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RESUMEN EJECUTIVO
El presente Trabajo de Suficiencia Profesional es realizado para la empresa I RUN
SPORT S.A.C, es una empresa designada a la venta de calzados e indumentaria
deportiva y tiene como vision la expansion por todo el Pert, ya que anhelan
posicionarse como unas de las marcas mas auténticas, conectadas y distintivas, esta no
contaba con optimizacion de ninguna plataforma para analizar, visualizar y compartir

datos de manera 6ptima

Tiene como principal objetivo la implementacion de business intelligence con la finalidad
de dar cumplimiento a las mejoras en la toma de decision de la gestion administrativa del
area comercial durante el periodo 2024 con el fin de amortiguar la volubilidad en los
procesos y dar soporte a un incremento sostenible para que la empresa I RUN SPORT

SAC ejerza de una manera mas Optima, organizada y coherente.

Para finalizar podemos revelar que la exitosa implementacion de BI en esta empresa se
traslada en una toma de decisiones que se efectlia un andlisis de los procedimientos que
forman parte de los procesos de la gestion administrativa del area comercial, y por medio
de servicio de analisis de datos de Microsoft, se logra estipular cuéles son las areas que
deben mejorar en dichos procesos para cumplir con nuestro principal objetivo, se propone
implementar mejoras con el fin de optimizar, organizar y tener coherencia en la procesion

de gestion administrativa del area comercial de | RUN SPORT S.A.C.

Palabras clave: Business Intelligence, Base de datos, Gestion administrativa del drea

comercial, optimizar, organizar, coherencia
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

Actualmente la competitividad sistematica digital a nivel mundial es una de las
mas importantes y complejas, esto ha llevado a las empresas a establecer diversos
mecanismos para tomar decisiones acertadas, ya que sobrevivimos en un mundo digital,
globalizado y conectado frente a una transformacion tecnologica que se suele basar en la
aplicacion de informacion y el conocimiento. En cuanto la transformacion digital es una
estrategia clave para impulsar la competitividad empresarial, Segin el Banco
Interamericano de desarrollo sefala que la transformacion digital se ha convertido en un
motor clave para mejorar la competitividad de las empresas y fortalecer el desarrollo
econémico en un mundo globalizado las empresas que adoptan tecnologias digitales

lograr incrementar su productividad en un 20% en promedio (EI comercio, 2024).

En tal sentido se puede entender a la productividad como la medida en que cada factor de
produccion se emplea adecuadamente, en el enfoque de ciencias econémicas, la
productividad incluye el uso eficaz y eficiente de las fuentes disponibles en el proceso de
fabricacion, con el objetivo que la economia de una sociedad alcance su maximo potencial
de rendimiento (Méndez et al., 2022). Por ello se puede deducir que desde un enfoque
general para las empresas y desde los estados profundos de la rama de administracion que
sin el estudio ni el conocimiento adecuado, las empresas no tendran un volumen adecuado

de datos e informacion de donde partir para tomar decisiones acertadas

Ante esta realidad el crecimiento sefiala que en el volumen de datos generados por

diferentes sistemas y actividades cotidianas en la sociedad ha forjado la necesidad de
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modificar, optimizar y generar métodos y modelos de almacenamiento de datos que
suplen las falencias que presentan las bases de datos y los sistemas de gestion de datos
tradicionales. (De la Costa, 2020). Respondiendo a esto aparece Big Data, término que
incluye diferentes tecnologias asociadas a la administracion de grandes volumenes de
datos provenientes de diferentes fuentes y que se generan con rapidez (Herndndez et al.,
2017). Por ende, se deduce que el big data surge como una nueva era en lo que respecta
la exploracion y la utilizacion de datos manera ptima y correcta, se debe tener en cuenta
que la big data no solo presenta lo comtn que son los volimenes de datos, sino también

que se deben considerar y generar grandes procesos de innovacion.

Por esta razon, el uso de datos cumple un papel importante en el desarrollo de las
actividades cotidianas y la posibilidad de alcanzar un alto nivel de competitividad y
crecimiento. Las empresas dedican gran parte de sus recursos a obtener, procesar, aplicar
y proyectar los datos con el propdsito de poder convertirlos en informacion que soporte
la toma de decisiones estratégicas. A este proceso se le conoce como inteligencia de
negocios (BI) y se espera, por tanto, que la informacion sea comprensiva, precisa y
adaptable a los requerimientos y perfiles de a quién va dirigida; ademas de ser rapida y
estar disponible en el momento en que se necesite de una manera completa cuando se

requiera (Vanegas et al.,2020).

En tal contexto, la inteligencia empresarial (BI) permite optimizar la toma de decisiones
en la gestion y procesos empresariales, se debe enfrentar los desafios a la inteligencia
competitiva, esto implicaria recolectar y analizar los datos a través de herramientas
tecnologicas emergentes. No obstante, el problema surge cuando la BI como estrategia

para el desarrollo de la competitividad en las compaiiias, carece de una base tecnoldgica

12
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consistente de largo. Esto evidencia la necesidad de que las compaiiias adopten la
inteligencia de negocios, ya que es una técnica que puede utilizarse para tratar un alto
volumen para generar datos y transformarlo de manera 6ptima en informacion valiosa y
de calidad. Una implementacion de BI tiene como objetivo principal apoyar de forma
constante y continua a las organizaciones con el fin de que estas mejoren su
competitividad, para que logren de esta manera tomar decisiones acertadas y en tiempo

récord (Elena et al., 2016).

Adicionalmente, el implementar una herramienta de Business Intelligence ayuda de
forma explicita y directa a las areas de marketing y ventas en tomar decisiones
basandonos en sus datos historicos (Gaibor y Condy, 2022). De igual manera, et. al
(2017) destaca que el marketing ha jugado un papel importante en la transformacién de
las técnicas de ventas y comercializacion, especialmente en los tiempos que presentaba
un enfoque hacia las ventas cuando el excedente de productos en el mercado global
necesitaba ser comercializado para fomentar el desarrollo del capitalismo y el crecimiento
industrial. Por lo tanto, esto permitird dar cumplimiento a las mejoras en los procesos de
la toma de decisiones acertadas en la gestion administrativa del area comercial. Por
consiguiente, conocer estos datos con precisos, actualizados y disponibles en tiempo real
es importante para la toma de decisiones acertadas en la productividad y rentabilidad en
una industria. Segun Tapia Flores (2019), el avance tecnologico aplicado a la gestion de
informacion de datos podria dar lugar al desarrollo de herramientas practicas para los

sectores de industria.

Gracias a los datos es que se conocen los nuevos habitos del consumidor y sus

preferencias; y es que en los Ultimos afios en América del Sur y como consecuencia del

13



Implementacion de Business Intelligence para la toma de decisiones en el area comercial de la empresa I
RUN en Lima — Peru 2024

Covid-19 ha crecido la conciencia sobre la salud y estilos de vida; por consiguiente, el
deseo de tener un calzado cémodo. Es por ello, y adaptandose a la necesidad es que surgen
los disefios de calzados creativos y los tipos de productos que se dividen en categorias:
zapatillas para correr, trekking o senderismo, deportivo, etcétera; al mismo tiempo el
calzado se encuentra segmentado por hombres, mujeres y nifios; por tipo canal de
distribucion y més. (Mordor Intelligence, 2024). Ahora hay més personas que apuestan
en hacer deporte, desde correr, ir al gimnasio, caminatas; para cada deporte se requiere

que el zapato se adapte a sus necesidades, es por eso los distintos tipos de productos.

En tal sentido, una 6ptima utilizacion de datos a través de un intenso analisis interno y
externo permite tener mayor conocimiento en el negocio y ser cada vez mas eficaces en
las actividades. (Docusign, 2025). Asimismo, una gran cantidad de datos recolectados
requiere de herramientas que puedan procesarlo de manera eficiente como la inteligencia
de negocios o también conocido como business intelligence que permiten a las MYPES
y grandes empresas mayor transparencia, ahorro de tiempo y mejores resultados (Rojo,
s.f); aunque muchas PYMES cuentan con un sistema informdatico propio, que registran
una gran cantidad de datos; sin embargo, no todas le sacan provecho a la disposicion de
datos con la que cuenta debido a la falta de conocimiento de su importancia. Asimismo,
algunas MYPES no realizan el analisis de datos debido a recursos limitados, enfoques en
las operaciones diarias, falta de conocimiento especializado o complejidad de datos

(Castro et al, 2024).

En el comercio peruano existe variedad de empresas fabricantes de calzados. Una de ellas
es la empresa I RUN que en sus 21 afios en el mercado ha demostrado tener un gran

crecimiento el cual se ven condicionadas a estrategias de comercial, ventas, marketing,

14
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relaciones publicas y todo aquello que ayuda al incremento de ventas en el mercado a
través de una buena planificacion, ejecuciéon y un excelente control comercial. Sin
embargo, no es hasta fines del 2023 que se empieza a tomar importancia a la data
almacenada en el Sistema de Gestion Retail SGR o en inglés también conocido como
Retail Management System RMS. El SGR o RMS es un sistema en el punto de venta
encargado de procesar las ventas y gestionar las operaciones a diario; de igual forma,
gestiona inventario, informes de ventas y datos de los clientes, con ello se reducen los
errores y el esfuerzo manual. (Shane, 2024). El como utilizarla, si es que ayudaria de
manera efectiva a la toma de decisiones de cada area, como beneficiaria a la empresa y
cémo impactaria de manera positiva al crecimiento exponencial. El area comercial
mayorista, que fue participe principal del proyecto, tenia claro que el manejar esta data le
permitiria responder preguntas. Por ejemplo, ;Top 10 de los productos mas vendidos?
(Top 10 de nuestros mejores clientes? ;Top 5 de las mejores presencias en
departamentos? Entre otras interrogantes. Esto permitiria dar cumplimiento a las mejoras
en los procesos de la toma de decisiones de la gestion administrativa del area comercial

y de las demads areas.

Generalidades de la Empresa

1.1 Datos Generales

Antecedentes de la empresa

IRUN SPORT, con RUC N° 20562829041 es una empresa legalmente constituida y viene
operando en el mercado nacional con mas de 21 afios, capaz de brindar un eficiente
servicio y alta calidad con gran personal con una amplia trayectoria profesional en el area

comercial. La empresa tiene como razon social registrada el nombre de [ RUN SPORT
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S.A.C. Esta ubicada en Av. Abancay 951, en el distrito de Cercado de Lima - Lima —
Pert. El canal al que nos enfocaremos es el comercio mayorista. | RUN tiene entre 201 y
500 empleados. I RUN es una marca lider en la venta de ropa y calzado deportivo. Es

considerada una empresa grande.

La empresa I RUN SPORT S.A.C,, tiene 21 afios en el mercado peruano, dedicada a la
venta de calzados al por mayor y menor. I RUN es la marca lider en zapatillas e
indumentaria deportiva, con gran variedad de modelos en todas las categorias (Running,
training, outdoor, freestyle y football), ofreciendo los mejores productos al mercado

peruano. Se compromete a ofrecer productos de calidad, confort y estilo.

Historia de la empresa

La empresa I RUN fue fundada por el Sefior “Lucas”, que naci6 en el departamento de
Puno es una empresa familiar que estd conformada por el Subgerente que es el hijo el
Sefior “Andry” quienes lideraron la empresa actualmente. El primer producto que se
vendiod con éxito fue de la categoria Training. En el afio 2003 con el proposito de ofrecer
productos de calidad y buen precio para los peruanos, en el 2007 la empresa se decidid
en ampliar su mercado a la industria textil con productos de la mejor calidad y a un precio
accesible para la competencia peruana. En el 2010 continua su expansion a nuestros 7
puntos de venta del canal mayorista que quedan en el distrito de Cercado de Lima.
Nuestras tiendas principales son la tienda Ayacucho, Esquina y Grau, luego continuamos
con tiendas mayoristas que estan dentro de centros comerciales como la tienda suntec,
mundo, I one, y central. Esta expansion continua hasta llegar al rubro del canal Retail en
el afio 2020, contando con 19 tiendas del rubro Retail, 11 de ellas en provinciay 8 en la

ciudad de Lima. En el 2022, decidieron extender sus categorias de zapatillas en las lineas
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de futbol y urbanas. En el 2023 lanzaron su primera pagina web abriendo una nueva etapa
de ventas en linea y accediendo producto en tan solo un clic, iniciando antes una marcha
blanca para verificar el correcto funcionamiento del sistema, identificar errores y
capacitar al personal correcto. En el afio 2024 la empresa I RUN esta orgulloso de estar
en 19 puntos del Perti en el rubro Retail y en 7 tiendas mayoristas en el centro de Lima,
con la mejorar calidad para ofrecer al emprendedor peruano, con nuestro propio centro
de distribucion en el sur de Lima, generando puestos de trabajo y cumpliendo los suefios

de nuestra gente emprendedora.

Ahora en el ano 2025, estan dando un mayor énfasis el mercado de la industria textil
abriendo en los proximos meses en el emporio comercial de Gamarra para generar un

mayor alcance y generar mas ventas en la industria textil.

1.2 Segmentacion de Clientes

Canal Retail:

Segmentacion Demografica: Se enfocan en adultos jovenes entre 25 a 35 afios de
edad de preferencia de ambos géneros femenino y masculino, el estado civil de
preferencia solteros y con un nivel socioecondémico de bajo a medio.

e Segmentacion geografica: Pert y 24 departamentos.

e Segmentacion psicografica: Jovenes adultos trabajadores que les guste la

innovacion y estar a la moda.

Segmentacion conductual: Buscan ofertas en dias especiales.

Canal Mayorista:

e Segmentacion Demografica: Se enfocan en adultos jovenes entre 28 a 35 afos de
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edad de preferencia de ambos géneros femenino y masculino, el estado civil de
preferencia solteros y con un nivel socioeconémico de bajo a medio.
Segmentacion geografica: Perti y 24 departamentos.

Segmentacion psicografica: Jovenes adultos emprendedores.

Segmentacion conductual: Buscan ofertas al por mayor en campafias como “Dia

99, ¢

de la independencia”; “campaiia navidad”.

Canal Unitario Mayorista:

Segmentacion Demografica: Se enfocan en adultos jovenes entre 25 a 30 afos de
edad de preferencia de ambos géneros masculino, el estado civil de preferencia
solteros y con un nivel socioecondmico de bajo a medio.

Segmentacion geografica: Pert y 24 departamentos.

Segmentacion psicografica: Jovenes adultos trabajadores.

Segmentacion conductual: Buscan ofertas en campafias por unitario como “Dia

de la madre, padre nifio”.
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Figura 1

Departamentos donde se encuentra [ RUN
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Nota. El mapa representa los departamentos de Lima donde I RUN se encuentra.

1.3 Mision, Vision y politicas de la empresa.

e 1.3.1 Mision
Inspirar y empoderar a las personas para que alcancen sus metas y superen sus
limites a través de la innovacioén en productos y servicios de alta calidad. Brindando
soluciones integrales y personalizadas, estando siempre a la vanguardia de la tecnologia

y el disefo.

e 1.3.2 Vision

Ser lideres globales en el mercado de productos y servicios, brindando la mejor
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experiencia a sus clientes con un enfoque de crear una comunidad unida por el lema

“siempre va conmigo”

e 1.3.3 Valores
= Optimismo
=  Compromiso
= Calidad
= Respeto
= Experiencia
= Eficiencia
= Lealtad

= (Conflanza

I RUN SPORT S.A.C. con domicilio en Jr. Ayacucho Nro. 948, Lima, Peru quiere
proporcionar la mejor experiencia I-RUN posible. Es por ello, que la informacion
personal que se comparte, la usan para hacer que tanto los productos y servicios como su
experiencia sean cada vez mejores. Esta declaracion de privacidad tiene por objeto
proporcionarle una vision clara de coémo usamos la informacion personal que usted
proporciona, nuestros esfuerzos por protegerla, sus derechos y las opciones que tiene para
controlar su informacion personal y proteger su privacidad. También describe qué tipo de
informacion personal recopilamos sobre usted cuando visita el sitio web o las tiendas, la

forma en que utilizan su informacion personal y los terceros con los que la compartiremos.

