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Resumen

Para iniciar, se busca plasmar la informaciéon de una base de datos sobre la compra de
vehiculos en Pert, con el objetivo de filtrar, analizar e indagar en diferentes variables. Para lograr
esto, se ha implementado en Power Bl un modelo de esquema de estrella, una de las estructuras
mas eficientes para el andlisis de grandes volumenes dedatos, alli se puede ver reflejado por medio
de graficos lo cual permite visualizar informacién mas detallada de la venta de vehiculos en Perti.

El modelo estrella es una de las técnicas de modelado de datos que se utiliza para
representar la relacion entre diferentes factores y un objeto central, (Noelia, 2023). Esta permite
representar relaciones complejas entre diferentes factores, de manera sencilla y visual para asi
facilitar la comprension de la informacion. Este modelo es ampliamente utilizado en los Business
Intelligence para proporcionar una vision clara y detalladadelas relaciones del modelo (Microsoft,
2023).

Adicionalmente, se plasma por medio de un documento escrito, diferentes temas
abordados, como: Marco conceptual, contextual, desarrollo e implementacion del aprendizaje,
graficas, tablas, y demds informacién que permite visualizar y analizar a profundidad el tema

principal a tratar que es la compra de vehiculos en Peru.

Palabras claves
Business Intelligence, Power BI, Analitica Empresarial, Concesionarios Automotrices,

Dashboard Empresarial

Marco conceptual y contextual



Marco conceptual

Impacto

La economia peruana y el sector automotor han atravesado situaciones complejas e
inesperadas en el 2023; haciendo de ¢l, un afio particularmente desafiante. Tras el periodo de
pandemia del COVID-19, y los afios posteriores de recuperacion, en el 2023 el pais vivid
diversas circunstancias -como el aumento de la conflictividad social y el azote de fendmenos
climatologicos durante la primera mitad del afio, y el deterioro de la demanda interna durante el
segundo semestre-, que desencadenaron situaciones mas que complejas para los peruanos,
(Gestion, 2025). En ese contexto, las actividades econdmicas en general y en particular el sector

automotor, tuvieron que enfrentar un escenario con multiples retos, (AAP, 2025).

Ventanas de Venta de vehiculos en el Peru

Cuenta con la garantia del fabricante.

Al tener piezas nuevas, el costo asociado al mantenimiento preventivo es menor.
No se necesita gastar dinero en revisiones los 3 primeros afos.

Se cuenta con la seguridad que el auto se encuentra en perfectas condiciones.

Desventajas de venta de vehiculos en el Peru

Al ser un producto nuevo de fabrica, es una alternativa bastante costosa.



Se devalia nada mas salir del concesionario.

Se debe pagar por los 3 primeros afios el impuesto vehicular.

Poblacion que mas compra vehiculos

La tenencia de bienes de transporte por parte de los hogares en el Peri muestra
tendencias mixtas durante el segundo trimestre del 2024, asi lo sefiald la Asociaciéon Automotriz
del Perti (AAP) tras revisar cifras oficiales del Instituto Nacional de Estadisticas e Informatica —
INEL (De La Cruz, 2024).

Seglin el informe, el porcentaje de hogares que poseen un auto o camioneta se ha situado
en 12%, lo que representa una disminucion de 2.9 puntos porcentuales en comparacion con el
mismo periodo del afio anterior. Este retroceso en la tenencia de autos y camionetas es indicativo
de las dificultades econdmicas que han afectado la capacidad de compra de las familias peruanas,
afirmé la AAP.

En contraste, la tenencia de motocicletas ha experimentado un crecimiento, alcanzando el
13.9%, lo que equivale a un aumento de 0.8 puntos porcentuales en comparacion con el segundo
trimestre de 2023. Asi mismo, la tenencia de mototaxis se ha incrementado a 7.4%, superior en
0.2 puntos porcentuales al afio anterior. “Este aumento se debe, en parte, a las ventajas que
ofrecen estos vehiculos, tanto en costos de adquisicion como en operacion, ademas de su uso
como herramientas de trabajo”, explico el gremio automotor, (AAP, 2025).

Segtin lo mencionado anteriormente, se evidencia de acuerdo a las estadisticas que la
poblacion de Pert presenta un aumento en cuanto a la compra de motocicletas y no de vehiculos,
lo cual puede deberse a diferentes factores como: aumento de consumo de gasolina, impuestos,

pico y placa, congestion vehicular, entre otros.



Factores economicos

El crecimiento del mercado automotor peruano contintia impulsando la economia. El
mercado automotor cerrd agosto de 2025 con cifras que reflejan un crecimiento solido y sostenido.
Segun datos de la Superintendencia Nacional de los Registros Publicos (Sunarp, 2025), la venta
de vehiculos livianos nuevos aumentd un 26,7 % durante ese mes, lo que demuestra una clara

recuperacion y dinamismo en la industria, (Sunarp, 2025).

Este resultado no solo responde a factores internos de la economia, sino también a la
implementacion de estrategias de financiamiento y campafias comerciales atractivas que han
estimulado la demanda (Gestion, 2025). La Asociacion Automotriz del Perti (AAP, 2025) destacd
que el entorno econdmico actual esta favoreciendo la confianza de consumidores y empresas, lo

cual se refleja en la compra de vehiculos tanto para uso personal como productivo.

