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1-Resumen 

El sector de los equipos médicos en Colombia es de mucha importancia en el mercado 

actual, diversos informes estiman que el valor del mercado nacional está en miles de 

millones de dólares y muestra perspectivas de crecimiento sostenible hacia el 2030; 

además, el gasto público en salud representa una proporción importante de la demanda total 

de dispositivos, dado que el gobierno es comprador principal.  

Tras el crecimiento acelerado durante la pandemia por Covid-19, el mercado entro en una 

etapa de reajuste, caracterizada por estabilizar algunas líneas de productos y una reducción 

en otras. 

En este contexto, se vuelve indispensable implementar procesos de inteligencia de 

negocios que permitan analizar información en tiempo real, identificar las tendencias de 

consumo, anticipar los cambios en la demanda y apoyar la toma de decisiones.  

La empresa ET SERVICES S.A.S., con mas de 15 años de experiencia en la 

comercialización de equipos médicos de reconocidas marcas, enfrenta los retos propios de 

este entorno. Su compromiso con la calidad de prestación de servicios, la atención al cliente 

y proveedores le ha permitido sostenerse en un mercado altamente regulado y exigente.  

 El proyecto titulado “análisis del Comportamiento de Ventas de ET SERVICES S.A.S. y 

su Impacto en la Gestión Comercial entre enero y agosto 2025” a través de la 

implementación de POWER BI, tiene como objetivo conocer el comportamiento de ventas 

de la compañía para identificar tendencias o factores que influyen en los resultados 

comerciales, con el fin de aportar información útil para la toma de decisiones. 

En su ejecución se empleó un enfoque cuantitativo, a partir del análisis de los registros de 

ventas, apartados por la compañía. Para el procesamiento y visualización de la información 
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se utilizó la herramienta POWER BI, lo que permitió crear graficas, paneles dinamicos y 

reportes comparativos que facilitan el análisis y la interpretación de los datos obtenidos.  

Los resultados evidencian variaciones significativas en los volúmenes de ventas entre los 

meses analizados, reflejando picos en determinados periodos que pueden estar asociados a 

adjudicaciones de licitaciones o campañas promocionales. Asimismo, se identifican meses 

con decrecimiento, lo cual resalta la importancia de implementar estrategias comerciales y 

aumentar la participación en las licitaciones que permitan mitigar las fluctuaciones. 

El análisis aposta una visión integral del desempeño de la empresa en materia de ventas y 

contribuye a la construcción de una base sólida para la planificación de acciones orientadas 

a la optimización de los procesos comerciales. Finalmente, es concluye que un monitoreo 

constante y un análisis periódico de las ventas, apoyado en herramientas de inteligencia de 

negocio como Power BI, son fundamentales para mejorar la competitividad y 

sostenibilidad de la organización en el mercado. 
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2-Marco conceptual y contextual 

 

El análisis de las ventas es una herramienta fundamental para evaluar el desempeño 

comercial de una organización ya que permite identificar patrones de consumo, variación 

en la demanda y oportunidades de mejora en la gestión estratégica y comercial. Según 

Kotler y Keller (2016), el estudio de las ventas proporciona una visión clara del 

posicionamiento de la empresa en el mercado, así como de la respuesta de los consumidores 

frente a las estrategias implementadas. 

 Dentro de este ámbito, actualmente se está implementando la inteligencia de negocios 

(Business Intelligence, BI), el cual es el conjunto de metodologías, aplicaciones y 

tecnologías que permiten recopilar, depurar, transformar y analizar datos para convertirlos 

en información estratégica (turban et al., 2018), estas herramientas facilitan la toma de 

decisiones en tiempo real, mejorar la competitividad y contribuyen a una gestión comercial 

más eficiente.  

En este proyecto se emplea Excel y POWER BI, una plataforma de análisis de datos de 

Microsoft que permite la integración de información de diferentes fuentes, su 

procesamiento y la creación de tablas dinámicas e interactivas, facilitando la identificación 

de tendencias y variaciones en el comportamiento de las ventas.  