1.4 Organigrama de la empresa
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Figura 2
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Figura 3

Colaboradores administrativos de I RUN
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1.5 Productos y Clientes:

Los productos que ofrece la empresa es la venta de zapatillas al por mayor y menor

en sus diferentes categorias como:

Running:

Las zapatillas running son calzados especializados para mejorar el rendimiento, la
comodidad y la seguridad, este afio nos han llegado en la version 3.0,4.0 y 5.0, teniendo
las mismas caracteristicas, pero con la diferencia es el lugar para usarlo, estas zapatillas
brindan ligereza, son muy ligeras en sus 3 versiones, también brinda amortiguacion y
sujecion para mantener la planta del pie estable, su suela esta disefiada para mejorar el
impulso, su disefo optimizar mejor la pisada. Su temporada de uso es recomendable
usarlo en todas las temporadas, ya que es una planta clésica y ligera.

Figura 4

Zapatillas categoria running

Pl ety R )
HOMBRE JUVENIL HOMBRE

Nota. Tomado de “Catalogos mayoristas I RUN”,2025 pag 65-68-13.
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Training:

Disefiadas para la amortiguacion de las zapatillas deportivas es decir absorber y
distribuir la onda provocada por el impacto curando la fase de apoyo, el caucho tiene un
alto nivel de amortiguacion, es ligero flexible y muy elastico, y brinda una mayor
estabilidad, es antideslizante para un mayor rendimiento al correr, compone de una suela
EVA con insertos de caucho. Su venta se centra en la ciudad de Lima y provincia.

Figura 5

Zapatillas categoria training

38 39 40 41 42 23

Nota: Tomado de Catalogos mayoristas I RUN, 2025, pag. 70.

Outdoor:

Las zapatillas outdoor se caracteriza por su malla reforzada con resistencia que
permite cuidarse de la lluvia, la base de la plaza es de EVA y la suela es de caucho, tiene
una capellada reforzada y cuello doblemente reforzar y suave, su uso es la temporada de
primavera, en los meses de febrero y marzo, mas que todo es la semana de tracking. Su

venta se centra en el departamento de Cajamarca y Ayacucho.
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Figura 6

Zapatillas categoria outdoor

< JUVENIL

COD.7374J2

38 39

Nota: Tomado de “Catalogos mayoristas I RUN”,2025 pag 80.

Freestyle:

Las urbanas, mas conocidas como freestyle son uno de nuestros productos con
mayor demanda, y es que estas zapatillas su uso es en todas las temporadas, su capellada
tiene tejido computarizado de algodon con fibras sintéticas con disefo de alto relieve,
también contiene insertos de caucho para un mejor agarre, el cuello de la zapatilla es

acolchado, amortigua golpes y torceduras. Mayormente su venta se centra en Lima.
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Figura 7

Zapatillas categoria freestyle

139]40[41[42]43] 44

Nota: Tomado de “Catalogos mayoristas | RUN,2025 pag 90.

Football:

Las zapatillas de futbol estan destinadas a usarse tanto en grass sintético, loca de
cemento o tierra, Grass natural o superficie futbol. Estas zapatillas son mucho mas duras
y pueden usarse en campos externos, son resistentes a la abrasion de suela ya que el nivel

de resistencia de la abrasion es la mejor de todas.

26



Implementacion de Business Intelligence para la toma de decisiones en el area comercial de la empresa |
RUN en Lima — Pert 2024

Figura 8

Zapatillas categoria football

®
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E1628M5
Nota: Tomado de “Catalogos mayoristas | RUN,2025 pag 96.

Basquet

Uno de los modelos deportivos con mayor durabilidad y resistencia, disefiadas
para proporcionar soporte y estabilidad, especialmente en el tobillo, tienen un mayor
agarre al suelo que permite a los jugadores realizar moviendo rapido y bruscos sin
deslizarse.
Figura 9

Zapatillas categoria basquet

i 139 40[41]42[43] 44
HOMBRE
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Nota: Tomado de “Catalogos mayoristas I RUN”,2025 pag. 100.

1.6 Relacion de la empresa con la sociedad

I-RUN es una empresa peruana que ha mostrado su compromiso social donando
viveres, ropa, zapatillas, y otros requerimientos a las necesidades; por ejemplo, en el

2024, I RUN don¢ a familias damnificadas por una situacion dificil.

Figura 10

Donacion 2024

I-R' A

i Sl =R A o
GRACIAS I-RUN

STRA NAVIDAD S
MAS ALEGRg
Y MEMORABLE |

Nota. Foto tomada en el lugar de donacion con una parte del equipo administrativo de

IRUN vy algunos representantes de las familias damnificas.

1.7 Propuesta de Valor
La propuesta de Valor de I RUN es ser la marca lider en innovacién y disefio.
Buscar crear una experiencia Unica para el usuario. La calidad y comodidad que brinda I

run da mejor énfasis en los detalles del disefio buscando la satisfaccion del cliente a través

de nuestras mejoras continuas a largo plazo del producto y servicios.
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1.8 Objetivo General

Implementacion del sistema business intelligence para mejorar la toma de

decisiones en el area comercial de la empresa I RUN.

Objetivos Especificos

e Recopilar y preparar datos relevantes para la identificacion de fuentes de datos,
extraccion, limpieza y transformacion de datos.

e Organizar el diseno y planificacion del Dashboard para definir la visualizacion
con la que seran representados los datos.

e Establecer la Creacion del Dashboard seleccionado para generar los reportes

gerenciales.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

El presente trabajo de suficiencia laboral busca plasmar la implementacion del
Business Intelligence para la toma de decisiones; enfocandonos en la herramienta
multitipo Power Bi. Asimismo, el trabajo se respalda en la revision literaria los cuales son

actuales, no excediéndose de los 10 afios.

2.1.1 Antecedentes Internacionales

Safiudo (2017) en su trabajo relacionado a la Business Intelligence para la toma
de decisiones en la empresa, afirma que las empresas poseen una cantidad exagerada de
datos por lo que el andlisis es fundamental para mejorar el negocio. Ademas, a través de
la data puedes encontrar una ventaja competitiva o ahorrar costos. Sin embargo, hay que
tener en cuenta que Business Intelligence implica muchas técnicas y herramientas; por lo
tanto la empresa que opte por este sistema, tiene que elegir el que mas se adecue y cumpla

con los objetivos que se desean alcanzar.

En la tesis de Tapia (2021) cuyo desafio fue la implementacion de Business
Intelligence para la generacion de reportes de visitas técnicas, concluye que la
implementacion de Power BI brinda un excelente control en los reportes mensuales.
Anadiendo que la inversion en BI es minima comparada con los recursos de personal y
tiempo que se incurre al realizar reportes de manera manual. Asimismo, resalta que las
decisiones que se van a tomar en adelante pueden ser mas precisas con la ayuda de las

proyecciones y graficos estadisticos.

2.1.2 Antecedentes Nacionales
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Saucedo (2022) es su tesis Implementacion de Business Intelligence para mejorar
la toma de decisiones en el area ventas de la empresa La Sangu, concluy6d que al
implementar el BI logré reducir el tiempo promedio de creacion de nuevos reportes;
asimismo, optimizar el procesamiento de la informacioén y mejorar la disponibilidad de la

informacion de la empresa.

En la tesis de Martinez (2023) concluye que la implementacion de Business
Intelligence permitio la automatizacion de informes y la accesibilidad con lo que mejord
la eficiencia operativa; con ello, redujo los tiempos en el consolidado de informacion, de
7 dias a 1 dia. Asimismo, identifico facilmente el 80% de los productos donde se focaliza
la venta y el 20% donde no. De igual forma, el tener un analisis detallado y completo de

las ventas permite soluciones y el poder captar nuevos clientes.

En la investigacion de tesis realizada por Picon y Yarleque (2018) determinan que
la inteligencia de negocios optimiza la toma de decisiones; lo que permite a la empresa
ser mas competitiva, utilizando la herramienta Power BI encuentran la solucion para tener
la informacién mas importante y relevante en la mano para una correcta toma de
decisiones. Logrando reducir sus tiempos en la elaboracién de los indicadores de
eficiencia de 1238.3 minutos a 2.63 minutos; tiempo en extraer la informacion de
eficiencia de 315.07 minutos a 2.4 minutos y tiempo para generar la informacion del

cumplimiento semanal de 60 minutos a 4.08 minutos.

2.2 Bases Teoricas:

2.2.1 La Toma de Decisiones

La toma de decisiones es considerada un proceso informacional, la informacion
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es lo que permite que se perciba correctamente lo que ocurre en una organizacion.
(Rodriguez, 2015). Esto nos ayuda a resolver e implica evaluar distintas variables antes
de decidir; es decir, tener la libertad de elegir dentro de varias posibilidades, identificando

las acciones que se realizaran para solucionar un problema o disyuntiva. (Rampello,

2019).
2.2.1.2 La Toma de Decisiones en el Contexto Empresarial

La toma de decisiones estratégicas permite conectar de manera coherente los
recursos y capacidades organizacionales para ejecutar acciones, enfrentando problemas,
identificando oportunidades y riesgos que amenazan la empresa. Permitiendo asi un

continto desarrollo en la organizacion. (Rodriguez-Cruz & Pinto, 2018).
2.2.2 Business Intelligence

Durante los ultimos afios las organizaciones han cambiado en sus procesos de
gestion y toma de decisiones, la tecnologia jugd un rol destacado en la direccion
estratégica, los cuales permiten automatizar tareas en diversas areas. No obstante, no fue
suficiente; debido al contexto poco explorado: la presencia de datos. (Alvarez, 2021).
Conforme las organizaciones crecen, y jugando en contra el tiempo y las multilabores del
dia a dia de los colaboradores de una organizacion, el disefio de un sistema de gestion que
provee la informacion de datos necesaria, oportuna y de inmediato se vuelve fundamental

para el optimo seguimiento, andlisis y control de los objetivos. (Contreras et al., 2021).

Citando a Silva (2017) la inteligencia de negocios o business intelligence permite
juntar, depurar y transformar datos de los sistemas transaccionales, convirtiéndola en

informacion estructural para poder utilizarla en forma de almacenamiento, andlisis e
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informes sobre el desempefio de la empresa.
2.2.2.1 Proceso BI

Metodologia Bill Inmon: Uno de los primeros autores en escribir sobre almacenes
de datos y defender una metodologia descendente para disefiar un almacén de datos. El
autor considera necesario transferir toda la informacion de la empresa a un solo lugar; de
esa manera se consideran todos los datos corporativos. Posteriormente, se crearan los
Data Marts (Kimball, 2016, como se citdé en Zapata et al., 2019) en base a las necesidades

o solicitudes de cada area. Inmon (2005) en su libro nos detalla su proceso:

2.2.1.1 Fuente de datos: Los datos son obtenidos desde distintos origenes o fuentes
operacionales, a estos se les denomina datos primitivos los cuales son datos detallados

que se utilizan o se encuentran en las operaciones diarias de una organizacion.

2.2.1.2 Area de reparacién: En donde los datos primitivos son procesados

realizdndose procesos claves como la ETL (extraccion, transformacion y carga de datos).

- Extract: Se encarga de extraer los datos de una base de datos, utilizando criterios
para la seleccion de estos. Al encontrar datos cualificados los transporta a otra
base de datos.

- Transform: Proceso que elimina grandes volumenes de datos, de esta manera
corrige y reestructura; con lo que se logra transformar los datos.

- Load: Proceso de carga de datos a la data warehouse, un almacén de datos mas

ligero y tutil.

2.2.1.3 Data Warehouse: Un almacén de datos que contiene datos primitivos

convertidos en histdricos; a su vez contiene algunos datos derivados.
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Datos derivados: Son datos que han sido transformados o como resultado de
operaciones o calculos sobre los datos primitivos. Estos datos estan orientados al tema
como ventas, clientes, inventarios, finanzas, marketing, son impulsados por el analisis y

mas resumidos.

Es decir, la Data Warehouse es una recoleccion de datos tematicos, estables,

integrados y variables en el tiempo que respaldan las decisiones en una organizacion.

2.2.14 Data Marts: Gestion de bases de datos multidimensionales que
proporciona un sistema de informacidn con una estructura que permite segmentar. Esta
data contiene casi exclusivamente datos derivados los cuales se configuran en base a los

requisitos o necesidades de cada area.

2.21.4 Acceso y Analisis: La data marts permite el acceso flexible a los datos: es
decir, consultar y analizar la informacion. Por otro lado, mediante el sistema de
informacion ejecutiva como el OLAP (Procesamiento Analitico en Linea), DSS (Sistema
de Soporte a Decisiones), entre otras, es donde el almacén de datos alcanza su maximo
rendimiento lo que permite un analisis heuristico; es decir, identificar problemas, detectar
tendencias, monitorear, medir y analizar los aspectos relevantes para una eficiente gestion

del negocio.

2.2.2.1 Herramientas de Business Intelligence

Existe una extensa variedad de herramientas de anélisis de datos, los proveedores
de BI estan inclinandose por el uso de tecnologia basada en memoria y la utilizacioén de
la logica asociada de consultas permitiendo ser mas flexibles y agiles. Mientras que, los

clientes de BI prefieren utilizar herramientas faciles de usar, con exploracion dindmica y
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visualizacidon interactiva. Las herramientas mas populares son: Tableau, Qlikview,
Microsoft Power BI. (Ayala et al., 2018). Optando trabajar con Power Bi, debido a que

se amolda a las necesidades y practicidad de la empresa Irun.

2.2.3 Microsoft Power Bl

Es una plataforma lider de inteligencia empresarial que es capaz de combinar la

experiencia de usuario intuitiva con analisis avanzados. (Microsoft, s.f)

Menendez (2020) nos explica un poco mas, y sefiala que es un conjunto de
herramientas que permite unir diferentes fuentes de datos; es decir, desde distintos
origenes, analizarlos y ser capaz de presentar un analisis a través de informes, graficas o
paneles. Asimismo, con esta herramienta se tiene acceso desde cualquier dispositivo en

tiempo real poniendo el conocimiento al alcance de todos.

- Power Bi Desktop: Aplicacion gratuita de escritorio lo que lo convierte de uso
personal que permite transformar, visualizar datos y crear informes.

- Power Bi Service: Software online con funcionalidad similar a la app Desktop que
permite publicar informes y actualizar los datos automaticamente para trabajar en
simultaneo con los trabajadores de una empresa.

- Power Bi Mobile: App movil en donde se puede visualizar informes; ademas se

actualiza automaticamente los cambios.

Iniesta (2022) nos detalla que Power BI integra 3 plataformas dentro que permite
optimizar su uso, una vez obtenido los datos desde Excel, Access o cualquier otro origen:

La primera plataforma es Power Query; la segunda, Power Pivot y por ultimo, Power BI.

2.2.3.3 Power Query: Integrada en Power Bl es necesaria para extraer, cargar y
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transformar los datos desde distintos origenes. Asimismo, permite combinar consultas

para conectar dos tablas con una o varias columnas comunes para crear nuevas tablas.