Ademads, Morisaki (2025), gerente de Estudios Econdmicos y Estadisticas de la AAP,
sefiald que el sector mantiene una expansion sostenida gracias a una interaccion positiva entre

politicas macroecondmicas, mayor disponibilidad de inventario y mejores condiciones crediticias,

(AAP, 2025).

De enero a agosto de 2025, se han vendido 119.874 vehiculos livianos nuevos, lo que
representa un aumento acumulado de 20,6 % frente al mismo periodo de 2024 (AAP, 2025). Solo
en agosto se colocaron 16.185 unidades, confirmando la tendencia ascendente que vive el sector

automotor (Sunarp, 2025).

Este crecimiento, mas alld de los nimeros, refleja un cambio en el comportamiento de los
consumidores y en la capacidad derespuesta delas concesionarias. A diferencia de afios anteriores,

las empresas del rubro han ampliado su stock, lanzado ofertas competitivas y facilitado el acceso
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a créditos con tasas de interés mas bajas (Gestion, 2025). Todo esto ha permitido que mas familias
y compafiias accedan a un vehiculo nuevo.

Marco contextual

Este proyecto se desarrolla en el contexto del mercado automotor peruano, este se
caracteriza por una dinamica en constante cambio, los concesionarios, empresas importadoras y
entidades financieras desempefian un papel clave en la oferta y acceso a vehiculos, mientras que
los usuarios finales enfrentan decisiones de compra influenciadas por factores como econémicos,
sociales y ambientales.

En los tultimos afios, el crecimiento de la demanda se ha visto condicionada por la
situacion economica nacional del pais, los precios de los combustibles, las politicas de movilidad
como por ejemplo el pico y placa, asi como la preferencia por medios de transporte mas
accesibles, este panorama exige la adopcion de herramientas tecnoldgicas que permitan a las
organizaciones del sector a tomar decisiones basadas en datos confiables y actualizados.

El uso de plataformas de Inteligencia Empresarial, como Power BI, ofrece la posibilidad
de integrar y analizar informacién destacada, agilizando procesos de gestion y facilitando la toma
de decisiones estratégicas.

Es decir que, en este sentido, este proyecto se inscribe en un entorno que demanda
soluciones innovadoras para comprender el comportamiento del consumidor, evaluar tendencias
del mercado y mejorar la competitividad de las empresas dedicadas a la comercializacion de

vehiculos. (AAP,2025)

Organigrama
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Desarrollo e implementacion del aprendizaje

El primer paso para el desarrollo de este proyecto fue obtener una base de datos de venta
de vehiculos la cual nos facilito el tutor encargado del seminario, la cual contienen distintas
bases como son clientes, tiken ventas, vehiculos, vendedores, presupuesto, canales, sedes, y

modelos, las cuales nos brindaron informacion para el desarrollo de la actividad como es

Dashboard.
Mormbre " Tipo Tamafio comprimido  Protegido .. Tamafio Relacion Fecha de modific
@ CANALES Hoja de calculo de Micros... 5KB MNo GKB 16%
@ CLIENTES Haoja de calculo de Micros... 24KB MNo 36KB  34%
@ MODELOS IMAGE Hoja de célculo de Micros... 6KB Mo TKB 13%
£3:] PRESUPUESTO Haoja de célculo de Micros TKB No BKB 12%
@ SEDES Hoja de célculo de Micros.. 5KB Mo GKB 17%
@ TICKETS VEMTAS Haoja de calculo de Mi 756 KB  No 791 KB 5%
@ VEHICULOS Hoja de calculo de Micros... 1TKB MNo 13KB  14%
@ VENDEDORES Hoja de calculo de Micros... TKE No 8KB 12% 29/12/1899 7:00 ¢

Unificamos las bases de datos en un solo archivo y se realizaron modificaciones en la
base de datos en la tabla tiken ventas, exactamente en las columnas datekey, costo de vehiculo y

precio venta sin IGV



Fase 1

Formulas utilizadas

Ventas Totales

Ventas Totales =

SUM('tiken ventas'[Total Venta])

Ventas Totales = SUMX('tiken ventas', 'tiken ventas'[Cantidad] * 'tiken

ventas'[Precio_Unitario])

Porcentaje de participacion
Porcentaje Participacion =
DIVIDE(
[Ventas Totales],
CALCULATE([Ventas Totales], ALL('tiken ventas'))
)
IVA (Impuesto al Valor Agregado)
IVA Total = SUM('tiken ventas'[IVA])
IVA Total =
SUMX(
'tiken ventas',

'tiken ventas'[Total Venta] * 0.18

13
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Fase 2

Tabla de relacion Power bi

En esta relacion se conecta las tablas tiken ventas y clientes.