El comportamiento del consumidor también es un componente fundamental del análisis de 

ventas. Este se entiende como el conjunto de actividades que realizan las compañías desde 

la identificación de una necesidad hasta la adquisición y uso de un producto o servicio 

(Schiffman & Kanuk, 2010). Dicho comportamiento esta influenciado por factores internos 

(motivaciones, percepciones, actitudes) y externos (culturales, sociales, económicos), lo 
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que obliga a las organizaciones a implementar sus estrategias comerciales a un entorno 

cambiante y altamente competitivo. 

La empresa ET SERVICES S.A.S es una organización con más de 15 años de experiencia 

en el suministro de equipos biomédicos de excelente calidad y de reconocidas marcas a 

nivel mundial, proporcionando a su vez el mantenimiento y calibración requerido para los 

mismos, a través de ingenieros altamente cualificados en el manejo, reparación y cuidado 

de dichos dispositivos. Parte de la filosofía de la empresa radica en la prestación de un 

servicio de óptima calidad, siendo apasionados, directos, fáciles de entender, abiertos, 

valientes y buenos escuchas, al momento de interactuar con nuestros trabajadores, clientes, 

proveedores y comunidad en general. 

La naturaleza de este mercado exige un alto nivel de competitividad, ya que se encuentra 

regulado por los entes gubernamentales, sujeto a estándares de calidad y normativas 

internacionales. En este sentido, contar con un análisis detallado del comportamiento de 

las ventas, permite a la compañía proyectar sus estrategias comerciales, optimizar la 

gestión de inventario y anticipar las variaciones de la demanda. 

 Contexto del Mercado y Pospandémica. 

El mercado de los equipos médicos en Colombia y a nivel global ha experimentado 

transformaciones significativas a raíz de la pandemia del Covid-19. Durante la emergencia 

sanitaria se produjo crecimiento exponencial en la demanda de insumos y dispositivos 

médico 
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Sin embargo, en la etapa pospandémica, el mercado ha tenido un reajuste: la demanda de 

algunos dispositivos se estabilizó, mientras que en otras referencias a disminuido su 

demanda, ocasionando una disputa en el mercado actual.  

Regulación y Entorno Gubernamental.  

En los últimos dos años, el sector de importaciones y comercialización de equipos médicos 

en Colombia se ha visto impactado por cambios en la normatividad y en la gestión de 

recursos públicos. La implantación de la plataforma SECOP II como sistema centralizado 

de compras estatales, ha transformado la dinámica de las empresas proveedoras.  

Sin bien este modelo busca garantizar mayor transparencia, control y eficiencia en el gasto 

público, en la práctica ha generado mayor concentración en los procesos de licitaciones, 

disminuyendo las oportunidades de ventas. Como consecuencia, empresas como ET 

SERVICES S.A.S han enfrentado un decrecimiento en sus ventas en los últimos dos años, 

debido a la reducción de oportunidades de contratación directa y en la necesidad de 

competir en escenarios más centralizados y exigentes.  

 

Este nuevo entorno exige que las empresas del sector fortalezcan su capacidad de análisis 

de ventas y sus estrategias comerciales, con el fin de adaptarse a los continuos cambios del 

entorno.  
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Organigrama de la empresa ET SERVICES S.A.S 
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3-Desarrollo e implementación del aprendizaje 

 

Con el fin de fortalecer la toma de decisiones mediante el uso del análisis empresarial, se 

implementaron las herramientas Excel y Power BI, en el caso de estudio de la empresa ET 

SERVICES S.A.S, para ello, y con base en la información suministrada por la 

organización, los datos fueron cargados en Power BI Desktop, donde se llevó a cabo un 

proceso de organización, depuración y transformación mediante Power Query, este incluyo 

la eliminación de filas innecesarias, la asignación de tipo de datos adecuados (texto, 

número, fechas), la eliminación de duplicados, así como la combinación y adiciòn de 

nuevas columnas.  

Este procedimiento fue fundamental para garantizar que la información fuera clara, 

consistente y coherente. 