2.2.3.4 Power Pivot: También integrada en Power BI como herramienta para
modelar; es decir, organizar y estructurar los datos importados, también se crean

relaciones y se realizan formulas, complementandose con Power Query.
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CAPITULO IIL. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

3.1. Incorporacion a la empresa y Principales funciones.

El presente trabajo de suficiencia esta planteado con el enfoque de 2 asistentes
egresados de Administracion y Marketing que tienen en comun el conocimiento del
Business Intelligence, en este caso, la herramienta a utilizar es BI. Sin embargo, al no
trabajar en la misma empresa, se opto por elegir como trabajo la implementacion en una
de ellas, la empresa donde trabaja Milagros Caycho Teran, quien ingreso a laboral en I
RUN SPORT SAC en julio del 2023, en el puesto de practicante comercial. La propuesta
indicada antes de iniciar sus labores fue de realizar llenar a una macro una base de datos
de guias manuales de mayoristas con la finalidad de tener una data histdrica de los afos
anteriores para una futura toma de decisiones. Luego, a mediados de noviembre del 2023,
fue ascendida a un nuevo canal de ecommerce, donde se realizaban las ventas online por
nuestra primera pagina social. Las funciones que fue desempefiando es la recepcion de
pedidos por la pagina de I RUN y creacion de los primeros BI en ese pequefio canal. A
mediados de 2024, en el mes de abril, fue ascendida a Asistente Comercial para el canal
Mayorista donde fue un soporte para la creacion del BI netamente para el canal mayorista.
Actualmente en el afio 2025, contintia laborando en la empresa.

Principales funciones

e Realizar la programacion de precios de venta en RMS del canal masivo
(mayorista): modificacion y verificacion de la correcta carga de precios
mayoristas y unitarios, validar el correcto procedimiento de promociones
vigentes en campaias festivas.

e Elaborar reportes de ventas y presentaciones del canal masivo (cantidad
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vendida en cajas, tipo de cliente y familia de producto).

e Generar reportes para la gerencia general con el fin de poder tomar
oportunas decisiones comerciales.

e Apoyo en el andlisis de estrategia comercial. - Dar soporte al analista
comercial con respecto al procedimiento y toma de decisiones.

e Apoyo en el andlisis Clientes vs. Compra. - Coordinacion de postventa
con la fuerza de ventas mayoristas para clientes mayoristas.

e Realizar los cortes de stock para la perfecta ejecucion de los catdlogos
(canal mayorista y ventas por WhatsApp). - Ejecutar diariamente el corte
de stock con apoyo del area de logistica e inventario para que pueda ser
retirado del catalogo que se envia al cliente mayorista.

e Analizar el estatus de pedidos abonados del canal masivo/créditos. ¢
Validar los precios mayoristas para poder ejecutar los puntos de
descuento que se otorgan a clientes potenciales.

e Identificar oportunidades de mejora en el area y gestion comercial. -
Coordinacion de reuniones con el area mayorista para poder alertar sobre
productos que nos estan generando poca demanda.

e Coordinacién con el area de Marketing Mayorista. - Dar soporte con
respecto a los cddigos de poca rotacion.

e Y otras actividades que le sean asignadas por la jerarquia superior.

Por otra parte, las funciones de Vivian Lopez Chang como asistente de Trade
Marketing es acoplarse a un Business Intelligence que ya estaba implementado, usando
la misma herramienta que eligio I RUN: Power Bi. Dentro de sus funciones relacionado
al tema esta: manejo del RMS desde creacion de skus hasta la extraccion de data, trabajar
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en Power Query para el ETL y posteriormente participar en realizar reportes elaborados
de sus métricas para presentar a su jefatura y proveedores. De esta manera es que se logra

hacer la sinergia con Milagros Caycho Teran para poder contribuir en el presente trabajo.

3.2 Problematica actual

Desde su fundacioén, la empresa I run Sport S.A.C. ha estado registrando datos
relacionados con las ventas y su cuota del mercado. Es por esto que surge esta
informacion de generar reportes con frecuencia diaria, semanal y mensual. Luego, el
equipo comercial liderando el canal mayorista elaborar analisis compartidos con estas
estadisticas con el fin de plantear propuestas de mejora que favorezcan a la organizacion.
Figura 11

Mapa de procesos de ventas
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Nota. Gréfico del proceso operativo de Atencion al Cliente al recepcionar una venta y las

involucradas para poder finalizar la venta.
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El proceso de ventas se lleva a cabo una vez que el area de atencion al cliente pacte
contacto con el comprador. Este proceso comienza con la elaboracién de una cotizacion
en el sistema RMS para ventas al por mayor, donde el cliente solicita informacion sobre
la disponibilidad de stock y el precio final de la mercaderia solicitada. Luego de ello el
cliente logra hacer el pago total, se registra su abono y, finalmente, los detalles se
trasladan en una hoja de calculo que se completa de forma Manuel y diaria para procesar

pedidos tanto para destinos de Lima y provincia.

En el 2023 la empresa I run, especialmente el equipo comercial mayorista, detectd
que habia un gran problema a la hora de almacenar datos de las ventas, ya que estos se
completaban en una hoja de Excel de manera manual cada vez que se realizaba una venta.
Por otra parte, un mal llenado de datos como el dia, cliente, cantidad, precio, modelo,
etcétera, ocasionaba que se dedique desde minutos a horas en encontrar el error; por lo
que generaba reprocesos cuando se queria obtener informacién para las métricas,
tendencias o analizar indicadores, Los cuales sirven para poder evaluar el rumbo por el
que esta yendo la venta y para identificar las necesidades del mercado. Agregando a lo
anterior, el llenado manual era una tarea operativa al que se dedicaba mucho tiempo cada
dia. Asimismo, a lo largo de estos afios, el OneDrive corporativo que albergaba la data se
llen6 de archivos los cuales no se podian juntar; debido a que una hoja de Excel tiene
1,048,576 filas; por consiguiente, impidiendo una comparativa de data de semestres o
afos anteriores con la actual. Lo que ocasionaba que para realizar reportes comparativos
se trabajen en distintos archivos de Excel para al final juntarlo en otro, pudiendo asi, tener
una mejor visualizacion de los datos con un panorama desde lo macro a lo micro. Sin
embargo, todo ese proceso era solo para un requerimiento puntual, para algo en especifico
que se queria ver, analizar o presentar. Para proximos requerimientos del area o
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gerenciales, se repetia el proceso nuevamente: el buscar en el OneDrive los archivos de
Excel con los datos que requieres, hacer tablas dindmicas o extraer solo la data que
requieres de cada archivo y juntarlos en otro archivo. Posteriormente elegir de qué manera
se presentan estos datos mediante graficos, tablas, filtros y segmentaciones, formato

condicional o tablas dinamicas. A menudo, tomaba horas poder realizar reportes.

En base a la problematica se ha podido identificar lo siguiente relacionados al proceso de

ventas:

- La empresa desconoce como obtener la data del RMS; con ello, el almacenar
informacion de ventas en una base de datos que permita tener data historia al
alcance, ademas al ser llenado a mano la data no est4 limpia ni es veridica.

- Existe una demora al consolidar la data para realizar reportes y/o analisis, asi
como la falta de informacion actualizada en tiempo real

- El no contar con un dashboard sujeto a cambios rapidos en base a la necesidad

retrasa la toma de decisiones oportuna.

3.3 Oportunidad de mejora

La empresa I RUN ha experimentado un crecimiento significativo gracias a su
propio modelo de trabajo, el cual se ha generado resultados positivos y satisfactorios. Sin
embargo, este mecanismo presentaba ciertas limitaciones, ya que los reportes y analisis
que se realizan de forma menos precisa y con una mayor lentitud. Por esta razon, hacia
finales del 2023 se identifico que los recursos disponibles no estaban siendo aprovechados
de una manera eficiente, en especial el sistema RMS (Retail Management System). Es
por ello que una gran parte de la gestion de su implementaciéon no se brindo la

capacitacion adecuada, y el personal que recibi6 la induccion ya que no forman parte de
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la organizacion.

En este escenario, se decide comenzar con el proyecto de la implementacion del business
intelligence en la compaiiia debido a que se vio la oportunidad de mejorar y optimizar los
datos de ventas; es por ello que se plantea el objetivo de comenzar con el proyecto de la
implementacion del business Intelligence BI a inicios del 2024. Con la data obtenida del
RMS, las personas encargadas del llenado manual de ventas dejarian esa tarea a un lado,
porque este sistema registra las ventas en tiempo real, siendo confiable y veridica, dejando
los errores de digitacion a un lado. Asimismo, se planted trabajar la data a través de Power
Query, el cual lograria extraerla correctamente, transformarla y cargarla a una
herramienta que permita la visualizacion de datos a través de informes de una manera
mas interactiva y rapida; asimismo adaptandose a los distintos tipos de informacién que
se requiere o se solicite en un menor tiempo estimado. Esto permitird a la empresa
amortiguar la ligereza en los procesos y dar soporte a un incremento sostenible para que

la empresa ejerza de una manera mas Optima, organizada y coherente.

Para llevar a cabo esto, se desarrollara en 3 etapas:

a) Recopilacion y Preparacion de Datos: Esta etapa inicial es una fase clave para asegurar
la calidad y confianza del sistema de Inteligencia de Negocios (BI). Esta etapa comprende
las bases de datos actuales, tales como ventas, facturacion, base de datos de clientes, datos
de distribuidores para el andlisis de ventas, tanto internas como potencialmente externas.
Posteriormente, se llevard a cabo la extraccion de dichos datos, aplicando técnicas para
su limpieza sistematica, lo que implica el tratamiento de valores atipicos, datos faltantes,
inconsistencias y errores. Finalmente, se realizara la transformacion de los datos a un

formato estructurado y homogéneo, optimizado para el andlisis y la carga en el sistema
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de BI, garantizando su integridad y adecuacion para los fines del proyecto.

b) Diseno y Planificacion del Dashboard: En esta etapa se establece la estructura visual y
funcional de la herramienta de visualizacion de datos. El propdsito es organizar y
estructurar la presentacion de la informacidon de manera que facilite la interpretacion y el
analisis por parte de la gerencia. Esto incluye la definicion de los Indicadores Clave de
Rendimiento (KPIs) que serdn monitoreados, la seleccion de las visualizaciones mas
efectivas (e.g., graficos de tendencias, comparativos, mapas de calor, tablas dindmicas)
para representar cada conjunto de datos y KPI, y el disefio de la disposicion logica e
intuitiva (layout) del dashboard. Se buscara un disefio que permita una navegacion agil y

una comprension rapida de los insights comerciales.

¢) Creacion y Configuracion del Dashboard: Esta etapa comprende la materializacion del
disefio previamente planificado. Se procedera a la construccion del dashboard utilizando
la herramienta de BI seleccionada, conectandolo a las fuentes de datos preparadas en la
primera etapa. Se configuraran las visualizaciones, filtros interactivos, y cualquier
funcionalidad adicional requerida para generar los reportes gerenciales de forma
automatizada y personalizable. El resultado serd un panel de control operativo que
permita a la direccion acceder a informacion critica de ventas de manera eficiente,

facilitando el seguimiento del desempefio y la toma de decisiones informada.

Este proyecto fue posible con un equipo de trabajo:

- Jefe de ventas: Encargado de definir las estrategias comerciales en el canal
mayorista fue lider del proceso en el proyecto, dando los inputs y solicitudes de

lo que se requeria para el beneficio de la organizacion.
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Analista de datos: Mano derecha del jefe de ventas, en este proceso su experiencia
fue clave para encontrar las mejores herramientas que complementarian el RMS,
las que mejores se adaptan a las accesibilidades de la empresa y de los
trabajadores, realizando las pruebas y errores hasta que estableci6 el proceso final.
Asistente comercial: Brinda soporte al jefe de ventas y analista de datos, participe
en las pruebas y errores, ayudod a verificar cada etapa y avance propuesto por el
analista.
Jefe de Sistemas: Brindd soporte asegurdandose que todas las herramientas y
computadoras utilizadas en el proyecto estén en Optimas condiciones, evitando
fallas y resolviendo inconvenientes.
Analista de Sistemas: Siguid las indicaciones de su jefe y trabajo de la mano con

el analista de datos.
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3.4 Cronograma de la experiencia

Figura 12
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CAPITULO IV. RESULTADOS

Para llevar a cabo el trabajo de suficiencia profesional se ejecutaron cada una de

las etapas planificadas, las cuales se pasan a detallar a continuacion:

4.1 Etapas del proceso

A) Recopilacion y preparacion de datos:

Definicion del gestor de base de dato

Se optd por el gestor de base de datos Microsoft SQL Server.

Sistema

Se empled el sistema llamado RMS para el procesamiento herramienta de registro de

datos y generacion de bases de datos comerciales.

Figura 13
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Identificacion de fuente de datos.

- Reporte de registro de ventas: Este reporte contiene el registro de las ventas diarias
donde se puede visualizar datos sobre clientes como razén social o nimero de
documento de identidad, este es uno de los reportes mas frecuentes con el que se

intectua a diario.

Figura 14

Registro de datos de clientes
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- Reporte de registro de ventas por articulo: Este reporte continue la venta por cada
articulo de zapatillas en referencia al modelo, color del articulo y la talla. Este
reporte es uno de los mas frecuentes ya que se puede llegar a visualizar cual es el

calzado con mayor demanda.

