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INTRODUCCION Y OBJETO DEL PROYECTO

Definicion del Proyecto

El presente proyecto consiste en el desarrollo de un sistema de Business
Intelligence (BI) orientado al analisis estacional del comportamiento de compra de
los clientes en una empresa ecuatoriana dedicada a la comercializacion e
importacion de acabados de construccion.

A través del tratamiento y visualizacidén de datos histéricos de ventas, se busca

identificar patrones de demanda que se repiten periddicamente (mensual o
estacionalmente) por categoria de producto, showroom y region. Esto permitira
a la empresa tomar decisiones informadas en relacion con la planificacion de
inventarios, promociones comerciales y compras a proveedores internacionales,
reduciendo la dependencia de la intuicidén o la experiencia individual.

El sistema Bl sera desarrollado utilizando herramientas como Excel y Power Bl,

y entregara dashboards interactivos que faciliten el acceso y la interpretacion de
la informacién clave para los responsables comerciales, logisticos y directivos de
la organizacion.

Nombre del proyecto

Analisis Estacional del Comportamiento de Compra en una Empresa de
Acabados de Construccion.

Objetivos del proyecto

Objetivo general:

Desarrollar un sistema de Business Intelligence para analizar el
comportamiento estacional de compra de los clientes en una empresa de
acabados de construccion.

Objetivos especificos:

Identificar patrones de preferencia y temporalidad en la compra de productos
por parte de los clientes, mediante el analisis estacional de ventas por
categoria.

Clasificar los productos segun su nivel de sensibilidad estacional, como
herramienta para segmentar tipos de comportamiento de compra del cliente.
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Generar visualizaciones interactivas que apoyen la toma de decisiones.

Definicion de la empresa o negocio

La empresa objeto de este estudio es una organizacion ecuatoriana con 13 afios
de trayectoria, dedicada a la comercializacion e importacion de acabados de
construccidon como porcelanato, griferia, sanitarios, piedra sinterizada y mobiliario
para banos y cocinas. Su enfoque principal es ofrecer productos de alta calidad,
funcionales y estéticamente atractivos, que satisfagan las necesidades de
clientes particulares, arquitectos, constructores y disefadores.

Cuenta con una estructura organizacional funcional compuesta por 20

colaboradores y 4 directivos, y opera con presencia comercial en las regiones
Costa y Sierra del pais, a través de sus showrooms. Su propuesta de valor se
belagioees la asesoria personalizada, variedad de productos,

estratégicas con proveedores internacionales, y una atencion centrada en la
experiencia del cliente.

La empresa mantiene una dinamica operativa que combina procesos de venta

directa, gestion de inventario, importacion especializada y planificaciéon
comercial, lo que la convierte en un actor competitivo dentro del mercado
nacional de acabados para la construccion.

Nombre de la empresa

“Ceramicas Occidental “

Mision y vision de la empresa
Mision

Brindar soluciones integrales en acabados de construccion a través de la
comercializacién e importaciéon de productos de alta calidad, innovadores y
funcionales, que satisfagan las necesidades estéticas y técnicas de
nuestros clientes, garantizando un servicio confiable, asesoria
personalizada y una experiencia de compra diferenciada.

Vision

Ser una empresa reconocida a nivel nacional en el sector de acabados de
construccion, por su excelencia en servicio, portafolio de productos
vanguardistas, alianzas estratégicas internacionales y compromiso con la
innovacion, sostenibilidad y mejora continua.
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Procesos, organizacion y cifras del negocio
Procesos

Proceso de ventas

Es el nucleo del analisis. Abarca la recepcion del cliente, cotizacion, cierre
de venta y facturacion.

Proporciona los datos necesarios para identificar patrones de compra
estacionales por tipo de producto, showroom y periodo del afo.

Gestion de inventario
Involucra el control, almacenamiento y reposicion de productos.

Su coordinacion con la demanda es vital para evitar sobrestock en
temporadas bajas y quiebres en temporadas altas.