Una vez organizada la base de datos, se procedió a modelar los datos, definiendo las 

relaciones entre las tablas de venta, clientes, ID de productos y vendedores, entre otros. 

Con el modelo consolidado, se desarrollaron diversas visualizaciones a tardes de diferentes 

tipos de gráficos, los cuales permitieron obtener información precisa y relevante para el 

análisis y la toma de decisiones estratégicas para la mejora continua de los procesos 

comerciales de la organización.  

Durante el periodo comprendido entre enero y agosto del 2025, la empresa ET SERVICES 

S.A.S presento un desempeño comercial estable, con variaciones mensuales que pueden 

estar asociadas a la demanda de los equipos médicos, se identificaron los productos o 

servicios con mayor participación en el total de los ingresos, lo que permite orientar las 

estrategias para fortalecer la gestión comercial en los próximos meses.  
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3.1-Variables de análisis – Fase 1 

1. Variables dependientes: 

• Volúmenes de ventas (mensuales y cumulados), expresado en unidades 

vendidas y el valor monetario. 

2. Variables independientes: 

• Periodo de análisis: mes y trimestre (enero – agosto 2025). 

• Producto o servicio: tipo de equipo médico vendido (ID del producto, 

categoría). 

• Comportamiento de vendedores.  

• Clientes: hospitales, clínicas o entidades compradoras (pública o privada). 

3.2- Fase 2- Los datos para analizar con Power BI, son los siguientes. 
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Co base a los datos anteriores se procede a realizar un modelo de datos, tipo estrella. 
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3.3-Fase 3 . 

Se procede a realizar organización, depuración y transformación mediante Power Query, 

este incluyo la eliminación de filas innecesarias, la asignación de tipo de datos adecuados 

(texto, número, fechas), la eliminación de duplicados, así como la combinación y adición 

de nuevas columnas y nuevo calendario con las formulas CALENDARIO = 

CALENDAR(DATE(2025,1,1),DATE(2025,8,29)). Día de la semana DIA_SEM = 

WEEKDAY(CALENDARIO[Date],2),  MES# = MONTH(CALENDARIO[Date]).  
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3.4-Fase 4. Tableros de control  
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3.5-Fase 5- Descripciòn de cada grafica.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2. Gráfico de barras, suma de precio por cada mes.  

 

El proceso realizado en la gráfica anterior nos arroja el comportamiento de ventas totales 

de los meses detallados, se evidencia que el año comenzó con un valor extremadamente 

bajo. En el mes de febrero, hubo un incremento exponencial en suma de precios. 

En marzo se presenta una caída fuerte, pero luego la tendencia vuelve a subir en el mes de 

abril y mayo. 

A partir de junio, los valores tienden a mantenerse moderadamente altos, pero no superan 

el pico de febrero o mayo.  

Los resultados nos dan indicios que el mes de febrero y mayo podrían representar 

momentos claves del año: promociones, licitaciones adjudicadas o cierres fiscales.  
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El comportamiento no es completamente lineal, lo cual puede indicar una variación en la 

demanda de adquisición de equipos médicos especializados.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 3. Gráfico de anillo, productos más vendidos en el periodo (enero-agosto 2025).  

 

El grafico de anillo, muestra que el producto ID 2203, el cual corresponde al Servicio de 

mantenimiento Especializado con repuestos, tiene ventas totales de $ 350.750.934, con un 

porcentaje del 33,84%. 

Producto ID 1056, el cual corresponde al Equipo de RX PERLOVE Arco en C PLX112B 

5KW, con un porcentaje de 33,54%. 

Ente los dos concentran el 67,38% del total de las ventas, lo que demuestra que dichos 

productos tuvieron mayor preferencia por los clientes. 
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A nivel estratégico, este porcentaje muestra la relevancia de ambos productos, pero 

también plantea un riesgo de dependencia. Paralelamente, otros productos como el ID 

1054, 1002 Y 1016 aportan un 32,63% adicional, consolidándose como una base 

secundaria de soporte. Cabe destacar que gran parte del portafolio, presenta participación 

menor al 3%, y en conjunto supera el 30%, ofreciendo diversificación y estabilidad a la 

empresa. Esto abre la oportunidad de implementar estrategias de promoción para potenciar 

los productos de rango medio y disminuir la dependencia de los lideres actuales.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 4. Gráfico de embudo comportamiento de los trimestres. 