Editar relacion

ey
Permite seleccionar tablas v columnas relacionadas.
Desde la tabla
tiken ventas "
Canal Cliente datekey ID Sede Segmento Total vent.
<] Q67 viernes, 09 de... | 29 4 Persona $306.29.
B 4532 jueves, 08 de ... | 30 4 Persona $293.49'I
1 G427 migrcoles, 07 ... 31 4 Persona $29‘I.92.Y
L B — »
Permite eliminar y volver a crear ia relacion para
seleccionar otra tabla y ofra columna.
CLIENTES o
id_Cliente Ident_Client MNombire
2 1 - AGUIRRE ... AGUIRRE BAL...
2 2 - CAMARG... CAMARGO G...
3 3 - CUBAS M... | CUBAS MELE...
Cardinality Direccion de filtro cruzado
Varios a uno (%:1) N Unico o
Activar esta relacién

En esta relacion se conecta las tablas tiken ventas y vendedores.



Editar relacion

Permite seleccionar tablas y columnas relacionadas.

Desde la tabla

tiken ventas

>
Sede Segmento Total venta Valor IGV Vehiculo Vendedor
4 Persona $306.204.537,... $46.722.8955.. 144 10
4 Persona §203.497.330.... $4477077918 73 10
4 Persona §201.922.873,... $44.530.60788 157 10
. 3§
A la tabla
Vendedores v
fecha nacimi.. Foto ID Vendedor |dentif_ vend Vendedor
jueves, 30.de ... | https:/fwew.f.. |1 1 Guillerming ... Guillermina G...

dominge, 22 ...
lunes, 30 de j...

Cardinality

https/flhh.pe.. |2
https:/fencry... |3

2 Adriana Bos...

3 Laura Alonso

Varios a uno (5:1)

Adriana Bossio

Laura Alanso

Direccion de filtro cruzado

e Unico

LT

4 oEm——

Activar esta relacion
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En esta relacion se conecta las tablas tiken ventas y calendario.

Editar relacion be
Permite seleccionar tablas y columnas relacionadas.
Desde la tabla
tiken ventas "
Canal Cliente datekey D Sede Segmento Total vent:
5] 067 viernes, 09 de... | 29 4 Persona $305.29-‘
& 453 jueves, 08 de j... | 30 4 Persona £203 AQ'I
5] 042 migrcoles, 07 ... | 31 4 Persona 201 92
4 >
Ala tabla
calendario o
#inio #Dia #hies Date Dia Mombre .. Dia_sem Dia_semM
2015 1 1 01/01 /2015 Jueves 4 jusves
2015 2 1 02/01/2015 Viernes 5 viernes
2015 3 1 03/01/2015 Sabado G sdbado
4 L
Cardinality Direccion de filtro cruzado
Varios a uno (%:1) e Unico N
Activar esta relacion
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En esta relacion se conecta las tablas presupuesto y sedes.

Editar relacion

Permite seleccionar tablas v columnas

relacionadas.

Desde la tabla

FPresupuesto
id_sede mes perodo
1 Enero 2075
= Enero 2075
= EnNero 2005
A la tabla
S5edes
id sede nombre_=ede ubicacion_sede
1 S5an Miguel La Perla San ...
2 At= Ate Lima, Peru
= La Malina La Malina, Linn...

Cardinality

YWarios a uno (%:1)

Direccidon de filtro cruzado

Unico

Activar esta relacion

18



En esta relacion se conecta las tablas tiken ventas y sedes.

19

Editar relacion X
Permite seleccionar tablas y columnas relacionadas.
Desde la tabla
tiken ventas s
Canal Cliente datekey D Sede Segmento Total vent.
] oa7 wviernes, 09 de... 29 4 Persana $3'[]ti-..29-A
6 453 jueves, 08 de ... | 30 Persana $293.49'|
5] 042 miercoles, 07 ... 31 4 Persana $29'I.92._r
y. ______ __ ________________— 3
A la tabla
Sedes s
id sede nombre_sede ubicacion_sede
1 San Miguel La Perla San ...
2 Ate Ate Lima Peru
3 La Molina La Molina Lim...
Cardinality Direccién de filtro cruzado
Varios a uno (1) “ Unico e
Activar esta relacion



En esta relacion se conecta las tablas tiken ventas y vehiculos.
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Editar relacion X
Permite seleccionar tablas y columnas relacionadas.
Desde la tabla
tiken ventas s
Sede Segmento Total venta Valor IGV Vehiculo Vendedor
4 Persana $306.294.537,...  $46.722.8955.. | 144 0 =
4 Persona $203497330.. $44.770.779,18 |73 10 I
4 Persona $201.922.873... $44.530.607.88 | 157 10 .
4 . ————————————— -}
A la tabla
Vehiculos A
afio_vehiculo Columna id_wehiculo marca vehiculo  modelo_vehic... stock tipo_vehic
2014 THONDAACC... |1 HOMNDA ACCORD I AUTO o
2014 ZHONDACIVIC |2 HOMNDA CMIC & AUTO I
2013 IHOMNDAOD!.. |3 HOMNDA ODISSEY 7 AUTO
a L
Cardinality Direccion de filtro cruzado
Varios a uno (m1) e Unico e

Activar esta relacion



En esta relacion se conecta las tablas tiken ventas y canales.