Analisis y planificacion comercial

Consiste en la revision de indicadores de desempefio, historicos de ventas
y tendencias del mercado.

Este proceso sera fortalecido con el sistema Bl propuesto, al brindar
visualizaciones y predicciones basadas en datos reales.

Importacion y abastecimiento

Controla los pedidos a proveedores internacionales segun la demanda
esperada.

Un andlisis estacional permite planificar con mayor precision qué
productos importar y en qué cantidad, segun la temporada.

Gestion de marketing y promociones
Define campafias publicitarias, descuentos y exhibiciones en showroom.

La deteccién de productos de alta demanda en ciertos meses permitira
enfocar mejor las promociones y maximizar su impacto.
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Organizacion

La empresa se encuentra organizada de forma funcional, con areas claramente
definidas que trabajan de manera coordinada para cumplir con su misién de
ofrecer productos de acabados de construcciéon de alta calidad y un servicio
confiable. Entre las areas principales destacan:

1.Gerencia General: Supervisa las operaciones y toma decisiones
estratégicas.

2.Area Comercial: Encargada de la atencién al cliente, ventas en
showroom y cierre de negocios.

3.Area de Compras e Importaciones: Se encarga de abastecer los

productos desde proveedores internacionales en funcion de la demanda

prevista.

4.Area de Logistica e Inventarios: Administra el almacenamiento,
disponibilidad y traslado de productos entre locales.

5.Area Administrativa y Financiera: Controla recursos, pagos, facturacion
y reportes de gestion.

6.Area de Marketing: Desarrolla campafias y promociones para impulsar
las ventas.

A pesar de esta estructura formal, uno de los problemas clave identificados es

que la toma de decisiones relacionadas con inventarios, promociones y
abastecimiento aun se basa principalmente en la intuicion y la experiencia previa
del personal, en lugar de un analisis sistematizado de datos histéricos. Esta
practica ha llevado a situaciones de sobrestock en temporadas bajas, quiebres
de inventario en momentos de alta demanda y pérdida de oportunidades
comerciales.

Este proyecto busca precisamente fortalecer los procesos de analisis y

planificacion comercial, permitiendo que las decisiones se tomen con base en
patrones reales y medibles del comportamiento del cliente. Para lograrlo, el
sistema de Business Intelligence propuesto entregara informacion visual, clara y
estructurada sobre las tendencias estacionales de ventas por producto,
showroom y mes.

Cifras del negocio

La empresa cuenta con 13 afos de trayectoria en el mercado ecuatoriano,
consolidandose como un actor relevante en la comercializacién e importacion de
acabados de construccién. Actualmente opera con un equipo de 20
colaboradores, distribuidos en 3 areas comerciales, logisticas, administrativas y
técnicas, bajo la direccion de 4 ejecutivos que lideran la estrategia y operacion del
negocio.
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La compafiia mantiene presencia activa en dos de las principales regiones del
pais: la Sierra y la Costa, atendiendo tanto al consumidor final como a
profesionales del sector de la construccion y disefio. Si bien su enfoque
principal es el mercado nacional, ha desarrollado relaciones comerciales con
proveedores internacionales para importar productos innovadores y de alta
calidad, adaptados a las tendencias globales del sector.

En términos operativos, la empresa registra un promedio anual estimado de 5

millones en ventas, con un portafolio de mas de 2000 productos que abarca
porcelanatos, griferia, sanitarios, piedra sinterizada y mobiliario especializado.

Estas cifras reflejan una estructura agil y en crecimiento, con un equipo

comprometido y una cobertura estratégica que requiere herramientas modernas
de analisis y planificacion para seguir respondiendo con eficiencia al dinamismo
del mercado.

Vinculacién con la empresa, fuentes de informacion y nivel de
conocimiento

Uno de los miembros del equipo Franklin Sigchos es socio propietario de
“Ceramicas Occidental”.

