{ [entity="TiposCobro"]}[Data],
#"Inserted Text Before Delimiter™ = Table.AddColumn(TiposCobrol, "Text Before Delimiter”, each Text.BeforeDelimiter([TIPO DE COBRO], "."), tvpe text),
#"Trimmed Text" = Table.TransformColumns(#"Inserted Text Before Delimiter”,{{"Text Before Delimiter”, Text.Trim, type text}}),
#"Changed Type" = Table.TransformColumnTypes(#"Trimmed Text™,{{"Text Before Delimiter", Int64.Type}}),
#"Renamed Columns" = Table.RenameColumns(#"Changed Type",{{"Text Before Delimi , "Orden"}}),
#"Extracted Text After Delimiter™ = Table.TransformColumns(#"Renamed Columns®, {{"TIPO DE COBRO", each Text.AfterDelimiter(_, "."), type text}}),
#"Trimmed Text1l" = Table.TransformColumns(#"Extracted Text After Delimiter”,{{"TIPO DE COBRO", Text.Trim, type text}}}

#"Trimmed Textl"
Anexo 3. Codigo de ventas importador

Cadigo ventas
let

Source = SharePoint.Contents("https://imptrujillo-
my . sharepoint.com/personal/reportes_grupotrujillo_com_ec", [ApiVersion = 15]),

Documents = Source{[Name="Documents"]}[Content],
#"Fuentes BI" = Documents{[Name="Fuentes BI"]}[Content],
#"42EH1" = #"Fuentes BI"{[Name="42EH"]}[Content],

#"Filas filtradas" = Table.SelectRows(#"42EH1", each ([Name] <> "42eh 2018.x1sx" and [Name] <>
"42EH 2019 ene-jun.xlsx" and [Name] <> "42eh 2019 jul-dic.xlsx")),

#"Archivos ocultos filtradosl" = Table.SelectRows(#"Filas filtradas", each [Attributes]?[Hidden]?
<> true),

#"Invocar funcién personalizadal" = Table.AddColumn(#"Archivos ocultos filtradosl", "Transformar
archivo", each #"Transformar archivo”([Content])),

#"Columnas con nombre cambiadol" = Table.RenameColumns(#"Invocar funcién personalizadal”, {"Name",
"Source.Name"}),

#"0tras columnas quitadasl" = Table.SelectColumns(#"Columnas con nombre cambiadol",
{"Source.Name", "Transformar archivo"}),

#"Columna de tabla expandidal" = Table.ExpandTableColumn(#"Otras columnas quitadasl", "Transformar
archivo", Table.ColumnNames(#"Transformar archivo"(#"Archivo de ejemplo"))),

#"Tipo cambiado" = Table.TransformColumnTypes(#"Columna de tabla expandidal”,{{"Source.Name", type
text}, {"EMPRESA", type text}, {"TIPO_DOCU", type text}, {"FECHA", type date}, {"SERIE", Int64.Type},
{"FACTURA", Int64.Type}, {"E_COD", type text}, {"VENDEDOR", type text}, {"TIPOCLI", type any},
{"NOMTIPOCLI", type any}, {"CODCLI", type text}, {"NOMCLI", type text}, {"CODGRUP", Int64.Type},
{"GRUPO", type text}, {"CODSUBG", Int64.Type}, {"SUBGRUPO", type text}, {"NUM_BOD", Int64.Type},
{"BODEGA", type text}, {"COD_PROD", type text}, {"DESCRIP", type text}, {"PRECIO", type number},
{"DESCUENTO", Int64.Type}, {"CANTIDAD", Int64.Type}, {"VAL_DESCU", type number}, {"USUARIO", type
text}, {"PESO_UNI", type number}, {"PESO_TOT", Int64.Type}, {"MENSAJE", type any}, {"FORMAPGl", type
text}, {"FORMAPG2", type text}, {"FORMAPG3", type text}, {"FORMAPG4", type text}, {"STOCK", type
number}, {"ENCUESTA", type any}, {"SUBTOTAL", type number}, {"MES", type text}, {"COD_JEFELI",
Int64.Type}, {"JEFELIN", type text}, {"VA", type text}, {"VENDACTUA", type text}, {"IMPORTNAC", type
text}, {"RENTABIL", type number}, {"USER_PEDI", type text}, {"COD_GEREN", Int64.Type}, {"NOMGEREN",
type text}, {"TIPOCLIAC", Int64.Type}, {"NOMTIPOAC", type text}, {"CLAVE", type text}, {"RUC_CLIEN",
type text}, {"RUC_GEREN", Int64.Type}, {"NUM_EMPRE", type text}, {"CIUDAD", type text}, {"VENDE_CEDU",
type text}, {"CIUDAD_COD", type text}, {"LINK_REPOR", type text}, {"SEMANA", Int64.Type}}),