Editar relacion

Permite seleccionar tablas y columnas relacionadas.

Desde la tabla
tiken ventas o
Canal Cliente datekey D Sede Segmento
) a7 viernes, 09 de... 29 4 Persona
G 453 jueves, 08 de ... 30 4 Persona
B Q42 miércoles, 07 ... 31 4 Persona
%
A la tabla
Canales o
canal id_canal tipo canal
Publicidad en... |1 Publicidad
Publicidad en... |2 Publicidad
Mewsletter 3 Publicidad
Cardinality Direccion de filtro cruzado
Varios a uno (%1) o Unica

Total vent.

i

£306.20.
1203 A‘J'I
1201.92,

-
™

Activar esta relacion

21



Fase 3

La tabla tiken ventas se realizé limpieza y actualizacion

29

30

31

32
103
104
105
106
250
251
252
253
274
275
276
277
216
317

20170609
20170608
20170607
20170606
20170327
20170326
20170325
20170324
20170203
20170203
20170203
20170203
20170202
20170202
20170202
20170202
20170130
20170130
20170130
20170130
20161004
20161004
nagann

CLIENTES

SRR R R - - N R - R - - Y- - R -

&

tiken ventas

453 Persona
942 Persona
1001 Persona
242 Persona
1081 Persona
482 Persona
1027 Persona
242 Persona
1047 Persona
813 Persona
392 Persona
492 Persona
928 Persona
401 Persona
200 Persona
507 Persona
57 Persona
677 Persona
235 Persona
792 Persona
750 Persona
ANE Darmann

Vehiculos  Presupuesto

144
73
157
143
140
136
69
152
14
9

3
13
25
a8
112
112
59
39
168
146
119
93

14e

Modelos

17190175
170360651
180578296
176158517
172515879
175646927
177852776
165941316
167850514

17021548
169662701
172503325
174968069
170186602
174001259
174001259
180557447

17190856
174862304
170149952

17266,89

16751329

17n140087

Vendedores  Canales

sin IGV 1GV

259571642
248726551
247392266
239575583
253598342

23887982
256107998

25720904
251775771
253621066
242617663
263930088

27819923
228050047
264481914
236641713
269030597

24239107
234315488
229702435
240009771
246244536
2&naraane

Sedes

018
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
0,18
018
0,18
0,18
0,18
0,18

nigo

Sede

A>PEPRPPEPRRPPRREREPREERPRRPRRRRPRB R
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En la cual se modific6 en la columna datekey con un formato diferente para que Power bi

reconociera las fechas, en las columnas costo vehiculo y precio venta sin IGV se modificé los

valores porque los valores no eran coherentes.

e

w R
| |

[on]=

-~
(I

e e i

,\,,\,NA_AAAAAAA
BRES N nEDN

32
-~ 27/03/2017

213
2453

9/06/2017
8/06/2017
7/06/2017
6/06/2017

26/03/2017

~ 25/03/2017

24/03/2017
3/02/2017
3/02/2017
3/02/2017
3/02/2017
2/02/2017
2/02/2017
2/02/2017
2/02/2017

~ 30/01/2017

30/01/2017

-~ 30/01/2017

30/01/2017
4/10/2016

sfinians

CLIENTES tiken ventas Vehiculos

(== T = T = R = VIR = U= AR = = T = R = I = U= U= = R = R = B = = T = )

=

967 Persona 144" 171901750 259571642 0,18 a 10
453 Persona 72" 170360651 248726551 0,18 a 10|
942 Persona 157" 180578296 247392266 0,18 4 10
1001 Persona 142" 176158517 229575583 0,18 4 10|
242 Persona 140" 1725158797 253598342 " 0,18 a 10
1081 Persona 1367 175646927 238879820 0,18 a4 10|
482 Persona 69" 177852776 256107998 0,18 4 10
1027 Persona 152" 165941316" 257209040 0,18 a 10
242 Persona 14" 167850514" 251775771 0,18 4 10
1047 Persana 5" 170215480 253621066 0,18 4 10|
813 Persona 3" 169662701" 242617663 0,18 4 10
392 Persona 13" 1725033257 263930088~ 0,18 a 10|
492 Persona 25" 174968069 " 278199230 0,18 4 10
928 Persona a8” 170186602 228050047 0,18 a 10|
401 Persona 112" 174001259" 264481914 0,18 4 10
200 Persona 1127 178001259 236641713 0,18 a 10|
507 Persona 59" 180557247" 269030597 0,18 4 10
57 Persona 397 171908560 242391070 0,18 a 10
677 Persona 168" 174862304" 234315488 " 0,18 4 10
235 Persona 146" 170149952 229702435 0,18 4 10|
792 Persona 119: 172668900 240009771 : 0,18 4 10
Presupuesto | Modelos | Vendedores | Canales | Sedes ® «




Fase 4

Tablas Dashboard proyecto
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Dashboard principal nos muestra ventas totales de $3.6 mil millones, margen neto de

$1.12 mil millones, 72.28% de cumplimiento y ticket promedio de $253.17 millones. Incluye

graficos de tendencias de ventas vs presupuesto, ventas por sede (Lima liderando), ventas por

marca (Toyota dominante), unidades vendidas por modelo y ranking de vendedores.