Tabla 1. Fuentes de informacion y nivel de conocimiento

Fuente Valoracién Justificacion
Historico de ventas afo 2024 10
Catalogo de productos 10
Datos logisticos y de 10 Propietario de la
reabastecimiento 9 informacion
Informacion del inventario
(opcional):

Tendencias del mercado y Destino de la informacion

consumidor 7 desde fuentes externas
(proveedores, ferias y otros)
Informacion basica estructura, misioén, vision,
organizacional: g ,_procesqgs.

- 7 ~ ol las IIUUU).
Informacién de campanas

promocionales anteriores

Otra informacion

Ceramicas Occidental tiene 13 afios de trayectoria como persona natural, a partir
del ano 2025 cambio para ser una S.A por lo que se considera implementar
procesos mas formales en sus diferentes actividades.
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Para el presente proyecto se tomara en cuenta la data a partir del afio 2024
debido a su disponibilidad. Ya que se realiz6 un cambio de servidores en ese
ano.
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PARTE I:

CAPITULO 1: KPI

1.1. Objetivo 1

Identificar patrones de comportamiento de compra mensual y estacional por

tipo de producto.

Tabla 2. KPI Objetivo 1

KPI Férmula Meta inicial | Frecuencia Fug:ttgsde
% de (Numero de > 70% de Mensual Historico de
categorias | categorias con productos ventas,
de producto patron categorizados. categorizacion
con patrones estacional Power BI
de compra identificado /
claramente Total de
estacionales catgorias
detectados | analizadas) x
100

1.1.1. ¢ Por qué es util?
Permite enfocar campafias y abastecimiento en funcién de cobmo compran los
clientes segun la temporada.

1.1.2. ; COmo mejora la productividad?
Facilita priorizar el analisis de categorias que si presentan patrones, evitando
esfuerzos innecesarios en productos con demanda plana.

1.1.3. ¢ COmo impacta en la rentabilidad?

Permite anticipar la demanda y planificar compras mas eficientes, reduciendo
quiebres de stock y costos de almacenamiento innecesario.
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1.2. Objetivo 2

Clasificar productos con alta sensibilidad estacional.

Tabla 3. KPI Objetivo 2

KPI Formula Meta inicial | Frecuencia TEEIERER
datos

indice  de Variacién de Tener Trimestral Dashboard
sensibilidad | ventas estacional | clasificados al Power Bl,
estacional | promedio  (mes menos 5 analisis
por pico vs mes ¢ategorias historico
categoria minimo) / Ventas con
de producto | promedio anual | sensibilidad

alta (>30%)

1.1.4. ¢ Por qué es util?
Ayuda a segmentar el comportamiento del cliente y la efectividad del cuerpo de

ventas: si hay categorias con mucha sensibilidad, se puede planificar mas
estratégicamente su promocion, abastecimiento o impulso de venta.

1.1.5.  COmo mejora la productividad?

Permite segmentar el portafolio segun la sensibilidad estacional, lo que facilita
enfoques comerciales y logisticos mas precisos.

1.1.6. ¢ COmo impacta en la rentabilidad?

Ayuda a evitar sobre stock de productos fuera de temporada y a enfocar
promociones en los momentos mas rentables del afio.

1.3. Objetivo 3
Generar visualizaciones interactivas para cada departamento que apoyen la
toma de decisiones.

Tabla 4. KPI Objetivo 3

KPI Férmula Meta inicial | Frecuencia Fug:ttoesde

% de (Numero de Al menos

departamentos depgrtarr]rt;ent%s 80% de las
con con dashboarss | sreas clave | Semestral | Pashloard
funcionales / Total Power Bl

dashboards con
: de departamentos
personalizados . dashboards
clave)*100
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1.1.7. ¢ Por qué es util?
Refleja adopcion real del sistema Bl para tomar decisiones centradas en el
comportamiento del cliente.

1.1.8.  COmo mejora la productividad?

Ahorra tiempo en generacion de reportes manuales, centraliza la informacion y
mejora la comunicacién entre areas.

1.1.9. ¢ COmo impacta en la rentabilidad?