#"Personalizada agregada" = Table.AddColumn(#"Tipo cambiado", "KEYCLI", each [RUC_CLIEN] &"-"&
[NUM_EMPRE] &"-"& [CODCLI]),

#"Tipo cambiadol" = Table.TransformColumnTypes(#"Personalizada agregada",{{"KEYCLI", type text},
{"COST0", type number}, {"IVA", type number}, {"NUM_PEDIDO", type text}, {"FECHA_PEDI", type
datetime}, {"FACTAFECTA", type text}, {"TIPO_VENTA", type text}, {"NOMTIPOVTA", type text},
{"NUM_GUIA", type text}, {"FECHA_GUIA", type datetime}, {"SUREF", type text}})
in

#"Tipo cambiadol"
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Cadigo categorizacion

let
Source = SharePoint.Contents("https://imptrujillo-my.sharepoint.com/personal/reportes_grupotrujillo_com_ec",
[ApiVersion = 15]),
Documents = Source{[Name="Documents"”]}[Content],
#"BASES DE GERENCIA" = Documents{[Name="BASES DE GERENCIA"]}[Content],
#"GRUPO Y LINEAS DE PRODUCTOS"™ = #"BASES DE GERENCIA"{[Name="GRUPO Y LINEAS DE PRODUCTOS"]}[Content],
#"BASE DE GRUPO MAYOR xlsx" = #"GRUPO Y LINEAS DE PRODUCTOS"{[Name="BASE DE GRUPO MAYOR.xlsx"]}[Content],
#"Libro de Excel importado”™ = Excel.Workbook(#"BASE DE GRUPO MAYOR xlsx"),
Hojal_sSheet = #"Libro de Excel importado"{[Item="Hojal",Kind="Sheet"]}[Data]l,
#"Encabezados promovidos" = Table.PromoteHeaders(Hojal_Sheet, [PromoteAllScalars=true]),
#"Tipo cambiado™ = Table.TransformColumnTypes (#"Encabezados promovidos", {{"COD_PROD", type text},

{"DESCRIP", type text}, {"CODGRUP", Int64.Type}, {"NOMGRUPO", type text}, {"IMPORTADO", type text}, {"CVEeo3",
type number}, {"CVE©®O9", +type number}, {"CVE©22", type number}, {"CVE©34", type number}, {"CVE©35", type
number}, {"CVE®36", type number}, {"CVE@15", Int64.Type}, {"CVE@12", Int64.Type}, {"CVE®37", type number},
{"CVE®38", Int64.Type}, {"CVE®39", Int64.Type}, {"TOTAL NAC", type number}, {"CATEGORIA ", type text}, {"GRUPO
MAYOR ", type text}, {"SUBCATEGORIA", type any}})

in

#"Tipo cambiado™

Cadigo clientes (552J)

let
Source = SharePoint.Contents("https://imptrujillo-my.sharepoint.com/personal/reportes_grupotrujillo_com_ec", [ApiVersion =
15]),
Documents = Source{[Name="Documents"]}[Content],
#"Fuentes BI" = Documents{[Name="Fuentes BI"]}[Content],
#"5523" = #"Fuentes BI"{[Name="552j"]}[Content],
#"Archivos ocultos filtradosl" = Table.SelectRows(#"552j", each [Attributes]?[Hidden]? <> true),
#"Invocar funcién personalizadal" = Table.AddColumn(#"Archivos ocultos filtradosl”, "Transformar archivo (3)", each