Figura 15

Registro de venta por articulo

FECHA  NOMBRE DE LA TIENDA RUC TIENDA RAZON SOCIAL TIENDA ALU DESCRIPCION REFERENCIA COLOR  TALLA UNIDADES IMPORTE
4{06j2025 CDZ 20545204965 ODESSAFOOTWEAR S.AC, O01M139  I-RUN FREE 3 001 M oot ML 39 -10 -500.00
4i06/2025 (D2 205453204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 001M140 I-RUNFREE 3001 M 0niM ML 40 -10 -500.00
4062025 (D2 20545204969 ODESSAFOOTWEAR 5.A.C. 001M141 I-RUNFREE 3001 M oM ML 41 -10 -500.00
41062025 CD2 20548204969 QDESSAFOOTWEAR S.AL, 001M142 T-RUNFREE 3001 M oM ML 42 -10 -500.00
4{06j2025 CDZ 20545204965 ODESSAFOOTWEAR S.AC, O01M143  I-RUN FREE 3 001 M oot ML 43 -10 -500.00
4j06/2025 CO2 20545204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 001M233 I-RUMFREE 3001 M oM M2 39 -15 -750.00
4062025 CDZ 20545204969 ODESSAFOOTWEAR 5.A.C. 001M240 I-RUNFREE 3001 M oM Mz 40 -15 -750.00
41062025 CD2 20548204969 QDESSAFOOTWEAR AL, 001M241 T-RUNFREE 3001 M oM M2 41 -15 -790.00
4062025 (D2 205482049639 ODESSAFOOTWEARS.AC, 001M242 I-RUNMFREE 3001 M 0niM M2 42 -15 -750.00
4§08/2025 CD2 20543204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 001M243 I-RUMFREE 3001 M oM M2 43 -15 -750.00
4062025 CDZ 20545204969 ODESSAFOOTWEAR 5.A.C. 001M339 I-RUNFREE 3001 M oM M3 33 -15 -750.00
41062025 CD2 20548204969 QDESSAFOOTWEAR AL, 001M340 T-RUNFREE 3001 M oM M3 40 -15 -790.00
4i06/2025 (D2 205453204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 001M341 T-RUNFREE 3001 M 0niM M3 41 -15 -750.00
4§08/2025 CD2 20543204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 001M342 I-RUMFREE 3001 M oM M3 42 -15 -750.00
4062025 CDZ 20545204969 ODESSAFOOTWEAR 5.A.C. 001M343 I-RUNFREE 3001 M oM M3 43 -15 -750.00
4062025 CD2 205452049679 QDESSAFOOTWEAR S.AC, 001M439 I-RUNFREE 3001 M oM M4 39 -10 -500.00
4{06/2025 (D2 205453204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 001M440 I-RUNFREE 3001 M 0niM M4 40 -10 -500.00
4§08/2025 CD2 20543204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C, 001M441 I-RUMFREE 3001 M oM M4 41 -10 -500.00
4062025 CD2 20548204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 001M442 I-RUN FREE 3001 M oM M4 42 -10 -500.00
4{06j2025 CDZ 20545204965 ODESSAFOOTWEAR S.AC, O01M443  T-RUN FREE 3 001 M oot M4 43 -10 -500.00
4{06/2025 (D2 205453204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 003M1358 [-RUNFREE 3,0 003 M 003M ML 38 -15 -750.00
4062025 (D2 20543204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 003M139 I-RUNFREE 3,0 003 M 0a03m ML 39 -15 -750.00
41062025 CD2 20548204969 QDESSAFOOTWEAR S.AL,  003M140  I-RUNFREE 3,0 003 M 003M ML 40 -15 -790.00
4{06j2025 CDZ 20545204965 ODESSAFOOTWEAR S.AC, 0O03M141  I-RUN FREE 3,0 003 M 0oz ML 41 -15 -750.00
4{06/2025 (D2 205453204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 003M142 I-RUNFREE 3,0 003 M 003M ML 42 -15 -750.00
4062025 CDZ 20545204969 ODESSAFOOTWEAR 5.A.C. 003M143 I-RUNFREE 3,0 003 M 003M ML 43 -15 -750.00
41062025 CD2 20548204969 QDESSAFOOTWEAR AL, 003M238  1-RUNFREE 3,0 003 M 003M M2 38 -15 -790.00
4{06j2025 CDZ 20545204965 ODESSAFOOTWEAR S.AC, O03MZ39  I-RUN FREE 3,0 003 M 0oz Mz 39 -15 -750.00
4j06/2025 CO2 20545204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 003M240 I-RUM FREE 3,0 003 M 003m M2 40 -15 -750.00
4062025 CDZ 20545204969 ODESSAFOOTWEAR 5.A.C. 003M241 I-RUNFREE 3,0 003 M 003M Mz 41 -15 -750.00
41062025 CD2 20548204969 QDESSAFOOTWEAR AL, 003M242  1-RUN FREE 3,0 003 M 003M M2 42 -15 -790.00
4062025 (D2 205482049639 ODESSAFOOTWEAR S.AC, 003M243  [-RUN FREE 3,0 003 M 003M M2 43 -15 -750.00
4§08/2025 CD2 20543204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C, 003M335 I-RUNFREE 3,0 003 M 0a03m M3 33 -15 -750.00
4062025 CDZ 20545204969 ODESSAFOOTWEAR 5.A.C. 003M339 I-RUNFREE 3,0 003 M 003M M3 33 -15 -750.00
4062025 CD2 205452049679 QDESSAFOOTWEAR 3.A.C,  003M340  I-RUN FREE 3,0 003 M 003M M3 40 -15 -750.00
4{06/2025 (D2 205453204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 003M341  [-RUNFREE 3,0 003 M 003M M3 41 -15 -750.00
4§08/2025 CD2 20543204969 ODESSAFOOTWEAR S.A.C. 003M342  I-RUNFREE 3,0 003 M 0a03m M3 42 -15 -750.00
4062025 CD2 20548204969 ODESSAFOOTWEAR 5.A.C. 003M343  I-RUN FREE 3,0 003 M 003m M3 43 -15 -790.00
4{06j2025 CDZ 20545204965 ODESSAFOOTWEAR S.AC, O03M435 I-RUN FREE 3,0 003 M 0oz M4 38 -15 -750.00
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- Reporte de listado de precios por estilo: En este reporte se puede destacar el listado
de precios por estilo, el cual contiene el diferente tipo de precios que se maneja
en el area de ventas como: Precio mayorista, precio estandar, precio unitario y

precio para el colaborador.

Figura 16

Precio de lista por estilo

Inventario: Listado de Precios por Estilo Fecha y Hara Impr Si06j2025  11:43i14

FILTRO DE REPORTE Estado del Producto: & Incluir

Marca Dept Clase SubClase Estik Descripdonl SKU Tala Colr Stodk StockCompr. StockDisp.  PrecioTda PRECIOMAYORISTA  PRECIDSTANDARRE CI0 COLABORADDR
IRN ROPA  TRAIMMG JERSEYDEPCMSD2023 JERSEY DEPCRTIV 1022262 XS SAND a o o 79.00 79.00 79.00 73.00
IRLM ZAPATFREESTETROS BI4EF [RUMHOLLY SPAR 1052899 36 F9 7 5 2 160.00 70.00 F5.00 F0.00
IRM ZAPATENTRCS  COTROS SELF ZAPATILAS 1009582 = F8 a o o 160,00 £5.00 90,00 25,00
IRLN ZAPATITRAIMIMG OTROS BEAF IRUNMAIESTIC L 1054230 M\ R a 2 -2 160,00 70.00 FE.00 70,00
LRLM ROPA RUMMING POLERA LRESA-26034 POLERA DEPCRTIY 1030306 260 AZUIND a o o 75.00 75.00 F5.00 F5.00
IRLM ZAPATILTDOCR COTROS BEEZM TRUMFALCOM 30 1050034 az e a o o 160.00 T0.00 FE.00 F0.00
IRLM ZAPATRUMMIMG CTROS 208M IRUMRELTX 208 M 1075276 3 Mg 7 o 7 120,00 70.00 FE.00 70,00
LRLMN ZAPATIOTROS  OTROS S298M ZAPATILAS 1007508 42 o o o 160,00 2500 90.00 2500
IRLM ZAPATFREESTIETROS 4ot IRUMDUSTY 2.0N 10037 16 41 MR a o o 160.00 F0.00 F5.00 F0.00
IRM ZAPATFUTBCL COTROS EleiM IRUMFORCEGRIF 1074327 ) -24 o 24 160,00 105,00 110.00 110.00
IRN ZAPATIOTROS  OTROS CEL9IN ZAPATILAS 1051576 % ND a o o 120,00 75.00 80,00 7E.00
IRLM ZAPATFREESTETROS 7104 IRUMRATNF 1059387 I F8 56 o 56 160.00 70.00 F5.00 F0.00
IRM ROPA TRAIMMGPANTALCHET FOIZIFC  LICRAFAST TRAIM 1022762 KL WICLETA a o o 70,00 70.00 F0.00 0,00
IRN ROPA OTROS  OTROS ¥ 1-10200 TIGHTLARGA 1027445 L MAW a o o 43,00 43.00 43,00 43,00
IRLM ZARPATIOUTDOCR OTROS BES3M TRUMFALCOM WI 1054459 44 mME 3 1 2 160.00 70.00 F5.00 F0.00
IRM ROPA  CASACATEDTROS FOr 2o CASACATERMICA 1027767 M MEGRS a o o 125,00 12500 12500 1z5.00
IRLN ROPA BLEC OTROS MR TCESEE BURO M 1032774 0 CORAL a o o 126.00 125.00 12500 1ze.00
LOME ZAPATITRAIMING OTROS B3FOM L[OMNE PEGASUS 21024452 M Mz o o o 160,00 2500 90.00 2500
IRLM ZAPATFREESTIETROS T116F IRUMGRENDAF 1053482 3\ F3 42 5 47 160.00 F0.00 F5.00 F0.00
IRM ZAPATRUMMMG CTROS 180F IRUMFURLA 2,0 1{ 1075567 = F8 &8 E 71 160,00 90,00 9E.00 96,00
LELN ZAPATREUNMMNG OTROS BEZ0M LREUNMNEPTUM 40 1049427 a4 Mz -2 2 -4 160,00 7000 FL.00 Fo.00
IRLM ROPA RUMMING PANTALON XBPEIZA JOGGERTRLM TRA 1026073 38 KHAT a o o 89.00 89.00 89.00 29.00
ICRE  ZAPATITRAIMMNG OTROS T121M I-OMEGT M 1058812 a1 Mz 149 1 129 160,00 70.00 FE.00 0,00
IRN ZAPATIOTROS  OTROS S306M ZAPATILAS 1042435 an Mo a o o 160,00 £5.00 90,00 26,00
IRLM ZAPATIOTROS  OTROS 5604 ZAPATILAS 1043721 31N a o o 120.00 75.00 80.00 F5.00
IRM ZAPATFREESTMETROS TEESF IRUMMOSSY 7552 1061746 = F8 18 2 16 160,00 70.00 FE.00 0,00
IRMN ZAPATFREESTVMETROS 7493 IRUNHAZE URBA| 1066643 X\ Mz 24 o 24 160,00 90.00 9E.00 40,00
LRLM  ZAPATIOUTDOCR OTROS 1440 [RUMMERCURIO 1072128 | M2 -4 o -4 160,00 90.00 95.00 100,00
IRLM ZAPATRUMMIMNG CTROS TE00M T-RUMMIEVE FEI0T 1063434 az M3 -6 o & 160.00 Td.00 Fa.00 F4.00
IRLM ZAPATRUMMIMG CTROS 7546M IRUMLARGAT 754 1063631 2 ME &0 1 E3 160,00 74.00 79,00 74.00
LELN ZAPATFREESTIETROS 7EFIM LREUMNCAMALECH 1065136 a2z M3 o o o 160,00 B0.00 8500 7400
IRLM ZAPATIOTROS  OTROS CE73 ZAPATILAS 1025466 34 MNEB a o o 120.00 75.00 80.00 F5.00
IRM ZAPATENTRCS  COTROS S296M ZAPATILAS 1007302 4 ME a o o 120,00 75.00 80,00 7E00
IRMN ZAPATFREESTVMETROS 254 IRUNASTRO.STE 1077727 a0 Me 83 2 -85 160,00 95.00 100.00 100.00
IRLM ZAPATIOTROS  OTROS 5911 ZAPATILAS 1014320 34 N9 a o o 120.00 75.00 80.00 F5.00
IRM ZAPATFREESTMETROS TE28) IRUMDIMOSAUR] 1065772 oz a 1 -1 160,00 95,00 100.00 20,00
IRN ZAPATIOTROS  OTROS S0290 ZAPATILAS 1029324 4 M2 a o o 120,00 75.00 80,00 7E.00
IRLM ZAPATFREESTETROS 74951 TRUMWITALL 7495 1062467 361 -19 o -19 160.00 7400 F9.00 F2.00
IRLM ROPA  TRAIMIMNG CASACADERE 13M20-1 CASACATRMMI 1027233 = WERDE Cex a o o 100.00 100,00 100,00 100,00
IRLM ZAPATRUMMIMG CTROS BEEEF IRUMBEVORD F13 1042632 2= R a o o 160,00 95,00 100.00 96,00
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- Reporte de 6rdenes de pedido: Este reporte es clave para visualizar si los pedidos
estan activos (cotizacion), completos (pedidos ya realizados con pago) o anulados,
brinda el alcance de estado de cada pedido que se logra hacer en el transcurso del

dia.

Figura 17

Reporte de ordenes de pedido

Detalle de Ordenes de Pedido Sf0sj2025

Desde: S/06/2025 hasta 50612025

Tda ¥endedcFecha Orde Fecha Digit  Odv # Mro Pedida Estado Razon Social RUC KU Marca Estila Color  Talla PedCart, De  Saldo 5/, Pedidos). Despacsaldodoles
1 4726B5405I06/2025  5/08j2025 7,549 TO1-0000754¢ A 1077234 LRLN 077M MK 41 1 0 1 13559 0.00 135,59
1 472665405/06[2025  S[062025 7,550 T01-0000755¢ A 1076112 L-RUM 1410 ME 33 1 ) t 13559 000 13559
1 472665405M06/2025 562025 7,590 TOLOOOOTSSE A 1078268 LRLN 263M 13 42 1 0 1 1mse 000 13559
1 472665405M062025 56025 7,551 TOL-0000755: A 07EER2 RN 11 33 E 1 L [ 000 13559
1 FRAGI4CH0G025  SER0ZS 7,547 TOLOOOOTSE A 1074674 TLRLN 23 2] ] 1 0 [ ) 000 13589
1 732161425006/2025  5/06j2025 7,547 TO1-0000754; A 1074629 T-RLN 232M M1 40 1 0 1 13559 0.00 135,59
1 732161425006/2025  5/06j2025 7,545 TO1-0000754¢ A 1077601 TRLN 1477 F? 37 1 0 1 13559 0.00 135,59
1 7SEOTETSNGR025  SMER0ZS 7,546 TOLOODOTSH A 1073020 LR 022) M E3 1 L 1 4051 w0 051
1 7SEOTETSNGR025  SMER0ZS 7,546 TOLOODOTSH A 1073021 LRUN 022 M 7 1 L 1 4051 w0 051
1 7SE3978TEI06[2025  5/06j2025 7,546 TO1-0000754¢ A 1073022 RN 0221 14 38 1 0 1 8051 0.00 8051
1 7SE3978TEI06[2025  5/06j2025 7,546 TO1-0000754¢ A 1073023 RN 0221 14 39 1 0 1 8051 0.00 8051
1 755297875M6[2025  SG0ZS 7,546 TOLODOTSH A 1075330 LRUN 205 2 E3 1 0 1 627 wo o e
1 7SEOTETSNGR025  SMER0ZS 7,546 TOLOODOTSH A 1075331 RN 208 3 7 1 L 1 .27 LI
1 FEEHTETSMGR02E  SMERZS 7,546 TOLOODOTSH A 1075332 RN 209F Fa ] 1 0 1 627 000 7627
1 7SE3978TEI06[2025  5/06j2025 7,546 TO1-0000754¢ A 1075333 IRLN 205 F8 39 1 0 1 7827 0.00 78.27
1 7SE3978TEI06[2025  5/06j2025 7,546 TO1-0000754¢ A 1078337 IRLN 24 F? E 1 0 1 82,05 0.00 8205
1 7SEOTETSNGR025  SMER0ZS 7,546 TOLOODOTSH A 1078338 LRAN 24F 7 7 1 L 1 43,05 000 9305
1 7SEOTETSNGR025  SMER0ZS 7,546 TOLOODOTSH A 1078339 LRUN 24F 7 E 1 L 1 43,05 000 9305
1 7SE3978TEI06[2025  5/06j2025 7,546 TO1-0000754¢ A 10783240 IRLN 24 F? 39 1 0 1 82,05 0.00 8205
1 FSS297BTSI0G[202E  Sf0E2025 7,546 TO1-0000754 A 1075689 I-RLM MHI-0020 UMICO LMD 12 ) 12 (] 0.00 0.00
1 7552978746025 462025 7,541 TOLOOOOTS A RODRIGUEZFLORES MGRID MOHELY 10479220456 1075689 LRLN MHLOOZ  LMICO  LNICD 1z 1z ] .00 w0 0.00
2 MO4TIOSTIRROZS  SMER0ZS g TO200021460 A 1055594 LRUN 7420M 1) 2 1 L [ 000 13559
2 GIODSBOGSIER0ZE  GMOE0ZE g TOO00214ED A 1076221 LRI 237 F6 7 2 0 2 5254 000 15254
2 BI009B0ISIOB/2025  SOBf20ZE  @gps TOZ-0002146: A 1076222 RN 227 FE& 38 H 0 2 152,59 0.00 15254
2 BI009B0ISIOB/2025  SOBf20ZE  @gps TOZ-0002146: A 1078869 TRLN 239 R E 1 0 1 88,92 0.00 88,98
2 GLODBOITIEROZS  SMER02S  gaas TO200021461 A 1078670 LRAN 23% Fi 7 1 L 1 40,98 w0 9899
2 GLODBOITIEROZS  SMER02S  gaas TO200021461 A 1078671 LRAN 23F Fi E 1 L 1 40,98 w0 9899
2 BI009B0ISIOB/2025  SOBf20ZE  @gps TOZ-0002146: A 1078872 IRLN 239 R 39 1 0 1 88,92 0.00 88,98
2 BI009B0ISIOB/2025  SOBf20ZE  @gps TOZ-0002146: A 1078841 LRLN 239M ME 39 1 0 1 88,92 0.00 88,98
2 BLODIBOITIBIZ0Z5  SMERZ0ZS g TO2O0021HI A 107sE4z LRLN 239M 13 40 1 0 1 .98 w0 8899
2 GLODBOITIEROZS  SMER02S  gaas TO200021461 A 1078843 LRLN 239M e 41 z L 2 e LEL A
2 GIODSBOGSIER0ZE  GMOE0ZE g TOO00214ED A 1078844 LRLN 2390 M 42 2 0 2 a7 000 177a7
2 BI009B0ISIOB/2025  SOBf20ZE  @gps TOZ-0002146: A 1078845 LRLN Z39M ME 43 H 0 2 177,97 0.00 177,97
2 BI009B0ISIOB/2025  SOBf20ZE  @gps TOZ-0002146: A 1078307 LRLN 242M Mz 39 1 0 1 7881 0.00 7881
2 GLODBOITIEROZS  SMER02S  gaas TO200021461 A 1078305 LRLN 242M M3 40 1 L 1 7581 LT3 )
2 GLODBOITIEROZS  SMER02S  gaas TO200021461 A 1078303 LRLN 242M M3 41 1 L 1 7581 LT3 )
2 BI009B0ISIOB/2025  SOBf20ZE  @gps TOZ-0002146: A 1078210 LRLN 242M Mz 4z 1 0 1 7881 0.00 7881
2 BI009B0ISIOB/2025  SOBf20ZE  @gps TOZ-0002146: A 1078311 LRLN 2d2M Mz 43 1 0 1 7881 0.00 7881
2 BLODIBOITIBIZ0Z5  SMERZ0ZS g TO2O0021HI A 1078917 LRUN 264 3 E3 1 0 1 2475 00 84S
2 GLODBOITIEROZS  SMER02S  gaas TO200021461 A 1075318 LRUN 264) b3 7 1 L 1 4475 000 9475
2 GIODSBOGSIER0ZE  GMOE0ZE g TOO00214ED A 1078313 LRLN 2641 5 ] 1 0 1 2475 000 8475
2 BI009B0ISIOB/2025  SOBf20ZE  @gps TOZ-0002146: A 1078920 T-RLN 264] 18 39 1 0 1 84,75 0.00 8475
2 BI009B0ISIOB/2025  SOBf20ZE  @gps TOZ-0002146: A 1075689 T-RLN MHIL-0020 LMICO  LNICOD: 18 0 18 0.00 0.00 0,00
2 GLODBOITIEROZS  SMER02S  gaas TO200021461 A 1075689 LRUN MHLO0ZD  LMIOD  LMICO 7 L 7 .00 000 0.00
2 GLODBOICHEROZE  SMERIZS  ags TO20002147 z RIVERASORIAND OMADO ANGEL 10035062500 1076063 T-RUN 7420M ] 40 1 1 ] 27 6T 0.00
2 BI003E0ISIE0Z5  SMOES2025 g TOZD00Z14T z RIVERASORIAND OSWADO AMGEL 10035062500 076071 LRLM 74200 L] 42 1 1 ] 27 7627 0.00
2 BI003E0ISIE0Z5  SMOES2025 g TOZD00Z14T z RIVERASORIAND OSWADO AMGEL 10035062500 1076072 TRLN 7420M L] ] z z 0 15zE4 1524 0.00
2 BLODIBOISIEIZ0Z5  SMERZ02S g TO20002147 z RIVERASORIAND OMADO AMGEL 10095062500 1075689 LRLN MHLOOZ  LMICO  LNICD 4 4 ] .00 w0 0.00
2 TROZ0M4IMEROZ  BOER02S s TO200235 A 1074675 LRAN 232 7 ) 1 L 1 4475 000 9475
2 TROZINATMEMOIE  GMER0ZE g TOZO0021E A 1078573 LRLM 2568 F6 ES 1 0 1 2475 000 8475
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- Reporte resumen de vendedor: En este reporte se puede visualizar un resumen de
los pedidos de cada vendedor, tener al alcance de este reporte es prioridad para