Permite tomar decisiones mas rapidas y con mayor precision, especialmente en
compras, promociones y asignacion de recursos.
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CAPITULO 2: FUENTES DE INFORMACION
2.1. Origen de la informacion

2.1.1. Origen interno:

La mayor parte de la informacion relevante proviene del sistema de ventas y
facturacion de la empresa, donde se registran los datos de cada
transaccion: producto vendido, cantidad, precio, fecha y stock.

2.1.2. Origen externo:

indice de costos de la construccion, informes de tendencias en disefio y
arquitectura, datos de precios internacionales de insumos ceramicos y
porcelanicos, indices de precios de materiales, Clima, Actividad del
Sector Construccion (demanda por ciclo econdmico), Calendario
Comercial, Festivos y Eventos Regionales e Indicadores Econdmicos y
de Consumo.

2.2. Recurrencia de carga

. Los datos internos (ventas, stock) se generan y almacenan
diariamente.

Sin embargo, no existe una integracion automatizada para analisis, y
los reportes se consolidan mensualmente de forma manual.

La carga externa (pedidos a proveedores, disponibilidad) se gestiona
por temporada o segun necesidad.

2.3. Sistemas y destinos de la carga

2.3.1. Sistemas de origen

Software comercial donde se emiten las facturas y se lleva el control basico
del inventario.

2.3.2. Destino de la informacion

. Actualmente, los datos se cargan o consolidan en archivos Excel que
se revisan en reuniones internas en los diferentes departamentos
involucrados. No existe un sistema unificado ni una base de datos

. centralizada para
analisis historico profundo ni dashboards dinamicos.

. Excel consolidado: En el cual se va a centralizar toda la informacion

para el procesamiento del dashboard.

Carga de los datos en Power Bl para la visualizacién y analisis.
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2.4. Carencias y problemas en la carga de datos e informes actuales

2.5.

Falta de automatizacion: Lacarga y procesamientodedatos sehace

deforma manual,loque conlleva riesgo deerrores, retrasos y duplicidad

de esfuerzos. Limitada capacidad analitica: Los reportes actuales
son estaticos,

no permiten explorar patrones o tendencias mas alla de comparativos
simples (mes a mes o showroom a showroom). Poca trazabilidad: No
se puede reconstruir facilmente el comportamiento histérico por

roducto, ni proyectar escenarios. Falta de Data Warehouse/Data
arts: Los datos estan en un

sistema transaccional no optimizado para analisis, lo que dificulta
consultas complejas. Falta de Datos Externos: No hay integracion de
datos externos (clima, indices de construccion) para enriquecer el
analisis de estacionalidad. Latencia: Retrasos en la actualizacién de
datos (ej. stock no

actualizado en tiempo real).

Informes que se generan actualmente.

Reporte de ventas diarias.
Reporte de inventarios.

Reporte de balance general
Reporte de pérdidas y ganancias
Reporte de ventas por sucursal

2.6. Necesidades detectadas y no cubiertas

Contar con un sistema centralizado de analisis y visualizacién que
permita comprender el comportamiento real de estacional de
compra de los clientes. Poder detectar patrones de estacionalidad o
ausencia de ellos, para

mejorar decisiones de compras, promociones e importaciones.

Reducir la dependencia del criterio individual o intuicién para planificar
el stock o lanzar campanas.

Agilizar el acceso a la informacién clave por parte de la gerencia, con
reportes mas dinamicos e interactivos.

Mejorar la integracion entre ventas, inventario y planificacion

comercial, usando herramientas modernas como Power BI.
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’ Reporte de Stock: Listado de productos con inventario disponible,
probablemente sin analisis de rotacion.

CAPITULO 3: PROCESOS ETL

3.1. Procesos de carga de datos

Los procesos de carga de datos se implementaran mediante un flujo ETL
utilizando Pentaho Data Integration para integrar datos desde reportes CSV del
sistema transaccional hacia una base de datos PostgreSQL.