#"Transformar archivo (3)"([Content])),

#"Columnas con nombre cambiadol" = Table.RenameColumns(#"Invocar funcién personalizadal”, {"Name", "Source.Name"}),

#"0tras columnas quitadasl" = Table.SelectColumns(#"Columnas con nombre cambiadol", {"Source.Name", "Transformar archivo
3)"h,

#"Columna de tabla expandidal" = Table.ExpandTableColumn(#"Otras columnas quitadasl", "Transformar archivo (3)",

Table.ColumnNames (#"Transformar archivo (3)"(#"Archivo de ejemplo (3)"))),

#"Tipo cambiado" = Table.TransformColumnTypes(#"Columna de tabla expandidal”,{{"Source.Name", type text}, {"EMPRE", type
text}, {"CODCLI", type text}, {"NOMCLI", type text}, {"FECHA_NACI", type date}, {"DIRDOMICI", type text}, {"TELEFDOMI", type
text}, {"DIRTRABAJ", type text}, {"TELEFTRAB", type text}, {"CARGO", type any}, {"FECHADATOS", type date}, {"SUGERENCIA", type
any}, {"CODIGOCONT", type text}, {"ESTABLECIM", type text}, {"EQUIPO", type any}, {"NUMEQUIPOS", Int64.Type}, {"ZONA",
Int64.Type}, {"VENDEDOR", type text}, {"CUPO", type number}, {"CTACERRADA", type logical}, {"CIUDAD", type text}, {"SECTOR",
type text}, {"TIPOCLI", Int64.Type}, {"MAXPLAZVTA", Int64.Type}, {"CLASE", type text}, {"NUMCHPROT", Int64.Type}, {"PROTESTOS",
Int64.Type}, {"RUC", type text}, {"DIREC1", type any}, {"RFUENTE", type text}, {"POR_R_FTE", type number}, {"RIVA", type text},
{"POR_R_IVA", Int64.Type}, {"TOT_COMPRA", type number}, {"TOT_ABONOS", type number}, {"TOT_SALDOS", type number}, {"TOT_DEBITO",
type number}, {"TOT_ABODEB", type number}, {"TOT_SALDEB", type number}, {"DESCUENTO", Int64.Type}, {"PORCEN_GAD", Int64.Type},
{"CONTRACONT", type text}, {"CODIGOGARA", type text}, {"TIPO_EMPRE", type text}, {"TIPO_IVA", type text}, {"PORDESCIVA",
Int64.Type}, {"CTASUSPEND", type logical}, {"NUM_PRECIO", Int64.Type}, {"NOTA_FACTU", type text}, {"PORCEN_COM", Int64.Type},
{"PAGO_COMIS", type any}, {"CAMPO_COMI", type text}, {"CAT_CLI", type any}, {"NIVEL", Int64.Type}, {"PROVINCIA", type text},
{"NOMCLI1", type text}, {"EMAIL", type text}, {"TARJETA_DE", type any}, {"RUTA", type text}, {"NOMBRES", type text},
{"APELLIDOS", type text}, {"CANTON", type text}, {"NOMCLI2", type text}, {"CONTRIB_ES", type text}, {"COD_RUT", Int64.Type},
{"NUM_CALLE", type any}, {"COD_CIUD", type any}, {"COD_OUTLET", type any}, {"COD_FEX", type text}, {"LATITUD", Int64.Type},
{"LONGITUD", Int64.Type}, {"COD_PROV", Int64.Type}, {"COD_CANTON", Int64.Type}, {"COD_PARROQ", Int64.Type}, {"NATURALIUR", type
text}, {"SEX0", type text}, {"ESTADOCIVI", type text}, {"ORIGENINGR", type text}, {"CELULAR", Int64.Type}, {"FECHA_ING", type
any}, {"FECHA_SAL", type any}, {"NUM_HABIT", Int64.Type}, {"TRANSFER", type any}, {"DOCUMENTO", type any}, {"TIPOEVEN", type
any}, {"TIPO_PAGO", type text}, {"CELULAR1", type any}, {"CELULAR2", type any}, {"TELEFONO1", type any}, {"TELEFONO2", type
any}, {"COD_CANAL", type any}, {"COD_CANAL2", type any}, {"WHATSAPP", Int64.Type}, {"FACEBOOK", type text}, {"TWITTER", type
text}, {"INSTAGRAM", type any}, {"CODCLIPLAZ", Int64.Type}, {"NUM_EMPRE", type text}, {"NOM_VENDE", type text}, {"COD_GEREN",
Int64.Type}, {"NOM_GEREN", type text}, {"RUC_GEREN", Int64.Type}, {"RUC_VENDE", Int64.Type}, {"CIUDAD1", type text}
{"SUCURSAL", Int64.Type}}),