 

 

La grafica muestra que el Q2 (abril-junio) es el mejor trimestre, con ventas de $ 

846.673.175. representa un crecimiento del 53% frente a Q1 y un 84% màs que Q3. 

Este trimestre concentra el mayor aporte al total del periodo de enero – agosto, 

consolidándose como el motor de las ventas de la empresa.  
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Figura 5. Gráfico de áreas apiladas resultado de vendedores  

 

 

La grafica muestra el desempeño de los vendedores, en el cual se aprecia que, el vendedor 

001-BGTA, es el vendedor con mayor aporte en las ventas, con $ 1.361.542.327, con 

centrando la mayor parte del total. 

001-norte, ocupa el segundo lugar con $ 436.423.369, quien mostro una diferencia 

significativa respecto al primero vendedor.  

001-MLLIN registra menor valor con $ 61.529.750, representando una participación muy 

baja en comparación con los otros vendedores. 

Los anteriores resultados reflejan una alta dependencia en un solo vendedor, lo que es un 

riesgo para la estabilidad comercial, se recomienda fortalecer la gestión comercial de los 

vendedores con menor participación, estableciendo metas diferenciales para equilibrar el 

aporte de cada vendedor.   
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Tabla 1. Raking de clientes por ventas. 

 

Con base a la tabla anterior, el mejor trimestre estuvo impulsado principalmente por 

clientes grandes e institucionales, como Inframed y Colsanitas, que concentran gran parte 

de las ventas. Con esta información se refleja que la empresa muestra un desempeño sólido, 

con ventas fuertes en el segundo trimestre, lo cual demanda implementar estrategias para 

equilibrar las ventas, diversificar la cartera de clientes, productos servicios, para garantizar 

el crecimiento sostenible de la compañía.  
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4-Conclusiones 

El análisis del comportamiento de las ventas de la empresa ET SERVICES S.A.S entre 

enero y agosto de 2025, permitió identificar tendencias, riesgos y oportunidades claves 

para la gestión de la compañía.  

 

Se evidencio que las ventas presentaron un comportamiento estacional, con un pico 

significativo en el segundo trimestre (abril-julio), donde se concentró el 45.5% del total de 

las ventas. Esto confirma que la empresa depende de la rotación de algunos de productos 

y de la presentación de servicios, en ciertos periodos del año, lo cual se puede mirar como 

una fortaleza, pero a su vez como un riesgo en la planeación estratégica.  

 

En cuanto al portafolio, los productos ID 2203 (Servicio de mantenimiento Especializado 

con repuestos) Y ID 1056 (Equipo de RX PERLOVE Arco en C PLX112B 5KW) fueron 

los de mayor participación, aportando en conjunto el 37.56% de las ventas totales. Este 

resultado refleja la importancia dichos productos, pero también la alta dependencia de un 

numero reducido de referencias, loque plantea la necesidad de diversificar o potencializar 

los demás productos.  

 

El uso de herramientas de inteligencia de negocio (Power BI) permitió estructurar, limpiar 

y analizar la información de forma dinámica, facilitando la creación de visualizaciones que 

fortalecen la toma de decisiones estratégicas. Este proceso evidencio la relevancia de 

incorporar tecnología de análisis de datos en la gestión comercial. 
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En conclusión, la empresa cuenta con un desempeño sólido, impulsando principalmente 

por clientes y productos estratégicos; sin embargo, la concentración de las ventas en 

determinados periodos, clientes y productos generan riesgos que deben ser atendidos. Para 

lograr un crecimiento sostenible y competitivo en el sector. ET SERVICES S.A.S. debe 

diversificar o potenciar los de más productos, equilibrar sus fuentes de ingresos y fortalecer 

la captación de nuevos clientes, apoyándose de herramientas analíticas empresariales que 

garanticen decisiones oportunas y fundamentales.  
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