3.1.1. Extraccion:

Fuentes: Reportes generados por el sistema transaccional en formatos
CSV, almacenados en carpetas.

Método: Pentaho Data Integration se configurara para leer archivos CSV.
DBeaver se utilizara para consultas SQL para verificar la informacion.
Automatizacion: Ejecuciéon de un job por medio de Pentaho para migrar
los datos de los archivos CSV a la base de datos PostgreSQL.

3.1.2. Transformacion:

Limpieza: En Pentaho, se ejecutaran pasos para eliminar duplicados,
estandarizar nombres y normalizar categorias.

Validacién: Scripts SQL en DBeaver para verificar integridad y pasos en
Pentaho para validar reglas de negocio.

3.1.3. Carga:

Destino: Base de datos PostgreSQL como Data Warehouse.

Método: Uso de pasos en Pentaho para cargar datos en tablas
PostgreSQL. Carga completa de la informacion a partir de los archivos
CSVv.
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Figura 1. Proceso ETL

3.2. Informacioén y calidad de la informacién disponible
La calidad de los datos es critica para analisis fiables. Los detalles son:

3.2.1. Informacioén disponible:

Reporte de ventas diarias.
Reporte de inventarios.

Reporte de balance general
Reporte de pérdidas y ganancias

Reporte de ventas por sucursal

3.2.2. Calidad de la informacion:

Completitud: VerificacibnenDBeaver con consultas SQL para identificar
datos faltantes.

Consistencia: Uso de pasos en Pentaho para estandarizar nombres
mediante diccionarios de mapeo.
Precision: Validacion en Pentaho con reglas del negocio.

Actualidad: Garantizar que los datos reflejen transacciones con un retraso
maximo de 24 horas (diario) o 7 dias (semanal).
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Herramientas: Pentaho para transformaciones de calidad, DBeaver para
revision de la informacion.

3.3.Horarios de carga y accesibilidad

3.3.1. Horarios de carga:

Reportes de ventas e inventarios: Carga semanal, domingos a las 02:00

AM.
Reportes agregados: Carga mensual, 02:00 AM ultimo dia de cada mes.

Orquestacion: Uso de Pentaho para scheduling, con logs en PostgreSQL
para monitoreo.

3.3.2. Accesibilidad:

Usuarios: Analistas,gerentes de ventas y directivos.

Método de acceso: Power Bl conectado a PostgreSQL mediante un
conectorODBC.DBeaver para consultas SQL ad-hoc por parte de analistas
técnicos.

Seguridad: Autenticacién mediante usuarios de PostgreSQL con permisos
solo de lectura.

Disponibilidad: Consultas en tiempo real en Power Bl, con refrescos
automaticos configurados.

3.4.Variables disponibles y acceso al Data Warehouse
3.4.1. Variables disponibles:
Ventas:
ID_Transaccion (integer, unico).
Fecha (timestamp).
ID_Producto (integer).
Cantidad (integer).
Precio_Unitario (float).
Total (float).
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ID_Cliente (integer).

Region (varchar).

Productos:

ID_Producto (integer, unico).
Categoria (varchar).
Subcategoria (varchar).
Precio (float).

Stock (integer).

Proveedor (varchar).

Clientes:

ID_Cliente (integer, unico).

Tipo (varchar, minorista/mayorista).
Regién (varchar).

Total_Compras (float).

Temporalidad:
Fecha (timestamp).
Mes (varchar).
Trimestre (varchar).
ARo (integer).

Temporada (varchar).

Métricas derivadas:

. Ventas totales por temporada y categoria.

. Productos mas vendidos por region.
. Variacién porcentual interanual.
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3.4.2. Acceso al Data Warehouse:

Infraestructura: PostgreSQLcomoData Warehouse, alojado en un

servidor local.

Optimizacién: indices en columnas clave y particiones por afio.

Acceso: Power Bl para visualizaciones, conectado mediante ODBC.
DBeaver para consultas SQL avanzadas.

Seguridad: Roles en PostgreSQL para analistas, técnicos.