#"Valor reemplazado" = Table.ReplaceValue(#"Tipo cambiado",null,"®",Replacer.ReplaceValue,{"RUC"}),

#"Personalizada agregada" = Table.AddColumn(#"Valor reemplazado", "KEYCLI", each [RUC] &"-"& [NUM_EMPRE] &"-"& [CODCLI]),

#"Tipo cambiadol" = Table.TransformColumnTypes(#"Personalizada agregada",{{"KEYCLI", type text}}),

#"Columna duplicada" = Table.DuplicateColumn(#"Tipo cambiadol", "CIUDAD1", "CIUDAD1 - Copia"),

#"Valor reemplazadol" = Table.ReplaceValue(#"Columna duplicada”,"uio","Quito",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD1 - Copia"}),

#"Valor  reemplazado2" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazadol","gye","Guayaquil",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD1 -
Copia"}),
#"Vvalor reemplazado3" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado2”,"sto","Santo Domingo de los

Colorados",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD1 - Copia"}),

#"Valor reemplazado4" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado3","man","Manta",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD1 - Copia"}),
#"Valor reemplazado5" = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado4","cue","Cuenca",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD1 - Copia"}),
#"Valor reemplazado6” = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado5","amb","Ambato",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD1 - Copia"}),
#"valor reemplazado7” = Table.ReplaceValue(#"Valor reemplazado6","coca", "Puerto Francisco de
Orellana",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD1 - Copia"})
in

#"Valor reemplazado7”



Cadigo unico (key_cli)

let
Source = SharePoint.Contents("https://imptrujillo-my.sharepoint.com/personal/reportes_grupotrujillo_com_ec”,
[Apiversion = 15]),
Documents = Source{[Name="Documents"]}[Content],
#"Fuentes BI" = Documents{[Name="Fuentes BI"]}[Content],
#"552§" = #"Fuentes BI"{[Name="552j"]}[Content],
#"Archivos ocultos filtrados1" = Table.SelectRows(#"5523", each [Attributes]?[Hidden]? <> true),

#'Invocar funcién personalizadal” = Table.AddColumn(#"Archivos ocultos filtradosl", "Transformar archivo
(3)", each #'Transformar archivo (3)"([Content])),
#"Columnas con nombre cambiadol" = Table.RenameColumns(#"Invocar funcién personalizadal®, {"Name",

"Source.Name"}),

#"0tras columnas quitadasl” = Table.SelectColumns(#"Columnas con nombre cambiadol”, {"Source.Name",
"Transformar archivo (3)"}),

#"Columna de tabla expandidal” = Table.ExpandTableColumn(#"Otras columnas quitadasl”, "Transformar archivo
(3)", Table.ColumnNames(#"Transformar archivo (3)"(#"Archivo de ejemplo (3)"))),