Datos Consultas Inzertar Calculos Confidencialidad
SEGMENTADOR: ANO/MES | cner febrera marza abril e R DASHBOARD DE VENTAS
mayo junio julio: agosta AUTOS CAL'MA
2015 2016 2017 ) ) LiMA, PERD
septiembra octubre noviembre diciembra San Miguel Santiage de Su..

$3,6 bill.

Total Ventas IGV No incl.

Margen Nefo

$ 1,12 bill.

72,28

Cumplimiento 3%

$253,17 mill.

Tickel Promedio IGV Mo Inci

Total Ventas y presupuesto

Cant. x Modelo da vehiculo

[ JC 5
-~ oot R
80,2 bill. 560 mil M . S bt
. o | vam
+ 50,1 bill 2| a7 476
3 sagmane § | %coo 18 Gasilgrmina..,
= | xcfo 138
ene 2015 jul 2015 one 2016 jul 216 one 2017 jal 2017 ACeD 168
h Ventas por sede Ventas por Marcas vea 51 =
) 169 8 recatis Man.
Va0 55 | = )
-~ [ S TuNDRARICKUB | 177 | B GG
; TACOMABICKUR | 163 .
SUZUKI $1.0801 [EOOTEN soasoa |
sz [ ki =
il . il s ovon [ oo SWIFT 317 i Tagatera
g SOLARA 142
SanMi . 507 il 5 vovo [ sace SIENNA EE = IEEEY
HYUNDAI £0.4 bill. i
_ I - = SANTA FE 482
La Mol $0.3 bill
wazon [ 2= 380 153 ]  waona ]
570 166
S0 bill $2hill 45 ball £1 hill can & 40,0 bill, £0.2 hill. 304 bill
Al Total de ventas Total de ventas Total 14203 Total de venta
X
VENTAS FINANCIERD DATOS TOP AMALISIE DETALLADO ANALISIS DETALLADOD 2 AMNALISIS DETALLADO 3
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Analisis Financiero Canales y segmentos representa un grafico circular del total de ventas

por canal mostrando la distribucion de $3.6 mil millones. Incluye analisis por segmento (Persona

vs Empresa) y métricas financieras como costo total, margen e IGV.

Liamns

LONEUITES

ECEY LAICUIOS LONMOENCIZN0E0
SEGMENTADOR: ANOMMES ENErD febrero Mmarzo abril e La Maifa TABLA FINANCIERA
mayn junio julio aqosto AUTOS CA.LIMA
005 16 2017 : : LIMA, FERUS
sepfiembra | octubre noviembre diciembre St gt b e o 1
Total Ventas por canal
L L]
S380.E2 e M [10,59% CANT Gl mil M 1257 $3,6 bllll $ 2’48 bIIIl
anal
S ('.-'\n‘.. Total Ventas IGV No Incl Total Costo IGY Mo Incl
S A0 il (151 bl LAl
M154im |1
@Lizmado en frio
1 $1,12bill. | 45129
WPubcidsd en 3 radio , : ,
o Iargen Neto Margen %
CIEGmd. (10,73 WRefendo por otro cliente
M0137 . (11,22% @ Publicidad en Facsbook
BFublicidad en Google u
CIET AL i W (10T U077 it M 1112 B0zconocido 72 ’28 $ 3,55 bl I I .
£309 12om M (11,1%) Cumplimients % Dif; Presupuesta 1GY Mo Incl
Total Ventas por Segmento

Sagmrania

$647,24 mil M

Total IGV 18% de venta

64,24 bill,

Total de venta Imp, Incluido

‘ VENTAS FINANCIERG :

DATOS TOP ANALISIS DETALLADO ANALISIS DETALLADO 2 ANALISIS DETALLADO 3
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Top y Diferencial Rankings detallado nos muestra los vendedores por canal, top 3 marcas

por unidades Volvo, Hyundai, Mazda, top 3 por volumen de ventas Toyota, Suzuki, Volvo, top 5

vendedores por rentabilidad y top 20 clientes con sus respectivos montos de compra.

[Cratos Consultas Inzarmar Cakeulos Confidencialidad
SEGMENTADOR: ANO/MES ENErD febrero marzo abril Ate - TOP Y DIFERENCIAL
majo junio julio agosio AUTOS CAL'MA
2015 2016 2017 : ; LIMA, PERU
sepliembre octubre noviembre diciembre an Mgl Saghepade i
Vendedores canal
1 Guillermina Gonza... CRM 3 6 bi I I 3 55 bi II
] = ) "
10 Norma Dominguez Total Ventas 1GV No Incl, Dif. Presupuesio 1GV No Incl
Desconocido