3.5.Sistemas implicados en los procesos

Sistema transaccional: Base dedatosrelacional que genera reportes CSV.

Herramientas ETL: Pentaho Data Integration para flujos ETL, con jobs y
transformaciones configuradas para leerCSV y cargar en PostgreSQL.

Data Warehouse: PostgreSQL, configurado con esquemas optimizados para
analisis por medio de tablas particionadas, e indices.
Herramientas de Bl: Power Bl para creacion de dashboards y reportes

interactivos.

Sistemas de soporte:

+ DBeaver para consultas SQL ad-hoc y revision de la informacion.
» Servidor local para alojar PostgreSQL.
* Pentaho para orquestacion de procesos ETL.

3.6.Recursos de IT o externos
3.6.1. Recursos internos de IT:
Administrador de bases de datos: Configura PostgreSQL, crea indices y
particiones,gestionausuarios.

Desarrollador ETL: Disefio de jobs y transformaciones en Pentaho,
generacion de scripts SQL en DBeaver.
Analista de datos: Crea dashboards en Power BlI, define KPIs.

Especialista en seguridad: Configura roles y permisos en PostgreSQL.

3.6.2. Recursos externos:
Licencias de software: Pentaho Data Integration, Power Bl Pro.
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Capacitacion: Cursos en Pentaho, Power Bl y PostgreSQL para el equipo
interno.

CAPITULO 4: HERRAMIENTAS BUSINESS INTELLIGENCE

4.1. Analisis de herramientas y seleccion mas adecuada para el
ecosistema

41.1. Herramientas analizadas

. Pentaho Data Integration: Herramienta ETL para extraccion,
. transformacionycarga.Codigoabierto,flexibleyescalable.
. Power BI: Visualizacioneinteligenciadenegocios, ideal para usuarios

notécnicos.GrancompatibilidadconPostgreSQL.
DBeaver: ClienteSQLparaexploraciényvalidacion de bases de datos.

PostgreSQL: Basededatosrobustaparamodelado relacional,
excelentecomoDataWarehouse.

Excel: Aunenusocomomediodeconsolidacionmanual temporal.

4.1.2. Seleccion recomendada por rol
Tabla 5. Herramientas Business Intelligence

Herramienta recomendada

Automatiza cargas desde CSV y limpia
ETL Pentaho datos.

Escalable y 6ptimo para consultas

analiticas
aRaHHCas-

Base de datos: PostgreSQL

DBeaver Ideal para pruebas y debugging de
datos:

Dashboards Power Bl — Interactivo, dinamico y facil
AQ HSAr nAvr 11l I’)P’iﬁ(‘ no +Q’f\ﬂif\f\(‘

(Jonso"daCIOn temporal \YAYZmvrele || |~J\JI UouUuTriuvo 11U IO oIlimoU U,

Solo como apoyo temporal antes de

miarar 1009/ ol M\A/L
||||3|a| rovuv 70 aAr vyl r.

La combinacion Pentaho + PostgreSQL + Power Bl es ideal para el
ecosistema actual. Escalable, de bajo costo y alineada a las competencias
del equipo.

Justificacion:

Ceramicas Occidental opera con un sistema ERP (LATINIUM) que no esta

disefiado para analisis avanzado de datos, lo que genera limitaciones al
momento de cruzar informacion de ventas, stock y compras de los tres
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puntos de venta. Ante esto, se requiere una herramienta agil, accesible y
escalable que permita conectar fuentes internas (ERP, Excel, redes
sociales) y generar dashboards en tiempo real.

La eleccion de Power Bl responde a la necesidad de contar con una

herramienta intuitiva para usuarios no técnicos (como el area comercial o
de inventarios), mientras que PostgreSQL y Pentaho permiten estructurar
el modelo analitico, automatizar cargas de datos y mantener integridad
entre fuentes. Esta arquitectura es viable con los recursos humanos
disponibles y permite crecer a medida que se consolide el proyecto.