una futura toma de decisiones.

Figura 18

Reporte resumen de vendedor

Resumen Vendedor
Fecha Referenda Descripcion ALU Talla Color Departamente Seccion Fami SubFamilia  Marca Razen Social Nombre Yendedor Tienda Unidad IMPORTE
u MHI-0020UNIOOUINE UNOO MEDIAS LRLM HCMBRE FREE STVLE T IRLN CALEOL T 1- CENTRAL 44,00 0.00
0506202 239M TRUNWILD STEP233 M6 233M240 40 e ZAPATILASIRLN HOMBRE URBANO OTROS IRLN CALENL M 1- CENTRAL 1.00 108,00
oefgpM  1RUNWIDSTERZ3SME saws g w LAPATILACTAN HOVBRE (REMO oreos i caveot . [t e
CShRIEZIM  TRUNWIDSTERZSHE pawe @ w ZAPATILASTALN HONERE (ReAND orees e crmaL m Lo 1 res
05/D6s202823M TRUNWILD STEP233 M6 239M243. 3 e ZAPATILASIRLN HOVBRE URBANO OTROS IRLN CALEOL T 1- CENTRAL 100 105,00
ocfgpM  1RUNWIDSTERZ3SME saws w4 oW 2ARATILACIRN HOVBRE (ReANO oreos i cavea . Rt e
PRI TRUNWIDSTERZISHE dasa @ ZAPATILASTALN HOVERE e oreos e chmaL T Lo 1 fres
05062028 239M TRUNWILD STEP233 M6 233M34H. 41 M3 ZAPATILASIRLN HOMBRE URBANO OTROS IRLN CALENL M 1- CENTRAL 1.00 108,00
CSERAZEM  1RUNWIDSTERZ3SME sane @ W LAPATILACTAN HOVBRE (REMO oreos i caveot . [t e
CSPeRIEEM TRUNWNDSTERZISE s e ZAPATILASTALN HOvERE e orees e camaL i Lo 150
05/D6s202239M TRUNWILD STEP233 M6 239544 4 "3 ZAPATILASIRLN HOVBRE URBANO OTROS IRLN CALEOL T 1- CENTRAL 100 105,00
oofgpM  1RUNWIDSTERZ3SME sas . w 2ARATILACIRN HOVBRE (ReANO oreos i cavea . Rt e
heRIEEM TRUNWIDSTERZSHE Rt ZAPATILASTALN HOVERE e oreos e chmaL T Lo 1 fres
0506202 239M TRUNWILD STEP233 M6 233442 L ZAPATILASIRLN HOMBRE URBANO OTROS IRLN CALENL M 1- CENTRAL 1.00 108,00
ocfgpAM  1RUNWIDSTERZ3SME Daws o ow 2APATILACIRN HOVBRE (REANO oreos e cavea . Loama 1w res
cSheRIEEM TRUNWNDSTERZSHE B @ w ZAPATILASTALN HOVERE e oreos e crmaL m Lo 1 10
05/D6s202823M TRUNWILD STEP233 M6 233M541 41 s ZAPATILASIRLN HOVBRE URBANO OTROS IRLN CALEOL T 1- CENTRAL 100 105,00
120 sace o m 2ARATILACIRN HOVBRE (ReANO oreos i cavea . Rt e
CSMERIEEM TRUNWADSTERZISE daws s ZAPATILASTALN HOVERE (ReAND oreos e crmaL m Lo 1 10
05/D6s202239M TRUNWILD STEP233 M6 233M544 4 s ZAPATILASIRLN HOVBRE URBANO OTROS IRLN CALEOL T 1- CENTRAL 100 105,00
ocepM 1RUNWIDSTERZ3SME saw . we 2ARATILACIRN HOVBRE (ReANO oreos i cavea . Rt e
CSPERIEEM TRUNWADSTERZSHE B g we ZAPATILASTALN HOVERE e oreos e crmaL m Lo 1 10
05/D6s202239M TRUNWILD STEP233 M6 233M642 3 L3 ZAPATILASIRLN HOVBRE URBANO OTROS IRLN CALEOL T 1- CENTRAL 100 105,00
ocfgpAZM  1RUNWIDSTERZ3SME saws 5w 2ARATILACIRN HOVBRE (ReANO oreos i cavea . Rt e
CSPeRIEEM TRUNWNDSTERZISHE wame @ e ZAPATILASTALN HOvERE LREANO orees e cavsat . [ 150
05/D6s202239) TRUNWILD STEP 233 15 2391337 37 13 ZAPATILASIRLN UNISEX URBANO OTROS IRLN CALEOL T 1- CENTRAL 100 105,00
ocgpazm  1RUNWIDSTERS X s w » ZAPATILAGTRN NI (ReANO oreos i cavea . Rt e
peEEY  IRUNWIDSTERZ S dews m» ZAPATILASTRLN UNISEX e oreos e crmaL m Lo 1 10
10 5 susn e ZAPATILASTRLN LNISEK e orros R crmaL m Lo res
006120262390 IRUNWILD STEP 239 )5 2390537 Erd x5 ZAPATILASIRLN UNISEY URBANO OTROS IRLN CALEL T 1- CENTRAL 100 105,00
heREEY  IRONWDSTERZ S wems w3 ZAPATILASTRLN LNISER LREANO orees e cavst . [t e
|05/6s202239) TRUNWILD STEP 233 15 2331533 39 15 ZAPATILASIRLN UNISEX URBANO OTROS IRLN CALEOL T 1- CENTRAL 100 105,00
gz 1RUNWIDSTERS X noem . ZAPATILAGTRN NI (ReANO oreos i cavea . Rt e
MRS TRUNWNDSTERZSFA werm w B ZAPATILASTALN SR (ReAND oreos e crmaL m Lo 1 10
05/D6S202 239 TRUNWILD STERZ33Fé 239F738 38 F7 ZARATILASIALN MUER URBAMO OTROS IRLN CALEOL T 1+ CENTRAL 2.00 210.00
0S[062026239 IRUNWILD STEP239FA 239F739 Ed F7 ZAPATILASIALN MUIER URBANO OTROS IRLN CALEL T 1- CENTRAL 100 105,00
MR TRUNWDSTERZSFA wwm  m R ZAPATILASTALN MR LREANO orees e cavst . [t e
05062028239 IRUNWILD STEP233FA 239F838 38 F8 ZAPATILASIRLN MUER URBANO OTROS IRLN CALEOL T 1- CENTRAL 200 210,00
ocfgpae  1RUNWIDSTERZSFA ook ZAPATILACTN MG (ReANO oreos i cavea . Rt e
PRI TRUNWNDSTERZSFA s w R ZAPATILASTAN MR LREANG oreos R caveat . [t e
05/06/202 239 TRUNWILD STERZ33Fé 3FAR 38 Fév ZARATILASIALN MUER URBAMO OTROS IRLN CALEOL T 1+ CENTRAL 2.00 210.00
0S/06/2026239F IRUNWILD STEP239FA 239FAN Ed F& ZAPATILASIALN MUIER URBANO OTROS IRLN CALEL T 1- CENTRAL 100 105,00
B WHLOGIUNCOLNGO NGO WEDIASIN | HOUBFRE FReESTAE  OrRos ey cavst . LA sm w0
050612028 264 TRUNDASHE? 26406 2641340 0 "3 ZAPATILASIRLN HOVBRE FREE STYLE OTROS IRLN CALEOL T 1- CENTRAL 100 100,00
05062028264 IRUNDASHE? 2640 2640341 41 L] ZAPATILASIRLN HOMBRE FREE STYLE COTRCS RN CALEL T 1- CENTRAL 100 100,00
CMRIIEM  TRUNDASHEZEAE wame e wm ZAPATILASTALN HOVBRE FREESTWE  OTROS TR ey . [t 10030
05/06/2028 2640 TRUNDASHE? Z64M6. 2641343 3 "3 ZARATILASIRLN HOVBRE FREE STVLE OTROS RN CALEOL T 1+ CENTRAL 1.00 100.00
0S[062026 264 IRUNDASHE? 2640 2640344 44 L) ZAPATILASIRLN HOMBRE FREE STYLE OTRCS IR CALEL T 1- CENTRAL 100 100,00
h MHI-00200NIOOWIMIOO  UIMEOD MEDIAS LRUN HOMVBRE FREE STVLE OTROS RN u 1- CENTRAL 76.00 0.00
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Extraccion

En este proceso se empieza con la importacion de datos desde distintos origenes
o fuentes. En el caso de IRUN empieza a importar sus reportes obtenidos del RMS a

través del SQL Server.

Figura 19

Importacion de datos
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Figura 20

Reporte importado exitosamente
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Transformacion de datos

En este proceso se empieza a transformar los datos para una posterior consolidacion.

Figura 21

Inicio de la transformacion de datos

o X
Navegador
£ MAESTROS_DE_CODIGOS E
Opciones de presentacicn - (2 CODIGO NOMBRE CAIAS MARCA  CATEGORIA TALLAS
4 EXAMEN JOEL CALDERONdsx [6] 1204 I-RUN MOCHILA DUM 1192 IFRUN ~
] NIYSTYES, O GRS ‘ 2231 I-RUN MORRAL FORD 1180 IFRUN
2234 I-RUN MORRAL ZAACK 1180 IFRUN
fE Tabla2
2238 I-RUN MOCHILA BOX 1120 IFRUN
B transacciones 2315 I-RUN MORRAL EROS 1/120 FRUN
EZ MAESTROS DE CODIGOS 2317 I-RUN MOCHILA FAGUZ 1120 IFRUN
ED PRUEBA 2320 I-RUN MORRAL YALL 1120 I-RUN
2322 I-RUN MOCHILA BOGA 1120 I-RUN
E2 transacciones
2343 I-RUN CANGURO CORDY 1300 I-RUN
2410 I-RUN MOCHILA TERREX 1120 FRUN
25194 I-RUN MOCHILA OTTO 1180 FRUN
2544 I-RUN MOCHILA BARUN 1120 FRUN
4101F20 I-RUN DUSTY 2.0 F18 17 I-RUN FREE STYLE 3640
4101F20 I-RUN DUSTY 2.0 F18 5/1-RUN FREE STYLE 3640
4101F20 I-RUN DUSTY 2.0 F18 12 I-RUN FREE STYLE 3640
4101F20 I-RUN DUSTY 2.0 F18 7 IFRUN FREE STYLE 3640
4101F21 I-RUN DUSTY 2.0 F18 17 I-RUN FREE STYLE 3640
4101F21 I-RUN DUSTY 2.0 F18 5/1-RUN FREE STYLE 3640
410 Tablas sugeridas [2] 4101F21 I-RUN DUSTY 2.0 F18 12 I-RUN FREE STYLE 3640
B Tabla 1 (PRUEBA) 4101F21 I-RUN DUSTY 2.0 F18 5/1-RUN FREE STYLE 3640
4101F26 I-RUN DUSTY 2.0 F18 12 I-RUN FREE STYLE 36-39
] M NF B(PRUEBA)
4101F26 I-RUN DUSTY 2.0 F18 13 I-RUN FREE STYLE 36-39
4101F26 I-RUN DUSTY 2.0 F18 12 I-RUN FREE STYLE 39 ¥
< >

Cancelar

Se procede con la consolidacién o combinacion de informacion de los reportes de fuentes

en un Unico repositorio para tener una vision general y completa del negocio.
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Figura 22

Consolidacion de datos

Archivo Inicio Hermamientas de tablas

‘ m -

b Ele © E @ R

Obenes s de Catfogo de 501 ndac Dt Origres

datos~ Excel Onelakev Server datos recientes v
=

Ayuda

StoreNo [~ StoreName -
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AYACUCHD
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AYACUCHO
LIMA AACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AYACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AYACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AYACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AYACUCHO
LIMA AACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AYACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AYACUCHO
LIMA AVACUCHO 1 - AVACUCHO
LIMA AYACUCHO 1 - AYACUCHO