11 Julio Zapatero

12 Matias Pozo bl en fru

2 Adriana Bossio Elsiiadn aa o

Top 3 - Marcas con mas unidades vendidas Ventas x Segmento
SROMENTD Camt T g '
: :LLHD"A 72 ,28 Poma | 12357 $3.128848630585 |
i K Empresa 1345  5466.007533656 &
3 :
wzos [N Complmienio® | yya 1203 $3595756.569241
Top 3 - Marcas con mayor volumen de ventas | Top 20 - Clientes

l.Lam-a MDHS@ Hoimbes del Chente it
Newslitier L 320 CUAYLAEECO8AR RENY EDUARDD. W $RIT 0G0
g aizun £} - CASTATEDA RAMIRET O GARCIA GRACELY ELENA 4 36026072877
4 Sebastian Sanchez 3 150 - CAMACHI HUAMAN] JOSE LUIE 2 ETITTEI
nones [T £72 - AVENDA O CHAPA PATRICIA FABEL M SEBEETMIM
T S B85 - CORDOVA YATACD ADELICIA 7 IGAGGEETED
ot ublicidad en Facebao 567 - DIAZ AVALA SONATHAN WILLIAMS 7 faeIRTIED
§ Josefina Pérez Top 5 - Vendedores 557 . AVELA TORRES EDVINR ESUS 3 §E4I0TONEES
Margen de remabifidad por Vendadar R RLERL Y S AN
285 - O LA CRUZ GISBET JUDITH CLALIDA N ERITESEATE
£ Gastdn Garcia e H 001 - EEDON CHAVEZ VICENTE RAUIL m §5,144.TE E08
Pibeidish s Goi gl 3 Luisa oo 365 - ALVARADCD NUREZ CARDLINA ELBA nm o SEAIIELIED
L - ALDANA CAREONEL OWALDD EDUARDD o EBLE
7 Armando Suarez 0 Narma Da, 213 - CRUZ SARANGE JULID CESAR b 56,0657 388
B . { Cuillerming m 230 - CASTRO CARDEMAS ISABEL FADLA W panTEER
Publicidad en la radio 75t - EADAIDE CALLATALPA JUAN I BRORIEIATIS
=0 z ssbain 32 [ EEET 1082 - ALVA ALCALDE JHON MARTIN m 4505428758
& Nicolas Mangia 208 . AFAZH ZELA JUANA I §50533783M
i Micolas Man. 771 . CORREAARTEASA JONHNY 18 §EO4ESITED
) ) §45 - COANE XD ZEA MISHEL FTRICHA P i
% Carlos Gutirrez Referida por otro cliente 41 mil M {Wmile S00milM 241 - CERNA TCRPOGT WENDY KARDL EUR 1
Margan e tentabilidad Totsl #7  H08.I70.041840

X
VENTAS FINANCIERC DATQS TOP ANALISIS DETALLADO ANALISIS DETALLADO 2 ANALISIS DETALLADO 3
L]

Analisis detallado inventario y cumplimiento presenta tablas detalladas del inventario por

marca y ano 2015-2017, incluyendo cantidades, ventas totales y margenes. También muestra el

cumplimiento del presupuesto por sede con porcentajes de logro.

C
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Datos Consultas Insertar Caloulos Confidencialidad
: SEGMENTADOR: ANOMES enero febrero marzo abril e La Molina ANALISIS DETALLADO :
mayo junio julio agosto AUTOS CALIMA
2015 | 2016 2017 . , LIMA FERUE
septiembre octubre noviembra diciembre Sani Migndd Siiagpise S :
Detalle - Inventario x Venta x Modelo
Anc HiTH 016 w7 Total
marca_wehiculo Cant Totzl Vemas Margen Neto Cant Total Vemizs Margen Mete Cant Totl Ventas Margen Neto Cant. Total Ventas Margen Neto
o HONDA | 1032 2500625586825  §0016523266 1023  §286.242354134  §79346645618 142  SISATEERITI6 S 1100387341 2197 $§551.324.622685 il?!).ET.NZE
5 HYLINDAI | 660 S1GR0OTTAIE  §527TII41008 627 S173ESEOJ2041  §SITREGEDMO 107 SUDM1A4I152  SAITTEESIA0 1454  §369.208.639.468 §114938.407:
5 MAZDA 483 §123896024430  §3BGORETROVE  4TR BIZNATIS33SD §3TTE0M08.093 55 SU3SOBI24284  S4ZEI4TLETA 1021 5259213402095  §80.727538:
= SUZUKI | 1613 SAMTA2TISABA  $127077043419 1556 S3CBTATETAI6 S124386532002 1R4  SA7I6R33017 §14RME5E3426 3353 SBSTABITISMT  §267210238:
< TOWOTA 1954 S4B7SE0053333 S1S1T933GITAT 1973 S4OTE3Z205275 5154855049956 27T S0O.698347276 §21579.862316 4184 $1.055490.605504 §328.228.404:
= VOO | 050 5242703230437  §74RI050BA0 005 SZIB4TISENE00  GT0S04ZGRA00 120 S3AMETISIN S10200141416 1994  §503325583372 § 155614969
Total | 6687 $1.693.737.436.828 §526.945.419.337 6622 $1.676.099.087.627 $520.751.602318 B34 $225.920.084786 570289578433 14203 $3.595.756.569.241 § 1.117.986.600 1
Detalle - Cumplimiento presupuesto x sede
Afic M5 2016 i Total :
nombore_seds Total Ventzs Prasupussio Cumplimiznio ¥ Total Ventas Presupuesto Cumpfimiento % Total Ventas Prasupuesto Cumplimiento % Total Ventas :
Ate §T2263615813  §7737.244200 3518 SIERGA.E34405  §TTIT244200 FNOMITFTBE T30 539 S602.699.68
L3 Molina SITASE2MA20  $12.162.842300 1212 $133.046740850  §12.162842300 1085 $15638861753 $12162242300 128 §296.24192:
5an Miguel §204520333405  $7361828700 4001 5256260940088  §7351828700 M 776595474 §T301828700 649 $598.553.22:
SantisgodaSurco | $979.491.166000 522424365020 4356 SUGVHIST2INM  S2T4B4365020 430 U2077707.186 $22434365920 537 §209876173:
Total $1.693.737.436.828 549.746.281.120 3405 $1676.099.087.627 $49.746.281.120 3369 $225.920.044.786 $49.746.281.120 454 53.595.?55.555