#"Tipo cambiado” = Table.TransformColumnTypes(#"Columna de tabla expandidal®,{{"Source.Name", type text},
{"EMPRE", type text}, {"CODCLI", type text}, {"NOMCLI", type text}, {"FECHA_NACI", type date}, {"DIRDOMICI",
type text}, {"TELEFDOMI", type text}, {"DIRTRABAJ", type text}, {"TELEFTRAB", type text}, {"CARGO", type any},
{"FECHADATOS", type date}, {"SUGERENCIA", type any}, {"CODIGOCONT", type text}, {"ESTABLECIM", type text},
{"EQUIPO", type any}, {"NUMEQUIPOS", Int64.Type}, {"ZONA", Int64.Type}, {"VENDEDOR", type text}, {"CUPO", type
number}, {"CTACERRADA", type logical}, {"CIUDAD", type text}, {"SECTOR", type text}, {"TIPOCLI", Int64.Type},
{"MAXPLAZVTA", Int64.Type}, {"CLASE", type text}, {"NUMCHPROT", Int64.Type}, {"PROTESTOS", Int64.Type},
{"RUC", type text}, {"DIREC1", type any}, {"RFUENTE", type text}, {"POR_R_FTE", type number}, {"RIVA", type
text}, {"POR_R_IVA", Int64.Type}, {"TOT_COMPRA", type number}, {"TOT_ABONOS", type number}, {"TOT_SALDOS",
type number}, {"TOT_DEBITO", type number}, {"TOT_ABODEB", type number}, {"TOT_SALDEB", type number},
{"DESCUENTO", Int64.Type}, {"PORCEN_GAD", Int64.Type}, {"CONTRACONT", type text}, {"CODIGOGARA", type text},
{"TIPO_EMPRE", type text}, {"TIPO_IVA", type text}, {"PORDESCIVA", Int64.Type}, {"CTASUSPEND", type logical},
{"NUM_PRECIO", Int64.Type}, {"NOTA_FACTU", type text}, {"PORCEN_COM", Int64.Type}, {"PAGO_COMIS", type any},
{"CAMPO_COMI", type text}, {"CAT_CLI", type any}, {"NIVEL", Int64.Type}, {"PROVINCIA", type text}, {"NOMCLI1",
type text}, {"EMAIL", type text}, {"TARJETADE", type any}, {"RUTA", type text}, {"NOMBRES", type text},
{"APELLIDOS", type text}, {"CANTON", type text}, {"NOMCLI2", type text}, {"CONTRIB_ES", type text},
{"COD_RUT", 1Int64.Type}, {"NUM_CALLE", type any}, {"COD_CIUD", type any}, {"COD_OUTLET", type any},
{"COD_FEX", type text}, {"LATITUD", 1Int64.Type}, {"LONGITUD", Int64.Type}, {"COD_PROV", Int64.Type},
{"COD_CANTON", Int64.Type}, {"COD_PARROQ", Int64.Type}, {"NATURALIUR", type text}, {"SEXO", type text},
{"ESTADOCIVI", type text}, {"ORIGENINGR", type text}, {"CELULAR", Int64.Type}, {"FECHA_ING", type any},
{"FECHA_SAL", type any}, {'NUM_HABIT", Int64.Type}, {"TRANSFER", type any}, {"DOCUMENTO", type any},
{"TIPOEVEN", type any}, {"TIPO_PAGO", type text}, {"CELULARL", type any}, {"CELULAR2", type any},
{"TELEFONO1", type any}, {"TELEFONO2", type any}, {"COD_CANAL", type any}, {"COD_CANAL2", type any},
{"WHATSAPP", Int64.Type}, {"FACEBOOK", type text}, {"TWITTER", type text}, {"INSTAGRAM", type any},
{"CODCLIPLAZ", Int64.Type}, {"NUM_EMPRE", type text}, {"NOM_VENDE", type text}, {"COD_GEREN", Int64.Type},
{"NOM_GEREN", type text}, {"RUC_GEREN", Int64.Type}, {"RUC_VENDE", Int64.Type}, {"CIUDAD1", type text},
{"SUCURSAL", Int64.Type}}),

#"Valor reemplazado” = Table.ReplaceValue(#"Tipo cambiado”,null,"

Replacer.ReplaceValue,{"RUC"}),

#"Personalizada agregada”
"& [CODCLI]),
#"Tipo cambiadol” = Table.TransformColumnTypes(#"Personalizada agregada”,{{"KEYCLI", type text}}),

Table.AddColumn(#"Valor reemplazado”, "KEYCLI", each [RUC] &"-"& [NUM_EMPRE]

#"Columna duplicada” = Table.DuplicateColumn(#"Tipo cambiadol”, "CIUDAD1", "CIUDAD1 - Copia"),

#"Valor reemplazadol” - Table.ReplaceValue(#"Columna
duplicada”,"uio”,"Quito",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD1 - Copia”}),

#"valor reemplazado2” B Table.ReplaceValue(#"Valor

reemplazadol”,"gye", "Guayaquil",Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD1 - Copia"}),