Receiptho [~

P [ IEEER A A

Transformar Actualizar | Administrar  Nuevs Medids Nueva Nueva | Administrar Ver
atos~ relaciones  medida répida columna tabla roles  como
Corsutae Aeiacisnes ciieien Seguidad
Employed =] Clerk [ ClerkEmployee
KATHERINE BRIGITTE VALENTIN VALLEIGS 76616778 KATHERINE BRIGITTE VALENTIN VALLEIOS

RUBI HUIZA OUVERDS 50754949 RUBI HUIZA OLIVEROS

ALEXANDER MICKEL MANCHEGO PERALES

ALEXANDER MICHEL MANCHEGO PERALES 74996624
50754049
60754949

RUBI HUIZA OUVERDS

RUBI HUIZA DUVERODS

ALEXANDER MICHEL MANCHEGD PERALES
AMMY ELAINE WONG ANDRADE

RUBI HUIZA OUVERDS

RUBI HUIZA DUVERODS

RUBI HUIZA OUVERDS

RUBI HUIZA DUVERODS

RUBI HUIZA OUVERDS

RUBI HUIZA DUVERODS

RUBI HUIZA OUVERDS

RUBI HUIZA DUVERODS

ALEXANDER MICHEL MANCHEGD PERALES
ALEXANDER MICHEL MANCHEGO PERALES 74996624
RUBI HUIZA OUVERDS 50754049
RUBI HUIZA DUVERDS

RUBI HUIZA OUVERDS

RUBI HUIZA DUVERDS

RUBI HUIZA OUVERDS

RUBI HUIZA DUVERODS

ALEXANDER MICHEL MANCHEGD PERALES
RUBI HUIZA DUVEROS

AMMY ELAINE WONG ANDRADE

AMMY ELAINE WONG ANDRADE

AMMY ELAINE WONG ANDRADE
ALEXANDER MICHEL MANCHEGO PERALES 7:
RUBI HUIZA DUVERODS

RUBI HUIZA OUVERDS

RUBI HUIZA DUVERODS

RUBI HUIZA OUVERDS

CSKAR JAFET OLIVA PALA

CISKAR JAFET OLIVA PALA

ALEXANDER MICHEL MANCHEGC PERALES
ALEXANDER MICHEL MANCHEGO PERALES 74996624

ALEXANDER MICHEL MANCHEGO PERALES
AMMY ELAINE WONG ANDRADE
RUBI HUIZA OLIVEROS

RUBI HUIZA OLIVEROS
RUBI HUIZA OLIVEROS
RUBI HUIZA OLIVEROS
RUBI HUIZA OLIVEROS
RUBI HUIZA OLIVEROS
ALEXANDER MICHEL MANCHEGO PERALES
ALEXANDER MICKEL MANCHEGO PERALES
RUBI HUIZA OLIVEROS
RUBI HUIZA OLIVEROS
RUBI HUIZA OLIVEROS
RUBI HUIZA OLIVEROS

ALEXANDER MICHEL MANCHEGO PERALES
RUBI HUIZA OLIVEROS

AMMY ELAINE WONG ANDRADE

AMMY ELAINE WONG ANDRADE

AMMY ELAINE WONG ANDRADE
ALEXANDER MICHEL MANCHEGO PERALES
RUBI HUIZA OLIVEROS

RUBI HUIZA OLIVEROS

RUBI HUIZA OLIV
RUEBI HUIZA OLIV
OsKaR
OSKAR JAFET OLIVA PALA

ALEXANDER MICKEL MANCHEGO PERALES
ALEXANDER MICHEL MANCHEGO PERALES

Confeancaizi

=] Customerto [~
1002001077
1002007133
1002009260
1002009258
1002009264

0
a
Pubiicar

Companic

FirstName [~
SEGUNCO OCTAVIO
SO

NOEMI ISABEL
WILMER

JUAN MANUEL
JEVET GILLERMO
ROCIO DEL PILAR
JOSE FRANCISCO
JOSE FRANCISEO
JOSE FRANCISCO
ARSENIO FRANKLIN
TORINO PIMENTEL
CALER

AARAEL

OLINDA MONICA
o

CLAUDIC JAIME
CINDY EVELINNE
CLEMER JESUS
HIMER JAME
MANUELA DEL CARK
CRISTIAN ALFREDO
CRISTIAN ALFREDO
REGNER

JERSON MICHAEL
VIOLETA ViIQUI
TEOFILA LUCILA
MARUIA

GABRIELA KATHERIN
VICTOR ANGEL
EDITA

GARI HEVER
HEQUER ALBERTO
ALEXAMDER
YESICA

GIONANNA
GIOVANNA

RUN en Lima — Pera 2024

LastName [~ -] -]
CHICOMA  BARRANTES
ouz ROIAS
HUACAUSI  MEZA
HEREDIA ACURA
NUNTON  sta
AGUSTIN GARAMILLO
ALVARADO  SALVADOR
roL0 TuME
o0 TUME
roL0 TuME
MARCA RAMIREZ
CASTILO  MONTERO
HINOICSA  ROMAS
WARE BALDARRAGO
CORDOVA  MACURI
PUSARI HIYO
CARHUAS  MINAYA
VILLANUEVA  PAREDES
MENDEZ  HUAMANI
DELGADD  AREVALO
RIS CAMPOS
BETETA ORI
BETETA coRl

RUZ REATEGU!
PRADA GUERRERD
CHAVEZ ALVARADO
ESPINOZA  USCUCHAGUA
VAGGICA  DEUDOR
PILCD PARRA
vesa SALAZAR
ROSALES  SANDOVAL
MUZEVICH  ASPUR
ZARATE HUAMANI
ROBLES ROMERD
PAREDES  RAMOS
RAMOS RAIMONDI
RAMOS RAIMONDI

Siguiendo con el proceso, se identifican los campos que deben estandarizarse en nombre

para que puedan relacionarse en el modelo de datos, asimismo la limpieza y

normalizacidn para eliminar datos vacios, incompletos, duplicados o erroneos; de esta

forma se asegura la calidad y coherencia.
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Figura 23

Estandarizacion de datos

A1+ | ANALSS COMERCIAL 223 - s x
s Tongem  Agegwidumns  Vsts  Hemmentss  Aps 1]

oM
L ~

@ omeons oy
O oreszozmes

A Todes s propdades

5 ©MARZD 2005

e + PASOS APICADOS

O omavozes =

5 DA 2025 e

[ IR0 DE DOCUM.. Encabezados promouidos
a0 cenmaLEs e |7 Tee amiace

& USTAORDEN
& DETALLE DO
o esmos

[ INGRESO B [}
& DETALE

O DETALLETALLS
T MARCA PARAG..
I venDiDoR

3 cutnTes -
™ camsomars. | 18

I PROVECTADO 5.

2023 a2
2023 wa

2003 ssa
2021 s

T IDENTIFADOR.
[ DeKTrADOR..

Carga

Este es el proceso final del ETL, donde los datos obtenidos se llegan a almacenar en la

data warehouse y/o para un analisis futuro de la empresa.

Figura 24

Carga de datos

Actualizar

Evaluando... .

%; DETALLE DOCUMENTARIO
Evaluando...
L ESTILOS
Evaluando...
1.1 INGRESO DUA
Esperando otras consultas...
< DETALLE

Evaluando... v

Cancelar
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B) Desarrollo de informes y visualizaciones:

En esta fase consiste en crear relaciones entre las diferentes tablas de datos para

permitir el andlisis posterior.

Relaciones de tablas mas frecuentes y prioritarias:

- Relacién Estilo e Ingreso Dua:
Esta relacion ayuda a tener visibilidad y andlisis entre el codigo maestro y el

ingreso del contenedor “dua” para poder hacer el cruce de codigos.

Figura 25

Relacion Estilo e Ingreso Dua

(8] esTios

[5] mereso pus

- Relacién Estilo con Cajas Manuel:
La relacion entre estas tablas nos ayuda a poder visualizar el stock en tiempo

real, trabajando de la mano con la informacion del 4rea de Logistica.
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Figura 26

Relacion Estilo con Cajas Manuel

(=] esmiLos

[2] calas manue

A

- Relacioén Estilo con Marca:
La relacion de tablas entre Estilo y Marca nos da el alcance de visualizar que

marcas dentro de IRUN han ingresado, como ahora tltimo I one y Bostep.
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Figura 27

Relacion Estilo con Marca

[3] marca e

- Relacion entre Lista Orden y Detalle
La relacion entre ambas listas nos da el alcance de visualizar las 6rdenes de venta

tales como activa, completa o en cotizacion.

Figura 28

Relacion Lista Orden con Detalle

B} usts oroen
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- Relacion entre Lista de Orden y Tipo de Venta
Con esta relacion de venta se puede visualizar que tipo de venta es, si es mayorista

o unitario, las cuales ayuda a segmentar por tipo de cliente.

Figura 29

Relacion Lista de Orden con Tipo de Venta

1

E LISTA ORDEN

* ure

L] ]

8] nropEVENTAE =

X IxEL 0xD E=E

- Relacion entre Lista de Orden y Detalle Documentario por Orden
Larelacion entre ambas permite visualizar que tipo de venta es, si se realizo boleta

o factura. Asimismo, si pagan con tarjeta de crédito, cash o deposito bancario.
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Figura 30

Relacion Lista de Orden con Detalle Documentario por Orden

(] DETALLE DOMUNENTARIC POR DRDEN N i

T A (8] usTa orpEN

B+

- Relacién en Lista de Orden y Marca para Ordenes.

Esta relacion nos permite visualizar el nimero de pedido, las cantidades

despachadas y el monto final del pedido.
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Figura 31

Relacién Lista de Orden con Marca para Ordenes

[#] Marca para ORDENES -

]
[8] wsTa orDEN

¥ * um
=
1
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=0
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Ra; i
T
2
r did
—
2
KL
L1
|
|
Talk:
& Tda qk

- Relacién entre Lista de Orden e Identificador de Cargo de Clientes

Esta relacion permite visualizar cuantos y qué clientes compran a crédito.
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Figura 32

Relacion Lista de Orden con Identificador de Cargo de Clientes

-
]
[&] LisTa oroEn

[#] ipenmmicapon pe. @ -
T ARME | | ' .

£
Hoh
=

- Relacién de Lista de orden e Identificador de Crédito Empleado

Con esta relacion se puede visualizar a qué cliente interno (colaborador) se le esta

brindando crédito y cuanto es el monto.

Figura 33

Relacion Lista de orden con Identificador de Crédito Empleado

-

1

(3] IDENTIFICADOR DE.. & - (8] uisTa ORDEN

: 4 %
; ) 1 IDAD
I D >
1
a T
: 3 m o
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Definicion de medidas

Para calcular valores agregados o indicadores clave de rendimiento (KPI’S), entre las mas

importantes y utilizadas por I RUN se encuentran:

- CAJASV.D
Esta medida ayuda a poder visualizar el resultado de las unidades de venta total y

transformarlo en las cajas que llegan de un contenedor.

Figura 34

Medida Cajas V.D

1 Cajas V.D = [Unds v.Total]/[Unid.X Caja] y

- MONTO
El monto total da el alcance de mostrar la suma de venta total finalizada del

pedido.
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Figura 35
Medida Monto
1 MONTO = SUM({'DETALLE DOMUNENTARIO POR ORDEN' _ A~ Datos )
[TOTAL])
1 Buscar
» B MEDIDAS FEBRERO 2025
B3 MEDIDAS GENERAL
Cajas V.D
l MONTO
- P.VTOTAL RMS

La venta total RMS, da el alcance de poder mostrar la suma total del acumulativo

de ventas total por afio.

Figura 36

Medida TOTAL RMS

1 P.V TOTAL RMS = [PV TOTAL EMERO]+[PV TOTAL ~ || Datos 3
FEBRERO]+[PV TOTAL MARZO 2024]+[PV TOTAL
ABRIL]+[PV TOTAL MAYO]+[PV TOTAL JUNIOJ+[PV

Q. Buscar

TOTAL JULIOJ+[PV TOTAL AGOSTOJ+[PV TOTAL
SEPTIEMBRE]+[PV TOTAL OCTUBRE]+[PV TOTAL » B3 MEDIDAS FEBRERD 2025
NOVIEMBRE]+[PV TOTAL DICIEMBRE]+[PV TOTAL B MEDIDAS GENERAL
ENERO 28251+[PV TOTAL FEBRERO 2025]+[PV _
TOTAL MARZO 2825]+[PV TOTAL ABRIL 2825]+[PV SaBE e
TOTAL MAYD 2825]+[PV TOTAL JUNIO 2825] B MONTO

l P.V TOTAL RMS

- P.VUNITARIO
La venta total unitaria RMS, permite mostrar la suma total del acumulativo de

ventas total por afio.
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Figura 37

P.V Unitario

1 P.V UNITT = [P.V unit Enero.]+[P.V unit ~  Datos )
Febrero.]+[P.V unit Marzo.]+[P.V unit

Abril.]+[P.V unit Mayo.]+[P.V unit Junioc.] .::,\ Buscar
+[P.V unit Julio.]+[P.V unit Agost.]+[P.V
unit Sept.]+[P.V unit Noviembre]+[P.V unit » B2 MEDIDAS FEBRERO 2025
Oct.]+[P.V unit Diciembre]+[P.V unit Enero ~ B MEDIDAS GENERAL
2825]+[P.V unit Febrero 2825]+[P.V unit .
Marzo 2825]+[P.V unit Abril 2825]+[P.V unit i Cajas VD
MAYQ 2825]+[P.V unit Junioc 2825] MONTO
P.V TOTAL RMS
I PN UNITT e

- STOCK EN CAJAS Y PARES

La medida del stock de cajas y pares, brinda el alcance de poder visualizar la

cantidad de stock que tenemos por cajas seglin la data de logistica.

Figura 38

Stock en cajas y pares

1 STOCK EN CAJA PARES Y CAJAS = [STOCK TCIT.i'.L];"_ . Datos 3
[Unid.X Cajal
. Buscar
[Z PV TOTAL RMS
PV UNITT
l STOCK EN CAJA PARES Y CAJAS
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- STOCK IDEAL
En esta medida se realiza el cruce de la venta por codigos y el stock segin

logistica para tener un stock real

Figura 39
Stock Ideal
1 STOCK IDEAL = [CAJAS DUA]-[Cajas V.D] _v Datos »
Q. Buscar
[E P.v TOTAL RMS
PV UNITT
STOCK EN CAJA PARES Y CAJAS
I STOCK IDEAL
- STOCK TOTAL

En esta medida se puede visualizar el total de stock en referente a la venta de los

pares de I run tanto mayorista como unitarios.

Figura 40
Stock Total
1 STOCK TOTAL = [STOCK CAJA A PARES]+[TOTAL ~ | Datos »
PARES BOSTEP]+[TOTAL PARES I-RUM]
Q. Buscar
[@ PV TOTAL RMS
PV UNITT

STOCK EN CAJA PARES ¥ CAJAS
STOCK IDEAL

I STOCK TOTAL B
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- TIPO DE VENTA
En esta medida se logra hacer la separacion de tipo de venta tanto mayorista y

minorista.