X
VENTAS FINANCIERO DATOS TOP ANALISIS DETALLADO ANALISIS DETALLADG 2 ANALISIS DETALLADO 3

Com
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Analisis detallado 2 rentabilidad por canal y vendedor, Desglosa la rentabilidad de cada
vendedor por canal (CRM, desconocido, email, llamadas) con porcentajes de margen y tickets

promedio. incluye analisis de clientes recurrentes por ticket promedio.

e — o - v e - r—— [T —
Datos Consultas Inzertar Calculos Confidenciahdad
SEGMENTADOR: ANO/MES ENEro felbrern marzo abril ANALISIS DETALLADO
mayn junio julio agosto i AUTOS CALIMA
2015 2014 2017 Cliente seleccionado LIMA, PERD §
septiembre octubre noviembre diciembre H
Detalle - Rentahilidad Canal x Vendedor
Canal CRM Desconodido Email en frig Lizmada 2n frig
Vendzdar Total Venta: Margen 3 Ticket Promedic  Totad Vents Margen % Ticket Promedic  Total Ventas Margen % Ticket Promedic  Total Ventzs Margi
1 Guillermina Gonzalez | $20.125.134315 ; 530 §33.879.221599 SISERRONSADTES (30427642307 AATET SIS2TAIIOTANGT 526414406753 44!
10 Morma Dominguez | 330724478467 SIEARANIITATE  $45.401177240 §I5LRADAO0GAST] 260755274 | AMBRS SISZAMODGTAATE  %373040B6214 | d31
11 hulio Zapatero §40.844 256700 SE530010054037 524403837834 4430% SMOOITA207531 931501242461 SES2T29939068 934835790921 -
12 Matiaz Pozo $43.536.543.411 52530604870240  $26.206.134744 SIESIITO06E 3122542130 SI5T550B500420  §32162.050028  Ad:
2 Adriana Bossia §20335112265 | M1 STZEBARGREREE 25344930231 STERMOA0ZE  §37.853.407501 SISI0R6211 5467  §33771.278844 :
3 Laura Alonso §38.097.018730 - S2SCE90T20 7315 §37805.180702 S2ERAMRAT01486  330.926.175.782 SI53A03 244114 §48628.526754
4 Sebagtian Sanchaz 4007047338 | M4EG%  S251004D530503 31305128170 436R%  SISOAMTS0S36 43402637416 $253B16504. 2450,  333030.840277
5 lazefina Perez | 332535316078 | 42E0% SMMETSZAMIAES  2531SA0Tadr MARTE  SISIMSBOMBAD  S36.003TTATAE SISASDRTONN06E 328417 ERRETS
i Gasuon Garaiz $34400631180 A402% SISIDMOA0760AT 32668533732 “ SIE3011917200 31042718433 447E%  S2S23R7OSATERT  §3RS2EI9ATE :
7 Armando Surez $38.342717.276 S$2538252790735  §31347680407  4AD6% S2S2EIBOAAANI 520283011298 AMSEE SISPAMDETAGITD 438605512500 Adf
8 Nicolas Mangia §45.064.507.138 $2505437631934  $300208380M3  MATTE  SISATTANGSTAGA 530515073528 §2540022704  §31362.068.576 .
8 Carlos Gutisres §31066670.188 | 4424%  §25PS7ASRAIT4  §26.050.803335 _ $253BITATF  $38.456.154516 S253001.0165500 532260584403 A4
Total | $437.680.739.487 4507 % $253.140.9713632 $380516337858 4545 % $2S3G7S1751219 $402772635735 4528% S$2531569049246 S415420631502 45
Detalle - Clientes recurrentes por ticket promedio :
Afio 015 016 2017 L
fuombre del Chente Total Ventzz Ticket Fromedio Cam. Total Ventas Ticket Promedio Cant. Total Ventas Ticket PFromedio  Car ;
Compras Compras Cor &
1- AGUIRRE BALLICO GISSELA MARIEL §770270404 8759730801333 3 §2.250.435.600 om0 §301.103.010 . $267.034336, 6667
10 - CORI SANCHEZ RUBEN ENRIQUE §1.207.245587 §259.559.1174 5 $1.278451517 §255.6003034 5 751366702 | §250.455.587 3333
100 - CARLIN ZAPATA MARIA VIRGINIA §1.248413.835 5244682727 5 §1517223653 2528706088333 6
1000 - CAYQ CABANILLAS DAN STEVE BENJAMIN §968.267.102 2820117758 4 $1012008561 §5300Z14025 4
1001 - BERNUY ESPINCZA JORGE §2087.953.108 | S262244138605 4 $554.808.451 faAdgass 2 §239575.583 §233575583
1002 - BAUTESTA QUENAYA LUIS SABING $1770518014 - §252831.287.7143 ) S2819071902 S2s62792038tE2 11
1003 - CONTRERAS GERONIMO RUTH MARIA §2008555404  SIS1070EEGTE & S1Sp4S42036 §264090339333 6 271833487 5272433487
Total $1693.737.436.828 $2532880868593 GGBT  $1.676.099.087627 $253110.7048667 6622 5225920044786 §2527069B52192 |