Seleccion de usuarios y perfiles de uso de cada dashboard

4.2.1. Departamentos clave identificados

* *G*erencia General

* ¢ Comercial
Logistica / Inventarios
Compras e Importaciones
Marketing
Administracién/Finanzas

4.2.2. Perfiles de usuario y necesidades
Tabla 6. Perfiles de usuario y necesidades

Departamento Necesidad Nivel de Frecuencia
acceso

Gerencia KPls globales de ventas, Alto Uso

General margenes, tendencias semanal

Jefe Comercial | Ventas por showroom, Alto Uso diario

productos mas vendidos,
estacionalidad

Responsable Stock critico, rotacion, Medio Uso diario
de Inventario proyeccion de quiebres
Compras Sensibilidad estacional, Medio Quincenal
M Al gt o planificacion de pedidos
IVIATI\CT 1 IH .
Productos por temporada, Medio Uso
Ci e e campanas mas efectivas mensual
T 1mariZaos ’ .
Ventas totales, margenes, Medio Uso
rentabilidad por categoria mensual

Se deben desarrollar dashboards personalizados por area, priorizando los
departamentos Comercial e Inventario.
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Justificacion: Ceramicas Occidental cuenta con areas operativas que
necesitan informacion rapida, filtrada por ubicacion y producto. Por ejemplo,
el jefe de showroom en Pedro Vicente Maldonado requiere saber qué
referencias tienen mayor rotacion en la zona para ajustar inventario local,
mientras que el area de compras debe proyectar necesidades de reposicion
con base en comportamiento histérico y campanas activas.

La segmentacion por perfiles asegura que cada area vea solamente la
informacion que necesita para tomar decisiones, sin sobrecarga de datos,

pero con suficiente contexto. La gerencia, por su parte, puede acceder a
reportes consolidados para monitorear margenes, crecimiento y evolucion
interanual, lo que facilita una gestion mas estratégica del negocio.

4.3.Necesidades de informacion y accesos por departamento y perfil

Tabla 7. Necesidadesde informacion

Departamento Necesidad Acceso
. Ventas totales, margenes, Acceso a dashboard
Gerencia crecimiento mensual estrategico.
, Ventas por producto yDashboard Power BI.
Comercial showroom, comparativos
interanuales
boognsF;tlr%as Stock, rotacion, quiebres, Dashboard Power BI.
prediccion de faltantes
Productos con alta Dashboard Power BI.
estacionalidad, ranking de
ventas
Marketing Estacionalidad por campaia, Dashboard Power BI.
e picos de demanda
Laneas Pérdidas y ganancias, balance, Dashboard Power BI.
rentabilidad por linea

Justificacion:

Actualmente, las decisiones comerciales y operativas se basan en consultas
manuales y reportes estaticos. No existe un sistema centralizado que permita
ver de forma integrada la relaciéon entre ventas, stock, estacionalidad y
campafias promocionales. Cada area gestiona su informacion de manera
parcial, generando descoordinacién, duplicidad de esfuerzos y baja capacidad
de respuesta.
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4.4.Revision y cumplimiento de los objetivos iniciales
4.4.1. Objetivo general

Desarrollar un sistema Bl para analizar el comportamiento estacional — En
ejecucion con arquitectura ETL + PostgreSQL + Power BI.

4.4.2. Objetivos especificos

+ o ledentificar patrones de compra estacionales por categoria — En progreso
— KPI: % categorias con patron detectado = 70%.

Clasificar productos segun sensibilidad estacional — En desarrollo — KPI:
Indice de sensibilidad estacional > 30%.

Crear dashboards interactivos por departamento — En progreso — KP!I:
% departamentos con dashboard = 80%.

Justificacion:

lelos objetivos iniciales del proyecto apuntaban a entender
comportamiento estacional de los productos para optimizar inventarios y
compras.

Ademas, se ha iniciado la incorporacion de datos externos (ej. clima,

calendario de ferias o construccioén), lo que permitira anticipar la demanda
y no solo reaccionar a ella. Si bien aun falta aut