Figura 41

Tipo de Venta

1 TIPO DE VENTA = ~ Datos %
2 IF(
3 ISBLANK{[Unds V.Total]) && ISBLANK O\ Buscar
([pedida]),
4 BLANK(}, // 5i ambas columnas estan g P.V TOTAL RMS
vacias, no poner nada PAMUNITT
5 IF( STOCK EN CAJA PARES Y CAJAS
& ISELANK([Unds V.Totall), —
7 IF([pedido] * 3, "Venta STOCK IDEAL
Mayorista"”, "Ventz Minorista"), STOCK TOTAL
3 IF{[Und=s W.Total] » 3, "Venta l TIPO DE VENTA
Mayorista™, "Venta Minorista") _
; ) TOTAL SIN IGV
10 ) B Unds v.Total

- TOTAL SIN IGV

En esta medida se logra visualizar la venta total sin igv.

Figura 42
Total sin IGV
1 TOTAL SIN IGV = [PRECIO 5IN IGV EMNERD 2825] ~ e 3

+[PRECIO SIN IGV FEBRERO 2025]+[PRECIO SIN

IGV MARZO 2@25]+[PRECIO SIN IGV ABRIL 2825] Q. Buscar

+[PRECIO SIN IGV MAYO 2825]+[PRECIO SIN IGW

— =]
JUNIO 2825] = P.VTOTAL RMS
P.V UNITT

STOCK EN CAJA PARES Y CAJAS
STOCK IDEAL
STOCK TOTAL
TIPO DE VENTA
l TOTAL SIM IGV
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- UNIDADES DE VENTA TT

En esta medida se logra dar el alcance de la cantidad de pedidos por afio.

Figura 43

Unidades de Venta

1 Unds v.Total = [Cant. Enero]+[Cant. Febrero] ~ Datos
+[Cant. Marzol+[Cant. Abrill+[Cant. Mayo]
+[Cant. Juniol+[Cant. Julio]+[Cant. Agosto] .:,\ Buscar
+[Cant. Septiembre]+[Cant. Noviembre]
+[Cant. Octubre]+[Cant. diciembre]+[Cant. = P.V TOTAL RMS
Enerc 2825]+[Cant. Febrero 2825]+[Cant. PV UNITT

Marzo 2825]+[Cant. ABRIL 2025]+[Cant. MAYD

- STOCK EN CAJA PARES Y CAJAS
2825]+[Cant. JUNIO 2825]

STOCK IDEAL

STOCK TOTAL

TIPO DE VENTA

TOTAL SIN 1GV
I Unds v.Total
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C) Creacion de paneles

En esta etapa el foco es disefiar informes y paneles interactivos utilizando diferentes

tipos de visualizaciones, como graficos de barras, lineas, mapas, tablas, etc.

- Indice General

Figura 44

Indice General IRUN en Power BI

Archivo  Iniclo In: Modelade  Ver  Opti

Ayuda  Formato  Dates y detalles E rte

s
BEhohEe R L O
Ottener Libro de Catsiogo de SQL Iniroducir Dataverse Origenes  Transformar Actuakaar | Nuevo cbjeto
‘80 datosv  Excel Onelakev Server datos recientesv datos v isual
—— Oeen Consutas

Publicar | Preparacién de datos para Copdat

Ciloles Confdancaidad  Compart Copier

Formato de imagen » Datos ]

INDICE 0 s

''''''

sonyy A

> ) MeDiDas
CURVA DE VENTA POR CODIGO Imagen General - a2

_ Y-
> Estilo > @ 202306
REPORTE DE VENTAS POR CLIENTE > B 2024106
> B 2025K6
7 [ CAJAS MANUEL
VENTAS POR DEPARTAMENTO Y CIUDADES > R CALENDARID
> [ CATEGORIA PARA KG
> B cuEnes
> I COLABORADORES |

) f—
> [ CONTENEDORES
> I D ABRIL
> 1B D ABRIL 2025
' | REPORTE RECURSOS HUMANOS > B D AGOSTO
> B D DICIEMBRE
I-RUN

> B DENERD
MAYOR CANT. DE CAJAS POR MES INGRESO DUA siempre va conmigo

INFORME GENERAL

b A EE

a

VENTAS CONCRETADAS DIARIAS

ESTADO DE VENTAS (ANULADOS,ACTIVOS,COMPLETADOS)

r - |

VENTA POR CODIGO

> B D ENERO 2025
> B D FEBRERO

> B D FEBRERD 2025
> B oo
REPORTE SUPERVISORES > B pauNo

> @ bIuNo 2025
> B b Marzo

> 1B D MARZO 2025
REPORTE GERENCIA > B D Ma

> B D MAYO 2025
> ) D NOVIEMBRE
> B b ocTuBRE

> B D SEPTIEMBRE

REPORTE FINANZAS

- 4

STATUS POR GENERO Y CATEGORIA

s s 0O

£ 1o
()

- Reporte Recursos Humanos

En este reporte para el area de Recursos Humanos se puede analizar cuantos y qué
colaboradores de I RUN han comprado por medio de pago “Descuento de
planilla”. Este reporte es crucial para el area que lo solicitd ya que se puede
visualizar el alcance que tiene cada colaborador con respecto a su compra

personal; por consiguiente, su descuento de planilla mensual por sus compras
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realizadas en la empresa para su uso personal.
Figura 45

Reporte para Recursos Humanos

codigo maest.. &

< ESTADO DE VENTAS DIARIAS

Estado S/.PEDIDO

Todas hd ACTIVO 5/ 154,566
N COMPLETA S/ 13,801,441
Y e : o Sdank Total /13,956,007
I | | 2024 I BOSTEP || -ONE I-RUN I-RUN ACTIVO ‘ ANULADO > Numero OV
Todas v
I Enero Febrero Marzo Abril Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre I
L lelelelslel-Teelololelofuelolelvlelefafalz=fafafa]a=]=

Numero OV ESTILO FINAL PEDIDO TOTAL
FACTURADO DE

LA ORDENES

Empleado

16/05/2025 T01-00007199 253F7 1 5/100| JIBAN KEVIN HUERE FERNANDEZ

09/05/2025 T01-00007090 008F5 1 5/ 262| JIBAN KEVIN HUERE FERNANDEZ

09/05/2025 T01-00007090 147F7 1 S/ 262| JIBAN KEVIN HUERE FERNANDEZ

09/05/2025 T01-00007090 149F7 1 5/ 262| JIBAN KEVIN HUERE FERNANDEZ

22/05/2025 T01-00007290 133M1 1 S/100| JACKY HUAMANRIMACHI ORTIZ

31/05/2025 TO1-00007480 7162M3 1 S/ 70 DANIEL JOSHUA ARTEAGA
HERRERA

07/05/2025 T01-00007052 198M1 2 S/ 160 JUANCARLOS ASIS VILLANUEVA

20/05/2025 T01-00007248 220F5 1 S/ 110 JUANCARLOS ASIS VILLANUEVA

24/05/2025 T01-00007336 052M4 1 S/ 385| MAURICIO SEBASTIAN BEJAR
VELEZMCRO

24/05/2025 T01-00007336 133M2 1 S/385| MAURICIO SEBASTIAN BEJAR
VELEZMORO

24/05/2025 T01-00007336 230M2 1 S5/ 385| MAURICIO SEBASTIAN BEJAR
VELEZMORO

24/05/2025 T01-00007336 T7420)2 1 S/ 385| MAURICIO SEBASTIAN BEJAR
VELEZMORO

Total 52 S/ 6,706

Reporte Finanzas

> Histdrico de ventas por cliente

DNI O RUC

72864302
72411678
72411678
72411678
72013919
72013919

71467031
70692297
70543733
70543733

70543733

70543733

APELLIDOS Y NOMBRES

RUIZ SANDOVAL JOEL ALESSANDRO
POMALLANQUE MENDOZA ORLANDG
POMALLANQUE MENDOZA ORLANDO
POMALLANQUE MENDOZA ORLANDG
BARAHONA DE LA CRUZ MIYAGUI HECTOR
BARAHONA DE LA CRUZ MIYAGUI HECTOR

BURGOS CURIHUAMAN MARGHIORI GABRIELA
MATTOS RODRIGUEZ YASSER JESUS JOEL
VILCA QUINTANA SHIRLEYT ANTUANE

VILCA QUINTANA SHIRLEYT ANTUANE

VILCA QUINTANA SHIRLEYT ANTUANE

VILCA QUINTANA SHIRLEYT ANTUANE

DESCUENTO POR PLANILLA

$/100
S/ 262
s/ 262
S/ 262
s/ 100

§/1,022

Este reporte al area de finanzas les sirve para analizar la data historia de clientes

que compraron en los ultimos dias, meses o afios; para visualizar los dias de pago

promedio, facturas vencidas, cuentas por cobrar, notas de débito o crédito, lineas

de crédito, entre otros.
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Figura 46

Historico de Ventas por Cliente- Finanzas

MPORTADORA Y DISTRIBUIDOR

- Reporte Comercial

> Cuota de Tiendas

<@ HISTORICO DE VENTAS POR CLIENTE . *"*™™~
COMPLETA S/ 1,012,698
ANULADO S/ 112,566
Dia ACTIVO S/ 33517
Gl . — Total §/1,158,781
BOSTEP & = S G
AMINA AL FUTUR 31
I-RUN °
oo v cormige O_O En blanco) BOSTEP -ONE -RUN K-NUP
ebrero rzC Al 0 o o Agosto Set Octubre by Diciembre I
T2 - LIMA AYACUCHO 1 - AYACUCHO ’ T03 -UMA AYACUCHO 2 - ESQUINA l TOA - 1IMg DOINOR 1 L CENTRAL ‘
Obtener detalles » ) YIiE2
DNI O RUC SN CLIENTE FINAL Enero Febrero  Marzo  Abril Mayo Junio  Total ki
Todas v 2 IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA | S/ 168,239 S/219,608 S/209,734 S/ 187,785 S/ 166,068 S/ 10,992 S/962,426
CLIENTE FINAL S $/168,239 S/219,608 S/209,734 S/ 187,785 S/ 166,068 S/ 10,992 S/962.426

.

En este reporte contiene analisis de las tiendas mayoristas en conformidad a su

meta de tienda respectiva de todo el afio esperando lograr el 100% de efectividad.
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Avance de Cuota de Venta por Tienda
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1-One
Suntec

TO1 - LIMA PRINCIPAL -

GRAU

702 - LIMA AYACUCHO
1 - AYACUCHO

703 -LIMA AYACUCHO
2-ESQUINA

704 - LIMA POLVOS 1 -
CENTRAL

705 - LIMA MUNDO -
MUNDO

WhatsApp

Total

En este
cuadro  se
muestra  la
meta
mensual de
las  tiendas
mayoristas.

1000% 10810 1127 EE)
650% /87502 S (77
720% 1981 127 U3
1970 /165433 16% 5737
0% 5793578 71 9637
3490% /413009 4954 837
870 5/32286 329 w13
200 s/237e8 20 w1
100.00 % /938387 10345 %071

> Cuota de Vendedores por Tienda I RUN

Este reporte contiene el avance del vendedor con respecto a su meta de tienda y

por consiguiente a la meta del vendedor, sirve para visualizar y brindar

seguimiento informando a cada vendedor su avance, alertar si este lejos de su

cuota y/o felicitar por su mérito.

72



Implementacion de Business Intelligence para la toma de decisiones en el area comercial de la empresa I
RUN en Lima — Pert 2024

Figura 48

Avance de Cuota de Venta por Vendedor

CANAL META VENDEDORES I- o
B MAYORISTA ! o

O ] UNITARIO O O

I-RUN 2025 2025

VENTATOTAL ~ UNIDADES

LUIS ANGEL CARRILLO UCANAY

RUBEN HENRY RAMIREZ SALAZAR
MELVA DIAZ ABANTO

JOSE PALMA GUEVARA

ZOSIMO PALOMINO GAMEOA

JACKY HUAMANRIMACHI ORTIZ
BLANCA LORENA BEDON VALDERRAMA
JOMEHIRA GEORGETTE MERINO TIRADO
KATHERIN MISHEL CRUZ LEON
ALEXANDER MICHEL MANCHEGO PERALES
Total

En este cuadro se muestra la cantidad en soles
vendido en el mes de enero del 2025 hasta el
mes actual

Empleado RMS IRUN | % vendiedor |-RUN  META TICKET CARGO  porcentaje
VENDEDORES |- | IRUN 1-RUN RUN aance
. RUN JUNID TOTAL
ALEXANDER MICHEL MANCHEGO PERALES 01% 008% iR 522264 71 13020
BLANCA LORENA BEDON VALDERRAMA 2% 224% /101290 1189 &3
DANTE FLORES CAJUSOL 36% 184% 5/1277.986 14264 3060 /265536
GINA ASI5 VILLANUEVA a7% 6T3% /331489 368 9108 S/20187
JACKY HUAMANRIMACH ORTIZ 3% 4% B0 e 5/105.009 1138 @218 7125
ETTE MERING TIRADO 99% 9gT%  Sed ¥ yaross %1 9080
13% 133%  metz mensual 51163605 1848 285 YT
KATHERIN M UZ LEON 4% 4375 de los 574804 87 13
LUIS ANGEL CARRILLO UCANAY a4% a41% :::y"::;:’ S/ 266,483 2827 W26 /174740
MEIVA DIAZ ABANTO 0% 695% /207743 2174 9556 §/ETIS
RUBEN HENRY RAMIREZ SALAZAR 53% 583% /208468 2532 %23 §/6147
) ZOSIMO PALOMINO GAMBOA T4% TAD% /162401 175 B0 540380
Towl 10000% - - 5/3028406 33236 9095 S/B42540
L — =
Empleado 1 2 3 4 5 Toual
DANTE FLORES CAJUSOL - - ~ - e
GINA ASIS VILLANUEVA

o

> Detalle por dia

Este reporte contiene un andlisis influyente ya que se puede dar a conocer las

ventas que aun no han sido cerradas; es decir ventas anulaciones o activa-

cotizaciones (cuando se genera pedido, pero no contiene pago), las cuales sirven

para brindar seguimiento a cada vendedor en poder cerrar la venta activa o dar

levantamiento a las ventas frecuentemente anuladas.
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Status de Ventas
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Emplead v N ov
. ACTIVO mpleado jumero 1 2
ANULADO Todas ~ Todas ~ 2023 2028
] COMPLETA O O O
| Enero ” Febrero Marzo || Abril ‘m| Junio | Julio | Agosto | Setiembre ‘ Octubre || Noviembre | Didembre ‘
COMPLETADOS ACTIVOS CON PAGO ACTIVOS SIN CERRAR ‘ IRREGULARIDADES
BRI | e 10 e e
FOR CAJER
SR IEEE 515 T02-00020295 TK-BOLETA BOOG-00001326 GIMA 4
= ¢ 2 T Mayo 7 TD4-00029725 1 TRBOLEW| 705 00020437 TK-BOLETA BO09-00002430 GINA £
=2 s VE® &7 TLATETER U EEJ_’;‘ADE T02-00020652 TK-BOLETA BO09-00002572 BLANC
o 150 Mo 16 0100007785 B T04-00029719 TK-BOLETA BOO6-00003868 DANTE
/25,690 525,630 29 50 T I BOLEE:E T04-00029725 TK-BOLETA BOOG-00001262 JOSE P
2 | A & 5/0 May“ 20 Tot.a2007251 - T04-00030937 TK-BOLETA BOO9-00002694 DANTE
12 yifsg o a B T05-D0003038 TK-BOLETA BOO6-00003754 JOMEF
"y 5258 Mayo 6 T01-00007041 1
S 21 5/0 Msyo 8 T01-00007074 1 TK-BOLET
o 5425
ol 5385 Mayo 24 T01-00007336 1 TK-BOLET
5 26 S/13705
A ; 5;?(,3 Mayo 7 T02-00020437 1 TK-BOLET
Cw Sy Mayo 7 T02-00020448 1 TK-BOLET
—_ e Msyo 3 T02-00020295 1 TK-BOLET
23 |@  ssm 5 500 Mayo 24 T02-00021036 1
Total 25,690 5732460 Mayo 14 T02-00020719 1
Mayo 28 T02-00021166 1
Mayo 28 T02-00021163 1
Mayo 7 T02-00020454 1
Mayo 12 T02-00020663 1
Mayo 31 T02-00021292 1
Mayo 31 T02-00021287 1
Total 55

Reporte Supervisores

En este reporte se puede dar a conocer el avance del vendedor con respeto a sus

montos vendidos, tanto a los vendedores mayoristas como minoristas;

adicionalmente, se puede segmentar por mes y afo haciendo una comparativa de

venta.
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Figura 50

Reporte Supervisores

TOP VENDEDOR

AMNGELA CALDEROM CASTL...