VENTAS FINANCIERO DATOSTOP ANALISIS DETALLADO ANALISIS DETALLADO 2 3 ANALISIS DETALLADO 3

Analisis detallado 3 rentabilidad por tipo de vehiculo muestra un analisis detallado por
categoria de vehiculo camioneta, auto, camion, Gmnibus, con ventas totales, costos y margenes

para cada afo, ademds de un mapa geografico de la region de operacion.

Cc
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Datos Consultas Insertar Calculos Confidencialidad t
SEGMENTADOR: ANO/MES ENErn febrero marzo abril e La Molina ANALISIS DETALLADO
mayo junio julio agosio AUTOS 'CALIMA
005 2016 2017 : ; LM PERD
sepliembre octubre noviembre diciembre Sl Sachaga . H
Detalle - Rentabilidad por tipo de vehiculos
Afo 2015 2016 M7 Total :
tipo_vehiculo Total Ventas Total Costo Margen % Total Ventas Totl Costo Margen ¥ Total Vientaz Total Casto “argen® Total Ventas Total C:
CAMIONETA | 402120363300 § 338756443084 | swigm0iase  s02e005ic NENRN SEOZMENIE  SATAMSTEAISS 1055955734543 § 72K
AUTD SERZDOT 743700 S GTEAB1.284.604 $072314640517 3670576404432 ASO0%  $127.050472310 S 87620140101 $2.081.462.871.126 §1.434:
CAMION S20R25T 444472 § 130470497607 191432348537 §132224614542 0 MAFRS  2SS113B2N6 5175770614629 $419.201.185.225 §28t:
ALTOBUS §17.261.880257 $12074791.302 | 4250 $17.751.598.677 $12265550500  M473% 54123208413 §2783580.68 §39.136778347  §2i:
Total §1.693.737.436.828 § 1.166.792.017.491  4516% $1676.099.087.627 §1.155347.485309 45,07 % $5225.920.044.786 §155.630.466353 4516% $3.595.756.569.241 §2477:
W
Lima
Ll
&
IF Micresoft Anre A e £ OV fmackmh - 2

VENTAS FINANCIERO CATOS TOP ANALISIS DETALLADO ANALISIS DETALLADO 2 ANALISIS DETALLADO 3 !

Conclusiones

La implementacion del dashboard empresarial en Power BI para el proyecto de Dashboard
empresarial para la toma de decisiones en concesionario Autos Calima: Implementacion con

Power Bl y Excel nos permitid integrar y analizar de forma dindmica la informacioén de ventas, asi
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como un inventario y presupuesto del concesionario autos calima, transformando datos dispersos
en indicadores claros para la toma de decisiones. E1 modelo de datos y los visuales desarrollados
facilitaron la identificacion de tendencias en las preferencias de los clientes, el seguimiento preciso
del cumplimiento presupuestal por sedey la evaluacion de la rentabilidad por modelo de vehiculo.
Este enfoque evidencié cémo el uso de herramientas de analitica empresarial optimiza la
planeacion comercial y financiera, fortaleciendo la capacidad del concesionario para anticipar

oportunidades y mejorar su competitividad en un mercado automotor en constante evolucion

También concluimos en la Segmentacion de ventas y comportamiento del mercado que
encontramos que el analisis que realizamos de los graficos de participacion reveld que los modelos
SUV y pick-up concentran el mayor volumen de ventas en el concesionario, superando el 45 %
del total, mientras que los sedanes y autos compactos tuvieron una menor participacion, este
hallazgo sugiere que las preferencias del cliente estan orientadas a vehiculos de mayor tamafio y

versatilidad, lo que orienta las futuras estrategias comerciales hacia estos segmentos.

También que el Cumplimiento presupuestal y desempeiio por sede el tablero mostrd, mediante
indicadores y graficos combinados, que las sedes urbanas superaron en promedio un 12 % el
presupuesto proyectado, mientras que sedes periféricas presentaron rezagos de hastaun 8 %. Esta
lectura permiti6 identificar areas con mayor potencial de crecimiento y otras que requieren planes

de fortalecimiento comercial o ajustes en la proyeccion de metas.
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