#"Valor reemplazado3” = Table.Replacevalue(#'Valor reemplazado2","sto","santo Domingo de los
Colorados”,Replacer.ReplaceText, {"CIUDADL - Copia"}),

#"valor reemplazadod” B Table.Replacevalue(#"Valor
reemplazado3”, "man", "Manta",Replacer.ReplaceText, {"CIUDAD1 - Copia"}),

#"Valor reemplazados” - Table.ReplaceValue(#"Valor

reemplazadod”, "cue", "Cuenca”,Replacer.ReplaceText,{"CIUDAD1 - Copia"}),

Cdédigo compras moédulo auxiliar (226 AUX)

let

Source = SharePoint.Contents("https://imptrujillo-my.sharepoint.com/personal/reportes_grupotrujillo_com_ec”,
[Apiversion = 15]),

Documents = Source{[Name="Documents"]}[Content],

COMPRAS = Documents{[Name="COMPRAS"]}[Content],

#"226(COMPRAS_AUXT)" = COMPRAS{[Name="226(COMPRAS_AUXI)"]}[Content],

#"Archivos ocultos filtradosl” = Table.SelectRows(#"226(COMPRAS_AUXI)", each [Attributes]?[Hidden]? <>
true),
#"Invocar funcién personalizadal” = Table.AddColumn(#"Archivos ocultos filtradosl”, "Transformar archivo

(7)", each #"Transformar archivo (7)"([Content])),
#"Columnas con nombre cambiadol” = Table.RenameColumns(#"Invocar funcién personalizadal, {"Name",
“Source.Name"}),

#"0tras columnas quitadasl”

Table.SelectColumns(#"Columnas con nombre cambiadol”, {"Source.Name",

"Transformar archivo (7)"}),

#"Columna de tabla expandidal” = Table.ExpandTableColumn(#"Otras columnas quitadasl”, "Transformar archivo
(7)", Table.ColumnNames (#"Transformar archivo (7)"(#"Archivo de ejemplo (7)"))),

#'Tipo cambiado” = Table.TransformColumnTypes(#"Columna de tabla expandidal”,{{"Source.Name", type text},
{"EMPRE", type text}, {"TP", Int64.Type}, {"NUM_BOD", Int64.Type}, {"CODGRUP", type any}, {"NOMGRUPO", type
text}, {"COD_PROD", type text}, {"DESCRIP", type text}, {"FECHA", type date}, {"NUM_FACT", Int64.Type},
{"CANTIDAD", type number}, {"PRE_UNI", type number}, {"SUB_TOT", type number}, {"COSTO", type number},
{"ANIO", Int64.Type}, {"MES", Int64.Type}, {"IMPORTADO", type text}, {"NUM_EMPRE", type text}, {"CIUDAD", type
text}, {"COD_PROVE", type text}, {"PROVEEDOR", type text}, {"RUC_PROVE", Int64.Type}, {"CIUDAD_COD", type
text}, {"IMPORT_NUM", Int64.Type}, {"ESTATUS", type any}, {"GESTION", type text}, {"TIPO_COM", type text},
{"NOMTIPOCOM", type text}, {"CODIGOCONT", type text}, {"CEN_COS", type text}, {"NOMCEN_COS", type text},
{"E_COD", type text}})
in

e

ipo cambiado”
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Anexo 4. Reportes del analisis exploratorio en editor QUERY de Power BI.
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Jx | = Table.Distinct(#"Otras columnas quitadas") v

 Vilido 100 %
® Error 0%
® Vacio 0%

031

1702981653001-3-2
1703658342001-3-3
1703700441001-3-4
1703303881001-3-5
1705392668001-3-6

N e W -

1702307420001-3-7
1704170073001-3-8

© @

1702307420001-3-9
0601096829-3-10
0501080337001-3-11

2|8

0500087887001-3-12
13 1301991236001-3-13
14 1700913286-3-14

5 1101111621001-3-15

16  1706993720001-3-16
17 0317

~

18 1700715368001-3-18
Estadisticas de columna *** Distribucién de valores
e o s> [

2 ~
e 0 ey
Vodo 0 ey
Distintos 1000\, v
P — —————————————————————

Dependencias de la consulta