ALEXANDER MICHEL MAN...

= ALEXANDER MICHEL MAMCHEGO PERALES

Fl ANGELA CALDERON CASTILLO

7 1AM ALBERT TENORIO MEZA

& JIBAN KEVIN HUERE FERNANDEZ
= JUAN PABLO ACOSTA LOPEZ

2 Minorista
a Minorista
a Minorista
2 Minarista
a Minorista

5 MARGHIORI GABRIELA BURGOS CURIHUAMAN 3 Minorista

013

Copico ~ TIFD DE VENTA ~
Todas o 202z 2023 202 Venta Mayorista Venta Minorista
I Enero | Febrero I Marzo Mayo Junio Julio Agosto Setiembre | Octubre | MNoviembre | Diciembre I
ClT-TTsTel-Telslofnlelolulsluelvleleafa=a]=]=]=]>
| (En blanco) ‘ BOSTEP | |-ONE H I-RUN H ¥ Mo ‘
— A SV e =
PV TOTAL RMS y TIPO DE VENTA por Empleado E"—|p|ea,j.3 VENTA

5/ 360
5/ 370
5/ 180
5/ 180
S/ 180
5/ 340

|AMN ALBERT TENORIO MEZA

JIBAN KEVIN HUERE FERMA...

JUAN PABLO ACOSTA LOPEZ

_ i e " 1 o
5360
I I

Reporte Gerencia Comercial

Reporte Cantidad Gerencia I RUN

En este reporte se puede dar a conocer la cantidad de pares vendidos en los afios
anteriores haciendo una comparativa y por consiguiente un pronéstico para los
anos futuros, como vemos en el cuadro, se muestra un analisis de los afnos del
2022 al 2025 en representacion de sus pares vendidos haciendo un vs de afos

pasados logrando un pronostico para este afio actual por dia.
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Figura 51

Reporte Cantidad

= . ¥ REPORTE CANT. GERENCIA IRUN | == | = | = | = |

Dia TICKET TICKET  TICKET

Dia unids umds wunds unds  Cregmiemocant CreGmientocant  Crecmientocant  PRONOSTICO 2023 2024 2025
2022 2023 2024 225  20B3vs202 2024 vs2023 2025 vs 2024 ant 2025
1 14974 1329
s 4 -088% 050% -001 19812 i wﬂzs! o oo
2 9 018% 0% -001 37501 3 = e
3 10730 8420 11750 1 2
3 8 041% 083 % -001 38023 & 1isce =
3 & 002% 2% 001 22730 s R e O—O
5 3 044% 062% -001 34683 6  1nn BN 13010
6 2 042% om% -001 36876 7 s B 2
7 9 047% 064% -001 40269 o
120! 9387 11
) 5 027% 010% 001 13762 ‘3 ‘:353 e _é;
s 2 001% 048% -001 22497 o IS = .
10 4 031% 0s2% -001 39090 1 13195 N 9190
1 3 025% 046% -001 50125 1 R - [—
12 1 0485 169% -001 63293 5 160 BEEE 1145
13 En este cuadro se ¢ 009% -001% 01 39700 5 12878 395 1032;
| muestra la datadela  ° 2% 009% -0t 3032 15 140 G404 1201
15 cantidad de pares de | A% a% sl Sl 16 13283 8445 13932
16 % 5 034% 099% -001 45917 2,
- los afios 2022-2023- 17 10743 8304 10422
17 56343095 9 019% 061% -001 52892 B 1017 R i
12 ; 9 000% 045y 201 44084 0 7 QRN 1305 2 6 9 0 24
— G n S o ;
% 21 13108 9838 12180 unds 2025
2 1 054% 047 % -001 33333 2 oic RSN 10
2 2 046% on% -001 43667 =
3 1651
2 3 067% 189% -001 41726 5 1_6:9: :‘;: i
: 1 & T 1002947
x5 8 041% 091% -001 33497 % 2005 [ <% ’ ’
2 8 056% 171% 001 52627 Al s R
- : el 0.55% o s el 12322 2396 12422 SE NECESITA cant IRUN
7 e = - R—
2 8 039% 056% 001 36091 £ :;;: jfe
2 &5
% 5 057% 166% -001 42990 0 22 5
» 7 060% 123% -001 41878 4 1041 B8 1050 1 2 7 1 9 7 1
31 ¥ = ’ ’
2 L i 82 i 2 Total 12592 9020 11459
Total ! - 037% 0.60 % -0.01 1263803 PRONOSTICO cant. 2025

> Reporte gerencia I RUN

Este reporte puede dar un alcance de una data histdrica en soles entre los afios del
2022 a la actualidad, asi como en los meses. Permite hacer un comparativo vs por
mes en soles, también se puede visualizar en qué género tenemos mayor cantidad

de demanda.
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=

REPORTE GERENCIA IRUN

VENTAS 2022 VENTAS 2023 VENTAS 2024 | VENTAS 2025

Enero
Febrero
Marzo

Afo

Abril En este cuadro se puede visualizar las £
Mayo ventas histéricas en soles. blanco o “ —
Junio
Julio
Total G SR SRS | B ety S, S, Y B2 -
¥%TG VENTAS 2022, %TG VENTAS 2023. %TG VENTAS 2024 y %TG VENTAS 2025 por Mes a
@3%TG VENTAS 2022 @%TG VENTAS 2023 @ %TG VENTAS 2024 @%TG VENTAS 2025
e . -\
z 2445% 7
s s 2 \/ 2
u? —— 1881% 50 |
N 5 -
B K % . 1009% 0.13% 804% 945% ~ y 14.44%
g 1 1273% T25% N 30k e 7.72% TAT e ‘Oﬁ*ﬁah 753%
g P e LSSk o — 1% 963% i ) 282% 327% R 926% -
2 e 7 624% oss% 045% 000% 004% 006% 000% 150%
Febrero Mayo o b Diciemby
L - N |
MARCA VENTAS 2025 por GENERO
a
BOSTEP 535% GENERO
1-ONE 182% oM
I-RUN oF
K-NUP o)
o8
o

> Reporte de Codigos

Este reporte es crucial para el equipo de Marketing mayorista ya que se puede

visualizar y dar a conocer que codigos son los més vendidos y los menos vendidos

segmentando por la fecha de ingreso, marca, género y categoria. Aqui podemos

dar a conocer y lograr tener una estrategia de contenido audiovisual para

incrementar la venta de dicho cédigo.
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Figura 53

Reporte codigos mas y menos vendidos

€ o MAS Y MENOS VENDIDOS
I-RUN
MAS VENDIDOS MENOS VENDIDOS
CODIGO MAESTRO
CODIGO MAESTRO CAJAS  CajasV.D STOCK  ll CODIGO MAESTRO CAJAS CajasV.D STOCK  %VENT]
DUA CAIAS DUA
CODIGO . MANUEL GENERO
001 %0 18629 197 15 148 2 9 8
002 165 14458 187 15 142 10 Qas £
MARCA 003 00 17880 2 183 w  en
004 190 14338 1.7 4 J
005 160 11883 20 i M
006 239 19000 15 125 W
007 150 10888 £029 » 163 N
008 68 12608 192 0 303
009 15| 10284 199 7 529 PR
010 4 s 7617 10 067
o1 150 11558 100 e 050
012 155 13 217 15 092 2
FECHA INGRESO o13 s man 208 sl as P
014 195 17046 19 20 1.7 3
= 015 202 8N 202 25 146 19
Ao, Mes 016 170 12788 215 15 o7 10 CATEGORIA
o1 o ue 7616 z 138 A "
018 1w s 226 15 o7 2 BASQUET
019 s g02s 7640 15 0se FREE STYLE
35 13078 041 15 050 _
FECHA VENTA s t0en 158 s am fu
160 10925 132 15 048 10 OUTDOOR
1w 10829 177 15 042 7
Afio, Mes 165 1299 085 10 017 8 RUNNING
147 1492 147 10 017 787 TRAINING
w0 P

n2a o 7 avr < nda
Total 97.313 40,688.78 Total 665 3453 422 519 URBANO

> Reporte de mayor cantidad de cajas ingresadas segiin Dua.

Este reporte es crucial ya que contiene un andlisis que ayuda a visualizar el codigo
con mayor cantidad de cajas ingresadas segin contenedores, las cuales no estan
teniendo la demanda estimada y también puede alertar que cddigo tiene mayor

cantidad de venta segiin porcentaje de crecimiento.
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Figura 54

Cajas ingresadas segun Dua

MAYOR CANT. DE CAJAS POR MES INGRESO DUA <&

CODIGO  CAJASDUA  CajasViD STOCK MARCA N

CAIAS
MANUEL bl'[il:.cl BOSTEP onz |
140F6 15

faome | ] ] 13
Enere JEZEI 20| sz i

Enero TR S s 13
frero o T @)
Enero (o2 1 12
Enero T G EE 12
i ‘ . e [T 2

Enero Mayo Setiembre o s -
Enera JEETTE N a0 e 1 I - R U N
Enero s | i
Enero _— 1 siempre va conmigo
Enero [T NG| NETS| m

Febrero Junio Octubre Enerc __ n

Enera 2oez | Bl il

10

Marzo Julio Noviembre

BOSTEP

CAMINA AL FUTURD

Abril Agosto Diciembre __
TR

7664 5,523.71

> Reporte por departamento y ciudades.

Este reporte contiene las ventas tanto en departamento como ciudades, nos da una
visualizaciéon de qué departamento tiene mayor demanda y cual es el
departamento que esta bajo en venta, de las cuales podemos llegar a obtener y
llegar hasta el distrito del departamento para poder visitar dichos clientes

frecuentes y darle una charla motivacional o capacitacion para incrementar ventas.
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Figura 55

Reporte por departamentos y ciudades

>

VENTAS POR DEPARTAMENTOS Y CIUDADES

l BASQUET

URBANO I

FREE STYLE | FUTBOL OUTDOOR RUNNING TRAINING
MARCA, ~ &.'

(En - o

— BOSTEP -ONE -RUN K-MUP

anc I-RUN

' Enero Febrero Marzo Abri Mayo Junig Julio Agosto Setiembre Octubt Noviembre Didembre l
Amazonas Ancash ‘ Apurimac ‘ Arequipa Ayacucho Cajamarca ‘ Callao ‘ Cusco ‘ Huancavel ‘ Huanuco ‘ I ‘ >
Provinda Envio PV TOTAL ENERO 2025 PV TOTAL FEBRERO 2025 PV TO| ‘CLIENTE FINAL | ‘ N . | .
5/ 431,728 &/ 502,678 Provinda Envio PV TOTAL ENERO 2025 PV TOTAL FEBRERO 2025
AMAZONAS S/ 15,399 S/ 30308 = UMA 57320 z W0 2 %
AMNCASH 5/ 86,279 5/ 121,696 B
APURIMAC 5/ 66,189 5/83318 = 01 R . =
AREQUIPA 5/ 590,008 §/312,552 & BARRANCA 3 1 1% 7
AYACUCHO 5/ 84,600 5/95815 & CAJATAMBO
CAJAMARCA S/ 154 787 S/ 155,926 B CAJATAMBO 4 ‘ 12 20 23
CALLAD S/17,144 5/ 22543 DANTE FLORES CAJUSOL
CUsCo 5/131,877 S/ 110,066 B CAI:ITA - - 2 2
HUAMNCAVELICA 5/ 34,860 §/ 57,720 @ CANETE - - -
HUANUCO 5721384 5/ 71344 & HUACHO N a
ICA S/ 244 739 S/ 343587 © HUARAL 8 4 2 0
JUMIN 5/ 708,223 S/ 504,185 & HUAROCHIRI
LA LIBERTAD 5/ 272,130 5/ 225445 & HUAURA 15 23 31
LAMEAYEQUE 5/ 447878 §/ 112573 & LIMA 5/ 320 L1 L1
[ILLEY /41077084 i1 TIEAND = TIRAA. DDOWARICTA
Total 5/ 5,664,166 5/ 5,321,969 Total /320 L] s
. .
Funcionalidades:
. .y
- Actualizacion

La actualizacion de hacer de manera diaria y el encargado es el analista comercial, si no

se encuentra dicha persona encargada, vendria hacer el asistente comercial quien logre

hacer la actualizacion de reportes de I run

- Mantenimiento

El encargado del mantenimiento del sistema y la plataforma Power Bi es el jefe de TI o

el analista Junior de T1.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

A. Al poner en practica el Business Intelligence accedid a la recopilacion y
preparacion de datos concisa y adecuada de fuentes de informacion relevantes, asi
como llevar a cabo una eficaz y dptima extraccion de procesos de datos, limpieza
y transformacion, el cual esto garantiza al 4rea comercial una informacion

estructurada, consciente y fiable, para un futuro analisis y toma de decisiones.

B. Con la utilizacioén del Business Intelligence se ejecuté de una manera efectiva y
optima el disefo y la planificaciéon del dashboard, definiendo en equipo la
visualizaciébn mas adecuadas y coherentes para representar los datos a los
visualizadores permitiendo una deduccion clara, rdpida y concisa facilitando una

futura toma de decisiones.

C. Una vez implementado el Business Intelligence junto con los dashboard
seleccionados, permitiendo generar reportes gerenciales, claros y oportunos. Esta
implementacidn posibilita dar seguimiento de indicadores claves y apoyo en la

toma de decisiones del area comercial.

Recomendaciones

- Es necesario la creacion de un manual de Business Intelligence que incluya los
términos usados en el BI para las personas que visualizan los dashboards puedan

entenderlo. Asi como el proceso detallado desde la obtencion de datos hasta la
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elaboracion de los dashboards para quienes requieran crear sus propios reportes
elaborados.
Se recomienda incluir micro capacitaciones del Business Intelligence a los
trabajadores de las demds areas de la organizacién que requieren utilizarlo, asi
como la capacitacion a los nuevos ingresos de la organizacion para que la mayor
cantidad de trabajadores puedan sacarle un mayor provecho a la data,
incorporandolo como proceso fijo y esencial.
Crear un grupo mediante WhatsApp u otra red de mensajeria con el lider de cada
area encargado del Business Intelligence para brindar soporte en dudas,
recomendaciones o cualquier otra cosa relacionada al tema.
Establecer reuniones mensuales programadas entre los encargados del Business
Intelligence y el area de Sistemas con el objetivo de resolver dudas técnicas,
revisar la integridad de las fuentes de datos y anticipar posibles incidencias en las
actualizaciones de los dashboards. Este espacio de coordinacion fortalece la
comunicacion interareas, reduce tiempos de respuesta ante problemas y asegura
una evolucion alineada del entorno BI con la infraestructura tecnologica de la
organizacion.
Implementar un sistema de carpetas digitales organizadas como bitdcoras de
antecedentes de los reportes de Business Intelligence. Estas carpetas deben
contener versiones previas, decisiones tomadas, y validaciones internas,
permitiendo una trazabilidad clara del desarrollo de los dashboards. Es esencial
que los reportes finales estén siempre accesibles para la Gerencia General y que
su estructura sea transferible, de forma que no dependa exclusivamente de una

persona o area.
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